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ABD'DE TICARET FUARI KATILIMLARINDA DIKKAT EDILMESI GEREKEN TEME
i : ~ HUSUSLAR ‘

Kiiresel kriz nedeniyle perakende sanglarda yasanan daralmaya ragmen, ABD ekonomisi
hala diinyamn en biyilk tiiketici pazan konumunda olup (Tablo I), 2008 yih itibariyle, 2 trilyon
dolarlik ithalat hacmi ile ihracatgilarmz igin dnemli firsatlar sunmaktadsr.’ hracatpilanmizin. bu
pazarda yer edinmek igin uluslararas: ticaret fuarlanna istirak etmeleri bilytik Snem tasimaktadir. Bu
fuarlara katlmamn bashea faydalan, pazann dinamiklerini anlamak, saty afini gOrmek, rakip
drinleri incelemek (ambalajlama, fiyatlama, pazarlama vb.), dogrudan satis yapmak, distriblitsr veya
temsilci bulmak, @iriin ve marka hakkinda bilinirligini arttrmak, var olan iy iligkilerini geligtiritken
yeni is baglantilan kazanmak olarak siralanabilir. Fuariara katiim pazarlama stratejisinin en etkili ve
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greceli olarak en az maliyetli enstrimanlanndan birini olugturmaktadr.

Tablo I: ABD'de Tiiketici firlinleri ve Perakende Satiglan:
' 2004 2005 2006 . 2007 2008

Perakende Satislar (milyar $) 3,833 4,085 4,337 | 4506 4,667
Miktar bityiime (%) 33 31 28 1,5 1
Parasal biiyiime (%) 6,1 6,6 6,2 39 - 4,6
Konfeksiyon satiglar (milyon §) 212,529 | 223,886 | 237,913 | 250,946 | 263,735
Kozmetik Satiglar (milyon $) 48,698 | 52,876 |56,488 | 59,66 62,602
Temizlik Malzemeleri (milyon §) 18,111 | 18,454 [19,202 | 19,862 | 20,49
TV Satiglan (x 1000) 20,849 | 21,597 |[22,597 | 23,124 | 23,706
Kablolu Abone Sayist(x 1000 kisiye) | 275 274 274 270 269

| Bilgisayar Satislam (x 1000} 18,736 | 20,035 |21,159 {22,081 |23171
Buzdolabi Satiglan (x 1000) 15,268 | 15,771 | 16,304 | 16,662 | 17,079
Camasir Makinesi Satislar: (x 1000) | B,689 9,292 9,651 9,882 10,156

Genel pazarlama temalanmn fuarlarda sergilenen lirtin ve tekniklerle tutarh olmas: migteriler
nezdinde firmalann imajlanm giglendirmektedir. Fuarda sergilenen firQinler, hedeflenen ‘milgteril
profili, satig ve tanitim teknikleri, icretlendirme ve fuarda dafitilmas: 6ngoritlen brogtrlerin' genel
pazarlama ¢izgisiyle uyumlu olmas1 gerckmektedir. ABD pazannda basanli sonug alabilmek iin
detayh Ingilizce internet sayfas hazirlanmas: da gerckmektedir. Genellikle potansiyel mugteriler i
baglantis: kuracaklan firmalan sanal ortamda gdrmek ve bilgi almak istemektedirler, lyi bir iriternet
sayfas) hazirlamak ve tamtim faaliyetlerini daha etkin bir sekilde ylirfitebilmek igin bu pazarda
ycrlesik diger firmalarin intermet sayfalarim incelemekte de biytlk fayda bulunmaktadir.

Temel pazarlama stratejileni kapsaminda, ABD pazannda bagarili olmak i¢in tirniln rengi,
deseni, malzemesi, boyutlan, kapasitesi ve performans: gibi 6zelliklerin pazata: uygunlugunun ve
satig fiyatimin rakip firiin fiyatlarina yakinliginin incelenmesi bityitk $nem tagimaktadir, Fuarlann en
bnemli avantajlari, potansiyel alicilarla yUz yiize gdriisme imkém, Giriinin dogrudan sergilenmesi,
potansiyel alictlann karar verme saiklerinin ve reaksiyonlannn ilk elden goriilmesi, Uriine ydnelik
ilgilinin tespiti, reklam yoluyla ulasilmas: zor olan alici grubuna ulagma, rakip. firlinleri ve rakip
firmalann pazarlama tekniklerini incelemek olarak &zetlenebilir. Ancek, fuara katilma karar
verilmeden dnce asafidaki sorulann cevaplanmasi gerekmektedir:

e ABD pazanna yénelik uzun donemli bir tashhit igin zaman ve mali kaynaklar agisindan
_ yaptian hazirhiklar yeterli midir?
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* Uriniiniiz pazarin standartlanni ve genel gerekliliklerini karsiliyor mu? Fiyat, kalite, etik
ve paketleme gibi zorunluluklar ile renk, stil, tat vb. gibi tilketici tercihini etkileye
hususlarda ABD’li miigterilerin beklentilerine cevap verebilecek nitelikte midir?

