TOBB SEKTÖR RAPORU

SEKTÖRÜN TÜRKİYE EKONOMİSİNDEKİ YERİ 

Türkiye’de Doğrudan Pazarlama sektörü yaklaşık 100-120 şirketin faaliyet gösterdiği, toplam 25.000 kişinin istihdam edildiği bir sektördür. Ayrıca yüksek oranlarda yarı zamanlı işgücü de çalıştırmaktadır. Sektörün 2006 yılında büyüklüğü $400.000.- olarak gerçekleşmiştir. Sektör 2005-2006 arasında %33 büyümüştür.

Türkiye’de son yıllarda yaşanan yabancı sermaye ilgisinden Doğrudan Pazarlama sektörü de payını almaya başlamıştır. Gerek direkt yatırım gerekse satın almalar yoluyla, bu sektörde de yabancı sermaye oranı artmaktadır.

Doğrudan Pazarlama sektörü, hizmet alanlarının gereği olarak Türkiye’nin birçok şehrinde faaliyet göstermektedir. Sektör şirketleri genel olarak 10 büyükşehirde yapılanmış ve istihdam yaratmaktadır. Emek yoğun bir sektör olması nedeniyle sermaye-işgücü oranı yaklaşık “%20-%80”dir.  

 SEKTÖRÜN SWOT ANALİZİ

Doğrudan Pazarlama Sektörünün güçlü yönleri;


a. Geri dönüşü yüksek, sonuç odaklı, ölçülebilir bir pazarlama alanı olması nedeniyle firmalar tarafında tercih edilir.

b. Yeni ve büyüyen bir sektördür. (DPID, 2005 tahmini sektör büyüklüğü 35,5 milyon Usd, 2006 50,8 milyon Usd)


c. Ekonomiye Türkiye çağında yüksek istihdam katkısı sağlar. (Saha çalışmaları, call center’lar)

d. Coğrafi ve kültürel yapısı nedeniyle birçok farklı ülkeye köprü görevi görecektir.(Rusya, Türki Cumhuriyetleri, Orta Doğu. Vs)

e. Doğrudan iletişimi tercih eden bir toplum olmamız, doğrudan pazarlama kanallarının geri dönüşlerini arttırmaktadır.

Doğrudan Pazarlama Sektörünün zayıf yönleri;


a. Haksız rekabet ve bilgisizlik sonucu ortaya çıkan  verimsiz doğrudan pazarlama uygulamaları referans kabul edilebilmektedir.

b. Dünya uygulamalarında ayrışmış farklı alanların Türkiye’de henüz gelişmemiştir.

c. Doğrudan pazarlama, devlet nezninde henüz tanımlanamamış bir sektördür.

d. İş kanunları açısından işin niteliğine uygun destkler alınmadığı gibi mevcut uygulamalar işverenleri mağdur etmektedir. 

e. Posta adresleri gibi alt yapıların oturmadığı ülkemizde doğrudan pazarlamanın en güçlü kollarından biri olan doğrudan postalama kullanılamamaktadır.
Türkiye’de Doğrudan Pazarlama Sektörü için fırsatlar;


a. Reklam sektöründe, son zamanlarda artan kısıtlayıcı düzenlemeler ve yüksek cezalar, firmaların başka kanallara yönelmesini sağlamaktadır.

b. Türkiye pazarına artan bir talep ile giren yabancı sermayeli firmaların, büyük bütçeler ayırdıkları doğrudan pazarlama çalışmaların, Türkiye’deki pastayı da büyüteceği öngörülmektedir.


c. Internet kullanımında dünya sıralamasında olan Türkiye nüfusu, firmaların bu kanallara yönelmesini sağlamaktadır.
Doğrudan Pazarlama Sektörü için tehditler,


a. Düşük marjlar ve yüksek riskler nedeniyle, birçok başarlı doğrudan pazarlam firmasının finansal anlamda karşılaştıları zorluklar ile karşı karşıya kalmaları, sektörün gelişimine ket vurmaktadır.

b. Tüketiciyi koruma haklarının oluşmamış olması, hataları uygulamaların doğmasına ve sektörün olumsuz etkilenmesine sebep olmaktadır.


c. İstihdam konusundaki mevcut uygulamaların sektöre getirdiğini kısıtlamalar büyüme önünde tehdit oluşturmaktadır.

d. Sektöre yönelik düzenlemelerinin oluşturulmamış olması, sektörün sağlıklı gelişimi için telike oluşturmaktadır.
SEKTÖRDE YENİ YÖNELİMLER

Türkiye’de doğrudan pazarlama sektörü teknoloji konusunda en az yurtdışındaki rakipleri kadar iyi ve rekabetçi olmasının yanı sıra, birçok alanda onlardan daha iyi olduğunu da çeşitli fırsatlarla kanıtlamaktadır. 

