BOLUM IV: MUSTERI BULMA, TANITIM
13-Dis Pazarlara Giris Yollar: Nelerdir?

Herhangi bir pazara nasil girileceginin belirlenmesi, alinmas1 gereken en 6nemli kararlar
arasindadir. Giris sekli secilirken, ihracatgi ihrag pazarinda talep edilen hizmet diizeyinin,
tarifeler ve nakliyenin, marka bilincinin ve rekabet avantajinin i¢ pazardakilere benzeyip
benzemedigini goéz Oniinde bulundurmalidir. Pazara giris esas itibariyle iki sekilde
miimkiin olmaktadir: Dogrudan (direkt) ihracat ve dolayl (indirekt) ihracat.

Dogrudan (direkt) ihracat

Dogrudan ihracatta, ihracatci, hig¢ bir aract kullanmayarak, tiim ihracat islemlerini kendisi
yapar. Dogal olarak, dogrudan ihracatta ithalat¢inin bulunmasindan 6demenin alinmasina
kadarki tim sorumluluk da ihracatg¢iya aittir.

Dogrudan ihracat yapmak i¢in, sirketin yurtici satis kismindan bagimsiz bir ihracat
departmani olusturmasi gerekir. Dogrudan ihracatin ¢esitli faydalari bulunmaktadir.
Bunlar:

1) Sirket tiim ihracat asamalarin1 kontrol edebilmektedir

2) Aracilar bertaraf ederek kar marjini artirmaktadir.

3) Sirket alicisiyla daha yakin iliskiler kurabilmektedir.

Ancak diger taraftan, dogrudan ihracatta;

1) Ihracatgi basarili olabilmek icin saglayacagi faydadan daha fazla zaman ve kaynak
harcamak zorunda kalabilmekte ve ayrica,

2) Thracatci dogrudan risklere daha fazla maruz kalabilmektedir.

Dolayh (indirekt) Thracat

Ihracat yapmak isteyen ancak gerekli personel ve kaynagi olmayan sirketler,
komisyoncular, acentalar, SDS (Sektorel Dis Ticaret Sirketleri), DTS (Dis Ticaret
Sirketleri), lokal alim ofisleri vasitasiyla ihracat yapabilirler. Bunlarin degisik {ilkelere
ihracat konusunda gerekli deneyimleri ve altyapilart mevcuttur.

Dolayli ihracatin ¢esitli avantajlari vardir. Bunlar:

1) Bir firma ihracatin teknik ve hukuki yonlerini 6grenme yerine iiretim konusunda
yogunlagabilmektedir.

2) Firma, aracinin bu alandaki deneyimlerinden faydalanmaktadir.

Dolayli ihracatin dezavantajlari ise:
1) Hirshi bir temsilciniz varsa mal iizerindeki kontroliiniizii kaybetme riski vardir
2) Bazi aracilarin ihracatgilarla ilgili farkli emelleri olabilir.

Ihracateimin segebilecegi diger pazara giris yollar1 sunlardir: Ortak yatirim, lisans
kullanim ve yerinde (off-shore) iiretim.



Ortak Yatirnm (Joint Venture) ihracat¢i firma ile ithalatgr firma arasindaki, hisse,
teknoloji transferi, yatirim, iiretim ve pazarlama alanlarindan biri veya birkaginin
sozkonusu oldugu, bir ortaklik anlagsmasidir. Bu ortaklik anlagmasi, performans,
ylikiimliiliiklerin sinirlar;, kérin paylasgimi ile birlikte pazarlama anlagsmalarindaki
sorumluluklar1 belirlemektedir. Bu tip anlagsmalar maliyeti yaymakta, riski azaltmakta,
pazar hakkindaki bilgi ve detaylar1 6grenmeye olanak saglamakta ve boylece pazara girisi
kolaylastirmaktadir.

Lisans anlagsmalar1 (Licensing): Bir firma sahip oldugu teknolojik know-how, tasarim
ve fikri miilkiyet hakkini, bir sézlesmeye bagli olarak yabanci bir firmaya, bir ddeme
sekli veya telif karsiliginda devredebilir. Lisans anlagmalar1 yabanci pazarlara hizli bir
girise imkan saglamaktadir. Sermaye yatirimina izin verilmekte ve bunun karsilig
genellikle hizla geri alinmaktadir. Ancak lisans anlagsmalar iiretim ve pazarlamadaki
kontroliin kaybolmasimni ve eger anlagmada yasaklanmamigssa, istemeyerek de olsa
teknolojik know-how’in lisans kullanicis1 tarafindan paylasilmasini beraberinde
getirmektedir.

