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Sevgili Ihracatcilar,

Fuarlar ticaretin ruhudur. Fuarlar, isletmeler icin sinirlar &tesi iliskiler kurma ve
marka tanitma firsati sunmaktadir. Bu firsatlar etkili kullaniimadiginda firmalar
icin dnemli maliyetlere neden olur.

Firmalarin ticaretin ruhu olan fuarlara etkili bir sekilde katilmasi, fuarlarda
mosteri iliskilerini basarili bir sekilde konumlayabilmesi, fuar éncesi, sirasi ve
sonrasinda yapilacak ¢alismalarla mimkindir. Fuarlar, sirketin tim operasyonel
ekibinin sirecin iginde yer almasi gereken etkinliklerdir. Fuarlarda hedef
pazarlara iliskin Grin gelistirme sireclerinden pazarin tiketim ve pazarlama
dinamiklerine kadar tim sirecler ele alinmalidir.

Iste bu amacla BAZ Girisim olarak, fuarlara katilima iliskin deneyimlerimizi
sizlerle paylasmak icin bu rehberi hazirladik. Rehberimiz, uluslararasi fuarlara
katilim sirecini kapsamli bir sekilde ele alarak, sirketlerin bu sirecte en iyi
sonuclari almasina yardimei olmayi amagliyor.

Umariz rehberimiz fuar katilimlarina iliskin firmalarimiza vfuk agicr katkilar sunar.

@ORT 4,
Hepinize keyifli bir ihracat yolculugu dileriz. ir ©
il
Abdullah OSKAY B%IZM
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BAZ Girisim Kurucusu
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Uluslararasi Bir Fuarin Amaci ve Islevi

Fuarlar,
firmalarin Grin
ve hizmetlerini
sergiledigi,
sektérel
yeniliklerin
takip edildigi,
is
baglantilarinin
kuruldugu ve
sektor
profesyonelleri
nin bir araya
geldigi
etkinliklerdir.

i

BAZ

GIRISIM

Genel Bakis: Uluslararasi Bir Fuarin Amaci ve islevi

Dinyanin  farkli dlkelerinde, yilin  her ayinda vyizlerce fuar
dizenleniyor. Ister ziyarete ister sergiye gidin, fuarlar biyik bir
yatinmdir. Bu nedenle sirketinizin 6zel ihtiyaclarina uygun bir
gésteri belirlemek ve secmek cok énemlidir,

1.Farkh Fuar Tirlerini Anlama
Ticari fuarlar ¢ ana tire ayrilabilir:

« yalnizca ticari fuarlar
e tiketici fuarlar ve
« ticari ve tiketici fuarlar.

Bu kilavuz yalnizea ticari fuarlara odaklanacaktr.

Bazi ticari fuarlar bslgeseldir, yakin bélgedeki ve komsu ilkelerdeki
isletmelerin katildigi, digerleri ise uluslararasidir ve dinyanin her
yerinden alici ve saticilar cezbeder.

Bazi gésteriler bir sektérdeki birden cok alt sektéri kapsarken,
digerleri belirli irinlere veya iriin gruplarina odaklanir.

Uluslararasi bir fuarda sergilenip sergilenmeyecegine veya ziyaret
edilip edilmeyecegine karar verirken, sirketlerin &devlerini
yapmalari ve ilgilendikleri rine mimkin oldugunca siki odaklanan
bir gésteri secmeleri nemlidir.

o www.tsnn.com
. www.eventseye.com
e www.eventsinamerica.com
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2. Fuara katilmadan énce kendinize sormaniz gereken sorular

Gésterinin - ana  seyircisi  kim?  Ziyaretgiler cogunlukla
perakendeciler, unutmayin.

Firmalarin
vluslararasi
ticari fuarlara
katilimda
amag

Ne tir irinler sergileniyor?

Onceki yillarda kag katilimer vardi? Bu katilimeilardan kag
belirlemede tanesi farkli tlkelerdendi?

yaptigi en
biyik hata,

net ve

Tom Turkiye icin bir sergi (ilke standi) var mi?

slcilebilir 3. Uluslararasi Bir Ticari Fuara Katilmanin Amaclan

hedefler

. - Gorinirlik kazanma
belirlemeksizin

lhracat pazarinizi genisletme
Sirketinizi zenginlestirme
Satis aginizi gelistirme
Pazardaki yeniliklere erisme

genel ve

belirsiz

amaglarla
fuara
katilmaktir. Bu hedeflerin ise dénismesi icin dizenli olarak fuarlara
katiimalisiniz. Satislar ve ihracata uvygun inovatif Grinler nadiren ilk
asamada gerceklesir.

Oncelikli tlkelerinizi 6nceden belirleyin ve her biri igin belirli bir
strateji gelistirin.