e Biytik 8lcekli siparigleri karsilayabilecek bir iretim kapasitesi meveut mudur?

* Bu bilytk pazara girmek igin hangi pazarlama ve dagtm ydntemlerinin uygun olabilece}
konusunda ¢aligma yapilmss mdir? : '

Yukandaki sorularin cevaplanmasim mitteakiben, fuatlara kathma iligkin amaglaru
belirlenmesi gerekmektedir. Amaclann belirlenmesi hazirlik ¢aligmalanm daha iyi ybnetmek ve
katihimun baganisini 8l¢mek icin elzemdir, Katthma yonelik amaglar; ithalate: ya da temsilci bulmak
satiy gerceklestirmek, belirli bir tirtiniin var olan satigi arttumak, yeni bir Qriinti tanitmak, drtinQn(ix

bilinirligini arttirmak, belirli bir tiketici/ithalatg) segmentine- ulasmak ya da pazan yerinde
incelemek olarak siralanabilir. : 2

unsurlanm olusturmaktadir. Fuar gtiniinden dnceki zaman diliminde belirlenecek tarihlerde. bhangi
asamalann  tamamlanacagmn  belirlenmesi fuara katibm hazrhkianm  Snemli Sl¢ilde
kolaylagtiracaktir. Fuarlar 8ncesinde, miktar, deger, biiylime orany, eyaletler arasinda degigik tiketim
kaliplan, ithalat rakamlari, pazar segmentasyonu, Uriine iligkin potansiye], eyaletlerdeki tiketim, -
pazarda faal diger oyuncular, miimkiinse bu oyunculann pazar paylan, zay:f ve gliglt yénleri, patent
ve fikri miilkiyet haklanna iliskin durum, pazarda gigl olan benzer tiriinlerin fiyatlan, 6zellikleri,
sunum bigimi ve bagan nedenleri, lojistik imkanlan jle maliyetleri, pazarlama ve dagitim ydntemleri,
reklam igin ilan verilebilecek uygun medya segeneklerini iceren detayls bir pazar araghrma raporu

hazirlanmas: baganh olmak igin fevkalade dnem tagimaktadir, :

ABD’de fuarlanndaki bu genel teamiil, fuar Sncesinde gﬂrﬂsme ve randevular i¢in girisgimde

- bulunmayan firmalann goguniukla elleri bos ddnmesi gibi sonucunu dogurmaktadyr.

Daha dnceden yapilan ciddi bir .ara',-sunna:shnundn belirlenen sektére] dergilerde fuar
bncesinde drline iligkin reklam verilmesi sonug almak i¢in’ dnemli ybmcnderden‘- ‘birisidir. Sirls
blitge olmas) durumunda, fuar, katalogunda reklam verme ya da basin biilteni hazirlamak suretiyle
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fuar organizasyonu gergeklestiren kurulugun basin merkezinden tim ilgililere duyuru yapilmas: «

diger etkili iletigim tekniklerindendir. Fuar standinin tanttum igin ilgili fuar organizatdril kuruluglar

yakin isbirligi tesis edilmesi de iyi sonug almaya yardimc; olabilmektedir. Fonksiyonlan iyilestirile

ya da piyasaya yeni sunulan firiinlere ydnelik basin bildirisi hazirlanmas: da gereklilik tagimaktad:
Tamtim ile ilgili harcamalarda kigilk birgok reklam verme yerine bitge kisttlan da dikkate alinara
scktdre ydnelik dergide ya da fuar katalogunda bir kez ama gdreceli daha bitylik reklam verilmesini
daha etkili olacags akilda tutulmalidyr. Fuara iligkin brogtirler hazirlanirken diger katthmc: firmalar
reklam brogtirletinin de incelenmesinde bllynk yarar bulunmaktadur. '

