DosYA KoNUSU - COVER SUBJECT

Fuara Neden Katilmali?

Fuarda Ne Yapmal1?

Why Can Join Fair?
What Must Do In Fair?

Yunus Karagoz

o0 . .. . .
lkemizde, sanayinin gelismesi, yurtdisina
| | urin ve hizmet satisimizdaki artis ve

rekabetin global anlamda artmasi ile
ticari/ihtisas fuarlari 6Gnem kazanmaya ve sayilari
artmaya basladi. Biz de fuarlar konusunu artilariyla
eksileriyle sizler icin inceledik.

Fuarlarin tarihi M.0. 300°L yillara kadar uzanir.
Tarihsel bulgular; bize 0 zamanlarda takas yolu
ile ticari faaliyetlerin gerceklestirildigi pazar
alanlarinin var oldugunu gostermektedir.

Fuar ne demek?

Ticaretle ilgili Urun ya da hizmetlerin, teknolojik
gelismelerin, bilgi ve yeniliklerin tanitimi, pazar
bulunabilmesi ve satin alinabilmesi, teknik isbirligi,
gelecege yonelik ticari iliski kurulmasi ve
gelistirilmesi icin, belirli bir takvime bagli olarak,
duzenli araliklarla, genellikle de ayni yerlerde
gerceklestirilen bir tanitim etkinligidir. Bu tur
etkinliklerde, alici ve saticilar, cesitli is anlasmalari
gerceklestirmek Uzere bir araya gelir. Fuarlar,
zaman acisindan sinirlandirilmis etkinliklerdir.[1]

Firmalar Fuarlara Neden Katilmali?

Cok yogun yasanan rekabet ortaminda kurumlar,
cok dinamik, esnek, yaratici, uyumlu ve dinyayi
takip ediyor olmak zorundalar. Buginin is
ortaminda, hantal, yavas, atalet icindeki
kurumlarin yasama sansi pek bulunmuyor. Hani
basinda zaman zaman sikayetci olan hep ayni
yUzler var ya; onlar sanirim kendi durumlarini
gozden gecirmek zorundalar. Bu kadar yogun
yasanan rekabet icinde basarili olabilmek diger
faktorler yaninda, bazi pazarlama aletlerini de iyi
kullanabilmekten geciyor. Iste bu pazarlama
aletlerinin bir tanesi, bence en cnemlisi dogru
hazirlanmis ihtisas fuarlari.

m Fuar tarafsiz bélgedir: lyi hazirlanmis bir fuar
katiimcilarina bir gosteri alani, bir satis blrosu
ve bir satis imkani sunar. Fuar katilimci firmalari
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ve fuar ziyaretcileri her zaman ki cevre iliskilerinin
disinda bir tarafsiz bolge olan fuarlarda bir araya
gelirler ve alici saticr iliskisi terse doner. Yani
firma temsilcilerinin, musterilerinin kapisini
calarak bir seyler soylemek, dikkatlerini cekmek
icin caba gostermeleri yerine, fuar ziyaretcisi,
musteri yani alici, kendi istegi ile parasini ve
zamanini harcayarak, satin almaya, en azindan
bilgilenmeye hazir saticinin standinin ontinde
beklemektedir. Alici gonullu olarak bilgi edinmeye
calismakta, saticinin mesajini anlamak
istemektedir. Bu yaklasim ozellikle ihtisas
fuarlarinda buyidk olcude siparis anlamini
tasimaktadir.

H Dogru hazirlanmis fuara dogru alicilar gelir:
Dogru hazirlanmis ve katilimcilari tarafindan kabul
gormus bir fuar o konuda ticaret yapanlarin bytk
cogunlugunu bir araya getirecektir. lyi kullanildigi
takdirde bir fuar yeni bir pazara, yeni bir Ulkeye
girmek icin mikemmel bir yoldur.

B Fuarda dogru iliskiler kurulabilir: Bir fuar
diger pazarlama aletlerinde olmayan bir imkani,
tim rakip Urinler mukayesesine de imkan
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vererek, bir satisi
sonuclandirmak icin gerekli
ylz ylUze iliskiyi saticiya
saglar.