Yerinde (off-shore) iiretim: Bir firmanin, tasima maliyetlerini azaltarak, yasaklayici
tarifelerden kaginmak, diisiik is¢ilik ve girdi maliyetlerinden yararlanmak ve devlet
tesviklerinden faydalanmak icin, hedef pazarda bir yer tesis ederek imalat yapmasidir.

Ihracat Konsorsiyumlar:

SDS (Sektorel Dis Ticaret Sirketleri Modeli) : KOBI’lerin birleserck ihracat amaciyla
bir konsorsiyum kurmasi ve ihracatin bu konsorsiyum tarafindan gerceklestirilmesi
pazara giriste yararli bir yontem olarak goriilmektedir. Bu nedenle hiikiimetler bu modeli
tesvik etmektedir.

SDS Sektorel Dis Ticaret Sirketleri, Tiirkiye’deki KOBI’lerin ihracata yonelik
faaliyetlerinde goniillii olarak sermayelerini, bilgilerini, {iretimlerini ve tecriibelerini
biraraya getirerek, Olcek ekonomisinin sagladigi avantajlara sahip olunmasini
destekleyici bir modeldir. S6zkonusu modelin ihracatgilara (liyelerine) sagladig: faydalar
sunlardir:

1)Yeni pazarlara girme ve yeni alicilara ulagsma,

2) Pazarin gesitlenmesi ve riskin azaltilmasi,

3) Biiyiik miktardaki siparislerin birlikte hareket yolu ile kolaylikla kargilanmast,
4) Uzun dénemli yatirim ve iiretim planlamasi yapilabilmesi,

5) Birim {iretim, dagitim giderlerinde azalma,

6) Pazarlik giicii elde ederek daha karli satis yapabilme,

7) ihracatta bilgi birikimi ve deneyim elde etme,

8) Doviz girdisi elde etme,

9) Endiistri alaninda sesini duyurabilme,

10) Thracat giderlerinin paylagimi nedeniyle daha az finans ile kaynak tahsisi,
11) Diger aract kurumlara alternatif olabilme



12) Birlikte basar1 elde etme duygusu ve bunun moral {izerine olumlu etkisi

SDS (Sektorel Dis Ticaret Sirketleri) statiisiine iliskin Teblig (Thracat 96/39) 26 Aralik
1996 tarih ve 22829 numarali Resmi Gazete’de yayinlanmistir. S6zkonusu Teblig, 8
Temmuz 1998 tarih ve 23396 numarali Resmi Gazete’de yayimlanan Thracat 98/13 sayili
ve 26 Ekim 2000 tarih ve 24212 sayili Thracat 200/17 sayili Tebligler ile degisikliklere
ugramistir.

D1s Ticaret Sirketleri

Ihracata yonelik pazarlamada bir orgiitleme bigimi olarak Tiirkiye’de ilk olarak “Dis
Ticaret Sermaye Sirketleri” bir model olarak benimsenmis ve 1980 yilinda resmi olarak
uygulamaya konularak devlet¢e de desteklenmistir. S6z konusu karar hiikiimleri, imalatg1
olmayan ancak dis pazarlamada ihtisaslagsmis ihracat¢1 sermaye sirketleri eliyle ihracatin
gelistirilmesi ve arttirilmasi esaslarini diizenlemektedir.

Dis Ticaretin biiyiik olcekli sirketler eliyle biiyiitiilmesini 6ngorerek yeni bir yapilanmaya
yol agan bu model ile ihracatta belirli mal ve pazarlar konusunda ihtisaslagsmis ekipler
olusturulmas: amacglanmigtir. Ancak s6z konusu yapilanmaya gidilirken de sirketlerin
gecmis ihracat performanslarinin belli bir diizeyde olmasi ve ihracatlarinin belli
oranlarinin sanayi mallarindan olusmasi istenmistir.

Gecmiste KOBI’lerin iiriinlerini yogun bir sekilde pazarlama girisiminde bulunan Dig
Ticaret Sermaye Sirketleri giiniimiizde kendi holdinglerine bagh sirketlerin {iriinlerini
pazarlamaya agirlik vermekle birlikte bazilar1 halen KOBI’lere yonelik faaliyetlerini
stirdirmektedir.