Fuar esnasinda, Grline ve Ingilizceye hikim sty elemanlanmin stantta buluamasy, gele
ziyaretcilerin en iyi sekilde karilanmas: ve sorulanimn eksiksiz yamtlanmas: firma imaj1 balomindar
onem tasimaktadr. Fuara katthm igin yapilan tiim harcamalar ve sarf edilen zamandan verimli sonuyg

kataloglann stantta stirekli ‘bulundurulmasi ve kartvizit defisimi de Onemlidir. Ozellikle 2iyaret
edenlerin ka.ttviziﬂerinip ahnmas), migteri profili olugturmak ve fuar sonrau takip yapilinas; igin
gerekmektedir. Gelen ziyaretilerle daha detayl gOrigmek icin randevu alhnmas: da ABD’de
yerlesik ticari uygulamalardandir. Diger stantlarin rakip {iriin tamimak ve yeni iligkiler tesis etmek

alicilann mnferit zamanlarda aranmasi, yeni Grdnler veya firma hakkinda bilgi vermek amaciyla
mektup ya da e-posta gonderilmesi yaygin yOntemlerdendir, Son dSnemde, ozellikle firmalann
kendileri hakkinda farkindalik olugturmak ‘ya da kendilerini hatirlatmak gmaciyla e-biiiten
hazirladiklan ve potansiyel alicilara diizenli arahklarla gonderdikleri g8zlenmektedir. Her fuara
katihmda ziyaret eden firma ve kisilere iligkin bilgi bankas; olugturulmas: gelecek fuar katihm icin
hazirhk galigmas) olarak da degerlendirilmelidir. Ayrica, ABD pazannda kalic) bir msteri portf3yG
hcdc.ﬂe.yf'n ﬁn_r_:alanmnz_nq -fuar caligmalanndan aldiklan sinyaller dofrultusunda bu tilkede
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| 'FUAR KATILIMCILARI {CIN REHBER

_FUARPLANLAMAST el

_ (')nc:liklt fuar dncesi hangi aktiviteler hangi sira ile yapilacajina karar veriniz. Mitlteakib
glinGinden geriye sayarak hangi gline kadar hangi asamalann tamamlanmi§ olmas: gerektigine karar

‘Tim agamalann zamamnda tamamlanmm oldugundan emin olmak igin agagtdaki tablodan yararlanabili

» Fuara ydnelik detayh bir pazar aragtirmas: raporu hazirlayimz.
'® Fuara katilacak diger firmalann listesini temin ediniz.
e llgilendiginiz firmalarla irtibat kurarak firmaniz haldanda bilgi veriniz ve standimza davet ediniz
Fuar srasnda: et
Standimuzin baginda daima bir tahisan oldugundan emin olunuz. :
Her gelen tiketicinin iyi kargilandifindan ve sorulanmun dogru yamtiandifandan emin olumuz.
Fuar standinda yeterli miktarda Firma Kayit Formu bulundurarak, bu formlann ziyar
tarafindan doldurulmasin: saglayiniz.
‘Basin bildirileri de dahil olmak tizere resepsiyonlar verin yada verilen resepsiyonlara kanliniz,
Dafitilacak kataloglardan sitrekfi bulundurdugunuza emin olunuz.
Diger stantlan rakiplerini tanimak ve network olugturmak igin ziyaret ediniz,
Organizatdrler, sergileyici firmalar ve ajanslarla seviyel; ve siirekli bir diyalog icinde olunuz.
Gelen katilimeilarla toplantlar koordine ediniz.
Her gtin serginizin analizini yaparak verimi arthrmaya ySnelik gereken degisiklikleri yapiiz,
Tanittigimz tritnler hakkinda basin biiltenleri hazirlayinyz.
Ihracat bilgilendirmesi bakimindan tilkeniz ve sektsrintiz haklanda rapor dtzenleyiniz. .
Her aksam standinizin gevresinin tamamen temizlenmis ve korunmali oldugundan emin oluquz.