Doğrudan pazarlama sektörü içinde yer alan interaktif pazarlama ve veritabanına dayalı pazarlama, tamamen teknolojiye dayanan, pazarlama ile teknolojiyi bir araya getirip kurumların gelişen teknoloji sayesinde yepyeni pazarlama ve iletişim kanalları yaratmasını, ayrıca müşterilerinin davranış ve tercihlerini daha iyi analiz ederek onları daha yakından tanımasını sağlamaktadır. Bu kapsamda teknoloji sektörün vazgeçilmez  üretim girdisidir. Bunun yanında, teknoloji, bu faaliyet alanları için yepyeni bir dağıtım kanalı görevi de üstlenmektedir. Bu nedenlerle Türkiye’de tüm dünya ile rekabet edebilecek yetkin işgücü bulunmaktadır. Ancak rekabet avantajını yaratabilmek için bu sürecin devam etmesini sağlamak ve sürekli değişen teknolojiyi takip edip, işgücünü bu yönde beslemek, eğitmek ve geliştirmek gerekmektedir. 

Ayrıca, teknoloji, bu sektörün vazgeçilmez bir dağıtım kanalı ve üretim girdisi olduğundan dolayı, genellikle yazılım geliştirme hizmetleri düşünülerek ortaya çıkarılmış olan 4691 numaralı Teknoloji Geliştirme Bölgeleri Kanunu çerçevesinde bu girdilerle “hizmet üreten” şirketler için de belirli ek düzenlemeler yapılmasının yararlı olacağı kanaatindeyiz.

Satış noktalarında pazarlama, promosyonel pazarlama ve etkinlik pazarlaması faaliyetlerinde ise teknoloji tamamen yapılan aktivitelerin raporlamalarının yapılmasında ve sonuçlarının ölçümlenmesinde yaygın olarak kullanılmaktadır.

SEKTÖRÜN YAPISAL SORUNLARI VE ÇÖZÜM YOLLARI 

Doğrudan pazarlama sektörünün yapısal sorunlarından en önemlilerden biri doğrudan pazarlama hizmetlerinin  bir sektör olarak tanımlayabilmektir. Markaların ve tüketiciye sunulan hizmetlerin farklılaşması , rekabetin artması ve mecraların yaygınlaşması ile tüketicilere doğrudan ulaşan pazarlama faaliyetlerinin daha yaygınlaşmaya başladığını gözlemlemekteyiz. Gayrı safi yurt içi hasıla ile reklam yatırımı arasında doğrusal ilişki doğrudan pazarlamaya da yansımaktadır. Doğrudan pazarlama sektörü 2006 yılında ytl bazında %33 büyümüştür.

1. Yapısal Düzenleme

a. Doğrudan pazarlama sektöründe oluşan itilafları çözecek bir düzenleme bulunmamaktadır. 

b. Tüketici Haklarını korumaya yönelik hazırlanan düzenlemelerde kişisel hakları koruyucu , izinli pazarlama uygulamalarını tariflemek ve standartlarını belirlemek gerekmektedir.

c. Genç nüfusun çalışma hayatına kazanılması için öğrencilere yönelik yarı zamanlı çalışma koşullarının iyileştirilmesi gerekmektedir.

d. İstihdam üzerindeki 4857 sayılı İş Kanunu’nun 30.maddesinin özellikle doğrudan pazarlama sektörünü de içine alan hizmet sektörü için iyileştirilmesi gerekmektedir. 

e. 4691 numaralı Teknoloji Geliştirme Bölgeleri Kanununda  “hizmet üreten” şirketler için de belirli ek düzenlemeler yapılması yararlı olacaktır.

2. İnsan Kaynakları

a. Sektörün istihdam alanında yaratacağı fırsatların eğitim standartlarını oluşturarak geliştirilmesi sağlanmalıdır.

b. Üniversiteler ile yapılacak işbirlikleri ile sektörün eğitim standartlarının oluşması gerekmektedir. 

c. Sosyal güvenlik, sağlık, iş güvenliği, emeklilik hakları vb. alanda çalışanlarının haklarını korumak önemli olmaya devam edecektir.

3. Altyapı yatırımları

a. Teknolojinin yoğun olarak kullanıldığı doğrudan pazarlama sektörü için altyapı geliştirilmesi için gerekli teşviklerin sağlanmasında kolaylık sağlanmalıdır.

b. Teknopark gibi alanlarda doğrudan sektörü için de yer açılmalıdır.

c. Internet, mobil pazarlama gibi yeni iletişim mecralarının konumlanması ve gelişmesi gerekmektedir.

d.  Sektörde en ileri teknolojik yapıların kullanımı, ürün içeriklerinin çeşitlendirilmesi ve zenginleştirilmesi hayati önemini koruyacaktır

4. Finansal sistemler

a. Finansal sistemde kaynak sağlama, düşük kar marjlı sektör için önemlidir.

b. Dolaylı vergilerin yüksekliği sektörü finansal kaynak arayışlarına yöneltmektedir.

c. Vergi Mevzuatı ile ilgili uygulama sorunlarını bir bütün içinde ele almak gerekmektedir.

