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GIRIS

Gelisen ve geligme yolunda olan ekonomilerde, lreti-
len Urldn ve hizmetlerin halkla iligkiler-tamitim faaliyet-
leri, teknolojinin de gelismesine paralel olarak her gegen
gin biraz daha Onem kazanmaktadir. Uretici, birey olsun,
kurum, kurulusg ya da devlet olsun Uriin ve hizmetlerini satmak
zorundadir. Bu nedenle Uriin ve hizmetleri tanitmak, yurt
igl ve yurt disinda pazar bulmak arayisi igindedir. Yeni pa-
zarlarin bulunmasi, var olandarin korunmasi, sahip olunan
ekonomik, ticard ve sanayil potansiyelin bu arads kiiltirel
ve dogal zenginliklerin tanitilmasi, {ilkeler arasinda Bzel-
likle politik ve ticari iliskilerin devamiive:geligtirilme-
si, modern teknolojinin izlenebilmesi amaglarina ydnelik
olarak diizenlenen fuarlar ve bu anlamda en Snemli falkla 1lis-
kiler-tanitma faasliyeti olarak ortaya gikmaktadair.

Fuarlar hedeflenen kitleye bir kurulusu, kurulusun
Urdn ve hizmetlerini tanitmak, gilvenini saglamak amaciyla
dizenlenen bir bilgi alisveris ortamidir. Kuruluslar,
fuarlarda belirli bir silire igerisinde, sosyal, ekonomik ve
teknik alandski belirli galismalarini gisterirler. Iyi
organize edilen fuarlar, bir gok kisiye ve cesitli kimsele-
re ulagmada tek yol aolan reklam ile satisi bir araya geti-
ren drinlerin topluca sergilenmesine olanak hazirlamakta,
sektirde galisan mitesebbisler arasinda iletisim saglamak-
ta ve hedef alinan ziyaretgilar ydiniinden yol gdsterici yin-
lendirici bir isleve sahip bulunmaktadir. (1988 Yilinda
Yurt Iginde Agilacak Fuar ve Sergiler, San.Tic.Bak., 1988:
L) "

Fuarlar ulusal ve uluslararasi diizeyde ekonomik ve
teknolojik alanlarindaki gelisme farkliliklarimi en iyi se-
kilde ortaya kayan ve taniten faaliyetlerdir. Ayrica, heniiz
piyasaya girmemig Urln ve hizmetlerin Uretimde kullanilan
yenl arag ve gereglerin sergilendikleri, tanitildiklari
verler olduklari gdzéinine alindifinda, fuarlar, Ulkenin
sahip oldufu en etkin arag ve yeni defisik alimlar bulma

yOniinden diinyaya agilan bir pencere durumundadir.

IX .



Fuar segimi, fuara katilma, fuar zalismalari yogdun ve
dinamik bir galigma gerektirmektedir. Fuarlarda olumlu 50NuUG—
lar alabilmek igin bu teknolojinin gelismesine paralel olarak
sUrdirilmelidir.

Halkla iligkiler, tanitim ortamlarindan biri olan
fuarlarin glnimizde nedenli tnemli bir yer tuttudu iilkeler,
firmalar ve konuyla ilgili kisiler tarafindan kabul edilmisg
bir gergektir. Bu nedenle fuar konusundaki arastirmalarin
hizla arttigi gOrilmektedir.

Bu aragtirmada tanitimin bir islevi olarak fuar calig-
malari incelemmeye galisilmis ve 57. Izmir Enternasyomal
Fuari'nda fuar galigmalarina iliskin bir uygulama yapilmigtir.
Aragtirmada diirt bdlim yer almaktadir. Birinci btlim, "Bir
Toplumsal Iletisim Ortem: Olarak Fuarcilifin Gelisimi, Onemi-
Islevi ve Turleri® adi altinda toplanmistir. Ikinci bdlimde
"Fuarcilik Galisma Sirecinde Temel Asamalar" konusu fuar Snce-
si, fuar siiresince ve fuar sonrasinda olmak {izere g asamada
incelemmigtir. Uglinct b8lumde 57. Izmir Enternasyonal Fuarin-
da yapilan uygulamanin bulgulari ve tartismasi yer almistar.

Son bdlidmde ise sonug ve Bnerilere yer verilmistir.
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The third part of study gives a places the data which 1s collected
from 57. Izmir Internasyonal Fair Application. Most of firms generally
aimed to promote their product in "genersl fair idea". In addition to
this, observed that some of them are belive the useful of Advences
Fairs.

To application, most of them motivated to use hand papers,
newspapers, brouchures as to establisted puplic opinion. This period
includes giving wesight to personally trying and promotion.

In forth chapter, has made general evaluation and suggested some
comments. And giving an importancy of stuty of fairs and has implied
to firms "If you obtain success, during fair activity, vyou have to
make a plan before and carefully apply this plan from begining toc end

gn this period.



THE FUNCTION OF FAIR STUDIES
FROM POINT OF "VIEW PROMOTION
An Application in 57. Izmir International Fair

(SUMVARY)

by Nermin CILDIR

In this study contributed the role of promotion on fairs and made
an aplication 57. Izmir Internstional Fair.

The study has four chapters. First chapter is about developing of
Fair as community cummunication and its importance, function and types.
In second chapter, 1s on the base steps of nrocess of Fair studies these
are basicly, pre-working of Fair, working just on period of Fair and
post-working of Fair. Third chapter is giving an information about an
application on 57. izmir International Fair August 1888. The last or
fourth chapter is about conclusion and suggestions of study.

First chapter of study, summarizes strugle of human and its nature
from beginning up to now and it gives a place concept of industrial
revulation and industrialization and as a conclucaticon its effect on
beginning of mzss preductlion. OF course mass production brings meass
custom concept itself.

Briefly, fair is a kind of displaying to sell of producted
grials and services. Previously, fairs were on one type wihch is
celled "general fairs". But till naw this type of fairs have incressed.
Now m=inly two type of fairgs focusied as General FaiLs (or horizantal
fairs) and Advanced Fairs (vertical fairs) studles are developing
excatly toward to the Advanced Faliz, by falr planners.

In second part, implies that this importancy of pre-working of
Falrs as a carefully plenned period. Apart from this, studies during
the fairs is very important and the relationshins are exactly must go
on well, after fair that is called post-working of Fair. In this period
cerefully evaluation bust be masde and some relations must be reslize

in future. ¢



BOLUM 1

BIR TOPLUMSAL ILETISIM ORTAMI OLARAK FUARCILIK
GELISIMI - OnEMI - ISLEVI - TURLERI

A- poBia ILE MUCADELEDE INSAN

Buglin yeryiiziinde yagayan gesitli uluslarin, toplumlarin
yagam bigimleri birbirlerinden farkliliklar gdstermektedir. Bu
farkliligin temel nedeni kiltlrlerinin defisik olmasinin yaninda,
geligmiglik diizeyleri de bunda @nemli bir etmendir. Ancak dinya-
nin her neresinde yasanirsa yasansin insanlarin oriak temel Gzel-
likleri oldugu bilinmektedir. Bu temel ©zellikler binlerce yillik
evrimden sonra buglnlere ulagarak her gin aligilmis bir gekilde,
yadirgamadan gegirilen her dakika, insanligin gegirdigi binlerce
yillik evrim miraslarinden izler tasir. Bu evrimin sonucunda
ortaya gikan buglinkl insanlik gegmisine gok sey borgludur.

Insan yvasam micadelesine, kendini gevreye karsi korumak-
la baslamistir. Bu, insanin temel gereksinimlerini karsilaya-
bilmesi ile gergeklesebilecekti. Yasamin: slirdlrmek igin gerek-
1i olan yiyecedi elde etmeliydiler. Ilk @inceleri gevresinde bu-
lunan meyveleri yiyen insan, sonralari hayvanlar:i avlamig, top-
rag:r islemenin, ondan Urin almanin yollarini bulmugtur.

Yiyecek gereksiniminin doyurulmasindan sonra insan gev-
resinden gelen tehlikelere karsi kendini korumak zorunda kal-
migtir. Magaralarda yasayan insanlar, gevresi lizerinde denetimi
artinca evler yapmaya baglamislardir. Geligtirdikleri araglar-
la yasamlariny daha glivenilir kilmiglardir. Kendilerini ger-
geklestirebilme olanafjy elde etmislerdir. Insan doayla olan
micadelesinde yalniz kalmamig, kendi eglerinin yardimi ile mi-
cadeleyi slUrdiirmistlr. Birlikte micadele ile yalnizlik gide-
rilmig, nesiller boyu slirecek insan yaratilabilme clanad: dog-
mustur. BBylece insan kendi deneyimlerini,bilgilerini, kiltlri-
nd kendinden sonra gelen insanlara aktarabilme sansina sahip
olmugtur.

Insan1 difer canlilardan ayiran Bnemli bir &zellik, onun

ic glidilerine dayanarak bir @rada yasamasidir. Bu 8zelligin bi-



linci ile dider insanlarla birlikte olur. Dinyaya g8zinl agtiga
an gevresinde kendine yakin, kendine sevgi ile yaklasan ailesi,
onat ileride yasayacadl toplumsal ortamin nitelidi hakkinda
bilgi verir. Dogduktan hemen sonra gevresiyle girdigi etkilesgim
sonucunda toplumsallasma, insanin iginde yasadigi grubun, toplu-
mun deger yargilarini, inanglarini daha genel bir anlatimla kil-
tirind kendi duygu ve dislncelerinde gﬁrebilmektedir; Toplumsal
bir varlik olan insan, yasamini digercinsanlarla ortak bazi dzel-
liklerini paylasarak sirdirlr. Diger insanlarla bir arada yasa-
manin kurallarini dgrenir ve kurallar iginde kendine o toplumun
iginde yer bulur. Insanin en temelde toplum iginde elde ettidi
yer onun toplum igin yaptig:i #&slerle belirlenir. Bir bagka de-
yisle, imsan, gerek kendi, gerekse diger insanlarin gereksinim-
lerini kargilamak amaci ile galagir, Uretir. Bu ilrettiklerini
diger insanlarla paylagarak, toplum igindeki rplind yerine ge-
tirmig olur. Bilindigi gibi ilk insanlar gerek avcilik gerekse
tarim donemlerinde belli isleri yaparak ve yaptiklari islerden
elde ettikleri Urlinleri, difer insanlarla paylasarak yasamlari-
n1 slrdirirlerdl. Ancak bu isleyis dar bir gevre iginde kalir,
Girettikleri aileleri komsulari arasinda paylagilirdi. ‘
Insanlarin kendi gevrelerinin gereksinimini karsiladik-
tan sonra bagkatarinin da gereksinimlerinl karsilayabilecek
Urin ve hizmetler elde eimesi ekonomi dekilen toplumsal kurumun
dogusunu baglatti. Ekonominin en genel anlamda tanimlari yapil-
diginda; "Insanlarin yasayabilmek igin Uretme ve lrettiklerini
blisme bigimlerini ve bu eylemlerden dodan toplumsal ilisgkile-
ri inceleyen bir hilim" (Orhan, 1977: 54) Ekonominin bir bagka
taniminda "Belli bir Ulkedeki ya da llkeler arasindaki {retim,
tiketim, aligverisg, degis tokus iligkilerinin incelenmesi®
(Bozkurt, 1975: 228) gibi 8zelliklerinin bu kavram lzerinde bu-
lundufu girililyor. Insanlarin tarihsel geligim slireci iginde,
Urettikleri UGrln ve hizmetlerin fazlaligini gevresindekilere,
iretilen bir baska Uriin ve hizmete karsi dedistiraldigini,. takas
edildigini, daha sonra bu dedisimin Blglsiini koruyabilmek igin
"para" denilen defisim aracinin yasamin igine girdigi gdrllmekte-

dir.
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En ilkel bigimde bu sistem iginde isleyen ekonaomi, lretim

araglarimin gelisgmesi ve dretimin artmasiyla birlikte bugiinkii biz

¢imini almigtir.

B- EKONOMIK SURECIN ISLEVisSinoE fLETISIMIN ROLU VE
HALKLA ILISKILER VE TANITIM ARACLARI

Insan, Bnce kendi yagamini siirdiirmek igin, difer insanlar-
la igbirligi yaparak toplumsal yagam iginde ekonomi denilen kuru-
mu ortaya gikarmistir. Ancak bu asamaya gelene dek ve bundan son-
ra, sBizd edilen bu sistemin isleyiginde gok &nemli bir glcln
varligindan hemen burada siiz etmek gerekir. Insanlari dofaya, in-
sanlari insanlara, toplumlari toplumlara baglayan, aralarindaki
iligkiyi gergeklegtirmelerine olanak saglayan bu glig, iletigim’
dir. Inmsan kendini difer canlilardan ayiran bu Snemli Bzelligi
olan iletigim ile birbirlerine dertleri, sorunlari, sevingleri,
yapmak istedikleri, hakkinda bilgi vermistir. Insan artik diisii-
nehilen, distndiklerini gevresindekilere aktarabilen bir varlak
haline gelmistir. B@ylece kendi varliginin bUtinlUgind, blylk-
1igini hissetmistir.

Iletisim yolu ile insan kendi bilincine varirken, gevre-
sindekilerle birlikte toplumsal yasamin niteliklerini yaratmigs-
tir. Konusma dili, yazi, mizik hep toplumsal kiltiirln bireylere
verdigi duygu ve dilglincelerin Urlnidir. Bu kiltir iginde bilyliyen
birey, kendi gevresi ile ylizylize iletisime baslar ve bu ileti-
sim bireyin yasaminin niteliklerini en Ust dlzeyde Sgrenmesini
planakli kilar.

Ancak toplumsal bir varlik olan insanin sadece gevresi
ile bagimli kalmasi dlsinilemez olmustur. Gittikge kalabalikla-
san bir dinya vardir ve bu kalabaliklari birbirlerinden haberli
kilmak gerekmektedir. Yazinin bulunusu ve bunun daha sonra yay-
gin bir bigimde kullanilmasinincanasnedenlerinden biri budur,
denilebilir. )

Ticaret ile iletigim araglarinin gelismesl ataswnda: yakin
bir bag kurulmustur.Glnkil liretilen her irlin ve hizmet fazlaligi,
bir bagka Uriin ve hizmet ya da para kargiliginda en gabuk bir

bigimde defistirilmesi gerekir. Bunu salayacak olan gig iletiz



sim'dir. Nerede neyin lretildigini, kimin nerede ne istedigini,
hangi Urinin nerede daha wcuz ve kaliteli oldugunu insanlara
ancak iletisim yoluyla kurduklara iligkiler bildirecektir. Iste
bu agamadan itibaren, daha Onceleri takas sisteminde raol alan
sbzsliz iletigsimuyerini s@zlU ve yazili iletigime, ekonomik sii-
regte etkin bir bigimde gorev lstlenmistir.