Fuar soprasinda; o
¢ Fuar raporunu organizatdrlerden temin ediniz. ! : : : :
* Aldifinz her talep igin ilke, is gesidi ve istenen Uirtin kategorilerine gore istatistiki bilgileri igerer
rapor hazirlayimz. , :
Gelen taleplerin ve portansiyel migteri gdriismelerinin etkisine y3nelik sonug d'g:gerlendinnesi'.jrnpmi
Standiniz ve genel olarak fuar hakkinda firmamza g8nderilmek tizere kapsamh bir rapor hazirlayimz
Fuar sirasinda elde ettiginiz pazar bilgilerini hemen kullamyma gegiriniz,
Bir sonraki fuan daha verimli gekilde degerlendirmeye yonelik 3z clestiri yapiniz.
Fuar sirasinda size yardime) olan herkese tesekkilr mektubu gdnderiniz.
- Takip amagh telefon gérogmeleri yapiniz. |
Sergileyici firmalerla irtibatimz: kaybetmemek igin belli araliklarla yazigmalar yapiniz,

Sergi yapan her firmanin ﬁ_i:xiridc tnemle durmas; gerekéx; en hassas nokta sergide tanigilan insanjar
irtibat bilgilerinin duzenli bir gekilde kaydedilmesidir. By kapsamda, firma enformasyon faaliyetlerin

sonucu agajndaki bilgilere sa’hip-bl‘duguhuzdan emin olmaniz faydal: olacaktys:

Irtibat kurulan y.etkilinih mﬁ_li'smi, ad;esi,. telefonu ve sirketi
. IMbat'kmth' e T _
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Firmann faaliyet alam : ,
Firmanizin faaliyet b8lgesinde bulunan potansiyel temsilcilik veya milmessillerinin bilgileri
Verilen siparisler ve detaylan

Fiyatlandirma detaylan (Grfin gesidi, adedi, fiyat vs.)

Istenilen numunelere iligkin detaylar

__STANDINIZIN TANITIMI
Promosyon tekniﬂeg;:

En 6nemli baglannlanmz tespit ederek fuardan ance sahsen ya da mektup yoluyla ulaginiz.
Firma tamitym ¢aligmalannizi faann en kalabalik ilk iki giin yerine ti¢ ay Oncesinden baglaymiz.
Yerel bir reklam ajanstyla caligmak her zaman en iyisidir. .

Limitli bir btgeniz var {se; kilgik reklamlar vermek yerine basin kampanyalanna yoguniagiimal
Organizatdrlerle brosiir ve reklam amagh dokiimanlanmzin dagitim hususunda isbirligi yapiniz,
Reklamlarda miamkiin oldufhinca firmamzin adimn gegmesine dzen gosteriniz.

Basin bultenlerinizin zengin igerige sahip oldugundan emin olunuz.

Milmkiinse basin toplantilan, seminerler ve fikir Uretim galigmalan (workshop) ditzenleyiniz.

Fuar sonrasi degerlendirmesi yapilmas: ﬁelecege jraneliké plenlannizin belirlenmesinde stratejik
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 taymaktadir. Bu kapsamda fuar degerlendirmesi:

Aym fuara geleoekte katilip kaulmayacaginiza karar verilmesi;
Gelecek y1l hangi Urtinlerinizin sergilenecegine karar verilmesi;
Stand ySnetimi, tasanm, stand personelinin belirlenmesi ve reklam igerikleri gibi Snemli konu
yapilacak degisikliklerin belirlenmesi: ' ;
* Fuar blitgesinin belirlenmesi gibi hususlar agisindan dnem arz etmektedir.

e vapilir?

Degerlendirme yapmamin temel amac gelecekteki fuarlarda daha basanih olmaktr. En. &n

-deperlendirme metodu fuar stresince her aksam yapilan toplantilardir. Bu nedenle asafidaki hususlar ¢

tagimaktadsr: :

Alwnan sipariglerin degeri nedir?

Fuar sonrasindaki 12 ay icinde gelebilecek siparis potansiyelj nedir?

Kag adet yeni migteri kazarilimstir? ; ‘

Kag adet yeni is baglantis kaydedilmistir?

Standimz1 kag kisi ziyaret etmis ve bunlardan ne kadanyla gorugme yapilmigtir?

Stand gorevlileri, potansiyel ve hilihazyrdaki mugterileriniz ile difer sergileyici firmalar stand;
hakkinda ne dUstinmektedir? ;

Daha dnceki ve diger sergilere gore standimiz ne kadar bagaril: olmustur?

Fuar dig1 tamtim harcamalanimiz ile fuar harcamalanma karsilastirarak verimlerini kiyasiayimz.
Yapilan galismalara dair genig caph bir 8zet hazrlayiniz. ‘

Promosyon galiymalannizin hedefine ulagip ulasmadifim degerlendiriniz.

Toplamlan biitdn bilgi ve degerlendirmeleri fuar sonu¢ raporunuzda derieyiniz,

-

TOTAL P.06