B Ziyaretcilerin fuara
bakis tarzi olumludur:
Ziyaretcilerin fuara gitme
nedeni c¢esitli olmakla
beraber fuardaki drtnleri
topluca gormeye, onlar
hakkinda bilgi edinmeye ve
satin alma kararlarini
olusturmaya gonullu
olmalari cok onemli, olumlu
bir faktordur.

Bir fuarin bitin bu
Ustinliklerinin yaninda, bir
firmanin fuara neden
katilmasi gerektigi ile ilgili
bir hayli nedeni var;

B Mevcut musterilerini ve satislarini korumak.
B Yenisiparisler almak.

B Yenilikleri tanitmak.

W ihracat imkanlari yaratmak, var olan
artirabilmek.

B Kisa ve orta vadede yeni musteriler kazanmak
(bir fuarin olculebilen etkisi alti ay ile dort yil
strebiliyor).

B Rakiplerin yeniliklerini 6grenmek.

m Uriinleri alternatif Griinler ile karsilastirmak.
B Yeni dagitim kanallari veya mimessiller bulmak.
B Disinllen muhtemel fiyatlar test
etmek, tepkileri olemek.

B Degisik Urin dizaynlarina,
ambalajlara karsi tepkileri dlcmek.
B Prestij saglamak.

B Firma personelini egitmek, motive
etmek.

B Misterilerine glven vermek.

B Mevcut musterileri fuara katilan
rakiplere kaptirmamak.[2]

Fuara katilacak firmalar hangi fuara
katilacagini nasil belirlemeli?
Fuarin katilimcilari ve veya
ziyaretcilerinin hedef musterileri icinde
olup olmadigina gore fuar secilmelidir.
Burada fuarin ge¢mis basarilari,

bilinirligi, buyukligu de
onemli bir faktordir. Ayrica
zamanlama da onemlidir;
tatillere yakinligi, hava
durumu, ulasim, diger
onemli fuar veya aktivitelere
olan iliskisi fuari
performansini etkiler.
Verimli bir fuar katilimr i¢in
fuar organizasyon
firmalarindan cok, eski
katiimcilarindan bilgi almak
daha sagliklidir veya
katilmadan once potansiyel
fuarlari bol bol gezmek
gerekir.[3]

Fuara katilacak firmalarin
dikkat etmeleri gereken 10
nokta

1. Dogru fuara katildik-
larindan emin olmalilar.

2. Fuar alanin da kiralanacak standin yerine dikkat
edilmesi gerekir. Ozellikle giris cikislara yakin
veya ana koridor Gzerinde bulunan standlar
musterilerin ¢ok fazla dolasmadan standi
bulmasina olanak verir.

3. Kiralanacak alanin sekli (tek cepheli, kése,
yarim ada veya ada stand) farkedilmeyi arttiran
ve stand maliyetlerini etkileyen bir faktorddr.
Ornegin tek cepheli bir stand alani secmek, cephe
uzunlugu yeterli degilse standin davetkar
goriinmesini engeller.

4. Stand alani icerisinde fuar alanina ait bulunan
kolon, yangin sondirme uniteleri, havalandirma
uniteleri tavan yuksekligi standin ozelliklerini
etkiler. Fuar organizatorinden max stand
yuksekligi ve sstand icerisindeki diger ogeler
hakkinda mutlaka onceden bilgi alinmalidir.
5. Stand hizmeti talep etmeden dnce hedef bilitce
belirlenmesi gerekir. Bu butceyi belirlemek icin
firmalarin arastirma yapmasi en sagliklisidir.
Hedef bitce belirlerken uzun vadeli kullanim
planlaniyorsa satilik stand, fuara itk katiim veya
dusuk butceli bir talep olacaksa kiralik stand
tercih edilmelidir. iki alternatif arasinda firmadan
firmaya degismekle birlikte fiyat ve kalite acisindan
blylk farklar olabilir.

6. Stand tasarim ve kalitesinin fuar
performanslarini etkileyeceginin bilincinde olup,
thtiyaclarina gore tasarim odakli veya imalat odakl
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firmalar ile stand ihtiyaclari karsilanmali. Tasarim
odakli firmalar ile imalat odakli firmalar arasindaki
farklari goz ontinde bulundurmatli.