Gosteri dncesinde ve sirasinda pazar arastirmasi yapmclk da
énemlidir. Fuarlara katilim, piyasayi ve tedarik zincirini inceleme ve
rininizin  hammadde bilesenlerine bakma ve ideal olup
olmadiklarini belirleme firsati sunar.
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Uluslararasi

fuarlarda
firmalar,

sadece

dogrudan

maliyetlere
odaklanarak
uzun vadeli
faydalari ve
dolayls
maliyetleri
g6z ardi eder.

Uluslararasi Bir Fuarin Amaci ve Islevi

4 Uluslararasi bir ticaret fuarina katilmanin maliyetleri ve

faydalan
a.Maliyetler:

« Katilim Ucreti ve Stand Maliyeti: Fuarin kendisi icin bir katilim
icreti ve stand kurulumu igin ayn bir maliyetler.

« Tagima ve Konaklama: Urinlerin ve personelin tasinmasi,
konaklama ve yemek gibi seyahat maliyetleri.

e Tanitim ve Materyal: Brosirler, kartvizitler ve diger tanitim
materyalleri icin maliyetler.

b.Potansiyel Faydalar:

« Pazar Erisimi: Yeni pazarlara ve misterilere dogrudan erisim
saglanmasi.

« Marka Bilinirligi: Sirketinizin ve Urinlerinizin tanitimini yaparak
marka bilinirligi.

« Ag Kurma: Sektérdeki diger sirketler, tedarikgiler ve potansiyel
is ortaklar ile yiz yize iletisim kurma firsat.

c.Maliyet-Fayda Analizi:

« Maliyetleri Hesaplayin: Tim olasi maliyetleri detayl bir
sekilde hesaplayin.

« Faydalari Tahmin Edin: Potansiyel gelir artigi, misteri kazanim
gibi faydalari tahmin edin.

 Karar Verin: Eger faydalar maliyetlerinden fazlaysa, fuara
katilmak sizin icin degerli bir yatirim olabilir.
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4.1.Kabin Kiralama

plislararac « Fiyatlandirma: Kabinler genellikle metrekare bazinda

fcarat fiyat]andtrlhr.

« Erken Rezervasyon(Early-Bird): Erken rezervasyon yaparsaniz,
indirimli fiyatlar alabilirsiniz.

« Kabin Konumu: Fuarin basarisi icin kabinin konumu cok
énemlidir. Ideal konumlar, sokak sonlari veya kavsaklardir.

fuarlarinda
firmalar, kabin
tasariminda

marka kimligini « Anahtar Teslimi Paketler: Kabininizi  &6zellestirmek
yansitmamak ve istemiyorsaniz, anahtar teslimi paketler bir alternatif olabilir.
fonksiyonellikten

ddiin vererek 4.2.Stand Tasarnmi

gorsellige asiri _

o Sirket Imaji: Stand tasarimi, sirketinizin imajini ve markasini
yanSItmqhdlr.

« Uzmanhk: Stand tasarimi i¢in uzman bir sirketle calismays
disinebilirsiniz.

 Yerel veya Yurtdisi Tasarim: Stand, gdsterinin yapilacag
yerde veya Tirkiye'de tasarlanip insa edilebilir.

« Acilir Pencere Kabinler: Eger daha basit ve tasinabilir bir
¢cdzim ariyorsaniz, agilir pencere seklinde tasarlanmis kabinler
bir secenek olabilir.

« Ozellestirme ve Promosyon: Standinizi  &zellestirirken,

BAZ promosyon malzemeleri de kullanabilirsiniz.

odaklanmakla
buyik hata

yaparlar.

GIRISIM
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Uluslararasi Fuarlarda Podyum
ja dAE

4.3.Kabin Mobilyalar

Stand
tasariminda
kansiklik, bilgi
yetersizligi ve
etkili
promosyon
eksikligi,
firmalarin sikca
yaptigi

hatalardandir.

-
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Cesitli Mobilya ve Hizmetler: Standda halilar, saklama dolaplar,
aydinlatma ve teshir raflan gibi cesitli mobilya ve hizmetlere
ihtiyag duyulur.

Erken On Siparis Avantaji: Ne kadar erken 6n siparis verirseniz,
maliyet o kadar diser.

Son Tarih Bilgisi: Mobilya siparisleri icin genellikle bir son tarih
vardir; bu tarihi géz éninde bulundurun.

Yerel Tedarik¢i Segenegi: Esyalar yerel tedarikcilerden almak,
maliyeti dustrebilir.

internet Arastirmasi: Yerel tedarikcileri bulmak icin interneti
kullanabilirsiniz.

Tasima Limitleri: Esyalarinizi yaninizda tasiyacaksaniz, havayolu
sirketlerinin hacim sinirflamalarini unutmayin.