Ulkemizde Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinin yanisira cok sayida Dis Ticaret Pazarlama
Sirketi ihracatta arac sirket olarak dis pazarlara ihracat yapmaktadir.

KAYNAKLAR

http://www.dtm.gov.tr/ :SDS’lere iliskin mevzuatin bulunabilecegi adres
http://www.foreigntrade.gov.tr/ticaret/dtdergi/ocak98/kucuk.htm: Kiiciik ve Orta Olgekli
Isletmelerin Sektorel Dis Ticaret Sirketleri Olarak Orgiitlenmeleri, Ibrahim

Yal¢in

KOBI’lerin Thracata Yénlendirilmelerinde bir model : SDS Meral Giindiiz, Ozden Ergiin,
IGEME yayi Eyliil 1997

SEDER (Sektorel Dis Ticaret Mansuplart Dernegi), Esad Cad. 11/8, Bakanliklar,
Ankara, Tel: (312) 4251687 Fax: (312) 4185329

TURKTRADE (Tiirkiye D1s Ticaret Dernegi), Kore Sehitleri Cad. No:37/4 D:4 80300
Zincirlikuyu / Istanbul, Tel: (212) 2726981 — 2726991, Fax: (212) 2755136



Internet: http://www.turktrade.org.tr

The SME and the Export Development Company, International Trade Center
UNCTAD/WTO, Palais des Nations, 1211 Geneva 10, Switzerland, Tel: +41 (22) 730-
0111 Fax: +41 (22) 733-4439 E-mail: itcreg@intracen.org

14. Uriin Tamtiminda Thracatc internetten Nasil Faydalanabilir?

Firmalar, iiriinlerinin yurtdisina pazarlanmasinda Internetin ne kadar etkili olabilecegini
yeni yeni kesfetmeye baslamislardir. Internet, iiriin ve hizmetleri diinya genelinde
pazarlamak icin goreceli olarak ucuz bir yoldur. 2003 yilinda World Wide Web’teki
toplam ticaretin 3 Trilyon $ civarinda oldugu tahmin edilmekte ve bunun iginde ihracatin

payiin siirekli arttig1 goriilmektedir.

2003 yihi itibartyla diinyada 630 Milyon kisinin internet kullandigi, 2004 yilinda ise 700
Milyon insanin internete kullanicisi olacagi tahmin edilmektedir.

Uriinleri yurtdisina tanitmak igin hazirlanacak iyi bir Web sayfasinin unsurlar1 asagida
verilmektedir:

- En 6nemlisi, az sayida grafik ve fotograf kullanarak siteye giris kolaylastirilmalidir.
- Site, ziyaretcilerin Web sayfalarinda neler istedigi dikkate alinarak hazirlanmalidir.
- QGeri bildirim alabilecek yontemlere yer verilmelidir.

- Endistriyel egilimleri tartismak, sorular1 cevaplandirmak vs. i¢in tartisma gruplari
olusturulmalidir.

- Is bulma ilanlarma yer verilmelidir.
- Firmanin is felsefesi belirtilmelidir.
- Is ortakligina iliskin firsatlar ilan edilmelidir.

- llgilenenlerin diizenlenen bilgi edinebilmeleri igin isimlerini kaydedebilecekleri bir
adres listesi olusturulmalidir.

- Buton isimlendirmelerinde is diinyasi i¢in anlaml1 kelimeler kullanilmalidir.

- 1Is iliskilerinden memnun kalmis olan miisterilerin yorumlar1 igin bir bdliim
ayrilmaldir.

- En ¢ok sorulan sorular i¢in bir bolim ayrilmalidir.



- E-posta mesajlarinin {i¢ giin i¢inde cevaplandirilmasi konusunda taahhiit verilmeli ve
bu taahhiit yerine getirilmelidir.

- Firmanin sahip oldugu her tiirlii kalite ve standartlara iliskin bilgi verilmelidir.

- Ziyaretcilerin daha fazla bilgi bulabilmesi i¢in, benzer firma ve kuruluslar ile baglanti
kurulmalidir.

- Uriin ya da hizmet hakkinda egitici bilgi verilmelidir.
- Sitede, bir siparis formuna yer verilmektedir.
- llgili sanayi dalindaki gelismeler hakkinda son haberler verilmelidir.

- Ziyaretc¢inin bilgiye ulagma siiresini kisaltmak i¢in, tercihen sematize edilmis resimler
veya kiiclik resimler kullanilmalidir.

