kategorileri iiriinleri derecelendirmek icin
kullanir. Ve biz de zihni goz ard1 edemeyiz.

Bic bu bagarili {iriinleri dayanikl tiiketim
olarak degil, harika bir deger olarak
pazarladi.

Ucuz bir kalem degil, 5 millik bir yaz1
deneyimiydi.

Ucuz bir jilet degil, 10 harika tirag
deneyimiydi.

Ucuz bir cakmak degil, 3 bin adet
giivenilir atesti.

Ve Bic simdi bu iiriinlerden giinliik
ortalama 31 milyon adet satiyor.

Yani bu kategorilerin kullanislilig1 eski
moda pazarlamayla anlagilamaz; zihnin
nasil ¢alistigiyla ve bizim onu nasil manipiile
edebilecegimizle anlagilir. Ve ayni zamanda
bizim kendimizi onun i¢in nasil
konumlandirdigimiz, yeniden
konumlandirdigimizla... Giinkii zihin gercek
bir mecra, gercek bir baglam ve gercek bir
satig alanidir.

Steve Jobs bunu anlamisti. Bu yiizden de
iPod’u teknik olarak en gelismis MP3 calar
olarak pazarlamadi; cebinizde tasidiginiz
10.000 adet sarki olarak pazarladi.

Ve bu da miigterilerin zihnin bir parcasini
bagka kimsenin yapmadig: sekilde
sahiplenmenin bir yolu.

Bri kategoriden digerine olan hareketi
anlayarak biz de neyin miimkiin ve gerekli
oldugunu anlayabilir ve hatalardan
kacinabiliriz.

Bu kategorilerin tasidig1 degeri bir deli
gomlegi olarak degil fikirlerimizi sorgulayip
uyarmanin bir yolu olarak gormek gerekir.

“Ogluma FMCG'nin

' Dave Trott

Yazar
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anlamini bilip
bilmedigini
sordum. 0 da bana
“Tabii ki, tek
kullanimhk
olan her sey.
Mesela bir
kalem” dedi.
Ben de kalemin
tek kullamimlik
degil dayanikli
tiiketim oldugunu
soyledim. Kalem
gorece pahali bir
seydir ve bu
yiizden de nitelikli
satin almadir.”

DPID ile Dogrudan Pazarlama...

2018’e girerken...

2017 baslarindaki hareketlilik umut vermis olsa
da ikinci ceyrekte referandum ve onun
ardindan gelen siyasal konjonktiir ile yeni bir
durgunluk dénemi gordiik. 2016 yili kadar kotii
olmasa da 2017 y1il1icin de sektor adina iyi bir
yil demek maalesef olasi degil. SektGriimiiziin
etkinlik ayagindaki tedarikgileri olan ses, 151k,
goriintii sistemleri gibi teknik firmalar,
catering sirketleri, host/hostes, giivenlik,
temizlik firmalari, etkinlik mekanlari vb. Gte
yandan sahada ve satig noktasinda pazarlama
ajanslarmin tam ve yar1 zamanl yiiksek
rakamlardaki istihdam sayilar1
diistiniildiigiinde sektoriin daralmasinin
diisiiniildiigiinden cok ama ¢ok genis bir kesimi
etkiledigini unutmamak lazim. Bununla
beraber etkinlik, festival, konser vb. gibi marka
bazli sokak etkinliklerinin gorece azalmasi,
insanlarin kabuklarina yani evlerine
cekilmeleri (Koza Etkisi/ Cocooning Effect) ve
mobilin artistyla birlikte dijital alanda sektoriin
genigledigini soylemek miimkiin. Yeni
jenerasyonlarin dijitalin icinde dogmalari,
ozellikle mobilin gelisimine sunduklar: katki ve
mobiliteyle olan baglari, dijitalin
konjonktiirlerden bagimsiz olarak her donem
yildizinin parladigini ve yiikselen bir trend
olmaya devam ettigini gosteriyor. Etkinlik
alaninda daralan sektor, endiistriyi yeni fikirler
bulmaya ve paradigmayi degistirerek markalar
icin projeler gelistirmek yerine, 6zellikle
festivaller gibi kendi projelerini yaratip
markalari bu projelere dahil etmeye itti.
Festivaller oniimiizdeki yillarda da geligsimini
ve hacmini biiyiitecek gibi goziikiiyor. Kisa
siireli, etkili ve sosyal medya ile
iligkilendirildiginde erisim sayilar1 oldukca
yiiksek olan gerilla aktivitelerde de bir artis
oldugunu sdyleyebiliriz. Bir diger 6nemli husus,
dernek olarak temsil ettigimiz dort ana
sektoriin giinden giine birbirleriyle daha ic ice
girdigini ve bir entegrasyon sagladigini
- gozlemliyor olmamiz.
Ozellikle dijital ve etkinlik
yonetimi sektorleri
koordineli bir
entegrasyona sahipler
artik. Fijital/Phygital
(Fiziksel + Dijital) olarak
tanimlanan bu tarz
projeleri 6niimiizdeki
giinlerde cok daha
fazla gorecegiz.

Zuhal Gezer Demirci
DPID Yanetim Kurulu Bagkani
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