Kisisel Esyalar: Gic adaptérleri, not defteri ve zimba gibi kisisel
esyalari yaninizda getirmeyi unutmayin.

Ziyaretei Notlan: Standiniza gelen ziyaretgiler hakkinda not
almak, sonrasi icin faydali olabilir.

4.4 .Promosyon Malzemeleri

Materyal Segimi: Gésteri icin 6zel materyal olusturabilir veya
mevcut materyali kullanabilirsiniz.

Dil Secenekleri: Dagitilacak materyal en azindan Ingilizce
olmali, hedeflenen ilkelere gére diger dillerde de olabilir.

Cok Dilli Brosirler: Farkli dillerde basilmis kiicik brosirler,
potansiyel misterilere verilebilir veya takip planinda kullanilabilir.
Bilgi ihtiyaci: Sirketler genellikle ihtiyac duyulan bilgilere bagli
olarak her iki materyal tirini de kullanir.
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Firmalar
genellikle asin
pahali standlar
ve promosyon
malzemeleri
icin bitce
ayirmak gibi en
biyik bitce
planlama
hatalarini
yaparlar.

-
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Uluslararasi Fuarlarda Podyum
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4.5.Numune Gonderimi

Numune Onemi: Fuarlarda dogru sayi ve cesittr numuneler
kritik bir rol oynar.

Denge: Urin yelpazenize ve stand tasariminiza uygun bir
numune dengelemesi yapin. Asiriya kagmayin.

Nakliye Maliyetleri: Numunelerin ve mobilyalarin tasinmasi
maliyetli  olabilir;, grup  halinde géndermek  tasarruf
saglayabilir.

Havayolu Kisitlamalan: Numuneleri yaninizda tasiyacaksaniz,
havayollarinin hacim ve agirlik sinirlamalarini géz éninde
bulundurun.

Bitge Planlamasi: Nakliye ve fazla bagaj icretleri, genel fuar
bitcenize eklenmelidir.

4.6.Seyahat Masraflar

Katilacak Kisi Sayisi: Gosteriye kag kisinin katilacagina karar
verin. iki temsilci idealdir.

Ucak Bileti: Gidis-dénis bileti icin en iyi fiyati elde etmek
adina erken rezervasyon yapin.

Konaklama: Otel veya Airbnb gibi konaklama
seceneklerini degerlendirin. Gésteri yerine yakinlik fiyati artis
yonli etkiler.

Yemek: Mini mutfakli konaklama birimleri, kendi yemeginizi
hazirlamaniza ve maliyeti disirmenize olanak tanir.

Ulasim: Havaalani ve gésteri arasi ulagim masraflarini
hesaplayin.

Vize: Eger gerekiyorsa, vize masraflarini bitgenize ekleyin ve
erken basvuru yapin.

Ekstra Etkinlikler: Tanitim veya gésteri etkinliklerine katilim
ekstra maliyet olusturabilir ve opsiyoneldir.

Zaman Yonetimi: Temsilciler, ekstra etkinliklere katilmak
yerine bu zamani potansiyel alicilarla gegirebilir.

szel
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Bir Ticaret Fuarina Hazir "'

Olmak icin Ne Gerekir?

4.7.Fuar Geri Dénusleri

Sirketlerin
fuarlara
yeterince
hazirlanmamasi,
potansiyel
misterileri
kaybetmelerine
neden olan en
buyik
hatalardan

biridir.

GIRISIM

Olcilebilir faydalar genellikle 2-3 yil icinde gorilir.

Faydalar arasinda yeni veya artimli satislar, yeni acenta
sézlesmeleri vardir.

Ciddi temaslarin sayisi ve ge|ece|(tel<i satis tahminleri de
énemli metriklerdir.

Tahminler yapilirken muhafazakar olunmalidir.

Diger faydalar arasinda marka gérinirligu, ag olusturma ve
yeni fikir kazanimi yer alir.

5.Sirketiniz Uluslararas: Bir Ticaret Fuarina Katilmaya Hazir mi?

Uluslararasi  bir ticaret fuarina katilmak, kisa vadeli bir
planlama ile gerceklestirilemez; genellikle haftalar veya aylar
siren hazirlik gerektirir.

Sadece satis ve pazarlama degil, lojistik, finans ve diger
departmanlar da dahil olmak tzere sirketin farkli alanlarinda
énceden planlama yapilmalidir,

Sirket icinde ciddi bir koordinasyon gereklidir; farkli
departmanlar arasinda etkin bir iletisim ve isbirligi olmalidir.
Sirket disinda da arastirma yap||mc1||; fuarin dﬁzen|endi§]i ilke,
sektér trendleri ve potansiyel misteriler hakkinda bilgi
toplanmalidir.