Yazinin bulunup, ticaretin gelismesiyle birlikte lretilen
rin ve hizmetlerin eski gadlarda ireticilerin kendileri tara-
findan gevreye tanitildiklari gdrllmektedir. Ancak sBzl edilen
geligmeler dogrultusunda Urlin ve hizmetleri insanlarin yakin
gevrelerine daha uzak yerlerden getirerek tamitan, satan tilccar
denilen kisilerin varl:igi ortaya gikmistir. Bu en temelde an-
lamiyla iletigim gliclnidn varligil ve akilei bir sekilde kullanil-
masiyla gergeklestirilmistir. Clnkd tiliccar denilen kigiler
kendileri Uretmeden, bagkalarinin Urettikleri dridn ve hizmetleri
alarak, bagka gereksinim sahibl insanlara satarak toplum iginde-
ki rollerini yerine getirmislerdir. Iste burada tiiccarlarin en
gnemli dayanafi sermayesinin yanisira iletisim glclnin varligi-
dir. Tdccar kimin neye gereksinim duydugunu iletisim yolu ile
bilebilir, ve vyine tiiccar, neyin kime satilacafiny girdigi ile-
tigim slireci iginde Hgrenmebilir. Biylece tlccar denilen kisi,
gergekten iletigimin, kendi iginde vyasadid:r gaginin en yiksek
olanaklarimi akilci bir bigimde kullanan biri olmustur. Bu an-
lamda iletigimin, szl edilen ddnemler iginde halkla iligkiler
tanitim faaliyetleri oldugunu sbylemek yanlis olmayacaktir.
Ticcaruda bir anlamda halkla iligkiler ve tanitim uzmani olmus-
tur. (Demiray ve digerleri, 1983: 8) |

Uretici, birey olsun ya da bir devlet olsun {rin ve hiz-
metlerini satmak zorundadir. Bu nedenle {rin ve hizmetleri ta-
nitmak, yurt igi ve yurt diginda pazar bulmak arayisi igindedir.
Iste burada halkla iliskiler ve tanitimin Bnemi ortaya gikmak-
tadir. Nasil tanitim yapilmali ki Urin ve hizmetini en iyi sekil-
de tanitsin ve "satig" olayini gergeklestirsin? Tanitimin kisa-
ca tanimi verilecek olursa; Tanitma, insanligin tarihi ile basg-
lamig, glnidmiize gelinceye dek dedisik yBntemlerle, sekillerle
yapilmis gok kapsamli genis bir faaliyet alani, insanlar:i ikna

etme sanatidar.



Halkla iligkiler ve tanitim faaliyetleri, halki etkileyen
stiz, eylem ya da olaydir. Halkla iligkiler ve ftanitim faaliyet-
leri bir kurulugu galiganlara migterilere bagintili oldufu kigi-
lere sevdirme ve saydirma saratidir. Halkla iligkiler ve tanitim
faaliyetleri hedeflenen kitlenin neyi sevdigini 8grenip onu daha
ok yapmak, neden hoglanmadigini bilip onu yapmamaktir.

Halkla iligkiler ve tanitim faaliyetlerinde amag karsi
kitleyi etkilemektir. Onu, belirli bir inanisa ya da eyleme it-
mektir. Tanit:ilacak kisi veya isi ortaya koymak, karsidan ge-
lecek tepkileri de gdztniinde tutarak gerekirse gerekli diizelt-
melerl yaparak amaca ulasmaktir. Bu bakimdan vericl ve alica
kitle arasinda kargilikli ve devamli bir akim vardir. Amag, kar-
g1 kitleyi etkilemek, inandirmak ve bir eyleme (oy verme, bir
rin ve hizmeti satin alma, totoc oynamz, yardim etme, galigma-
lara katilma destek olma gibi) dirlist yollardan itebilmektir.

Fuarlar hedeflenen kitleye bir kurulusu tanitmak, give-
nini sajlamak amaciyls diizenlenen bir enformasyon (bilgi alis
verig ortami) aracidir. Kuruluslar, fuarlarda belirli bir sire
igerisinde, saosyal, ekonomik ve teknik alandaki belirli galag-
malari gdsterirler.

Fuarlarin beklenen yararlari saglamalari igin iyi dizen-
lenmesi, standlari ziyareigiler tarafindan izlenebilecek, g&ze
hos girinecek bigimde yerlestirilmesi, isik, hava, su, ses, ge-
"gis yerleri, egyalarin eirssi gibi konularin en saglikli sekil-
de ele alinarak dizenlenmesi gerekir. (Jortop, 1975: 3-6)

Halkla iligkiler ve tanitaim faaliyetleri, ziyaretgileri
etkileyerek dikkatlerini serginin Gzerinde yogunlastirar.

Bu etkinin fuar siiresince ve fuar sonrasinda slrmesini saglar.
Sergiyi gezemeyen difjer isadamlarinin (ziyaretgilerin) da ilgi-
sini gekerek fuar sonrasi is baglantilarinin yapilmasini blyik
bir olasilikla saflayabilir.

Firmalar, etkili bir tanitim yapmak igin halkla ilisgkiler
ve tanitim faaliyetleri konusunda uzmanlasmis kisilerle galisma-
lidirlar. Halkla iliskiler ve tanitim faaliyetleri igin belli
bir program yapmak gereklidir. Ne zaman ne yapilacaginin bilin-
mesi, fusrda verimli bir bigimde tanmitim yapmek agisindan dnem-

lidir. Bu nedenle halkla iligkiler ve tanitim programi bilgil



toplama, planlama/programlama, Uygulama, Deferlendirme (Kadi-
besegil, 1986: 205) adlari altinda dirt asamada incelernsbilir.

Bu dirt asamada gergeklestirilen plan halkla iliskiler ve tanitaim
araglarinda uygulanir.

Halkla iliskiler ve tamitaim sraglarini baslica Ug bdliimde
ele almak mimkindlr. Bunlar stizll tanitim ve kigisel 1iliskiler
ki bu fuar galismelarinda biiylk @nem tagir, basili malzemeler ile
tanitim ve basinla ilisgkiler ve {ginci olarak da gdrsel-igitsel

yBntemlerle tanitimdair.

C- saNAYI DEVRIMI VE FUARCILIH

Cagimizda da yansimalari yasanilan saneyi ydevrimi, bilim-
sel gelismelerin toplumsal anlamda somutlasmas: olarak nitelendi-
rilebilir. Samayi cevrimi gergekten insanlidin gelisimi agisindan
gok Hnemli bir dinemdir. GUnkil bu d@nemde Uretilen teknoloji ile
artik drin ve hizmetler belli kisilerin gereksinimlerini karsila-
yacak nitelikte degildir. Artik tretim fabrikalards bir gok kisi-
ye hizmet edecek bigimde yapilmaya baslamigtir. Gelistirilen
teknoloji, biyik kitlelere kitle dretimi yapabilecek yetenek
ve kapasiteye erisgmistir. Bunun yanisira dridn ve hizmetlerin da-
ha kaliteli ve defisik gereksinimleri karsilar bigimde fazlalag-
ti1gin1 da bu dinem iginde g@zlemek olasidir. Sanayi devriminin
ortaya gikerdify toplumsal yasam iginde artik tiliccarlardan degil,
blyiik igletmelerden, bilyik fanrikalardan siiz etmeye baslanir.
Uretimin kitlelere yBnelik olmasi dofel olarak karsisinda kitle
tiketimini de keginilmaz kilmistir. Ancak bunun yapilabilmesi,
kitlelerin alim gliglerinin olmasina bailidir. Iste yine sanayi
devrimi sonucu gergeklegtirilen gelismeler dogrultusunda kuru-
lan fabrikalar bilylk kitlelerin istihdem edildigi yerler olmug-
tur. BBylece refah dizeyi Bnceki dEnemlere oranla daha gok art-
m1g, kitlelerin alim glicl ylkselmistir.

Diinyadaki tiim iilkelerin bu gelismeden etkilendigini s8y-
lemek yanlis olmayacaktir. Ancek bu etkilernme diizeyleri llkeden
lilkeye defismektedir. En gok etkilenen Ulkeler ise, dofal ola-
rak da gelismenin ortaya giktigi, bilimsel galismalarin yogunluk-

la kullaniminin yapildigl Ulkeler olmaktadir. Bu llkelerde yasa-



min igine tamamen girmis olan bu gelisme helli donemlerde bazi
bunalimlarin artaya gikmasina neden olmustur.

S8zu edilen bunalimlarin en hiylgl, 192%'da Amerika'da ya-
genmis ve tlm diinyayil etkilemigtir. Bu ddnemde Arerika'da sayila-
r1 13 milyona varan igsizler kitlesi vardi ve tUm toplum bunali-
minin sorumlulugunu sayilaril 200'0 bulan biyilik sirketlere ylkli-
yordu. Bunalaim gyle bir hal almigii ki, sistemin bir etki Bgesin-
de ortaya gikan aksaklik kisz siirede Oteki Bdeleri de etkilemis
ve dizeni bozmugtu.

"Biiyllk bunalimla birlikte #zel kesim kardan baska birsey
dilglinmemis olmasinin cezasini gekmeye basgladi. Bu arada kamu yd-
rnetimi de toplumsal scrunlarin bir bOtln dginde ele alinmasi ko-
nusunda kesin vyargilara varmis oldu. Hemen bilimesel galismalara
-Bzellikle toplum bilimleri kenusunda- girisildl ve sorunlaran
gdziminde farkl:i yBntemler kullanmaya baslandi. Yonetim slreci-
ne ydnelik Srglitlenme, ydnetim ve demetim konularinin yaklasim-
lari, yerlerini 1930'lardan baslayarak psikclojik, toplumsal ve
antropolojik incelemelerin dahz cegetrli olan sonug ve teknikle-
rine biraktilar. Bir bagka anlatimla ybnetim olayinda odak, Brolt-
lendirme ve denetimden insan faktdrine agirlik veren sdsyo-psiko-
lojik sorunlara kaydirildi. Yine bu tarihlerde 1529 bunalimini
atlatmsk igin yofun galigmalarin basglatildigy 1930'larda kamuoyu
yoklamezlari buglinkil anlamina oldokga yak:in bhir sekilde vygulan-
maya baglandi " (Kazanci, 1982: 5) .

Bu d8nemin yasarmasini zorunlu kilan baza olaylarin varli-
gindan turada kisaca sz edilebilir. Ilk #ince .samayi devrimi
sonrasinda yapilan kitle Uretimi sayesinde Uretilen bir gok 4rin
ve hizmet satilmasi dogal seylermig cibi piyasaya girmigtir. Es
ceyisle piyasaya slrllen her Urin ve hizmetin tiketilecedgi varsa-
yilmigtir. Ancak durum bdyle olmamistir. Kitlelerin gereksinim-
lerinden uzak, onlara hitap etmeyen Urin ve hizmetler dogal ola-
rak tiketilemezdi. Ancak yine burada €8zl edilen sorunu doguran
Bnemli bir etkenden stz edilmesi gerekir. Uretilen Urin ya da
hizmetlerden kitle Uretimine yBnelik eolanlarin kitleler tarafin-
dan tarinmasini, hatta gerek duyulmasini zorunlu kilmaktadair.

Gok {retmeye zorlanan insanlar, lrettiklerini tiketmeye de zor-

landilar, tiketme gereksinimi yaratildi. Yeni insan davranisla-



T1, yasayislari bagladi.

Inanilmaz bir hizla gelisen teknoloji, (lkelerin drdnlerin
tretim potansiyllerini beklemnmedik sekillerde genigletmektedir.
Bu teknolojik gelismenin yarattigi bilgi ve bulgulsrdan olusan
yeri degerler, kurumlari ve {lkeleri dogal bir deBisime itmekte-
dir. Kusgkusuz bu fde@isim ve gelisme slirecinin kapsami, Slgilsl -
ve hizi bireylere ve topluma gdre farklilik:gBsterir. Teknoloji-
nin yarattigiy yeni kiltlr deferleri, eski deer sistemelrini ve
toplum dizeninin temeli olan bezi dst yapi kurumlarini yenileg-
meye iter. Bu teknolojik gelismeler elbetteki toplumlarin ekonos
mik, sosyal ve kiiltiirel geligmelerini ve yayginlasmelarini da
etkilemistir.

Giindmiizde, toplumlararas: ekonomik iliskileri dizenleyen
ve geligtiren ssyisiz aracglar bulunmektadir. Toplumlar bugin
zorunlu olarak bu arsglarin en Snemlisi olan "Tanitma isleviMni
degerlendirme savasl igine girmisgtir. Bu nedenle toplum iginde
yagayan her kisi, kurum ve kurulusun ister istemez gevresiyle
iligkileri kaginilmez olmaktadir. Bu iligkileri gelisi glizel
ylrtmek mimkin olduu gibi planli ve bglli amaglara ytneltil-
mis olarak yiriitmek de miimkindir ve idealdir. Bu da gilnimizde
giderek blyimekte olan igletmeler igin gereklidir. (Opal,

1982: 6)

Isletmeler gelisirken galistirdiklari isgdren sayilari,
hizmet gdrdikleri tilkketici halkasinin genigligi, iliskide bu-
lunduklari igletmelerir sayisi da giderek artmaktadir. Bu du-
rum, isletmenin iligkide bulundugu bltlin bu tepluluklarla kar-
s1li1kly iyi iligkiler kurmasini, isletmenin gevresinde iyi izlew
nim barakmasi gerektigini ortaya gikarmig bulunmaktadir. Bir
baska deyigle, isletme yBnetiminde halka uygulanmasinds kamuoyu-
nun onayinin alinmasi geredi, halkla iliskileri isletmenin te-
mel islevlerinden biri haline getirmis bulunmaktadir. (Agkun,
1986: 1) .

Birbirleriyle giigld bir "tanitma yarisi" igine giren ge-
ligmig va da geligmekte olan Ulkelerde bugiin binlerce helkla
iligkiler ve tamitim uzmani, gece glindiiz yeni dislincelerle itlke-
lerini, kuruluslarini, Urettikleri Grin ve hizmetleri tiketici

olacek muhtemel kitleye tarptmaya gabaliyorlar. Bu agamada



uUluslararasiy tanitma araglari asrasinda fuar ve sergilerin ayri
bir Bnem tagidigina iseret etmek gerekmektedir. Temel olarak pa-
zarlama faaliyetlerinin tinemli bir islevi olarak bilinen fuar

ve sergiler, alicilarla, satici firmalari kargi kersiya getire-
rek, drinleri gekici bigimde alicilars tanitma yintemleriyle
uluslararasi ekonowik iligkilerin gelistirilmesince Snemli rol
oynamektadir.

Fuar ve sergilerle yapilan galismalar re kadar degisik
bigimler gBsterirlerse gistersinler, nitelik ve sonug olarak el-
de edilen streg bir "tanitma'dar.

Fuar etkinligiyle yapilan tanitma bigiminde, fuarin dii-
zenlendifi dlkemin pazerine girilmekte, ya da lilkedeki .pazar
genigletilmekte:o dlkenin halki ile yizylize gelinmekte, direkt
bir iligki kurulmaktadir. Bu agidan bakildiginda, fuar ve ser-
gilerin halkla iliskiler ve tamitma slireci igerisinde etkili
iletisim ortamlarindan biri olarak tanimlanmasi milmkin olabilir.

Keynaklarda en eski fuarain M.0. 220 yilinda Mekke'de ku-
ruldudu belirtilmektedir. Sanayi devrimine kadar pek gok {ilkede
fuarlar kurulmugtur. Ancek samayi devrimi fuarciligin hizla ge-
ligmesine neden olmustur. 1833'te New York, 1855'de Paris, 1862!
de Londra, 1862'de Istanbul'da fuarlar dilzenlenmistir.

Isletmelerin ve Ulkerin tanitiminda fuarlarin tanitim
aracyt olarak kullanmilmasi Tdikiye'de 1923 vyilima kadar plansiz
programsiz diizenlenen panayirlarla gergeklesmistir. Bu dizenle-
nen parayirlarin yeterince iglevsel olduBu stylenemez. Bu diizen-
sizlik Izmir Iktisat Kongresine kadar stirmiigtlr.

Milli Ekonomi yolunda kilingli adimlar atmaya kararli olan
Tirkiye Cumhuriyeti, ilk olarak &4 Eyliil 1927 giinl, yerli ve ya-
banci 338 kurulugun katilimi ile Izmir 9 Eyliil sergisini agmis-
tir. 226 resmi ve &zel .yerli kurulusun yanincda, 9 Ulkenin 72
kurulus Urln ve hizmetlerini sercilemistir. Toplam 80.7LL4 kisi-
nin gezdigi birinci S Eylil sergisi, bagari ile sonuglanmistair.
Ikinci 9 Eyliil sergisi &4 Eyliil 41928 giirii yine ayni binada agil-
mi1g, 0 dbnemcde Cumhurbaskanil olan Atatlrk telgrafinda digincele-

rini su cOmlelerle sktarmistir.