7. Firmaya ve fuara gore degismekle birlikte, fuar
standinin imajina ve kurumlarini ne kadar lyi
yansittigina onem verilmeli.

8. Stand hizmeti alacaklari firmalar konusunda
secici olmalilar.

9. Stand tasarimi taleplerini icin standin alani ve
logolari haricinde yerlesim ihtiyaclari, Urin veya
hizmet teshiri, imaj, stratejiler, agirlama gibi
konularda da tasarimciya bilgi vermeliler.
10. Stand tekliflerini karsilastirirken fiyatlara hangi
hizmet ve malzemelerin dahil olduguna dikkat
edilmelidir.

Fuara katilacak firmalarin yapmamalari gereken
veya yaptiklari 10 hata

1. Fuar katiimlarini yil basinda planlamamak ve
fuara katilmaya son dakikada karar vermek.
2. Fuardan beklentilerinin ne olduguna karar
vermemis olmak.

3. Yanlis fuara katilmak ya da fuar alaninda yanlis
yer seciminde bulunmak.

4. Hedef butce ve satilik / kiralik stand taleplerini
belirlememek.

5. Fuar konusunda firmada yanlis kisiyi
gorevlendirmek ya da gorevli kisiye yeterince bilgi
vermemek.

6. Fuar standi konusunda calisacaklari firmayi
arastirmadan, internet Uzerinden onune gelen
firmadan teklif toplamak ve secici olmamak.
7. Stand icindeki ihtiyaclarini belirlememek,
tasarimciya brief verememek.

8. Stand tasariminin imajlarina katacagi katkiy
klcuk gormek.

9. Her stand hizmeti veren firmanin hizmet,
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malzeme ve kalitesini ayniymis gibi davranmak.
10. Proje safhasinda degil, imalat veya kurum
sirasinda revizyon istemek.

Fuara katilma konusunda bilinen yanlislar

1. Sadece fuara katiliyor olmak mutlaka olumlu
sonu¢ yaratmaz. Fuardan almak istediginiz sonucu
bilerek hareket etmeniz en dogrusudur.
2. Standiniza para harcamaniz musterilerin
standiniza girmesini saglamaz. Sizin firmanizi iyi
yansitacak fuar stand tasariminin miusterileri
davet eder sekilde gerceklestirilmelidir.
3. Kagit Ustinde tasarimi iyi goziken bir stand
bittiginde sizi hayal kirikligina ugratabilir.
Calistiginiz firmanin daha dnceden yaptigi isler
kontrol edilmelidir.

4. Kiralik standlar kolay ve iyi ¢ozim olarak
gozikebilir, ama firma imajinizi da ucuz
gosterebilir.

5. Her fuar firmasi ayni kalitede hizmet vermez.
Sizi yari yolda birakmayacak firma ile
calismamaniz gerekir.

6. Varolan musterilerinizin fuardan haberi
olmayabilir. Onlara davetiye gondererek fuar
hakkinda bilgilendirmeniz gerekir.

Fuarlarda ziyaretciyi etkileme yollari ve
pazarlama teknikleri nelerdir?

1. Birinci yol standinizin tasarimi ve kalitesi.

2. Standin sizi, Urln ve hizmetlerinizi ne kadar
dogru tarif ettigi.

3. Karsilama ve agirlama kalitesi.

4. Uriin, firma ve hizmetler ile ilgili dogru ve
tatminkar bilgilendirme yapabilmek.

5. Uriin teshirini saglikli yapabilmek.

6. Uriin ve hizmetler arasindaki hiyerarsiyi dogru
belirleyip, standda bunu uygulayabilmek.

7. Uriinlerin teshirinde kullanilan {nite ve
malzemelerin kalitesine dikkat etmek.

8. Ilgi ceken aktivite ve gésteriler diizenlemek.
9. Fuar alani i¢ ve disindaki reklam alanlarini
kiralamak.

10. Kaliteli ve tatminkar bir dosya veya brosir ile
birlikte verilecek promosyonlar vasitasiyla
potansiyel musterileri memnun etmek.[2]
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