Basarili bir katiim icin, tim bu faktorlerin dikkatlice
degerlendirilmesi ve planlanmasi gerekmektedir.
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Bir Ticaret Fuarina Hazir
Olmak icin Ne Gerekir?

Firmalarin hedef
belirlemedeki en
biyik hatasi,
belirledikleri
hedeflerin
genellikle
élcilemez, belirsiz
veya gergekgi
olmamasidir. By,
isletmelerin
basarilarini
degerlendirmesini
zorlastirir ve
stratejik
yénlendirmeyi
etkiler.

i
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5.1.Sirket Hedeflerini Belirleme

Uluslararasi bir ticaret fuarina katilmak, sirketin gérinirliging
ve uluslararasi varligini artirir,

Katilim, genel ihracat stratejisi ve iretim kapasitesi ile uyumlu
olmalidir.

Oncelikli hedef ilkeler belirlenmeli ve bu ilkeler icin 6zel
ihracat teklifleri hazirlanmalidir.
Hedef  alicilar  (perakendeciler,
belirlenmelidir.

Fuar sirasinda beklenmedik firsatlar ve sirprizler olabilecegi
icin, hedefler muhafazakar bir sekilde belirlenmelidir.

Onemli sorular: Uretim kapasitemiz artirilabilir mi? Oncelikli
ilkelerimiz neler? Bu ilkelerde kimi hedef almaliyiz?

distribitorler  vb.)

5.2.Gereksinimler

Ticaret fuarlar, kabin tasarimi, kullanilan malzemeler ve
givenlik gereksinimleri gibi &zel kurallar ve standartlar belirler,
Sirketlerin, fuara katilmadan énce en az bir yil ihracat
deneyimine sahip olmalar ve lojistik sireglerini anlamalar:
énerilir,

Uluslararasi sertifikalar (GFSI, ASTM, ISO vb.) giderek daha
énemli hale gelmekte ve standart olarak kabul edilmektedir.
Ulke veya bolgeye o&zgi sertifikalar, ek satis firsatlar
olusturabilir; 8rnegin, Avrupa'ya organik irin ihrac etmek igin
ECOCERT sertifikasi alinabilir.

bazgirisim.com infoebazgirisim.com +90 545 149 95 27




B | | V2%

Bir Ticaret Fuarina Hazir
Olmak i¢in Ne Gerekir?

5.3.Sirket Beklentilerinin Olusturulmasi: Satis ve Alicilar

« Uluslararasi ticaret fuarina katilmak uzun vadeli bir yatirim
olarak gérilmelidir; aninda basar beklenmemelidir.

+ Calisanlarinizla gercekei ve yénetilebilir hedefler ve beklentiler
belirleyin.

« ilk etapta satislar gerceklesmeyebilir, ancak zamanla iliskiler
kurularak satislar yapilabilir.

+ Beklenen satig tahminleriniz yillik satislarinizin yizde 10-15'ini
gecmemelidir.

« Uretim kapasitesini dikkatli bir sekilde planlayin, yeni
siparislerle basa ¢ikabileceginizden emin olun.

yapmadan e Potansiyel alicilarla yapilan anlasmalari yerine getirebilme

kaynaklarin kapasitesine sahip olun; aksi takdirde sirket ve ilke itibari

dq§|t||mq5|f zarar gérebihr.

fuarlardaki en

Hedef pazar

analizi

5.4.Sirket Kapasite ve Kaynaklarinin Degerlendirilmesi

biyik bitce
planlama

hatasidir. « Uretim kapasitesini dikkatli bir sekilde degerlendirin; yeni

siparislerle basa cikabilecek kapasiteye sahip olun. Ornegin,
Uretim hattini genisletmek veya ek vardiyalar eklemek mimkiin
mi?

+ Kapasite artisi igin maliyet/fayda veya P/L (kar ve zarar)
analizi yapin.

« Mevcut  personelinizin  artan  kapasiteyi  kargilayip
karsilayamayacagini degerlendirin; eger yetersizse, kac yeni
personel ve ilgili egitim maliyetleri gerekecek?

« lhracat fadliyetlerine adanmis personel olusturun; en az bir
ihracat midiri ve idari personel gereklidir.

+ Pazarlama ekibinizin promosyon malzemeleri ve web sitesi icin
yeterli kaynaklara ve ingilizce bilgisine sahip oldugundan emin
olun.

« Sirket temsilcilerinin ingi|izce iletisim becerileri olmalidir.

e Uluslararasi fuarlar icin 6zel bir planlama ve hazirlik sireci

gerek|idir.

GIRISIM
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Bir Ticaret Fuarina Hazir
Olmak icin Ne Gerekir?