"Izmir S Eylil Sergisi'nin sgilisi dola-
yisiyla hakkimde ifade edilen hissiyata
tegekkir ederim. Memleketimiz iktisadi-
yatimin terakki ve inkigafina hizmeti
bulurman serginin kurulmasina yardim eden
ve kuranlara taktir ve tebrik ile muvaf-
fakiyetimi temenni ederim". (Aksoy, 1985:
86-87)
Izmir 9 Eyliil Sergisi'nden sonra fuar ve sergi galisma-
larine daha aBirlik verilerek gazlismalar yofunlagtirilmistair.
Araliksiz slren galigmalardan sonra 1934 yilindan itiba-
ren frarlar diizenll olarak dider llkelerin fusrlari srasinda
ver almaya baglamistir. Izmir Fuarinin ardindan difer.illerde
de fuarlar kurulmaya baslanmistir. Kurulan bu fuarlarda, eko-
nomik ve ticari amaglar ile her tirld eflence ig ige disiniil-
mektecdir. Ihtisasla ilgili islevsel Hzellikler hig dikkdte
elinmamigtir. Ancak giderek fuer etkinliginin @nemini kavrayan
firma yetkilileri, fuari, penayir olmaktan kurtarmaya galigarak
yafgdas pazarlama ve teknoloji ile edapte clmug bir fuar yapisi-
nin olugmasina =it planlama galismalari yapmaktadirlar.
"Tlrkiye, 1934 yilindan itibaren dlzenli olarak, Ticaret
Bakanliginin denetimi ile her yil, Sremli g@irblen, uluslarsrasi
Ticaret ve az sayidaki ihtisas fuar ve sergilerine ketilmekta-
dir." (Abag, 1975: 10)
27.5.19839 gin ve 3614 sayili kanunun 11.7.1960 gin ve

10584  Sayili "“Uluslararasi Ekonomik ve Mali Iliskilerinin Dii-

zenlenmesi" hakkinde cegici kanun ile dedisgtirilen 7. Madcesin-

de Fuar ve Sergi geligmalarini ylrltme gdrevi Ticaret Bakanligi-

na verilmistir. 18934'den 1963 yilina kadar gok dar bir tidenekle
az sayida (yilda 1-5) Uluslararssi Fuara katilinmagtir.

Bu =lire iginde, Birinci Bes Yillik Kalkinma Plani gerge-

vesinde, dig ticaret dengesinin sadlemmasi bakimindan, geleneksel

ihrag mallarinin yaninda, tam ve yari mamulleri de ihrag olana-

1 srastirilmigtir. Biylece fuarcilik agisindan ibracatin gelis-

mesine katkida bulunulmasi yolunda bezi adimlaer atilmigtir. Se-

nayil Urinlerinin kalitece az gok diizelmeye basladidi 1966 yilin-
dan itibaren ise bir kag yillik cslirede daha clumlu sonuglar elde

edildigi anlagilmaktacir. "1964 yilindan itibaren ise kurulan ve

katilinen fuar sayisinda yikselme cldudu godrilmektedir (Abag,
1975: 13).
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1980'1i yillara gelindiginde ise daha da ileriye gidile-
rek uluslararassi dizeye ulasilmis ve fuar ithalat ihracat ilis-
kisinin Bir unsuruv ve hatta ihracatin olmasa olmaz bir pargasi
heline gelmistir. Boylece alici niteligindeki kisiler, firmzlar
"ithalatg1", saticilar ise "ihracatgi" sifatini almislardir. Ar-
tik fuar ihracatgimin ithalatciya bir referansi olmustur. Ureti-
cinin drin ve hizmetlerini tamitmak ve satmak igin kullandiklara
en etkili ortamlardan biri olan fuar, biiyik Olgekli alim-satim
merkezleri niteligine kavugmusgtur.

GUnimizde fusrcilaik, kisa bir zamen siireci iginde her
tirll Uretim ve hizmet alaninda en son teknolojik yenilikle lreti-
len drin ve hizmetleri bu son tekniklerini uygulayarak verilen
hizmetin bir pazarlama arsci olarak tanimlanmektadir. Fuarlarin;
ekonomik, sosyal, kiiltlirel, teknik ve siyasal iliskilerin gelis-
mesinde, pazar potansiyelinin yaratilmasi, tanitilmasi ve tekno-
lojik yeniliklerin sergilemmesinde, ne derece etken ve yararli
bir unsur clusturduklari artik kabul edilmis bir gergektir. Ozel-
likle gagimiz diinyasinda, gerek gelismis gerekse gelismekte olan
Ulkeler, bir yandan ekonomilerinin blyimesi, diger yandan diinya
ekonomik bunalimindan en az gekilde etkilenmmek kaygusuyla, gok
yonlili ve gesitli ekonomik Onlemler almak zorundacdirlar.
(Durmaz, 1987: 10)

Bu tnlemlerin yanisira, dig ticardv iliskilerin geligme-
sinde bir etken ve yeri doldurulamaz bir ortam oldugu, keniksean-
m1s bulunan fuarlar, giderek deha billyilk Onem kazanmaya baslamis-
lardair. Gergekten de Uretilen drin ve hizmetleri yerli ve yaban-
cy1 alicilara takdim ve tanitma, muhtemel alimlari satis imkan ve
kolayliklari hakkimda yerinde, bilgili kilaici aligverisi gelig-
tirmek, Ureticileri biraraya getirersk gegitli alanlarda ekono-
mik ve teknolojik gelisme ve yeniliklerden haberdar etmek, yaban-
c1 sermaye skimina:bzendirmek, geligtirmek, turistik proje ve
programlarin gergeklesmesine yardimci olmak gibl daha sayilabi-
lecek bir gok islevlerin yarstilmasina neden olugturan fuarlarin

sagladiklari yararlari listelemek planaklidir.

Modern toplum yasaminin kaginilmaz bir wnsuru olan fuar

kavrami; her an defisme ve gelisme igindeki insanin gagdas anla-
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yisla ocrantili olarsk her gegen glin dedismekte ve gelismekte-
dir. (Durmaz, 1987: 10)

Fuarlar (‘ulusal. ve uluslararasi diizeyde ekonomik ve tek-
nolojik gelisme farkliliklarini en iyi sekilde ortaya koyan ve
tanitan etkin kurumlaridir. Bu temel islevleri dolayisiyladir
ki; ulusal ve uluslararesi fuarlar her seyden tnce kapali ekono-
milerin disa agilmasinda ve Ulke igindeki bBlgesel Uretimlerin,
topluma tamitilmesinda, diger bir deyisle serbest rekabetin yays
ginlagmasinda ve etkinlik kazanmesinda da ok dnemli rol oyna-
mislardir ve oynamaktadirlar.

Fuerlarin, henliz piyasaya girmemis Urln ve hizmetlerin
dretiminde kullanilan yeni arag ve gereglerin sergilendikleri
tanitildiklari yerler oldukleri g@z8nlne alindiginda fusrlar
tlkenin sahip oldugu en etkin bir arag ve yeni dedisik alimlar
bulma yOninden diryaya agilan bir penceresi durumundadir. Bir
basgka deyisle dreticiler, bilgl alisverigi yaptiklara bdyle bir
ortamda farkli teknolojik gelismeleri izleyip, hizmet ve Uretim-
lerire daha olumlu bir y8n verirler. Ayni zamanda tanitimlarina
vaparken Uriin ve hizmetlerini hangi nitelikte olursa olsun, sa-
tabileceklerini belirleyerek iliretime gegerler.

Ozetlemek gerekirse, llkelerin ihracat, turizm ve tekno-
loji imkanlarimi dig lkelerde tanitma ve lkelerdeki geligmele-
ri tanimz yollarindan biri de fuarlardar.

Ulusal fuarlar, Ulke igi ekonomik yasami gelistirir.

Ulke igindeki alim ve satimi gergeklestirirken ig ekonomiye bir
canlilik getirir. Uluslararssi fuarlar ise disa acilma, dider
Ulkelerle ekonomik iligkilere girme olanadi saglar. Boylece ka-
ginilmez olarak kiltirel, toplumszl iliskiyi beraberinde geti-
rir.

Uluslararasi fuarlarin Snemi, sagladiklari su yararlarla
agiklanahilir:

—Ulkelerar851‘d15 ticaret iligkillerinin gelismesine yeni
imkahlar yaratilar.

-Uriin ve hizmetler igin yeni pazarlarin gelistirilmesi
saglanir.

-Yabanci tiketicilerin Urin ve hizmetlere kargi tepkile-

ri anlagilair.
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-Benzer Urln ve hizmetlerle karsilastirma olanaklari ko-
laylagir.

-Ihracatgilar gesitli tilkelerde temsilcilikler ya da acen-
taliklar tesis edehilirler.

-Alicilar kolay segim imkani elde ederlef.,

-Ulkeler arasindaki sosyal, politik kiiltiirel iliskilerin
geligtirilmesine yol agilir.

-{lkelerin turistik degerlerinin tanitilmasi ve dolayisiy-
la turizmin gelistirilmesi imkanlari elde edilir.

-D1g ticaretle ilgili kambiyo, glmrik ve formaliteler hak-
kinda bilgiler saglanair.

Pazarlamada bir geligme iglevini gdren uluslararasi fuars
lar, pazarlamarnin mamul geligtirme, satig, satin alma, dagitim,
fiyatlandirma, haberlesme, tanitma gibi gesitli islevler igin ge-
nis uygulama alanlari bulummaktadir. (Kilkisg, 1984: 65) Bununla
beraber "gaddas iletigim olanzklarindan yararlanarak, hedef kit:
leye firma ve firmanin pazarlama bilesimi konusunda bilgi verme,
tanitma ve inandirmayi saglamaktadir." Ayrica firmanin gelistir-
me amraglarinin gergeklegtirilmesinde ise satis reklam, tanitma,
halkla iliskiler gibi uygulamalardan yararlanilmaktadir. (Oktav,
1976: 4)

Uluslararasi fuarlar bir geligtirme araci olarak kabul
edilmektedir. Fuarlar, :satis, reklam, tanitim ve kargilikla ilig-
kiler gibi, gelistirme bilegeninin deBigik uygulamalarin belirli
bir stirede -genellikle bu siire kisadir- bir bltinlik igerisinde
saglayatbildikleri igin uluslararasi titarette ve uluslararasi
pazarlamada silirekli yedlenen bir olanak kolarak dederlendiril-
miglerdir.

Uluslararasi pazarlamada ve tanitiminda fuarlar, gelis-
tirme arac: olarak bliylik gdrev Ustlenmektedirler. Fuarlarin,
fuara katilan Ulkelerle fuara katilan katilimcilar agisindan ya-
rarly: olup olmadifi fuar silresince sergilenen Urln ve hizmetlere,
drin ve hizmetlerin teknolejik diizeyine ve fuara katilan ziyaret-
gilerin nitelidine baglidir denilebilir.

Glnk fuara katilan {llkelere ve fuar kurulan Ulkenin Bzel-
liklerine gire, de@isik iirln ve hizmet gruplarini sergilemek gex

rekir. Gok gelismis bir Ulkeye hala ayakla galisilan dikis maki-
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nasi Urlnlerini sergilemek mantiksizeca yapilan hir davranis ola-
caktir. Burade dikkat edilmesi gereken bir nokta da fuara gelen
ziyaretgilerdir. Ziyaretgl fuar anlamiyla, ig adamlarini firma
yneticilerini ile temsilcilerini bilim adamlarini, mihendisleri
ve uzmanlari kapsamaktadir.

Tabii ki bu tlr ziyaretgilerin yanminda merakli izleyici
xitlesi de bulunmaktadair.

Fuarcilik, (fuar dizenleme, fuara katilma ve fuar izleme)
tlkeye pek gok belirli katkilar saglamaktadir. Defiisik {ilkelerin
dedisik kiltlrlerini tekmolojik Gzelliklerini, sosyo-ekonomik
galismelarini izleme imkani verebilmektedir. Ulkeler, difer (l-
kelerin bu imkanini kendi {lkelerine getirerek dedisik alanlar-
da uzmanlasmaya gidebilmektedir.

Ulusal ve uluslararasi nitelikteki fuarlar, gelistirme
aracl olarsk pazarlama islevini yUrdtiirken, diger halkla iliskiz
ler ve tamitim, reklam gibi -islevlerini de gergeklestirebilmek-
tedir.

GUnidmizde amag sadece satis dedildir. Satigsin yaninda
difger iglevler de 8n plana gikmistir. Ornefin artik uluslararasi
fuarlara sadece tanitim yapmak igin katilan iilkeler vardir. Ul-
kesinin tim #Hzelliklerini tanitmaya ydnelik bir galismayla fuara
katilir. Bu Ulke igin satis ikinci planda kalmaktadair.

Bu Ulkeler daha gok fuara ilk kez katilan ya da az gelig-
mis ve geligmekte olan Ulkelerdir. Tam anlamiyla kendi varligini
dilnya Ulkelerine duyuramemig agirligini hissettirememis tlkeler,
ilk etapta satigtan gok, Glkenin Szelliklerini tanitmaya galis-
mektadir. Tanitilan Ulke eder planli ve giizel tanitilmigsa sonug-
ta satis yapacak defigik Ulkelerin pazarlarinda yerini alacak-
tir.

Fuarlar sosyo-ekonomik yasantinin sik sik degisgmesi,
gelismesi ile artik daha Hnceki donemlerde oldugu gibi “"alicilar
ve saticilar" igin karsilasgme yerl ve satigi gergeklestirme or-
ganizasyonu defildir. Gittikge .fuar olayi gelismekte ve dedis-

mektedir.



D- EMONOMIK SURECIN ISLEVISINDE FUARCILIW
GALISMALARININ ROLU VE ISLEVLERI

Uluslararas: fuarlar, wlusal ve uluslararasi alandaki
"degisim" igerisinde belirli islevlerini ve gBirevlierini yerine
getirebilmek igin asagidaki olanaklari ve hizmetleri Hzellikle
saglamaktadirlar.

-Pazara gikis olanaklari: Firmalarin, kuruluglarin -ve iil-
kelerin, kisaca de@isik amagli katilimcilar igin yeni yapilan
hizmetler, teknolojik uygulamalar igin pazara gikis olanaklarinin
saglanabilmesi.

~Hedef kesime ulagma: Potansiyel misgteriler ile karsilag-
ma, katilimcilar yOninden hedef-alici ve hedef-tlketicli kesimle-
rini tamima ve degerdéndirme.

-Fuara katilan firmalar, katilimcilar ve {lkeler fuara
katilmadan Hnce pazar aragstirmasi yapmalidir: Fuar slresinden
dnce hedef-azlicilarla ve hedef-tlketici kesimleriyle iliskiye ge-
gllmeli, onlarin Ozelliklerini @gremmeli, isteklerini g@zonlinde
bulundurmalidir.

-Yapim gelistirme ve tanitim olanaklari: Ileri diizeyde
geligtirilmis endlstri, tarim ve hizmet alanlarindaki yeni Ure-
tim ve yapim y8ntemlefinin, arag ve gereglerinin tanitilmasi ve
teghirlerine olanaklar saglanmasi. |

-Bilimsel dedigim: Bilim ve teknoloji alanindaki geligme-
lerin tanitilmasi ve bu gelismelerden ve yeniliklerden farkl:
diizeydekl toplumlarin yararlanabilme olanaklarinin sajlanmasi.

Dlnyadaki iilkeler farkl:i ekonomiye, farkli kiltlire, fark-
11 teknolojiye, farkli iklim &zelliklerine sahiptir. Bir llkeden
diger bir dlkeye gitmek adapte olmak, o {ilkenin S:ahip oldugu
fzellikleri kabullenmek helirli pir slireg iginde gergeklesir. Bu
nedenle bhilimsel dedismelerin difer toplumlara tanitilmasi ve
diger toplumlarin vyararlanabilmesinin saflanmasi igin, yeni ola-
naklarin yaratilmasi, var olan olanaklarin ise arttirilarak et-
kinlegmesi gerekir.