SEKTÖRÜN AB UYUM SÜRECİNDE GELDİĞİ NOKTA, KARŞILAŞTIKLARI UYUM SORUNLARI

Doğrudan pazarlama sektörü ile ilgili olarak AB uyum sürecinde atılan adımların neler olduğu veya neler planlandığı ile ilgili bilgi, sektör örgütleri ve kurumlarıyla henüz paylaşılmamıştır.

Ancak, dışarıdan gözlemlendiği kadarıyla, atılan adımlar çok azdır. Bu konuda sadece Müşterilerin izinleri dahilinde kurumlarla paylaştıkları bilgilerinin saklanması ve yönetilmesi ile ilgili olarak 6 Şubat 2004 tarihli Kişisel Bilgilerin İşlenmesi ve Gizliliğin Korunması Hakkında Yönetmelik bulunmaktadır. Bu Yönetmelik ise çok kısıtlı bir çerçevede konuları ele almakta ve birçok boşluk içermektedir.  Ayrıca Basın Kanunu içerisine eklenen bazı maddeler de Internet ve içerik yönetimi uygulamalarına ait bazı düzenlemeler getirmekte, dolayısıyla mevzuatta bir çok seslilik yaratmanın yanı sıra, sektörle doğrudan bağlantısı olmayan bir çerçevede değerlendirilmesi sebebiyle uygulama zorluğu yanında, haksız değerlendirmeler yaratacak sonuçlar doğurması muhtemeldir.

Avrupa Birliği mevzuatında ise konunun, çeşitli boyutları ile ilgili tüm Birlik üyelerini kapsayan düzenlemeler olduğu gibi, ülkeler bazında değişiklik gösteren düzenlemeler de bulunmaktadır. 

Doğaldır ki, herhangi bir ülkenin mevzuatını seçip doğrudan doğruya Türkiye’de uygulamaya sokmaya çalışmak, gerek sektörün büyümesi ve gelişmesi, gerekse uygulamada çıkartacağı zorluklar nedeniyle doğru bir yaklaşım olmayacaktır. Bu nedenle, en kısa zamanda bu konuda çalışan kamu kurumları ile sektörü temsil eden sivil toplum kuruluşlarının bir araya gelerek görüş alışverişinde bulunması elzemdir. 

SEKTÖREL YAPILANMA 

Doğrudan Pazarlama sektöründe faaliyet gösteren şirketlerin çoğunluğunun merkezi İstanbul’dadır ve bu şirketler  İTO 10 no.lu meslek grubuna (Filmcilik, reklamcılık, tiyatro, sinema, yerli film ve ihracatçıları) üyedirler. 

Doğrudan Pazarlama sektörünü temsil eden tek dernek Eylül 2005’te kurulmuş olan Doğrudan Pazarlama İletişimcileri Derneği’dir (DPİD). DPİD doğrudan pazarlama sektöründe hizmet veren şirketlerin üye olabildikleri bir dernektir.  Aralık 2007 itibariyle üye şirket sayısı 27 olmuştur ve her şirketi iki üst düzey yönetici temsil etmektedir.

DPİD  22 Mart  2007’de TOBB  Medya ve İletişim Meclisi’ne kabul edilmiştir. 

DPİD Kasım 2007’de FEDMA’ya (Federation of European Direct and Interactive Marketing - Avrupa Doğrudan ve İnteraktif Pazarlama Federasyonu) üye olmuştur. FEDMA Avrupa’da faaliyet gösteren doğrudan ve interaktif pazarlama şirketleri ile bu sektörde faaliyet gösteren derneklerin üye olabildikleri bir federasyondur. 

Sektörün Rekabet Gücünün Artırılması ve Verimlilik

Tüm sektörlerde olduğu gibi bugün ve gelecekte doğrudan pazarlama sektörü içinde “ verimlilik “ kaynak kullanımı ve hizmet gelişimi anlamında vazgeçilmez olacaktır. Bu açıdan bakıldığında,

· Çalışan eğitimi ve sektör standartalarının belirlenmesi önemli olacak, mesleki yeterlilik önem kazanacaktır. Bu konuda yapılan her türlü eğitim çalışması verimliliği arttıracak önemli bir araçtır.

· Dünyada gelişmelerin izlenmesi ve Türkiye’ye taşınması Türk markalarının daha kolay dünyaya açılmasına ve gelişmesine neden olacaktır. Sektörel yayınlar, seminer ve konferanslar sektör ve tüm sosyal paydaşlar için önemli bir kaynak  olacaktır.

· Tüketici Haklarını Koruma Kanununun içinde doğrudan pazarlama  iletişiminin standartlarının da yer alması sorunların çözümünde yardımcı olacaktır. 

· Sektörde yaşanan itilafların  çözüleceği bir üst mercinin oluşması sektörü geliştirecek ve verimliliği artıracak diğer bir konu olacaktır. 