Yanhs temsilci
secimi,
uluslararasi
ticaret
fuarlarinda
sirketler icin
itibar kaybina,
is firsatlarinin
kaciriimasina ve
hatta finansal
kayiplara neden
olabilir. Bu
durum, sirketin
uluslararasi
arenada geri
adim atmasina
yol acabilir.

-
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GIRISIM

5.5.8irket Temsilcilerinin Secimi

Ik izlenimler kritik; temsilciler standi ziyaret eden alicilar
izerinde kalici etki birakmal.

Temsilcilerin Ingilizce ile rahat iletisim kurabilmesi dnemli.

Karar verme yetkisi olan temsilciler tercih edilmeli; disarida
olanlara givenilmemeli.

Satis odakli kisiliklerle yeni alicilar ilgilenmeye ikna edilmeli.
lhracat teklifi detaylar rahatea tartisilmali.

Profesyonel giyim ve bakim &nemlidir; gindelik is kiyafetleri
kabul edilebilir.

Ideal olarak, fuar sirasinda iki temsilci standda olmali; sirekli
bir varlik saglanmals.

Stand hicbir zaman gézetimsiz birakilmamali; temsilciler
gorevlerini sirayla degistirebilir.

Diger stantlar ziyaret etmek &nemlidir; pazar yeri hakkinda
fikir edinilmeli.

Seminerlere katilan temsilci secilebilir; sektér ve pazar
hakkinda fikir verir.

Ucretsiz veya icretli alici programlarina katilim disinilebilir.
Prodiksiyon yéneticisi de katilabilir;, zamanlama ve rin
gereksinimleri hakkinda bilgi saglayabilir.

5.6.Kiltirel Farkhiliklari Anlamak

Fuarlarda farkli is kiltirleri ile rastlasmaniz olasidir.

Is gérﬂgme|eri bc1§|c1ng|c;tc1 iliski kurmqya odaklanir ve hemen
gerceklesmeyebilir.

s kilturleri icin Ozkan Aydinin Uluslararasi iIs Kultori kitabi
incelenebilir.

s koltirlerine iliskin Ticaret Misavir ve Ataseliklerinden bilgi
alinmasinda da fayda olabilir.
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Bir Ticaret Fuarina Hazir
Olmak i¢in Ne Gerekir?

Eksik kontrol
listesi

ha2|r|c1mo.n|n en

trajik sonucy,

vluslararasi
fuarlarda énemli
firsatlarin
kacinlmasi ve
potansiyel
musteri
kayiplaridir. Bu
durum sirketlerin
biyime ve
genisleme
potansiyelini

olumsuz etkiler.

-
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5.7.Katilimecilan Anlamak

Gésteri kilavuzunu inceleyerek potansiyel alicilart belirleyin.
Potansiyel stratejik ortaklar icin benzer sektérlerdeki sirketlere
odaklanin.

Kaynak paylasimi stratejisiyle is birligi firsatlarini kesfedin.
Diger stantlardaki temsilcilerle iletisim kurarak potansiyel
ortaklarla ag olusturun.

Satin alma yetkililerinin iletisim bilgilerini alarak geri dénis igin
plan yapin.

5.8.Kontrol Listesi Olusturma

Katilim planlamasi 12 ay &ncesinden baslar; tarihler
c1<;,||<|c1nmc1d<1n da hazirliklar yap||c1bi|ir.

Stand givenligi &nceden saglanmali, yer segimi ve mobilya
kiralamasi erken yapilmali.

Tanitim plani ve bitcesi belirlenmeli, maliyetli olabilir, alternatif
reklam secenekleri de disinilmeli.

Lojistik, ucak biletleri ve konaklama énceden dizenlenmeli,
numunelerin tasinma sekli kararlastirilmal.

5.9.Gosteri Oncesi Hazirlik Kontrol Listesi

Stand rezervasyonu yapilir (6-12 ay énceden)

Givenli kabin alanlari belirlenir ve kabin gereksinimleri
belirlenir.

Katilimer kitleri alinir ve kabin tasarimi belirlenir.

Pazarlama bitgesi olusturulur ve tanitim tirleri belirlenir.

Lojistik dizenlemeler yapilir (2-4 ay dnceden).

Arastirma yapilir ve alici randevular ayarlanir (1-2  ay
énceden).

Potansiyel alicilarla randevular alinir (varsa).

Not: SIHIR Gésterileri icin zaman cizelgesi daha kisadir.
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Bir Ticaret Fuarina Hazir
Olmak icin Ne Gerekir?

ihracatta pazar

arastirmasi
yaparken
sirketlerin
yaptig en biyik
hata, yeterli ve
dogru veri
toplamamak ve
analiz
etmemektir. By,
hedef pazarin
gereksinimlerini
ve potansiyelini
dogru anlamay:
zorlastinir, bu da
basansizlikla
sonuclanabilir.
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5.10.Pazar Arastirmasi

« Pazar arastirmasi, fuar stratejisinin temelidir.

o iki tip arastirma yapilmali: genis pazar incelemesi ve hedef
sirketlerin detayli andlizi.