Bilimsel galismelarin tek bir iUlkede bagariyis tamamlan-
masi, diger Ulkelerin bundan yarparlanamsmasi glnimiz kosullarin-

da pek bir sey ifade etmemektedir.
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~-Sosyo-kliltiirel yakinlasma: Kiltirel, sosyal ve turizm
yoninden dlkeler, toplumlar ve bireyler arssinda yakinlagmalar
iletigimin saflanmasi: (Oktav, 1976: 6) Iletisimin glinliikk yasan-
timiz ve bundan da 8te gagimiz ekonomilerinde tuttufu yer sami-
landan gok daha bilydktir. Toplumlar ve bireyler arasinda ileti-
sim kopuklugu iki tarafin birbirlerini anlamamasina, yanlis an-
lamasina sebep olur. Bir yakinlasma dodacadi yerde, iki taraf
arasinda uzaklasma olabilir. Her tiirld iliskilerin aksamasina
necen olur.

Fuarlarda iletisimin saglanmasi daha 1limli iligkilerin
dogmasini, sosyo-kiiltiirel yakinlasmanin gergeklésmesini saflar.
Bdylece dlkeler satis gelistirme, satig arttirici cabalarin ya-
ninda turizm iligkilerini de gelistirmig olurlar.

UrtinG va da hizmeti milsteriye sunma ve tanitma, Uriin ve
hizmetin nitelikleriyle satis kosullari hakkinda bilgi verme,
misterinin drin ve hizmet ile ilgili disiincelerini, isteklerini
ve degisiklik taleplerini tespit etme, ayni Urin ve hizmet
grubuna sahip Ureticilerin birbirlerine teknik ve galisma usulle-
tini etld imkaninmin dodmas:, uluslararasi piyasada dostluklar ve
kigisel iliskiler kurabilmesi, sermaye akiminin ve yabancl serma-
yeden yararlarmma olanaklarinin ortaya gikmasi, ig ve dis turiz-
min gelismesi, teknoloji alis verigi saglanmasi, sosyal, . siya-
sal ekonemik agidan iyi bir tanitma araci olmasi gibl bir gok ne-
denlerle organize edilmektedir. ( Bagbakanlik Hazine ve Dis
Ticaret Migtesarligi, 1985: 1)

Bu organize ecilen fuarlarda bagari saglanmasinda, fuari
diizerleyer organizatirlere biyilik gfrevlier dismektedir. Fuarlar
belirli ve temel nitelikteki sorumluluklari ve girevleri yerine
getirebildikleri diizeyde uluslararasi alanda sayginlik kazanmak-
tacir .

Fuarlarin en nemli terel gorevlerinden biri, fuarin ama-
cinin saptammasidir. Her yapilan davranisin ya da isin belli bir
amacyl vardir. Amag agikga belirtilmedikge istenilen ya da ulagil-
masl gerekilen yere gelinemez. Gelinse dilgunilen amag, sapma
© olarak ortaya gikar.

Bu nedenle fuar yonetimi (organizatril) gevresinde daha

tnceden yapilan ulusal ve uluslararasi alandakl uygulamalari ve
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gelismeleri dederlendirmeli, pu deferlendirmeler i1sifinda daha
Gncekl deneyimlerden yararlanarak amaciny en iyi gekilde sapta-
malidir.

Orrmegin, Uluslararasi Izmir Enternasyonal Fuari'nin bir
amacl vardir. Diger ulusal ve uluslararasi fuarlari gizlemleye-
rek kurulus yili olan 1930'le yillardan bu yara,belirli birikim-
lerini degerlendirerek amecimi ortaya koymaya galismaktadar.

Fuara katilan katilimcilara saglayacagi hizmetler ve kay-
naklarin belirlenmesi de fuar ydnetiminin gdrevlerinden birisi-
dir. Fuara katilan firmalar, Ulkeler fuardas kendilerine hangi
hizmet ve keynaklarin sunulacagini tfrenmek isterler. Ornedin;
katilimcilar, katilacagi fuarde yerel personeli kullanip kulla-
nameyacaklarinl ya da kendilerine kitle iletigim arsglarinin sag-
lanip saglanemayacadinin bildirilmesini isterler. Bu bilgiler
sayesincde katilimcilar kendilerine disen organizasyon gérevle-
rini kendileri yapscaklardir.

Fuarler amaglari dodrultusurda tim pazarlama etkinlikle-
rini g8zonlnde bulundurarak ketilimcilara sadladifdi katkilari
degerlendirmelidir. Bu deferlendirme sonucunda meydana gelen ek-
siklikleri ya da hig digliniilmemis olaylari toparlayarak giderme-
ve galismalidir., Kisaca s8iylemek gerekirse 'fuarin amaci sudur,
ancak; bu amag dogrultusunda ketilimcilara ne saglayabilmis ne
gibi eksiklikler ortaya gikmigtir' bunun iyice gOzlemmesi bdy-
lelikle saglikli sonuglara ulagilmesi gerekir.

Bunlarin yanisira, bltlnlesmig uygulamaya yonelmek igin,
yliklenmis oldugu scrumluluk ile iglevi etkili ve dimamik bir
sekilde yerine getirme gabasinda glan fuarlarda, isgletmecillik
etkinlikleri gerektiginde bir bltln olarak dizenlermelidir.

GUnkl fuarlar, gerektiginde hem' dig satim ve hem de
dis slim pazarlama ve isletmecilik uygulama alanlari igin genis
boyutlu bir deneyim alamidir. (Izmir Fuar ve Tic.Mid. alinan
Uluslarerasi Fuarlarin IFU Temel Gdrevleri)

Katilimcilarin iletisiminin ssflammasi, dedisik kUltdr
Bzelliklerine sehip Ulkelerin firmalarin vya da katilimeilarin

biraraya getirilmesi igin galismalar yapilmaladir.



E- FUAR TURLERI

Fuarlar bir sergi tUrlclr. Sergi gegitli Urin ve hizmet,
sanat eseri ve teknolojik buluglarin organize edilmig geklindeki
teghiridir. Bu'tgghirlerin amacr tiketicinin ya da tiketicl nite-
liginde olmayan ancak muhtemel tiketici kigsilerin ilgisini gekmek,
dretimi ve ticareti gelistirmek va de Uretim teknolojilerindeki
scn gelismelerl gOstermektir.

Fuar sdzclidll, Latince festival, hayram anlamina gelen
"Farlee" siizciiflinden do@muétur.

Sergl ile fuar stizclkleri, zamsnimizda gok zaman es anlam-
11 olsrak kullanilmaktalarsa da, fuarlsrda amag, ticareti gelis-
tirmek, setig emaciyla teghir etmek olmasina karsilik, serpiler-
de her zaman gatisa gelistirmek amacz olmayabilir.

Benzer amaglarla uygulanan gesitli teghir sekillerinin var
oldudu ve degigik nedenlerle ¢egitli isimler aldidi g@rilmekte-
dir. Bunler panayair, salon, Kkerzen.(onbes glnlik), hafta, giin
pibi sbizcUklerle belirlemmektedir. (Exhibitors ..., 1974: 82)

Panayir, fuar s8zcldiinin dilimizdeki karsiligar olarak
kullarailmigsa da giiniimiizde parayir stzcldl uluslararasi fuar
yerine degil, ulusal fuarlar anlaminda kullanilmaktadir. Bura-
da bir kag sergl gesidini agiklamskta yarar girlilebilir.

Salon, belirli mallarin teshir edildidi bir yerdir. Rgar
ve sergllerin uluslararassi alamda Orem kazammaya bagladiklar:
20.ylizy2zlin ilk yarisinde Bzellikle Frensizlsr tarafinden kulla-
nilmaya baglanmistir. Bu sizelik halen Fransa digi llkelerde de
szlon anlaminda kullamilmektadir. Ornefin, New York Uluslararas:
Otomobil Salonu gibi. (Milkis, 1985: 65)

Tek-Ulke Sergileri (Sclo Sergileri): Bir ilkerin, belirli
bir kcnuda diizenledigi ve bu konunun igerisinde buluran belirli
sayidakl kigileri gruplagtirarak, s=ptanilan konunun niteligine
gire dizenlerndigi sergi tirldlr. Bir sergl salonunda veya otel
odasinda de diizenlenebilen bu tlr gdsteriler ulusal olarak ge-
ligtirilmektedir.

Tek-Firma Sergileris Bir firmanin kendi adira veya hiki-
metge desteklenen, tilketicilere, ticaret ve endistri kesiminden

ilgilalere satilmek istenilen yapimlarin sergilenmesi amacini ta-
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siyan organizasyonlardar.

Fuarlar, sergilerin daha popliler seklidir. Uriin ve hiz-
metlerin ticari amaglarla sergilendigi yerlerdir. Daha agikga
sylemek gerekirse Ulkelerin, firmalarin ve bireylerin satmak
veya satisini arttirmak istedikleri drln ve hizmetleri potansi-
vel migterilere gBsterebilecekleri, onlarla ylzyilize ilisgkide bu-
lunabilecekleri ve hedef olarak belirledikleri pazarlar hakkinda
gereken bilgileri kolay ve en gabuk sekilde 8grenebilecekleri
ticaret ortamlaridir.

Burada ticaret fuarlarinin teknik bir ftanimi yapilairsa;
bir uzman kadro tarafindan titizlikle hazairlamnmig dretim, ka-
lite kontroll, ambalaj ve fiyat problemlerini gdzimlemis firma-
larin katildigi fuarlardir. (Gokli, 1984: 62)

Onceleri tek tip fuar olmasina karsin, ginlmizde fuam
tlirleri artmigtir. Bunlar genel (yatay) fuarlar, ihtisas (di-
key), ticaret fuarlari, tiiketici fuarlari, tek-iilke sergi-
leri, tek firma sergileri gibi daha bagkaca fuar ve sergi
tirleri cgesitll adlar altinda faaliyetlerinl gdstermektedir-
ler.

Uluslararasi fuar niteliginde olmakla beraber son yillar-
da denenmekte olan yeni bir fuar tdrd daha vardir. Bunlar "Genel
Statlill Fuarlardir". Son gelismeleri ortaya koyan ve llkelerin
yarisma bigiminde katildiklari fuarlardir. Gemellikle alti ay
sirelidirler ve on yilde bir dizenlenirler. New York, Montreal,
Osaka, ODlinya Fuarlari bu tlrin en gizel Brnekleridir. (Talbar,
1982: £7-73)

Uluslararasi fuarlarin getirdigi sonsuz yararlar nedeniy-
le, gindmiziin ekonomik ve teknolojik gelismeleri de giderek
uluslararasy dizeyde iki fuar tlrdndn Snem kazammasina neden ol-
mustur. Bunlar genel (yatay) fuarlar ve ihtisas (dikey) fuar-

laridar.
1- Genel (VYatay) Fuarlar
Genel nitelikteki fuarlar, dayanikli ve dayaniksiz tike-

tim maddeleri, tarimsal Urinleri ve sanayl mamilleril gibi her

tiirlil {irlin ve hizmetlerin sergilendigi genis kapsamli fuarlardir.
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Bu fuarlards, Uriin ve hizmetler Ulkelere gdre oldudu gibi
drin ve hizmetlerin dzelliklerine gdre de: .gruplandirilsrak ser-
gilenebilir. Halka agik fuarlar olmekla birlikte igs gevrelerin-
den gelen ziyaretgilerl de kendisine geker, gelen ziyaretgiler
yerll yabanci, b8ilgesel veya yerel ziyaretgi olabilir. (Making
the most of Trade Fairs ..., 1981: 8)

Genellikle vlusal bir pavyonla katilan genel fuarlara sa-
tig korusu ne olursa olsun isteyen her ulusal imalatgi veya sati-
c1 katilabilir. '

Genel fuarlar, ticaret amacinin yanisira her yag ve begde-
ni grubundan tiketicilerin ziyaretine agik olmasi bakimindan,
tiketici drin ve hizmetlerinya da tilketicilere tanitilip benim-
setilmesl gereken yeni Urlin ve hizmetlerin sergilenebilecedi
yerlerdir.

Genel fuarlarda gogi zaman, katilan {ilkelerin genis gap-
ta sergiledikleri uvlusal Uriin ve hizmetlere kiiltirel gdsterileri-
ne de yer verilir. Bu g8steriler biyik 8lglde kiiltlrel tanitma
olarefy - safligyebilirler ame bu mutlaka bir ticebd olanak yara-
tabilecekleri anlaminz gelmez. Ancak Ullkeye blyik bir diviz kay-
naci olan "turist"i gekmekte vyararli olabilir. Dolsyisiyla isin
kiiltlirel y8nl de bu nedenle ihmal edilmemelidir. Bu ticaret fuar-
lari konusunun disinda kalmsktadir. Ancak genel fuarlar incelen-
diginde Urin ve hizmet tanitiminin yanmisira {ilke ve firma tamiti-
minin daha etkili yapildifjy gdrilmektedir. Standlarini dlkelerin
ilgl gekici yBrelerini gisteren posterlerle donatmaktacirlar.
Ayrica Ulkelerini anlatan el kitapgiklari, broglirler ve video
tanitim programlarini hazirlamsktadirlar.

Genel fuarlar gerellikle Urln ve -hizmetin tanitilmasi ve
satigl esasina gidre dizenlenmekte ise de; turizmi gelistirmek
veya Ulke hakkinda yeni imkanlar yaratmak agisindan konu digibli-
lerek gereken taritma kewpanyalari crganize edidlmekdedir.

Ornediny 1988 Izmir Uluslararssi Fuarina katilan Singa-
pur devleti Urlnlerinin tanitimi yaninda Ulkelerini de tanitmak
igin bir gok programlar hazirlamistir. Hemen bitln ziyaretgilere
gnce pavyonu gezdirip deha sonra pano, afig ve tanitim kitapgiga

ardimiyla Singapur'a anlatmislardair.
gap )
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Tabii ki bu dlke tanitim olayi daha gok, az geligmig ve
gelismekte olan Ulkelerde yaygindir. Ornedin bir Amerika ya da
Ingiltere bi#yle bir gabs igerisine girmemektecir. Fakat yine 1988
Izmir Uluslararasi Kiarinda yapilan incelemelere gidre, SSCB dev-
leti ve Japonya gibi geligmis Ulkelerde tilke tanitimina agirlik
verme egilimi gdzlenmistir.

Lok genis dlgide Urln ve hizmetleri ve kiiltiirel serpilerin
dizenlendigi genel fuar tlrlinin dedisen uwluslararasi pazar Ko-
sullarina parelel olarak, sayilari giderek azalmaktadir. Bliyik
8lgekli uluslararasi fuarlar gok seyrek "olarak belirgin ticari
yararlar ssfladiklari girllmektedir.

Gogunlukla .wlusal ssyginlik igin dizenlenen genel fuarlar
Bnemli oranda kiiltlrel olanaklar saglamasina kargilik, benzer se-
kilde istirakgileri igin pazar olanaklari saglayamadidi saptan-
migtir.(Oktav, 1976: 5)

Bu tiir fuarlar, nadirern en hilylik ticari yarari saglarlar.
Bu nedenle, istirak edilmeden Bnce gerel fuarlarin tic;;i gikar-
lar agisindan deferlendirilmeci gereklidir. Ancak bazi firmalar
bu tip fuarlsra Brcelikle pezsari tanimak ve buna gire ilerde daha
iRtiseslagmis fuazrlari, isabetli segebilmek amaciyla da katilir-
lar. (ptklu, 1984: 62)

Genel fuarlar, ticaret amacinin yanisira, her yag ve beceni
gruburdan tiketicilerin ziyaretine agik :olmesi bskimindan, tiketim
mallarinin ve tiiketicilere tanitilip benimsetilmesl gereken yeni
{rin ve hizmetlerin sergilenebilecedi yerlerdir. (Elitok, 1987:
7)

Ancak bu her yas ve her meslekten tlketicilerin ziyaretine
agik clmasi pek gok sorunlara beraberinde getirmektedir.