Internet, aym1 zamanda is firsatlarindan haberdar olmak igin miikemmel bir bulusma
yeridir. Giiniimiizde Web {zerinden ticaret firsatlari1 yayimlayan sayisiz site
bulunmaktadir. Firmalar, bu sitelerdeki bilgiyi izleyerek, {irtinlerini satma ya da aradiklari
iriinleri satin alma olanagini bulabilirler. Asagida bunlarla ilgili bazi sitelerin adresleri
verilmektedir.

http://www.stat.usa.gov
http://www.2.tpsua.com
WWW.igeme.gov.tr
www.wtpfed.org
www.worldtradeaa.com
WWW.eceurope.com
www.intracen.org
www.toptanpazaryeri.com
www.kobiline.com

Internet’te mevcut bu tiir sitelerin tiim listesi ise asagida adresi verilen, “IMEX Exhange,
Inc.” isimli siteden elde edilebilir.

http:/www.imex.com

KAYNAKLAR

United States Government’s National Trade Data Bank (ABD Ulusal Ticaret Veri
Bankasi) http://www.stat.usa.gov

UNCTAD Global Trade Point Network (UNCTAD Kiiresel Ticaret Noktasi)
http://www.untpdc.org



http://www.stat.usa.gov/
http://www.2.tpsua.com/
http://www.igeme.gov.tr/
http://www.wtpfed.org/
http://www.worldtradeaa.com/
http://www.eceurope.com/
http://www.intracen.org/
http://www.toptanpazaryeri.com/
http://www.kobiline.com/
http://www.imex.com/
http://www.stat.usa.gov/
http://untpdc.org/

ITC Information Dissemination Unit (Uluslararas1 Ticaret Merkezi Bilgi Yayma Birimi)
http://www. intracen.org

15. Ticaret Fuarlar ve Sergiler Nerelerde Diizenlenir ?

Ticaret fuarlar1 ve sergileri belirli ve 6nceden tespit edilmis bir zaman zarfinda mal ve
hizmetlerin ticari amagla sergilendigi, saticilarla potansiyel alicilarin kars1 karsiya geldigi
ve yeni is baglantilarinin kuruldugu fiziksel mekanlardir. Fuar ve sergiler biraraya
getirme, Uriin sunumu, alicinin tepkisinin 6l¢iilmesi, potansiyel miisterilerin tespiti,
rekabeti izleme, yeni dagitim kanallar1 bulma gibi fonksiyonlar1 ile ¢ok ©nemli
promosyon araclaridir.

Uluslararasi fuar/sergiler ana hatlartyla her tiirlii mal ve hizmetin sergilenebildigi ‘genel
ticaret fuarlarr’, daha ziyade tiiketicinin ilgisini ¢ekmeye yoOnelik olan ve tiiketim
mallariin sergilendigi ‘tiiketici fuarlary’, sadece belli bir {iriin veya {irlin grubunun
sergilenebildigi ‘ihtisas fuarlari’ndan olusur. Bunlarin disindaki fuar sergi tipleri ise
cesitli ekonomik konularda ulusal ve wuluslararasi basarilarin sergilendigi ‘diinya
sergileri’, ile genel nitelikli veya belirli bir {irin veya iirlin grubuna yonelik ve bir
iilkenin tek bagina katildigi, baska katilimci tilkenin olmadig: ‘solo fuarlar’ dir.

Diinyada diizenlenen fuarlar (hem sektor hem de iilke bazinda), Tiirkiye’de diizenlenen
fuarlar ve Tiirkiye'nin yurt disinda milli diizeyde istirak edecegi fuar/sergiler ve solo
sergiler ile ilgili bilgiler asagidaki kaynaklardan temin edilebilir.

KAYNAKLAR

http://www.igeme.org.tr/tur/fuar/fuar.htm (Milli katilimmi IGEME’nin organize ettigi
fuarlar)

http://www.igeme.org.tr/english/fairs/fairs.htm ve http://www.sanayi.gov.tr (Tiirkiye’de
organize edilecek fuarlar)

http://www.foreigntrade.gov.tr/IHR/fuar/fuar.htm (Yurt disinda milli diizeyde istirak
edilecek olan fuar, sergi ve solo faaliyetler)

m-+a Publishers For Fairs Exhibitions and Conventions P:O Box: 101528 D-60015
Frankfurt/Mainl Almanya
Tel:49-69-759502 Fax:49-69-75951280 http://www.m-averlag.com/english/index.html