« Arastirma araglari, belirli parametrelerle global pazar analiz
etmek icin kullanilir,

Ticaret istatistikleri ve ticaretle ilgili bilgiler:

* Birlesmis Milletler Ticaret veritabani: www.comtrade.un.org

" Uluslararasi Ticaret Merkezi: www.intracen.org

* Dinya Atlasi: www.worldatlas.com

* Gelismekte Olan Ulkelerden ithalati Tesvik Merkezi: www.cbi.eu
" Uluslararasi Standardizasyon Orgiti: www.iso.org

* Kiresel Gida Givenligi Girisimi: www.mygfsi.com

Adil ticaret bilgileri:
* Uluslararasi Adil Ticaret: www.fairtrade.net
" Fuar Fabrikalar Takas Merkezi: www.fairfactories.org

Ayakkabi ile ilgili bilgiler:
* Diinya Ayakkabisi: www.worldfootwear.com
" Amerikan Giyim ve Ayakkabi Dernegi: www.wewear.org

Hazir giyim ile ilgili bilgiler:
* Amerikan Giyim ve Ayakkabi Dernegi: www.wewear.org
* Lif2moda: www.fibre2fashion.com

Gevre, sirdirilebilirlik, kurumsal sosyal sorumluluk ve uyumluluk
bilgileri:

" Uluslararasi Sirdirilebilir Kalkinma Enstitist: www.iisd.org

* Ekovadis: www.ecovadis.com

* Uluslararasi Finans Kurumu: www.ifc.org

" Is Sosyal Uyum Girisimi: www.bsci-intl.org

Oncelikli hedef ilkelerinizdeki pazarlar arastirmak icin, devlete ait web
sitelerinden ilkeye &zgi bilgiler edinmeniz gerekecektir. Araclar
ilkeden ilkeye degisecektir, ancak asagidakilerle ilgili bilgilere
erisebilmelisiniz.
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Bir Ticaret Fuarina Hazir
Olmak icin Ne Gerekir?
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* 5.11.Fuar Kaydi

« Ziyaretgiler igin gésteriye kayit basit ve cevrimici yapilabilir.
« Katilimeilar ise sézlesme imzalayarak stand  kiralama

Erveelonin taahhiudinde bulunur.

fuarlara
+ 5.12.Fuar Kabinleri

katiliminda
yonetim ve

1. Yalnizca kiralik alan: 10x10 fit alan, elektrik (500 watt) dahil.

2. Stidyo kabin paketi: 10x10 fit alan, ¢ sandalyeli masa, kabin
tabelasi, hali, iki lamba, ¢ép sepeti. Alti raf, alti asma gubuk
veya her birinden i¢i secilebilir.

« Stand secgenekleri, alanin biyikligine ve ihtiyaca gére farklilik

lojistik alaninda

yaptigi en biyik

hata, planlama
ve koordinasyon

eksikligidir.

oy gosterir.
Yeters'iz bir « Kabin yapilandirma segenekleri:
organizasyon, « Stand alanlar farkli buyukliklerde olabilir. Ornegin, 10x10 fit,
standin dizeni, 10x20 fit (iki kabin), 20x20 fit (dért kabin), 20x30 fit (alt:
personel dagilimi kabin) gibi segenekler bulunmaktadir.
ve lojistik + Ulkeler genellikle gruplar halinde yer alir.
sireclerin
aksamasina 5.13.Yénetim ve Lojistik
neden olabilir,
bu da fuarin + Numune ve stand nakliyesi 6nceden planlanmalidir.
etkinligini + Denizyolu tagimacihgy, agirhg 500 kilogramin izerinde olan
olumsuz yénde génderiler icin uygundur. En az bir ay sireyle hesaplanmalidir.
etldlas) + Hava tasimacihigi, daha hizli ancak daha pahalidir. 10-12 gin

sirebilir, 75 kilogramin izerindeki génderiler icin idealdir.

« Kurye hizmeti, disik degerli ve 75 kilogramdan daha hafif
génderiler igin uygundur.

« Gimrikleme her ¢ nakliye tiri icin de gereklidir.

« Belgelerin dogru hazirlanmasi ve génderinin takibi nemlidir.

+ Paketleme listesi ve ticari fatura gereklidir.

i » Diger gérev|er arasinda |<c1y|t, édeme, kabin mobi|y(15| siparisi

BA?Z ve rozet alimi bulunabilir.
GIRISIH
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Bir Ticaret Fuarina Hazir
Olmak i¢in Ne Gerekir?