Teghir yaspilirken karsilasilan ana problem, is gevrelerin-
den gelen "hedef" ziyaretgileri stand'a gekebilmenin §dc olmesi-
dir. Zivyaretgi oldukga fazla olmasipa ragmen kalabaligin sadece
kiiglik bir yiizdesi sergilenen {ridn ve hizmetle ilgilenir. Dolayi-
siyla asil hedeflenen ziyaretcilere ulasilmaz, uzman ziyaretgile-
rin kaybi ortaya gikar.

Oysa ki genel fuarlar uzmanlasmis pavyonlara sahiptirler.
Fuara katilen firmalar uzman ziyaretgilerle bulusamamak kaygl-

sindadir. Bu problemi ortadan kaldirmak iginm genel fuarlarda
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"Isadamlari Haftasi" diizenlenmektedir. Bir hafta ile on glin
aracl gliren igadamlari haftasinda pavyonlar giniin belirli saat-
lerinde sadece isadamlari igin teshire agiktir. BByle bir uygu-
lama az da olsa uzmen ziyaretci kaybini dnlemektedir.

Genel fuarlarin yapisi, az gelismislikten gelismislige
dogru Ulkeder Ulkeye defisiklik gBstermektedir.

ARz geligmig llkelerin fuarlari, her konuyu igine alan
ulusal ve uluslararasi fuarlardir. Az gelismig Ulkelerin fuar-
lardan bekledifi vyararlar, ihracat ve ithalatin likiditesini
arttirmak; halkin gﬁrgﬂ ve bilgisine etki etmek, edlenme ve gez-
me gereksinimini karsilamek, ig iligkilerini kurmak, teknik
bilgi aligveriginin temini, turizml gelistirmek, tanitma yapmak
gibi gok y&nld ve genel‘yararlardlr. (Durmaiz, 1987: 10)

Burada sunu sBylemekte yarar girlilmektedir. Fuarlar {lke-
lerin ekonbmik, sasyal ve kiltlrel potansiyelini yansitan ve gb-
riirtded itibariyle bir (lke hakkinda hitkim verilmesini mimkiin
kilan kurumlardir. Ulkelerin dilzenledikleri fuarlara bakildifin-
da bu yarginin dogru oldugu daha iyi anlagilmasktadir.

Orredin Izmir Uluslararasi Fuari genel (yatay) fuar tlri-
diir. "Agilisindan belirli bir dtneme defin, Izmir Fuari siirekli
bir geligme gistererek bilgesel fuar giirevini yerine getirmegde
galismis ve 20.8.1936'da geligmesinin sonucu olarak, "Uluslarara-
s1 Fuer" nitelidini kazanmigtir.

Burunla beraber, fuarin uluslararasi ve ulusal ekonomik,
sosyal ve kiiltliel alanlardaki gelismeler karsisinda, yalnizca
Ulke igl pazarlarin temsilcisi olarak kalmasa, fuarin tnemll
bir giirevini "Uluslararasi" olms iglevini aksatmaktadir.

Dolayisiyla, Uluslararasi Izmir Fuari'min uluslararasi
bir fuar olusu 8zellikle, dlkemiz y@nlnden ihracatin geligtiril-
mesinde ve llkelerle olan dig ticaret iligkilerinin kuvvetlendi-
rilmesinde gisterdigl etkenligi ile tanimlanabilir. Bu temel ge-
reksinmeye kargilik, Izmir Fuarinin durumunun genel bir deder-
lencirilmesi yapildiginda, giderek temel fonksiyonunu yitirdi-
gi ve statik bir nitelik kazandi@i belirtilmektedir. (Oktav,
1975: &)

Izmir Uluslararasi Fuari @rnedinde de g8riildiidi gibi, ge-
nel fuar tirlinde fuer kavriami basgka konulara dogru ybdnelmede

baglamigtair.
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Ekonomik ve ticari amaglar ile her tlrld efdlence ig ige
sokulmektadir. Uzmanlasmaya Onem verilmeyip ticari iligkilerin
ve basglantilarin platformu olmaktan gikmis, daha cok paneyir gi-
rimirli almsktacar.

Ayrica bu tdp fuarlards slrenin gok uzun olmasi sorunlar
yaretmaktadir. Genellikle 15-45 glin siireli olarak diizenlenmekte-
dir. GUnUmizde sayilari gittikge :azalan bu tip fuarlarin, zaman-
la mzliyet ve gekil dedisikligine ufrayacagi veya ortadan kalka-
bilecedi diUslnilmektedir. Pek gok genel fuar tipi ihtisas fuar
tipine kaymaktadir (Exhibitor's ...., 1974:.30-85)

Genel fuarlara su drrekler verilebilir; Izmir Uluslararas:
Fuari, 20 gln, Uruguayy 45 gin, Cezayir, Buesnes Aires, WKongo,
Peru, Sili, Cin, Endonezya, Fas, Ispenya, Suidi Arabistan, 30 gin,
Suriye 25 gun, Arjantin, Irak, Banglades, Yunanistan, Macaris-
tarm, Libys, Guatemala, Zamhiya 21 gin.(Kilkig, 1985: 64)

Ulkeler ne tretiyorlarsa, hangi Urlnleri yetistiriyorlarss
tunlary bagka lilkelere satmek isterler. Fusrlarin Hzelliginin,
niteliginin ve varliginin nedeni de buddr.

0 halde bitlin bu Ulkelerin var olan fuarlara katilabilmesi
igin firmalarin, kuruluglsrin ve devletlerin siire uzun oldugu
takdirde, bir yilin igerisinde agilaczk olan fuarlara katilma
planaklari hem zaman yotninden yetersiz kalmakta hem de maddi
yirnden adir gelmektedir. Bu bekimdan fuarlarin slireleri kisaltil-
malidir. Bugin genel olarak fuar slreleri 7-10 gin arasindadir.
Artik uzun stireli ve her gegit ve hizmetlerin bir arada teghir
ediloigi gernel fuarlsrdan helirli iwin ve hizmet gruplarainin ve
tekneolojilerinin sergilencigi uwzmenlagmis fuarlara daha gok il-
gi gisterilmektedir. (Askin, 1975: 76)

Hecef kittelere ulagmanin daha etkin bir arsci olan ih-

tises fuarlarina katilma egilimi yayginlasmistir.
2- Ihtisas (Dikey) Fuarlara

Genel yapida bir fusr, "panayir" gdriniminidn temel nedeni-
dir. Buma karsin ihtisss fuarlari adini alan ve gok spesifik bir
famliyet alani ile sinirli Ozel fuarlara clan ilgi olaganisti bo-

yutlars ulssmistir. Ve bu efilim 1970'lerle birlikte somutlagma-
e
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va baglamistir. (Gelglilgen, 1986: 4)

Endistrinin ve ticaretin belirli bir sektdrin ilgilileri
igin dizenlenen ihtisas fuarlarinin ulusal ve uluslararasi pa-
zerlardeki gelismelere peralel olarsk, genel nitelikteki fuarlar
igerisindeki grani giderek artmistir. Uluslarsrasi Fuarlar Bir-
ligine (UFI) kayitli ticaret fuari igerisinde fuarlarinin paya
ylzde -olarak diger fuar tlirlerine g8re daha ylksek bir oranda-
dar.

Yalmizea dilzenledigi konuda Uretilen OrUn ve hizmetlerin
sergilenmesine izin veren, genig halk kitlelerinden ziyade isadam-
larim ylizylize getiren dar kapseml:y fuarlardir. Bazilaril sadece
bellil bir slire igin halka da agilabilir.

Fuarlar ve serpiler arasinda uluslararssi pazarlama agi-
sinden birimcil Snemi bulunan dikey fuarlar, istirskgileri yi-
ninden "kendini nitelerdirme" UstinlUgind saglamaktadir. Bu ne-
denle, istirskgilerin septanilmis fuar konusuna uygun "dogru
vapimlera’ secmesi "hedef alicilsri" ;saptamas:i gibi dnemll gd-
revleri bulunmektacir. Tam bir ihtisas diizeyirne ulagamamig ol-
malari nedemniyle bazi ihtisas fuarlarinin genel niteliklerini ko-
ruduklari gBrUlmektedir. (Oktav, 1976: 5)

Ikinci diinya savasindan sonra, uluslararasy ticaret fuar-
larine katilmek, dsha karmzgik fakat gok istenilen bir nitelik
kazanmigtir. Gelereksel fuarlarin "aninda satig" niteliginden gok,
glintrliz wluslararacsi ticaret Juarlarinin temel amaci son tlketi-
cilerin dolaysiz satin alislari Snemini slirdiribken, istirakgile-
ri igin belirli bir pazer geligtirmeye ytneliktir. (Oktav, 1976:
9)

Ihtisas fuarlari, "Pazar Gelistirme" agisindan dnemini
ortaya koyarker, pazer konusunda slUrekli bir bilgl akisinmi da
satlaraktadir. Teghirde buluman firma o Ulkecde iligki kurmek
istedifii bir gok isadamimin fuare gelme olasiliginin yiksek ol-
dufunu bilmektecir. Pazer konusurnda Ulkelerin veya firmalarin
"bilgilernme" ve "ileiisim" olanaklarini saglemasi da ihtisas
fuarlarinin dzelliklerindendir.

Ihtises fuarlsri de pazara girmek isteyen firmalar igin
bir acenta ve ithalatcy bulmsk daha kolaydir. Qinkd "bu tip

fuarlara dev firmalsrin yamisira geng yeni yatirimcilar da ig-
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Ihtisas fuarlari "Pazar Geligtirme" agisindan Gnemini or-
taya koyarken, pazar korusunda siirekli bir bilgl akisgaima da
safglaraktadir. Teshirde bulunan firma, o Ulkede iligki kurmak
istedidi bir gok isademimin fuara gelme olasiliginin yiksek
oldugunu bilmektedir.

Pazar konusunda Ulkelerin ya da firmalarin "bilgilenme" ve
"iletigim"olanaklarini ssflamesi da ihtisas fuarlarinin Szellik:
lerindendir.

Bu pazarda bir kere yer edindikten sonra firmalar endiist-
riyel alicilar, parekendecilerle iliski kurmak daha bassite indir-
genmektedir.

Endistrilegmis bati i{ilkeleri, ihtisas fuarlarina ilgileri-
ni yogunlastirip, olumlu sonuglar elde etmektedirler. Ancak bu-
rada ‘@z gelismis ve gelismekte olan {ilkeler icin ihtisas fuar-
lari Urlinlerin pazarlanmas: igin uygun bir pazar midir? soru-
suyla karsilagilmaktadir. Tabii ki burada genellikle ilk girisim-
leri bagerisizlikla sonuglenshbilecektir. Fakat pezari tanimak,
iligkide bulunmacafi firmalari deferlendirmek ve gelismis tilkele-
rin fuar stratejilerini imcelemek agisindan Snemli bir adim at-
m1s olacaklardir.

Ornefiin: Israil Devleti yetkilileri, Uriin tanitmek igin
genel fuar diizenlemeyi disiUrmisler, fuarlari inceledikten sonra
ihtisee fuarlerimin daha yarsrli olacafi kararina varmiglardir.
Dizenledikleri ihtises fuarlari, onlar icin bir "kartvizit" isle-
vini girecedini belirtmiglerdir. (Talbar, 1982: £8)

Ihtisas (dikey) fuarlarin siireleri 7 gin ile 3 glin arasin-
da de@igmektedir. Siirenin kisa olmasinin nedeni, fuara katilanla-
ra ekonomik y8nden bir rahgtlik getirmektir.

Ihtisas fuarlarinin bazilari, sadece belli bir slre igin
halka da agilabilir. Ama halk uygulanan diger fuar gesitlerine
gire daha az katilimda bulunur.

Gittikge yayginlagan ihtisas fuarlarina diinya iilkelerin-
den su Ornekler verilebilir: “dln Gida Maddeleri, Paris Elektro-
nik, Roma Enerjil ve Elektrik, New York Madeni Esya, Londra Mii-
hendislik, Vargova Kitap, Leipil Endiistriyel Arag-Gereg ve HKoca-

eli Sanayi Fuari gibi...
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Ihtisas fuarlarinin ticareti geligtirmedeki olumlu ytnle-
rini belirtirken, undtulmamas: gereken hir nokta dahes vardir.
Ihtisas Fuér0111§1 pazarlama fonksiyonu yamisira, yararli bir
turizm verisi olarek ve i{ilke hakkinda 'vyeni imkanlar varatmek
agisindan da uygulsmalar yapilmekta ve konunun gerektirdigi
tanitma kampanyalari ile diizenlenmektedir.

Bir an parlayip s8nen ve gok ilgi giiren seks fuar ve sere
gileri buna 8@rnek olarak gdsterilebilir. Bu fuarlar sayesinde
bazi llkelere gBire mesruiyet simirlari iginde film, fotofraf,
dergiler basilmig ve pornografi sanayi denilen bir brans orta-
ya gikmistir. (Durmaz, 1987: 10)

Italya, valnizca Milano kentinde yilda en az 20 kez fuar=
dizenlemek suretiyle kliglimsenemeyecek gelirler saglamaktadir.Ay-
rica, kerdisini uluslararasi turizm piyasasinda "Fuarlar Ulkesi"
slogam ile tamitan Ispanya'nin tim turizm gelirlerinin %h1,9'unﬁ
vluslarsrasy fuazlarden olusturdufu bilinmektedir. (Gengiilgen,
1986: 5)

Ihtisas fuarlarinin dolayli yoldan turizmi geligtirme ola-
ne€1 safjlamesi yaninda, dofrudan turizm konularirda "uzmanlagmig!
fuarlar da girUlmektedir. Ornefin Paris Otel Arac ve Geregleri
Fuari, Italya'da Torino Karaven ve Tatdl Fuarlari Florarsa E1 Sa-
natlari Fuari gibi...

Ihtisas fuarlari "endistri' bszinda ve "pazar" bazinda
olmek Uzere iki kategoriye ayrilmistir. Bazi kaynaklarda ihtisas
fuarlarini, bUylk ticaret fuarlari ve kiigiik ticaret fusrlari

olarask iki kategoride girmek mimkindiir.
a- Endiistriye Giire Ihtisaslasma

Belirli alanlarda endlistriye dayali olarak organize edilen
fuerlarda, ihtissslagme orani tim erdigtriyi igerdigi gibi endist-
rinim belirli bir kismihi da kapsayabilmektedir. Uriin ve hizmetler
do€ru olasrek segilmis ise olayin“bir bolimi basarilmis cemektir. Bu
tlr fuarlar segilmis kitleye hitap ederler. Agilan fuarlsrin ko-
nusuyla ilgili olmeyanlarin fuara gelmeleri edilimi dilstktir.
"Ingiltere'de diizenlemen" IEA (Elektronik Teghizatlar ve Oto-

masyon) sergisi, bir ambslaj ve ambalajlama, geregleri sergisi
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olan "Packex" ve tzel bir ilgi alami olar "Okyanus Bilimi Ser-
gisi" encistriye gire ihtisaslacma fuarina Srnek olarak verile-
bilir. (Niemarn, 1982: 43)

Ancek bu gegit fuarlar, Hnemli Blgiide uzmanlasmis gibi

_gOrUnmelerine ragmen, bezen Hzellik itibsriyle genel bir fuar

niteligini tagiyahilmektecir. ﬁ@ﬁklﬁ, 1984 : 62)

Fuara istirak edecek katilimcilar, katilimlarini ve sae
hip oldukleri Uriin ve hizmetlerini oBizoninde pyulundurmalidirlar.
Yeterli derecece Uriine sabip olmayakbilirler ya da nakliye ambas-
laj, saklems gibi sorunlara halletmemis olabilirler. Bu tir
firmalar fuarde bagerisiz olur ve diger katilimcilar ve is
adamlsrina karsi ssyginliklsrini yitirebilirler.