Association of the German Trade Fair Industry (Almanya Fuar Sanayi Birligi)
http://www.auma-messen.de/start.aspx?sprache=e&spdata=2

Unions des Foires Internationales http://www.ufinet.org
The Expo Guide Index http://www.expoguide.com/shows/location.htm



http://www.igeme.org.tr/english/fairs/fairs.htm
http://www.m-averlag.com/english/index.html
http://www.auma-messen.de/start.aspx?sprache=e&spdata=2
http://www.ufinet.org/

16. Fuar Seciminde Go6zoniinde Bulundurulmasi Gereken Hususlar Nelerdir ?

Ticaret fuarlar1 pazarlama planinin vazge¢ilmez bir unsurudur. Ancak fuarlarin oldukca
yaygin ve fazla oldugu diisiiniildiigiinde, secici olmak gerekmektedir. Bu 6zellikle kiigiik
biit¢eli firmalar i¢in ¢ok dnemlidir.

Ihracatg, {iriinleri ile ilgili kapsamli bir pazar arastirmasi yapmali ve hedef pazarlarmi
belirlemeli, pazarla ilgili olarak pazara giris, pazarin potansiyeli, rekabet, {irtinle ilgili
istekler, nakliye, satis ve dagitim kanallari, promosyon faaliyetleri gibi bilgileri temin
etmelidir. Hedef pazarlar tespit edildikten sonra uygun fuar se¢imi i¢in bir takim
bilgilerin derlenmesi gerekir:

R/
A X4

X/
°

X3

*

7 X/
LXGIR X 4

Fuarin adi, diizenlendigi sehir ve iilke, tarihi, sergilenebilecek {iriinler ve fuar iginde
iirlin gruplari, vs.

Bir 6nceki fuarin katalogu

Briit ve net stand alani

Ziyaret¢i promosyon kampanyasi

Fuar hakkinda o iilkedeki Ticaret Miisavirliklerimizin ve meslek kuruluslarinin
goriisleri

Fuarin organizatorii ve destekleyen kuruluglar

Bir dnceki fuarin raporu ( Katilimei tilke ve firma sayisi (yerli ve yabanci), ziyaretgi
profili, fuardaki is baglantilari, vs)

Ayni konuda ve tarihlerde benzer fuarlar var mudir, sectiginiz fuar alternatifleri
icinde en 1yisi midir?

Etkin bir katilimin maliyeti nedir? Fayda/maliyet analizi

Fuardan sonra da bu pazar i¢in para ve zaman yatirimi yapilabilecek midir?
Potansiyel alicilara fuarda ulasma olanagi ve alicilarin fuarlar araciliiyla is yapma
aliskanlig1 var midir?

Bu fuara katilindig1 takdirde ne tiir finansal destekler temin edilebilir?

Bu fuara daha 6nce katilan firmalarin izlenimleri

Fuarda diizenlenecek yan etkinlikler

Organizasyon prosediirleri ve hizmet temini

Organizator kurulusun milli organizasyonu altinda katilintyor ise, organizatdriin
geemis tecriibeleri, referanslari

Organizator kurulusun tistlendigi tanitim kampanyasi

KAYNAKLAR

‘YOUR SHOW MASTER’ CBI, P.O Box: 30009, 3001 DA Rotterdam, Hollanda Tel:
31-10-2013434  Fax: 31-10-4114081 E- mail: cbi@cbi.nl

Trade Fairs and Exhibitions (handbook) International Trade Centre UNCTAD/WTO,
Palais des Nations, 1211 Geneva, 10, Switzerland. Tel: (41-22) 7300111, Fax: (41-22)
7334439; E-mail: itcreg@intracen.org; Web Site: http://www.intracen.org

Association of the German Trade Fair Industry (Almanya Fuar Sanayi Birligi)
http://www.auma-messen.de/start.aspx?sprache=e&spdata=2



mailto:cbi@cbi.nl
mailto:itcreg@intracen.org;Web
http://www.auma-messen.de/start.aspx?sprache=e&spdata=2