Firmalarin
fuarlara
katiliminda
brosiirlerin
yetersiz icerik,
grafik tasarim
veya hedef kitle
odakli olmamasi,
potansiyel
misteri iletisimini
olumsuz
etkileyerek satis
firsatlarini

azaltabilir.
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5.14.Pazarlama Arag Kiti

Pazarlama materyali, uluslararasi ticaret fuarina katilmak igin
dnemlidir.

Urin tekliflerinizi iletecek aractir.

Kit, acik ve bilgilendirici olmalidir.

Potansiyel alicilarin Grin  hakkinda bilgi sahibi olmalarini
saglamalidir.

Materyalin biyikligu degil, icerigi dnemlidir.

5.15.Brosiir

Pazarlama kitinde temiz ve basit tasarimli brosir veya bilten
bulunmalidir.

Grafikler ve kaliteli fotograflarla desteklenen net ve kisa
metinler kullanilmalidir,

Sirket ve irin agiklamalar kisa bir hikaye ile desteklenmelidir.
Brosirde sirket bilgileri, Urin detaylar, ihracat pazarlan,
sertifikalar gibi temel bilgiler bulunmalidr.

Adresler ve iletisim bilgileri kolay anlasilir ve hatirlanabilir
olmalidir.

Brosirin PDF formatinda olusturulmasi, e-posta ile kolayca
paylasiimasini saglar.

5.16.Teknik Bilgi Formlari

Her iriin grubu icin teknik bilgi formlari olusturulmalidir.

Bu formlar, irinlerle ilgili detayl bilgi saglamalidir.

Ayrica bu formlarin PDF sirimlerini kardekodlu sekilde
indirilebilir olacak sekilde hazirlayin,
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Firmalarin
fuarlara
katiliminda
kartvizitlerin
basit, etkisiz
veya bilgi
eksikligi
icermesi,
potansiyel is
baglantilarini
olumsuz
etkileyerek
iletisimi
zayiflatabilir.

+? ORT 4,
i

BAZ

GIRISIM

Bir Ticaret Fuarina Hazir
Olmak icin Ne Gerekir?
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5.17.Fiyat Listesi

« Gosteriye 6zel bir fiyat listesi hazirlayin.

« Liste, gésteri adi ve yili ile adlandirilmalidir.

« Farkl para birimlerine karsi fiyatlar belirlenmeli ve hazir
olunmalidir,

5.18.internet sitesi

« Giincel ve kullanici dostu bir web sitesi olusturun.
« Ana sayfada fuar katiliminizi duyurun ve stand bilgilerini

paylasin.
« Sosyal medya hesaplarindan fuar varliginizi yansitin.

5.19.Sertifikalar

« Potansiyel alicilara géstermek icin I1SO veya Adil Ticaret gibi
sireg veya Urin sertifikalarinin kanitlarini yaniniza alin.

5.20.Esantiyonlar

« Fuar sonrasi kiicik markali promosyon trinlerini dagitin.
« Kalemler, not defterleri, USB siriciler gibi &geler tercih

edilebilir.
5.21.Kartvizitler

« Yeterli miktarda kartvizit bulundurun (en az 100).

« Kartlarda iletisim bilgilerinizi ve unvaninizi net bir sekilde
belirtin.

« Metin okunabilir ve yazi tipi yeterince biyik olmalidir.
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Firmalarin
fuarlarda
yaptigi en biyik
hata, potansiyel
misterilere
yeterince ilgi
géstermemek
veya onlari
ihmal etmektir.
Stantta bulunan
personelin ilgisiz
olmasi,
misterilere
gereken énemi
vermemesi ve
iletisim eksikligi,
fuarin basarisini
olumsuz

etkileyebilir.
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Uluslararasi Bir Fuarda
Nasil Davranmali?

5.22.Genel Bakis Videosu

Standinizda sirketinizi tanitan bir video gésterilebilir.
Pazarlama kitinizi dagitmak icin gésteri sirasinda veya sonunda
tercih edilen yéntemi segebilirsiniz.

Elektronik bir PDF versiyonunu hemen géndermek, aliciyla is
yapma isteginizi gésterir ve malzemenizi tagimasini engeller.
Gésteri portalini kullanarak katiliminizi maksimum pozlama icin
tanitabilirsiniz.

Gosteri dncesinde misterilerinizi standinizi ziyaret etmeye
davet edin ve katiliminizi duyurun.

6.Uluslararasi Bir Fuarda Davranis

Standinizda potansiyel misterileri beklerken oturmamaniz ve
dikkatinizi telefonunuza vermemeniz énemlidir.

Potansiyel misterilere ilk selaminiz, onlarin hatirlayacag: ilk
izlenim olacaktir.