Bir Ulkede diizenlenen ihtisas fuarinda en iyi gdsterimi
vaprlacak, probiémleri halledilmisg Uriin sergilenmelidir. (Nieman,
1882: 51)

Fuara katilan firmalar devlet tarafinden desteklenmesi
data iyi sonuglar getirir.

Bu fuarlar acenta ve distriblitdr bulmak igin iyi bir va-
sitacir. Uriin ve hizmetin cinsi, fiyati, kalitesi, uygun oldudu
takdirde, Urlin ve hizmet oldukga gabuk pazar bulur. Bilgesel ve
yerel ulusal, uluslararasi boyutta fuarlardir. Yalmiz is gevre-
lerinden gelen ziyaretgilere agiktir. Bdlgesel ve verel sergile-

rin (fuarlarin) gofunlufu perskendécilere ydneliktir.
b- Pazar Bolimiine Gore ihtisaslagma

Bu fuarlar genellikle, dofrudan dofruya tiketiciye hitap
etmek yerine, deditim kanalirin +1lk zincirini olugturan pera-
kendecilere ytneliktir. Perakende ticaretteki yenilikleri tanit-
mek igin iyi olanak saflar.

Ingiltere'deki oyuncak 4Wby Fair) ve bebek fuari (Bayhy
Fair) bu fuar tiriine drnek gisterilebilir. Bekek fuar: sadece
bebekleri ilgilendiren iriin ve hizmet teshiri ve satisi vyapsr.
(Niemen, 1982: 51)

Bu tip fuarlar, bazen gergekten cok ufak 8lgekte de orga=
nize edilmektedir. Hatta kiigiik salonlarda ve otellerde dahi dii-

zenlenmektedir. Ancak bu tip fuarlar son derece Gnemlidir.Glnkii,
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acenta ve distribiitdr bulmak igin iyi bir vasita olabilir, bu
gok 8nemli bir isi dahs az maliyetle halledilebilmektedir.

Bu tip fuarlarde ameglar, daima iyi belirlenmeli ve ilig-
kilerin ne gibi tiecari Ustinlikler elde edebilecedini giizetmek
amacilyla yapilmaktadir. (Coklil, 1984: 62)

Fuarin organize edildigi yer, zaman ve fuara davet edile-
cek kigiler Uzerinde etkili olmeli ve diger firmalsrin ziyaret-

gileri kerdirme gekmecine firsat verilmemelidir.
3- Tuketici Fuarlar

Tuketicl fuarlari, dahz gok tiketicilere yBneliktir. Cok
fazla sayide tiketici kitlesinin dikkatini geker. Ancak riskli
bir olaydir. QlUnkd fuara gelen kitle genelde vitrinlerle ilgile-
nir. Firmelarln._satlg geligstirme olanaklari digiktir. Bu.tUr
fuarlar arasinda Ingiltere'deki "Ideal Ev Sergisi" (Idesl Home
Exhibition) Ornek olarak gdsterilebilir. Bu tir fuasrlarda gok
sayida ulusal katilislar olmzkla bersber, istirakgi potansiye-
linin bosuns hdrcammas: ybninden en tehlikelil fuarlar olarsk
kabul edilmektedir (Oktav, 1986: 6-7)

Tiketici fuarlari tanitim programlariny tamemlamis, da-
gitim sebekesini yerlegik bir diizene sokmus pazar ortaminda tani-
narr Firmalar igin 1ligkilerin sicak tutulmasi ydniinden yararla
olmaktadar.

Bu tir firmalsr iyi anlagmzlar ve satig olanaklarina sa-
hip olabilmektedirler. Ancek pazarda tanimmayan firmalar igin
ilk etapta satigin gergeklesnesi beklenmemelidir. Firmelarin taw
ninmes1 pazarda bir yer edimmesi agisindan faydali clabilmekte=
dirler. Ancak pazarda tamimmayan firmalar igin ilk etapta sati-
sin gergeklesmesi beklenmemelidir. Firmgnin taninmasl pazarda
bir yer edinmesi agisindan faydali olabilmektedir.

Tlketici fuarlerinda "dagitim" birincl derecede bnem ta-
siyan unsurlarderdir. Sergileme, ancaek dagitimi yapilan Orinler
igin yararli scnuglar dodurabilir.

TUketici fuarlsrinda eatis garantisi yoktur. Fuarin or-
genize edildigi llkesde daditimi yapilan lrinler disinda fazla

bir etki saflanmadigir igin, fuara katilan katilaimcilar igin

maliyet agisindan zorluklar dodabilmektedir.



BOLUM II
FUARCILIK CALISMA SURECINDE TEMEL ASAMALAR

Bu b8llirde fuarcilik galigma slireci genel hatlariyla ele
alinacaktir. Bu bilim fig agerade gergeklesmektedir; fuar Bncesi
yvapilan galismalar, fuar siiresince vapilan galismalar ve fuar

sonrasl yapilan galigmalar bagliklariyla incelenecektir.
A- FUAR ONCESI GALISMALAR

Fuarcilik galismasinin belli bir plan, program gerefince
baslatilip istenilen hedeflere ulagilabilmesinin gergeklesmesi
igin fuar Bncesi galismalarin dnemli boyutunu olugturan fuar 8n-
cesi galigmelarinda bes nokte ele alinabilir. Bunlar; fuara ka-
tilmedan Once stratejinin septanmasi, katilinacak fuarlarin kaz
rarlastirilmasi, stand diizeni, halkla iligkiler ve tamim fazli-
yetleri ve blitgelemedir. Bu korular fuar Sncesinde septanmala
planlamzlar yapilmalidir.

Fuara katilacak glan firma, kurum ya da kurulug, yapilan
ve kararlagtirilan bu planlamezlar 15181nda hedeflerine ulasmaya

galigmalidirlar.

1- Fuara Katilma Stratejisinin Saptanmasi

Her firmaca silirekli olarsk kararlar alimir, amaglar sspta-
nir, sorunler gizlmlenir ya da gcOzOmlenmeye galisilir. Ancak fir-
menin bagariya ulagmasi igin hedeflerini Bnceden planlamasi ya-
rarli olecaktir. Bu planlama firma ybGneticilerini sistemli dii-
sinmeye ve davrarmaya yBneltir. Dedigker: pazar kogullarinda,
kendisini adapte edebilme imkzm saflar.

Fuera istirak edecek firma da Snceden stratejisini saptas
malidir ve bu saptanan strateji analiz edilmelidir. Firma fuara
daha Once katilmis ise eski deneyimlerinden ve difer firmalsrin
dereyimlerinden yararlanilshilir. Efer firma fuara ilk kez katis
liyorsz fuar ile ilgili yayimlanan yayinlara ulasabilir ve fuara

daha tnce katilan firmslarla iligki kurabilir. B#iylece kendisi
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agzsindan en iyi stratejinin bulunmasiny saglayabilir. Bir fuara
katilma her zamar: basarili sonug vermeyebilir, bu da genellikle
stratejilerin belirsizligi ve planlamenin yetersizliginden kay-

neklanmaktadir.
2~ Katilinacak Fuarlarin Kararlastirilmasi

Firmalarin fuarlara katilshilmesi igin stratejilerini sap-
tadiktan sonra firmanim katilacagi fuarlari kararlastirmas:
ikinci islemi ortaya gikarmaktadir.

Firmanin, yapimlarinin satilsbilecedi pazar, pazarlarin
biiyiikligl, fuari ziyaret edebilecek potansiyel “izleyici, miis-
teri ve ziyasretgileri aragtirmasi gerekmektedir.

Ilk olarak Ulkenin ya da pazarin segimi daka sonra fuarin
segimi dikkate alimmalidir. Burada pazarin dzelliklerinin ve hbi-
yik1ltgiriin agikca belirlenmesi gerekir. Bagka bir deyisle, be-
lirli bir Urdn ya da hizmetin pazari nitelik ve nicelik bakimla-
rindan incelenmelidir.

Pazearlamacinin basarisi ya da bagarisizligi, .pszarin ne
glglde bildigine ve siiz konusu pazarda ne 8lglide uygun bigimde
pazarlama eylemlerini yiUrlittdgdiine baglidir. Pazarlamaci pazari
olugturan kigileri tamaimali, pazarin demogrsfik, ekonomik, psi-
kolojik, sosyolojik, yasel yapisini bilmelidir. Pazari olusturan
etkenleri kestirebilmeli, Hlgebilmelidir. (Cemalcilar, 1984: 35)

Pazar analizi yapilmalidir. Tabii bu aresda firmanin Uret-
tigi Urinlerini dederlendirmesi gerekir. Firmanin drettigi drind
sunabilecedi pazar var mi? Pazarin 8zellikleri, pazari olugturan
birimlerin @zellikleri nelerdir? Bu tiir sorulara " cevap arasmak
gerekir.

Fuar segiml konusunda defigik dlglitler bulunmekla birlik-
te, fuara katilan firmalarin en gok basvurdufju yontemler ara-
sinde ziyaretgi sayisil ve yayinlanar kataloglarin degerlendiril-
mesinden yararlanilmekiadir. Yararlanilan birinci derecedeki 81-
glUtlerden sayilan ve igtirak§ilerin, fuari organize ecenlerden
gok ziyaretgilerin fuara giriglerinin deferlendirilmesi iglemin-
de, Onceki yillara iligkin katiliglarin sayisal verilerin ana-

lizi yapilmaktadar.
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Bu nederle, her seneki genel ziyaretgl sayisinin abarti-
larak verilmesinden gok, istirakgiler yoniinden "misteri-ziya-
retgiler” tarimina girebilenlerin sayisi ve nitelikleri saptas
milmalidir.

Fuara katilsn firma, nitelikli ziyaretgilerle karsilasmek
ve Ur0nlnd satabilecedi kigilerle iliskide bulurmek ister. Fuara
gerel ziyaretgi sayisy gok olsa da alici olabilecek ziyaretgiler
diger izlemeye gelen ziyaretgiler arasinda gok az bir yizdeyi
olugturmaktadair.

Halka agik fuarlarda bu #rerli sorun dahe cok kendisini
gtstermekte, bfiylece {irin ve hizmetlerle ilogilenen esas ziyaret-
gilerde halkin arasinda erimektedir.

Difer bir deferlendirme 8lciitl de daha Bnceki yillara ait
fazliyetleri gBsteren katalpglsr ve brogirlerdiry Ancak pek gok
katolog, brogilirler ve bunun gibi yayinlar gergedi pek yansitma-
digr igin bu yazili kaynaklar siirekli nlarak pek dikkate alinma-
malidir. Bu kataloglarﬁa ve difier yayanlarda istirakgilerin kati-
lig nederderi tam olarak belirtilmedifi igin dofru karer verebil-
me zorlasmaktacir.

: Bu katalog ve broslrlerin yarinda basinda gikan yayinlar-
de fuar hakkinds genel bilgi vermektedir. Firmalar bu bilgileri
deferlendirerek segme islemini hir parga kolaylastirabilmekte-
dirler. (Maeking the Most of the Trede Fairs ee., 1962: 139,

Bu aragtirmalarin yarisira, biraz maliyetli olmasina kar-
$1n, dogru sonug alinebilecek bir yBntemde Mpazar aragtirmesi"
dar.

Pazar aragtirmesinmin maliyetini karsilayabilecek firmaslar
tek basina bu aragtirmayy slrdiiziisken, aragtirmaya glcl yetmeyer
kiighk firmalar da bir araya gelerek bdyle hir uygulama yapmakta-
dirlar.

Istirak edilecek fuar ya da sergiyi dogru segmek konusu
para ve zaman kaybini @nlemek agisindan gok Bnemlidir.

Bir Urln ve hizmetin pazarlammasipa uygun izlenimi veren
bir fuarin bulundufu varsayilirsa, fuara katilma karari vermek
igin, Ortn ve hizmetin o pazarda gergekten satis olanaklara olup

olmadid: ayrintiyla incelepmelidir.
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Bir ticaret fuarina katilme disiincesinin belirmesi, hersgey-
den fince bir pazarlama problemini ortaya gikarmektadir. Bir fir-
menin fuara katilip katilmayacadina karar vermeden ©nce bazi nok-
talari de@erlendirmesi gerekmektecir. Bunlar:

- Fuara katilimin maliyeti yilksek oldugu igin istirskgi-
lerin fuar sorrasinda bu maliyeti satislarinden elde ettikleri
kar ile kapetmalari gerekir. Bu necenle en fazla ihrazcat sansi
olan mallarin en fazla pazarlanma olanagina sahip oldudu pazer-
larde sergilenmesi uygundur. Hangi pazarlarda hangil tir Orin ve
hizmetlerin pezarlanma olanafina sship oldudunu incelemek gere-
kir. Gelismekte olan ilkeler gelismis ve diger gelismekte olan
tlkeler Urbn ve hizmetlerini tanitmek zorundadirlar. Girebilecedi,
kér-edebilece@i pazarlari saptamesk zorundadirlar.

Bir Ulkenin tiketicisi yeterli gelire sghipse, tiketim ge-
reksinimleri blyiikse, yeni mallarin girmesine elverisli ise, fir-
manin bu pazara girmesi kolsylagacaktir.

Bir firmamin Urln ve hizmetlerinin pazarlanabilir olmasi
igin bazi Bzellikler tagimasi malin pazarlanilmas: istenen ililke—
nin tiketicisire cevap verecek nitelikte olmesi gerekmektedir.

Urtin ve hizmetlerin pazarda mevcut difer urin ve hizmet-
ler ile es kalitede bulunmasi, kalitenin siirekli ayni tutulmasa,
fiyat ydniinden rekabet glclne sahip olmasi, satilmesi halinde ka-
zant. saglamasyl, her zaran yeterli stok bulunmesi, sliratle ve di-
zenll gekilde teslim edilebilmesi gerekir. ( Yeni Asir ve Rapor
Gazetesi Ozel Eki, 1984: 63)

Pazar standartlarim ve tilketici zevklerini karsilamayan
Urinleri sergilemek faydadan fazla zarar getirir. Boiyle yaparak
firmalar sedece satis yapmamakla kalmayip kitiisbir izlenim bi-
rakma riskiné de girErler.

Pazar, pazar fiyatlari, 8zellikle kalite, etiketleme ve
ambalaj, zevkteki tercihler, remk ve stil gibi faktdrler bir
fuara girmeye karar vermeden Bnce bilinmelidir.

Iste burada pazar aragtirmasinin dnemi ortaya gikmaktadir. Efer
drtin  ve hizmetler pazar ihtiyaglarina uygun dismilyorsa, bu {irin
ve hizmetlerin o ihtiyaglara gire degistirilmesi gerekir, aksi

takdirde Ulke veya firma teghirde bulummamalidir.
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Fuarda teshiri yapilmak istenen Urln ve hizmetlerin tesghir
edilmeden 8nce, Uretim kapasitesi ve stok durumu hakkinda da ye-
terli bilgl sahibi olmak gerekir. CGlnki{ gelen talepler karsilan-
mazsa teshirde bulummanin pek yarari yoktur.

Ehtiyaca cevap veremeyen kapasite satig olanaklarini si-
nirlayacak bununla birlikte firmanin ve Glkenin ismine zarar ve-
rebilecektir. Satig geligtirme gabalarini genis bir pazara yay-
mezktan ziyade gelecekteki bilylime igin daha kuvvetli bir temel in-
sa edebilmek amaciyla daha dar bir pazar {izerinde durulmalidar.