17. Thracatc1 Fuara Nasil Hazirlanir?

Bir ticaret fuarina katilimin basarili olmasi i¢in iyi bir planlama gerekir. Basarili bir
planlama ve katilim i¢in bir kisi fuar koordinatorii olarak tespit edilmelidir. Bu kisi fuar
biitgesinin hazirlanmas1 ve takibi, organizasyon prosediirlerinin yiiriitilmesi, stand
rezervasyonunun Yyaptirilmasi, sergilenecek mallarin se¢imi, stand konstriiksiyon ve
dekorasyonunun organizasyonu, nakliye, gerekli stand elemanlarinin bulunmasi,
organizasyonu, egitimi ve gorev tanimlarmin belirlenmesi, ziyaret¢i promosyonu,
ziyaretci kayitlarin tutulmasi, follow-up, degerlendirme gibi islerden sorumlu olacaktir.
Fuar koordinatorii stand kurucularinin se¢iminden, dokiimantasyona kadar fuarin biitiin
isleri ile ilgi olarak katilimeilara yardimer olabilmektedirler.

Fuara katilimin basariya ulagmasinda olmazsa olmaz  faktorlerden birisi fuardaki
standimiz1 belirlenen hedef kitleden yeteri sayida kisinin ziyaret etmesinin
saglanmasidir. Promosyon kampanyasinin temel amaci hedef kitlenin katiliminiz
hakkinda bilgilendirilmesi ve bu kisilerin standimizi ziyaret i¢cin motive edilmesidir. Bu
amaglara ulagsmak i¢in belli bagh yontemler sunlardir:

Hedef kitlenin belirlenmesi: Genel olarak hedef kitle ithalat¢ilar, acentalar, distribiitorler,
toptancilar, perakendeciler, satin alimcilar, iirtinlerin kullanicilari, satin almada bilgisine
basvurulan teknik personel , Ticaret Odalari, konuyla ilgili kamu ve meslek kuruluslari,
dernek ve birlikler, tiiketiciler, seyahat acentalari, tur operatorleri ve basindan olusur.

Fuar i¢in yayinlar hazirlama: Katilimci firmalar tarafindan hazirlanabilecek basili
materyal genel olarak firma brosiird, iirlin kataloglari, tirlin ve fiyat listeleridir.

Direkt postalama: Tespit edilen hedef kitle i¢in fuar agilmadan makul bir siire 6nceden
bir davet yazis1 hazirlanmali ve miimkiin oldugunca kisi ismine gonderilmelidir. Ekinde
firma brosiirii, lirlin kataloglari, fiyat listeleri vs. materyal, licretsiz girig biletleri yer
almalidir.

Fuar kataloguna giris: Giris i¢in son giin kacgirilmamalidir.

Kisisel temaslar: Fuar 6ncesinde veya sirasinda telefonla veya bizzat ziyarete giderek
olabilir. Kisisel temaslar 6zellikle diger promosyon faaliyetlerinin ihmal edildigi ‘acil
durumlarda’ gereklidir ve 1yi de sonug verdigi gézlenmistir.

Basinla iligkiler: Basinda yer almak 6zellikle direkt postalama listesinde olmayanlara da
ulagilabilmesi agisindan 6nem tasir. Basin biilteni hazirlanmasindaki temel prensipler;
kisa olmasi, bir sayfayr gegmemesi, genellemelerden kaginilmasi, firmay1 ve iirtinleri
tanitan kisa fakat etkili bilgi verilmesi, biiylik marjlar kullanilmasi, fuarin adi, tarihi ve
stand numarasinin mutlaka belirtilmesidir. Basin biilteni fuardan alti- sekiz hafta 6nce
tanitic1 fotograf esliginde gonderilmelidir.



Reklam : Bireysel olarak katilimcilar i¢in nispeten pahali olmakla birlikte reklam
ziyaretci promosyonu agisindan onemli bir yontemdir. Reklam fuar kataloguna, ticaret ve
ekonomi dergileri veya giinliik gazetelere verilebilir.

Fuarim elektronik enformasyon sistemine giris: Bircok fuarda elektronik bilgi sistemleri
bulunmakta ve ziyaret¢iler katilimcr firmalar, stand numaralari, {iriinler, hizmetler gibi
bilgilere bunlar vasitasiyla ulagsabilmektedirler. Bu hizmet genelde iicretsizdir.

KAYNAKLAR

“Your Show Master” CBI, P.O.Box 30009, 3001 DA Rotterdam, Hollanda
Tel: (31-10) 2013434 Fax: (31-10) 4114081 E-mail:cbi@cbi.nl

Trade Fairs and Exhibitions (handbook), International Trade Centre UNCTAD/WTO,
Palais des Nations, 1211 Geneva, 10, Switzerland. Tel: (41-22) 7300111, Fax: (41-22)
7334439; E-mail: itcreg@intracen.org; Web Site: http://www.intracen.org

Association of the German Trade Fair Industry (Almanya Fuar Sanayi Birligi)
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18. Fuarlara Katihmin Maliyet Unsurlar1 Nelerdir ?