Tanitim mesajiniz davetkar, agik uclu ve iyi anlasilir olmalidir,
ézellikle ingilizce ana diliniz degilse.

Potansiyel misterilerle dogal ve misafirperver bir sekilde
iletisime gecin, agresif davranislardan kaginin.

Ilk izlenim icin uygun giysiler secmek dnemlidir.

Misteriye rahat hissettirmek icin agresif olmamak, ancak ilgi
géstermek dnemlidir.

Sorularinizin acik uglu olmasi, konusmayi tesvik etmek icin
énemlidir.

Ik iliski kurulduktan sonra Grinlerinizi géstermeye davet edin ve
misteriden oturmasini isteyin.

lletisiminizi kisa ve &z tutun, misteri yogun bir fuarda kisa ve
etkili iletisimi tercih edecektir.

Potansiyel misterilerle yapilan gérismeleri not alarak, takip
icin kullanabilirsiniz.
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Bir Fuarda Sirec ve Sonucg
Adimlarinin Saglam Atilmasi

Firmalarin
yaptigi en biyik
hata, fuar
sonrasinda
yapilan etkin bir
takip planinin
olmamasidir.
Potansiyel
misterilerle
iletisim kurulmaz
veya bu siire¢
ihmal edilirse,
fuarin getirdigi
firsatlar
kacirilabilir.
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7.Stand Ortaminizi Korumak

Standinizin temiz ve dizenli olmasi 6nemlidir.

Numune kutulan dizenli bir sekilde istiflenmeli, cép sepeti
gézden uzak tutulmalidir.

Brosirler dizgiince istiflenmelidir.

Masa ve kabin mobilyalari temizlenmeli ve dizenlenmelidir.
Standinizin genel gérintisi, cekici bir dizene sahip iyi
organize edilmis bir stand olmalidir.

Kaliteli fotograﬂar kullanarak sirketinizin imajini etkili bir
sekilde temsil edin.

Diger stantlar ziyaret ederek rekabet analizi yapin, potansiyel
misterilerle gérisin ve olasi is ortaklariyla tanisin.

Elektronik gésteri rehberi, ziyaret edilecek sirketlerin kisa bir
listesini yapmaniza yardimei olabilir.

Standinizin en az iki kisi tarafindan isgal edilmesi énemlidir. Bir
kisi potansiyel musterilerle ilgilenmeli, diger kisi diger stantlar
ziyaret edebilir.

Rakipleri gézlemleyerek ve ziyaret ederek pazar bilgisi
edinmek dnemlidir.

8.Uluslararasi Bir Fuardan Sonra Takip Eylemleri

Gésteri sonrasi takip plani, isin devaminin dnemli bir parcasidir.
Her potansiyel misteriyle gergeklestirilecek belirli etkinlikleri
vurgu|c1yan bir p|c1n olusturun.

Takiplerinizi hizli ve verimli bir sekilde yaparak rekabetin
éniinde olun.
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9.Uluslararasi Bir Fuarda Basarinin Belirlenmesi

 Fuar basarisi aninda gerceklesmeyebilir, tekrarli sergilemeler

Fuar sonrasi gerekebilir.

degerlendirmede « Temsilci atamak, Grinlerinizi hedeflediginiz lkelerde yaymak
icin dnemlidir.

« Sozlesmeleri dikkatlice gézden gegirin, test suresi tc1|ep edin.

« Geri bildirimlerle irin gelistirmesi yapin, paketleme, renkler,
fiyatlar gibi alanlari inceleyin.

« Musteri iliskileri yénetimi araglar ve veritabani olusturun,

yeterince detayl: potansiyel misterileri izleyin.

analiz edilmemesi « izleme tablosunda sirket adi, ilgili kisi, satis potansiyeli, satis

ve bu bilgilerin olasiligi gibi bilgiler bulunmalidir.

yapilan en biyik
hata, geri
bildirimlerin ve
toplanan verilerin

stratejilere entegre
edilmemesidir.

10.Gésteriye Katilan Kisilerle iletisim Kurmak

« Gésteri sonrasi potansiyel misterilere hizla ulasmak énemlidir.

o Iletisim kisisellestirilmeli ve potansiyel isle ilgili olmalidir.

« ilgi gésterilen trinlerle ilgili bilgiler zamaninda saglanmalidir.

« Paketler ilgi gésterilen rinler Uzerine odaklanmali, mesajlar
kisisellestirilmelidir.

« Gésteri sonrasi takip, basari igin temel éneme sahiptir.

BAZ

GIRISIM

bazgirisim.com infoebazgirisim.com +90 545 149 95 27




BAZ
Girisim

lhracat Mentorunuz BAZ
Girisim, kiresel pazarlari
kazanmada devlet
destekleri, dijital
pazarlama ve ihracat
danismanligiyla yaninizda.
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