-Pazarlama ile 1lgili sorunlar varsa bu hemen g8zimlenme-
lidir. Bir firma belll bir fuara girip girmemeye karar verirken
kendi pazarlamz problemlerinin neler oldudunu bilmelidir. Problem-
leri sBz konusu oldugu zaman bir fuarda g@sterimde bulunmak ya-
rarly olmayacektir. Bir firma, pazarda kendi pozisyonunu gelis-
tirmek ve tesis etmek igin neler yapilmasi gerektigini bilmeli-
dir. Bir firmapin pazarlama prohblemlerinin yapisi onun fuardaki
amaglarinyl sekillendirecektir.

-Bir firmanin ticari bir fuara girmesi bu problemlerini
gOzmek igin 1yi bir yol olarask disinilebilir mi? Firmanin Urln
ve hizmet kapasitesine bagli olarak firma birkag ana aliciyla
iliski kurmaya veya bir pazar hakkinda hilgl toplamaya ihtiyag
duyuyorsa, ticari bir fuara katilmasi mantiken sagma olacaktir.
Bu gereksiz ve pahali bir yoldur.

-Fuara katilmaya karar verecek olan firmanin sergileme
amaglary da 8nemlidir. Teshirde bulunacak firma fuara katilmadan
8nce amaglarini agikga belirlemez ise, hedefledifi sonucun pek
azina ulasabilir.

Bu amaglar arasinda mevcut pazari koruma ve yeni misteri-
ler bulma, yeni bir Urin ve hizmeti tanitma ve ortak girisim igin
yeni bir acenta, distribilitdr veya bir ortak bulma, sirketler veya
Ulke hakkinda bilgi elde etme veya bir Uriine karsi alici tepkisi-
ni Slegme gibi amaglar yer alir.

Standa kimlerin davet edilecedini ve onlara neler anlati-
tafgina karar vermz, standin tasarimi, kullanilan basili malzemele-
rin g8r-isitsel araglarin niteligi, standda kimin g@revlendirile-
cegi gibi unsurlar, fuarda teshirde bulunacak firmanin planlama

ve hazirliklarina gekil verecektir. (Elitok, 1987: 5)



34

-Katilinacak en uygun fuar hangisidir? Katilinacak fuar
listesi, fuarlarin isimleril fazla bilgl vermemektedir. Bu neden-
le daha otnce fuar hakkinda yayinlanan katalog, brosiit gibi ya-
yinlardan bilgi, fuara katilan nitelikli ziyaretgiler hakkinda
bilgi toplanmalidir.

-Etkili ve i1yl bir sonug verebllecek sergileme ne kadara
mal olabilir? Etkili bir sergi, iyi bir sonug elde etmek igin ge-
reklidir. Ancak etkili bir sergilemenin maliiyeti yiksektir. Uy-
gun bir standain kiralammasi, standin ilgi gekici bir sekilde
dizayni, edkore edilmesi personelin verimli bir sekilde galisma-
s1 ve tanmitim araglarinin kullanilmasi bilylk bir miktar paray:
gerektirmektedir.

Bunlar ve diger tagime gimrik gibi islemlerin yapilmasi
fuara katilmadan Snce diiginilmelidir. Fuarlara ayrilan bitgenin
gok iyi kullanilmasi bir gok fuara katilmaktansa birkag fuara
katilip etkili bir organizaesyon hazirlamak ve iyi bir teshir
firma agisindan yesrarli olacaktair.

-Katilacaginiz fuari belirlemis iseniz, fuarin sonuglari
yapilan harcamalara dedecek midir? HKatilmasi kararlastirilan
pazar ve fuar fevkalade olsa bile bazen firmaya iyi bir kazang
saglamayabilir. Fuara yatirilacak para daha baska islerde ser-
maye olabilir.

-Fuar sonrasi, pazari gelistirmek igin para ve zaman
konusunda yeterli clunabilecek mi? Fuara katilmak,fuar siresince
{irln ve hizmet tesghirl galismalari yapmak kadar fuar sonrasi
galismalari da dnemlidir. Iliskilerin takip edilmesi, ambalaj,
tanitim gibi hazirliklara tekrar para harcanmasi gerekebilir.

Fuara katilan firma tilm bu masraflari diglnerek katil-
mali, biyle bir harcamayi gdze . almadikga fuara girmesi para
kaybi ile sonuglanabilir.

Ozetlemek gerekir ise, firmalar fuara katilmadan Bnce
su noktalasri ayrintilari ile gdzden gegirmeli ve irdelemelidirs=
ler:

Urtin ve hizmetleriniz icin bu @nemli bir pazar midir?,
Urin ve hizmetleriniz pazar standartlarini kargilamakta madir?,
Muhtemel ve slrekli bir talehi karsilayacak Olgilide kafi Urétim

yapabilir misiniz?, Bu pazarda sorunlariniz nelerdir?, Ticari
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bir fuars girme bu problemi g¢Bzmenin en iyi yolu mudur?, Sergi-~
lemedeki Oncelikli amaglariniz neler olabilir?, Bu &zel fuar
pirilecek en iyi fuar maidir?, Etkill bir gekilde sergileme ne
kadara mal olabilir?, Eder bu fuara girerseniz, sonuglar mali-
yete defecek midir?, Fuar sona erdikten sonra bu pazari gelig-
tirmek igin para ve zaman yatirimi yapma konusunda ne kadar
hazirliklisiniz? (Elitok, 1983: 7)

Katilimcilar, degerlendirme ismeli uygulamalarinda isti-
rak edecekleri fuarlarin kendilerine ne gibi yararlar saglaya-
caklariny, ve saptadiklari amaglari hangil oranda gergeklestire-
bileceklerine dikkat etmek zorundadir.

Bu necenle, katilimcilar y@niinden oldugu kadar, fuar ve
sergileri diizenleyen y@netimin de saglamak zorunda olduklari be-
lirli islevler ve sorumluluklar bulummaktadir. (Oktav, 1976: 20)

Iyi bir organizasyon (diizenleme) katilimcilsra kolaylik
saglayacektir. Fuar hakkinda gerekli bilgiler net ve agik hazir-
lanmaly, firmeslarca zamaninda ginderilmelidir.

Bir firmanin fuar hakkinda bilmek isteyecekleri bilgileri
style siralanabllir:

-Fuar turd,

-Yer ve zaman,

-Organizatdrin isim ve adresi,

-Uygun alanlar, fuar ve pavyon diizenlemesi,

-Yer icreti,

-Insa edilecek standin sekli, uygunlugu ve fiyati,

~Yer rezervasyonu igin son bagvuru tarihi,

-Yararli bilgiler, son bagvurma tarihi,

-Uygun stand malzemesi ve fiyatzi,

-Yerel personelin kullamimi ve licreti (resepsiyonist,
terctman, tasarimci, dekoratdr, fotodrafgi, temizlik
servisi gibi),

-Sigorta ve glvenlik dizenlemeleri,

-Organizasyon tarafindan saglanabilecek reklam materyal-.
leri,

-Katalog basgvurusunun son .glnd ve reklam tarife oran-
lary,

~Fuar alaninda poster reklaminin uygulanabilirligi,
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-Organizasyonun basin servisi, gerekli sartlar,

-Organizasyonun ambalaj konusundaki talepleri,

-5tand ve irdnlerin son varig tarihi (Making the Most
of The Trade Fairs, 1982: 16)

Firmalarin ilgi gekme sansini azaltmaktadir. Mimkin ol-
dugunda fuar yerine girildigi zaman gBze garpacak merkezi iyi

bir pavyon alani kiralanmalidar.

3- Stand Dlzeni

Bir ticaret fuarinda elde edilecek yararin blyitk olmasi
isteniyorsa Urlin ve hizmet ve técaret teshirine dikkat etmek
gerekir. Uriin ve hizmetlerin diger Urln ve hizmet teshirlerin-
den farkli 8zellikleri ya da avantajlari belirtilerek ziyaret-
Gilerin ilgilerini gekecek bigimde sunulmasi gerekmektedir..

Pavyon alani belirlendikten sonra, standin m?'sine gire
plan alimir. Bu plan gergevesinde standin dekorasyonunu, en-
distri tasarimcilarina, milhendislere, mimarlara, reklam ajans-
larina, dekorat@irlere, halkla iligkiler ile ilgili kigilere ve
firma kendi galisanlarina yaptirabilir.

Dekorasyon igin gerekli malzemeler kararlastirilarak te-
min edilir. Bunlar genellikle kiigilk standlardir. Pavyonu di-
zenleyen gorevliler defigik ilpi gekici canlilik katacak bscgka
malzemelerde kullanir.

Sergileme Urln ve hizmet teshiri yaparken dikkat edil-
mesi gereken bazi temel unsurlar vardir. Bunlar:

-Grup Urln ve hizmetleri: Sergilenecek Uridn ve hizmetler
degisik kategorilere ayrilacak nitelikte ise bunlarin mutleka
standda ayri bdlUmlerde sergilenmesi gerekir. Eder dzellikle
vurgulanmak istemen bir Uriin ve hizmetler var ise bunun diger-
lerinden gok farkli Jzel b#lime konmasi gérekir.

-Uriin ve hizmetlerin sergilenmesinde alicinin bakis agi-
sinan Bnemi: Uriin ve hizmetler saticinin defil alicinin bakis
agisiyla sergilenmelidir.

Ornedin; bir tiiketim fuarinda kakac Ureticisi bir firma-
nin standini disinelim. Bdyle bir standda firmanmin Urettigi tim

kakeo gesitlerinin sergilermmesi, tim izleyicilere pek cazip gel-
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meyebilir. Oysa, mutlu bir aileyi kakaoyu zevkle igerken giste-
ren blyuk bir i1sikli pano veya izleyicilere qgiizel fiincanlarda

bir sltll kakao ikram etmek gok ilging olabilir. Bir tatli ta-
rifinde kakao tozunun nasil kullanilacadini gistermek ya da

kakao igeceklerinin besin deferini agiklayan grafiksél bir galis-
ma, ziyaretgilerin ilgisini gekecektir.

Fuara katilan firma hedeflerin ilizerinde titizlikle durma-
lidir ki onun hedefi gelen ziyaretgilerdir. Ziyaretcilerin neler
bildiklerini ve Urln ve hizmetler hakkinda neler bilmek istedik-
lerini smaglari gergevesinde anlamak zorundadir.

Tiketici ve ticaret alicilari kakaonun nasil bir tada sa-
hip oldugunu bilmek isteyeceklerdir. Ama ticaret alicilari (tiic-
carlar) kakao tohumlarini girmeyi isteyeceklerdir. Kaksonun
kalitesi, sinifi hakkinda pratik bilgilere sahip olmak isteye-
ceklerdir.

I1k bakista ufak detay gibi giirlnen bu tip gfisterim gekil-
leri, aslinda hedeflenen kitle igin bliylik bir Snem tasir.

Fuerda sergilenen Urlin ve hizmetin miimkiinse son haline
gelinceye kadar {rin asamalari gistermek ilgi gekici olacaktir.
Uriin ve hizmetin her agsamasinin gbsterimi o sartlarda mimkiin
defilse bunu video programlariyla ziyaretgilere tanitmak fay-
dali olacaktir.

Uriin ve hizmetin gtkili gsteriminde sergiyi dlizenle-
yen tasarimunen bilylik etkisi vardir. Sergileme iyi olursa kar
dahz fazla olacaktir.

-Urlin ve hizmetleri dodal ortamlarinda ve kullanilma alans
larinda sergilemek: Sergilenen her riin ve hizmeti dofal ve kul-
lanim ortamlarince sergilemek daha fazla ilgi toplar. Ornedin:
Cam Urinlerini glzel drtillerle hazairlanmig, mumlu gigekli bir
sofrada sunmak. Tekstil Orlinlerini; duvarlara askiya ilistir-
mek’ yerine mankenler lzerinde sergilemek. Ev ve tekstil driin-
lerini naturel bir ev ortaminda sergilemek gibi.

Bu sergileme tzellikleri ziyaretgilere daha sicak gelmek-
te, Urin ve hizmetleri konumlarinda gdrmek ilgi gekici olmekta-
dir.

-Urlin ve hizmetlerin avantajlarim giistererek ifade etme:

Gostererek anlatim satigin temel tekniklerinden biridir. Ziya-
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retgiler ckumaktan dnce gdrmeyi, elle tutmayi, tatmayil istemek-
tedir. 5 duyuya hitap eden bir teghir ilgi gekici olacaktir.
Urtin ve hizmetlerin avantajlerini dedigik yonlerini giistermek
gerekir. Ormedin, bir ipin dayanikliligi. ontaya. gikarilmak is-
teniyorsa agir bir yik asilarsk veye gektirilerek gdsterilir.
Bir hayvan yiyeceginin besin degeri, onunla beslenen canli bir
hayvanla ya da posteriyle gdsterilebilmelidir.

-Urlin ve hizmetlerin sergilenmesinde sadelik: Gok dedi-
gik ve kalabalik Urilin ve hizmetleri sergilemekten kaginilmalidar.

Bir gok Uriln ve hizmeti sikisik bir gekilde sergilemekZzi-
yeretginin ilgisini degatir QE bir gok @nemli noktalarin dikka-
tinden kagmasina neden olur. Hrin ve hizmetlerden bir kag model
teghir edilmesil daha iyl sonuglar verecektir.

Stard dlzenlemesinde garpicilik dnemlidir. Dedisik
teshir sekilleri, hig uygulanmamis teshirler yapilmali, durgun,
yavan teshirlerden kaginilmalidir.

Ziyaretgiler monoctonluktan gikip canli, yiredgi hoplatan
teghirler aramsktadir. Ayrica pavyon dizenlemesinde Ulkenin y@-
resel bir mimariden yarsrlanmasi da ilgi gekicl olmektacar.
(Bruce, 1985: 10-13)

L- Halkla Iliskiler Tamitim Faaliyetleri

a- Halkla Iligkiler Tanitim Programi:

Fuarlar, hedeflenen kitleye bir kurvlusu tanitmak glven
saglemak amaciyla dlizenlenen bir bilgi aligveris ortamidir.
Fuarlarin beklenen yararlari szaglsmalari igin halkla iliskiler
tanitim faaliyetlerinin bir program dahilinde slrdiridlmesi gere-
kir. Bu nedenle ilk .b@limde de sdz edildigi gibi halkla ilisgki-
ler ve tanitim programinin asamalaril; bilgi toplama, planlama,
programlama, uygulama, deferlendirme (Kadibesegil, 1986: 205)

olarsk siralsnabilir.
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aa- Bilgi Toplama:

Halkla iligkiler ve tanitim uzmanmy dlk olarak "neyin" halk-
la iligkilerini ve tanitimini yapacak? Tanaztim galismalarini Ust-
lendigi firmanin amaci ne? Bunu iyice kavrsmalidir. Bu asamadan
sonra sgu sorulare cevap. aramasi gerekmektedir; nereye varilmak
isteniyor, hedeflenen amag nedir, hedef kitle kim, hangi araclar-
la hedeflenen kitlelere ulasilabilir?

Bu sorulari cevaplayabilmek igin, her tirlil bilgiyi topla-
mesi ve gBzonlnde bulundurmasi gerekir. Iyi bir tamitim yapmak
igin Bnersenmeyen bilgiler bazen ige yarayabilir. Bilgi toplama
agemasinde, hoplanan bilgilerin glincel olmasi Bnemlidir. Aras-
tirmalar, anketler yapilabilir, yapilmis bilimsel arastirmalardan

yararlanilabilir.

bb- Planlama:

Bilgiler toplanip deferlendirilme islemi sona erdikten son-
ra belirlenmig konular lzerinde nasil bir halkla iliskiler etkin-
1iginin yapilacady belli bir program dahilinde kaleme alipir.

Fuer tanitim kampanyasi planlama agamasinda metin haline
getirilirken, firmanin amaci olan agafidaki noktalar temel olarak
alinir; fuarda Urlin ve hizmetlerini sergileyecek firmayyl hedef
ziyaretgilere duyurmak, standy ziyaret etmeye yBnlendirmek, ziya-
retgilerin firma ile satis bajlantilarimy saflayacak dnlemler al-
mek. (Making The Most of the Trade Fairs..., 1982: 37)

Bu Ug temel amag giztininde bulundurularak halkla iliskiler
ve tanmitim galigmalerinda planlama asamasinda yaniti verilmemis
hig bir sorun kalmamasi gerekir.