Maliyet katilinilacak fuara gore cok degisiklik gostermektedir. Gereksiz harcamalarin
onlenmesi amaciyla, detayli bir biitce hazirlanmasi ve bu biitce dahilinde kalinmasi ¢ok
onemlidir. Genis kapsamli ve gergekci bir biitge hazirlanmasi asagidaki asamalari
gerektirmektedir:

- Fuara katilim ile ulasilabilecek amaglarin belirlenmesi
- Bu amaglara ulasabilmek i¢in yapilacak islerin belirlenmesi
- Masraflarin tahmin edilmesi.

Katilimemin gereginden fazla veya az harcama yapmasinin onlenmesi i¢in muhtemel
harcama kalemlerinin belirlenmesi ve kaynaklarin harcama kalemlerinin 6nemi oraninda
dagitilmas1 gerekmektedir. Fuara katilimla ilgili belli bagli harcama alanlar1 asagida
belirtilmistir.

Stand masraflari: Yer kirasi, stand dizayn1 ve konstriiksiyonu, etelaj, grafik ¢calismalari,
elektrik, mobilya, yer kaplamasi, ekipmanlar, ¢icek, tasima, telefon ve faks baglantilari,
sigorta, depo ve giivenlik, temizlik, video gerekiyorsa su, atiklar, gaz, basingli hava vs.

Sergi iiriinleri: Fuarda sergilenecek iirlinlerin tespit edilmesi, fuar i¢in 6zel numuneler
ve ambalajlar hazirlanmasi, demonstrasyon i¢in gerekli ekipman ve malzemenin temini.

Nakliye : Sergi {riinlerinin nakliyesi, nakliye ambalaji, giimriikleme masraflari, giimriik
ve ithal vergileri, sigorta iicretleri, depolama vs.
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Personel masraflari: Fuara gidecek temsilcilerin yol, konaklama vs. masraflari, stand
elemanlar1 i¢in 6denecek ticretler.

Promosyon masraflari: Onceki boliimde yer alan promosyon faaliyetlerinden yapilmasi
planlananlar i¢in yapilacak masraflar.

Ikramlar: Fuar siiresince standda sunulacak yiyecek ve igecekler, yemek davetleri vs.
KAYNAKLAR
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19. Fuarda Basarili Olmanin Anahtari Nedir?

Aragtirmalar gostermistir ki, alicilarin bir cogu yillik satin alimlarina karar verirken bilgi
kaynag olarak ilk dnce ticaret fuarlarini kullanmaktadirlar. Bir firmanin standi, firmanin
etkinligini, kapasitesini, yeteneklerini ve sorumluluklarin1 gosterir. Baslangic olarak ilk
once stand yerini diisliniin: ilk bakista iyi bir ilk intiba birakiyor mu? Cok biiyiik alani
olmayan firmalar, iyi bir tasarim ve iyi egitilmis elemanlar kullanarak daha iyi bir avantaj
saglayabilirler. Kiigiik firmalarin da kullanabilecegi, kalabalik arasinda secilebilmek i¢in
basit teknikler vardir.

Firmanin ticaret fuarindaki standi, kendinin bir ifadesidir ve tasarimin da firmanin imajini
yansitacak sekilde yapilmasi gerekir. Stand ziyaret¢inin goziine hitap edebilmeli ve ilk
bakista firma ve iiriin hakkinda iyi bir imaj verebilmelidir. Bir yandan firmanin {iriin
ve hizmetlerini gosteren etkin bir sov niteliginde olup, diger yandan da goriismeler,
gosteriler ve satislar i¢in etkin bir platform olmalidir. Arastirmalar, ticaret fuarlarinda
standinin Oniinden gecen birisinin ilgisini ¢ekebilmek i¢in firmanin sadece 7 saniyesinin
oldugunu gostermistir. Mobilyamin standin goriinlimiinde belirgin bir etkisi vardir.
Genelde sandalye ve koltuklar standda hareketi, dinamizmi smirlamaktadir.
Unutulumamalidir ki, oturacak yerler miisteriler i¢indir. Amag¢ fuarda yorulan ve
dinlenme ihtiyact hisseden patronlarin dinlenmesi i¢in bir saray yaratma degildir.
Profesyonelce ve iyi tasarlanmis tamitim materyalleri kullanilmalidir. Insanlarm
iriinle i¢i ice olabilecekleri iiriin hakkinda her tiirli bilgiyi alabilecekleri gosteri ve
tanittm materyallerinin sergilendigi yerler standin odak noktasidir. Stand, dagimik
goriinmemelidir. Yeterince bos alan bulunmali ve insanlar standlara gelip sergilenen
iirlinlere bakabilmelidir. Miimkiinse; insanlar {riinleri denemeye tesvik edilmelidir.
Eger {iirlinlin ¢aligmasi ile ilgili bir gosteri yapilacaksa gdsteri bircok insanin rahatlikla
gorebilecegi bir yerde yapilmalidir. Eger iirlinlerinizin denenmesi veya dokunulmasini
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istemiyorsaniz onlar1 teshir etmeyin. Insanlar, {iriinlerini “dokunmayin” yazisiyla
sergileyen firmalardan c¢ekinir.

Fuardaki basarmin 6nemli bir bdliimii de stand temsilcinize baghdir. Temsilci
miisterilere dostca yaklagmali, kolay iletisim kurabilmeli, firma iiriin ve hizmetleri
katillm amaglar1 ile ilgili yeterince bilgiye sahip olmali, ziyaretgileri asla
kiigiimsememeli, konusmay1 iiriin konusunda pozitif bir gorlisme meydana getirtecek
sekilde baglatmali, ziyaret¢inin isini ve amacini dogru tespit edebilmeli ve muhtemel bir
miisteri olarak Onemini belirleyebilmeli, tim sorulara tam olarak cevap verebilmeli,
follow-up i¢in gerekli notlar1 almali, fuar sona erdikten sonra O6nemli goriismeleri
stirdiirebilmek icin zaman ayirabilmeli, standi bos birakmamak sartiyla diger
katilimcilarla da temas kurmali, miimkiin olan en kisa siire i¢inde s6z verdigi bilgileri
saglamalidir.
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20. Fuarlara Katilim i¢in Finansal Destek Var Midir?

Yurtdisinda Diizenlenen Fuar ve Sergilere Milli Diizeyde veya Bireysel Katilimin
Desteklenmesine iligkin (Resmi Gazete Tarihi: 23.03.2001 Teblig No: 2001/4) karar ile
yurtdisinda diizenlenecek fuar ve sergilere katilimin artirilmasi desteklenmektedir.

Ihracatg1 Birlikleri tarafindan uygulanan bu destekten: 1)Uretici firmalar 2)Pazarlamaci
firmalar 3)Organizator firmalar faydalanmaktadir.

Desteklenecek Faaliyetler:

a.Milli diizeyde gergeklestirilen fuar katilimlari
b.Organizatoriin desteklenmesi

c.Bireysel diizeyde gerceklestirilen fuar katilimlari
d.Uriin gruplarma gore destekler

Saglanan Destekler:

Destek Azami Destek
Oram

A) Milli Katilimlarda Istirak¢i Firmalara Saglanan Katilim

Pay1 Destegi

a) KOBI/SDS’ler/Kalkinmada Oncelikli Yoére (KOY) | %80 20.000%

firmalari i¢in

b) Digerleri %50 20.000%

B) Milli Katilimlarda Organizatér Firmalara Saglanan

Destekler
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a) Ticari nitelikteki  uluslararas1 fuar ve  sergi
organizasyonlarinda

%60

40.0008

b) Tiirk ihrag iriinlerinin sergilendigi tanitim faaliyetlerinin
organizasyonlarinda

%60

60.000$

C) Bireysel Katilimlarda Istirak¢i Firmalara Saglanan
Destekler

a) Stand kiras1

%100

20.0008

b) Nakliye giderleri

%50

(Toplami)

D) Uriin gruplarina Saglanan Destekler

(gen miihendisligi/biyoteknoloji, uzay ve havacilik
teknolojileri, bilisim, donanim (hardware), yazilim (software),
ileri malzeme teknolojileri)

a)Milli istiraklerde katilim bedelinin
- KOBI, SDS’ler ve KOY firmalar icin
- Digerleri i¢in

%90
%60

b) Bireysel Katilimlarda
- Yer kirasi
- Nakliye giderleri

%100
%60

25.000 $
(Toplami1)
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