Ne yapilacaktir, kimlere yonelik yapilacaktir, hangi arag-
lardan yararlanilarak, kag kisiyle yapilacaktir, uygulamalarin
zamanlamalari yerli yerinde oturmakta midir, kurulusun genel.
politikasina yapmak istenilen kosut mudur, kurulus disindan danis-
manlik hizmetlerl gerekli midir, uygulamalara hedef kitlelerin
muhtemel tepkileri neler olsbilir ve bu tepkilere karsi program-
da yeterli @nlemler mevcut mudur, uygulamalarin defjerlendirilmesi
nasil yapilacaktir, bu deferlendirmelerin isiinda nereye geline-
cektir? (Kadibesegil, 1986: 212-213)
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Bu ve bunun gibi sorulara cevap verilmelidir. Onemsen-
meyen soruler ileride gBzUmlenmeyecek sorunlsar haline gelmek-
tedir.

Hedef kitleyi tespit etmek tanitma faaliyetlerinin teme-
lini tegkil eder. Tanitim kampanyasi yapilan firmanin hedef
kitlesi gunlar olabilir;ticaretin gesitli seviyelerinden alici-
lar, {ridn ve hizmetlerin kullanicilari, mihendisler, tasarimci-
lar, mimarlsr ve yiyecek tedarik eden kigiler gibi sstin ali-
nacek Urin ve hizmetleri belirleyen kigiler, acentalar, ihra-
catgilar, distribltdrler, toptaencilar ve perakendeciler, muh-
terel yatirimcilar ve lisansa sahip kisiler, ticaret odalarinan,
ticari profesyonel birliklerin temsilcileri, . seyashat acentalara
ve tur dizenleyiciler, Urin ve hizmetlerle ilgilenen tiketici-
ler, gazeteciler.

Bu sayilan hedef kitlelerinin isim listelerini bulmak
gerekir. Ihtisas fuarlari igin bu isim listesi en azinden & bin
isml igermelidir. Benel fuarlar igin ise bu sayi 20 pin olabilir.
Bu listelerin hazirlammesinda ilk akla gelebilecek kaynaklar:
Grup iginde hali hazirda o pazarda iliskileri olan teshirci
firmglarim satig kagitlari, pazarin bulundufu Ulkelerdeki tica-
ret odelarinin ve ticari birlikleri lye listeleri, Nikimetin
ticari enformasyon hizmetleri olabilir. Bunun yaninda pazarda
teshirde bulunan firmalarin temsilcileri, ticari rehberler, pos-
ta adreslerini yayinlayan fiirmalar, bir dnceki fuarin katalodu
ile ticaret ve canayi dergilerindeki reklamlar.

Planlama asamasinda, hedeflenen kitle ve heceflere ulas-
mek igin kullanilmek istenen iletisim araglarinin dodru segil-
mesi gerekir. Segilen iletisim araglarindan verilen mesejlarda
etkili olmelidar.

Bir mesaj en iyi, en etkili bigimi alincaya kadar gesitli
defigikliklerden, dilzelmelerden geger. Bir uzmshin bir girpida
hazirlacdidi bir tanitme mesajimin (o uzmanin yarstici glcl ve
anlatma yetenedi ne kader yiksek olursa olsun) en iyl mesaj ol-
dugunu ileri stirmek kolay dedildir.(Asna, 1979: 232)

Bu nedenle mesajin 1yi bir bigim alimasi igin hedef kitle-
lerin dzelliklerini tasiyan kiligllk gruplara uygulanmesi ve tepki-

lerin 8lgiilmesi gerekir.
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ce- Uygulsma:

Toplanan bilgiler, kafit lizerine dikiildiikten sonra, Uglncl
agemeda uygulama islemi baslar. iletigim araglarini kullanarsk

mesaj hedeflenen'kitleye ulastirilar.

dd- Degerlendirme:

Firma agisindan ilk iig agamznin tnemi oldugu kader dérdin-
cl agama olan deferlendirmenin de kempanya galismasinda ‘yeri bii-
ylktir. Yapilan galismalarin olumlu sonuglanip sonuglanmacigim
gisterir. Firmalar igin bu galisme deferlendirildifinde, efer
1yi bir scnug alinmadi ise ortaya cikan aksakliklar bulunur, Bu
aksakliklar bir dahaki kampanya cgalismasina hazirlanirken gide-
rilmeye galigilar.

Halkla iligkiler ve tamitim galismalarinin acamalari her
ne kadar fuar Oncesi galismalar kisminda verildi ise de, uygula-
me ageamacl fuar esnasinda deferlendirme asamasi da fuardan scnra
uygulamir. Ancak fuar Gncesinde, galismanin stratejisini belir-
lemek igin bu agamelar iizerinde de planlamalar vapilir.

b- Halkla ili@kiler Tanitim Araglary:

Halkla iligkiler ve tanitim araglari kisilerin, kurum
veya kiruluglarin karsilikliy is yaptiklari gruplarls iliskiler
kurmasi, ya da var olan iligkilerini gelistirmesi agisindan
yararlanilan arsglardir.

Halkla iligkiler ve taritim arsglarinmi baslica iig bBlimde
ele almak mimkindiir. Bunlar; szl tanitim ve kisisel iligkiler
ki bu fuar galigmalarinda biiylik Bnem tasir, Basili malzemeler
ile tanmitim ve basinla iliskiler ve lgiincl clarak da grsel-igit-

sel yBrntemlerle tanitimdar.

aa- SBz1U Tanitim ve HKigisel
Iliskiler:

Halkla iligkiler ve tanmitim faaliyetleri sirasinda lreti-

ci firmalar migterileriyle birebir gdrUsme yoluna da gidebilirler.
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Halkla iligkilerin amaci satigz elverigli ortam yaratmak
olmalidir. Halklas iligkilerde gesitli bilgiler verilir. Bunlar
misteriler tarafuimdan degerlendirilir.

Bu tilr iligkilerde halkla iligkiler gdrevlisinin Bnemi
blUyiktir. Halkla iligkiler giérevlisi sadece bir s@izcli dedil,
aynl zamenda aracidir.

Uretici firmeyla iliski kurmek isteyer: basin mensuplariy-
la oldugu kadar, migteri firma ve kigilerle de birebir iligkiye
girerler. Halkla iligkiler giirevlisi bu agamada konuyla uzman
kisileril basin mensuplara ve migterilerle karsi karsiya getirir.

Uretici firma, sdzlU tanitim ve kigisel iligkilerde baga-
rily olabilmek igin, yetemekli halkla iligkiler gidrevlilerine
ve yetkilil teknisyenlere sahip olmek zorundadir.

58z1U tanmitam ve kisisel iliskilerin, bir bagka yontemi
de anketdirler ve satigs elemenlarinipn galismalaridir.

Migterilerin istedikleri nitelikte (gekil, renk, kalite
vb.), Urin ve hizmetleri plyassya slrmek igin Uretim Oncesi an-
ketfrler araciligi ile bilgl toplanarak degerlendirilir migteris

nin begenisi grenilir.

Satig elemanlarainin alici firma ve kigileri verinde ziya- .. ..

ret ederek dridm ve hizmetleri hekkinda bilgi vermeleri, migteri-
leri Urlnlerden haberdar etme agisindan 8nemlidir.

Anketlerle begenileri #grenme yoluyla olsun, satis eleman-
lary araciligy ile Urln ve hizmetlerden misterileri haberdar et-
me yoluyla olsun Urln ve hizmetlerin tamitiminde galigmalarin

yetenekliliginin tnemi blUyiktdr.

bbh- Basili Mzalzemeler ile Tamitim ve

Bssinla Iligkiler:

i- Basili Malzemeler ile Tanitim: Ticari aligve-
rigler bagladigindan beri Ureticilerin birbirlerini tanimalara,
Uriin ve hizmetlerini béskalarina tanitmalari ve sdhugté belirli
noktalarda anlagabilmelerinin tek yolu iletisimdir. Ureticiler
diger Ureticilere ya da halkla iligkiler ve tanitim fazliyetleri-
ni sirdilrmek igin iletisimi kuvvetlendirmek isterler. Ve bu ilig-

kinin glglenmesi igin kigisel ve gir-isitsel malzemelerden yarar-
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lanildigar gibi baszli malzemelerden de yararlanirlar.

Fuara katilan firmalar igin basili malzemelerle tanitim
oldukga Snemlidir. Firmalarin elindeki basili malzemeler teghirde
buluran firmalarin bagari sansimi arttirir. Basili malzemelerle
tamitim fuarden @ince ve fuar boyunca siirdiiriilmesi gerekir. Basili
malzemelerin fuardan Orce igerikleri hazirlsnmali ve basilmali-
dir. Daha tnceden belirlenen hedef kitleye basili malzemeler
posta yoluyla veya firmaden bir gérevliyle gdnderilmelidir. Fuar-
dar: 8nce hazirlanan ve segilen adreslere gtinderilecek basili mal-
zemeler, fuar esnasinda standa yeterli sayida ziyaretgl gekebil-
menin en etkili yoludur. Besili malzemeler ziyaretgilere iki veya
Ug defa gnderilmelidir. Fuardan &nce fuar konusunda ilgi uyan-
dirmak igin, fuarden iki hafta Bnce ise son olarak hatirlatma
makszdiyls gdnderilmelidir.

Basili malzemelere her zaman el altinde tutulabilir ve
ilgililer tekrar okumak istediklerinde tekrar gBizden gegirile-
bilirler. Firmanin ve Grinlerin tamitimi yapilirken basili mal-
zemeler istenildidi kadar uvzunlukta veya kisslikta basilabilir.

Difer halkla iligkiler ve tanitim araclarindan daha bliyiik
kitleye ulasme imkara vardir. Okuyucu elindeki basili malzemegi
(broglir, el kitabi, el ilami gibi) istedii hizda okuyabilir.

Bu dzelliklerinden dolay:i basili malzemeleri iyi defer-
lendirmek, olumlu sonuglar almak igin gerekligir.

Halkla iligkiler ve tamitim faaliyetlerinde kullanilan
basi1li arsglar sdyle siralanabilir:

#liazeteler: Gazeteler en gok ve belki en sik kullanilan
araglardir. Bir gok ilkede okur-yazar her yetiskin, Bmriinde hig
kitap kapagi agmamig olsa hile, hemen zogu ginlik bir gazete
-va da gazetenin bir bolimind okur- (Demiray, 1988: 27) ya da ké-
tli olarak imaj yarstmasinda gazetelerin Snemli rolil vardir.

Cogunlukla her giin giken bu haberlegme aracglarinden halk-
la iligkiler ve tamitim alaninda yararlanmak icin dzelliklerini
ve galigma dlizenini bilmek gerekir. Once gazetelerin degisik
okuyucu kitleleri oldufunu gdzoninde bulurdurmak zorunluduru.Giln-
kil gazetelerin kapsamlari (igerikleri) okuyucularina géire degi-
siktir. Fuare katilan hedef kitlesi kimler ise, o kitleye hitap

eden gazetelerde haber yayinlanmasina gayret edilmelidir.
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Gazetelerle ilgili bilinmesi gereken konulardan biri de
yer sorunudur. Her firma kendisi ile ilgili haberin gazetenin
birinci sayfasinda ve en glizel yerde yayinlanmasini ister.

Firme ile ilgili haberlerin gazetede iyi yer bulmasi ko-
lay degildir. Ancak firmanin ve halkla iligkiler ve tanitim uz-
manlarznin gazete ile olan iligkileri haberin 1yi gfriinecek bir
yerde gikmasini ssdlayabilir.

Haberin yayinlanmz zamani da firma igin 8nemli bir konu-
dur. Geg gelen bir hsber o glinkd gazeteye bliylk bir Bnem tagimi-
yorsa koyulmayabilir. Bir sonraki giin de haber eskidigi igin ya-
yinlanmayabilir. Bu nedenle haberleri zamaminda gazetelere ulas-
tirmak gerekir.

Gazetelerde yer alan "Fikra Koseleride firmanin ve drin-
lerinin tanitimin: yapmak agisindan 8nemlidir. Fikra yazari ile
iyi iligkiler igerisinde olmsk zorundudur. Firma ve Urln .ve
hizmetleri yazar k@gesinde uvzun uzun anlatilma olanagina sahip-
tir.

Yinelemek gerekirse, halkla iliskiler ve tanitim uzman-
larinin basin mensuplariyla iliskileri olumlu olmalidir. [lnkd
haber niteli@inde‘glkan bir yazi reklamdan daha etkilidir.

-Dergiler: Dergiler igin sOyleneceklerin godu gazeteler
igin sdylenenlerden farkl:i degildir. Dergilerin dnemli #zellik-
lerinden biri okuyucu kitlelerin daha belirgin olmasidir. Bu
nedenle, firmayi ilgilendiren kitlelere ulasabilecek nitelik-
teki dergilerle iliski kurmsk daha yararli olacaktair.

Gazetelere verilen haber blltenleri dergllere de veri-
lir. Dergilerde, firma ve Urilnleri ile ilgili rdportajlar ya-
yinlanmezsi daha kolaydir. Ayrica fotograf ve karikatirlerinde
cogu zaman yazilar kadar etkili birer tanitma yolu oldugu unu-
tulmamali, anlarli fotograflar ve akillica gizilmig karikatiir-
ler hazirlanmalidair.

-Brosiirler: Broglirler, basili malzemelerin en Onemli
araglarindan biridir. Fuar Oncesl.veya fuar sirasinda firma ve
triinlerini tanitmek igin firma yetkililerinin ve stand gdrev-
lilerinin bilyilk yardimcisidir. Ilgi gekici, renkli, krokili,
resimli hazirlamir. Herkesin anlayabilecegil sekilde kolay oku-

nakli olurmmasina dikkat edilmesi gerekir.
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Brosirinin 8z0 mutlaks teshirde buluman firmalarin bir
tanimini, sergiledidi Ozel Urlnleri, firmanin amaglarini, stan-
da vermelidir. Firmanin ismi, posta adresi, teleks numerasi,
telgraf adresi ve telefon numaralarininda verilmesi gerekir. Fir-
malarin tanitim profilleri alfabetik olarsk verilmelidir.

Bu tanmitimlar grup hakkinda kisa, gergek bilgileri ve tem-
sil ettifi endiistri kolunu vermelidir. Ulkenin ekonomik ve en-
distriyel gelismesi de. bir dizen iginde anlatilmalidir.

Byle bir broslrln en uygun ve en pratik boyutlari, stan-
dart is mektubiy zerflarina ve ziyaretgilerin ceplerine sigacak
bryutlarda 99X210 mm. clmalaidir.

Brosdriin fuardan @nce stand konusunda iyi bir izlenim ya-
ratmadaki rolinden dolayi hezirlanacesk brosilriin oldukga kalite-
1i olmas: gerekir. Iyi kalitedeki bir kafidin ilzerine iyi bir
baskiyla gikarilmali ve profesyonel bir grafiker tarafindan tasa-
rimi . yapilmalidar.

Fusrdan Once ve fuar esnasinda, dagitilacek stand brosiirl
ve diger besili melzemelerin fuarin dizenlendigl yerin veya o
fuarin gektigi ziyaretgilerin gogunlufunun dilinde hazirlanmasi
gerekir. [eviril agisinden zayif brogiirler - firmanin itibarini
diglrebilir.

-£l1 Kitaplari: Brostirlerden daha genig kapsamlidir. Daha
ayrintili bilgilere yer verilir.

-Fotograflar: Firma trin ve hizmetle ilgili ilgl geki-
ci fotofraflarin basinda yer alma sansi fazladir. Uriin ve hiz-
metlerin tanitimi igin basindan fotograflarin yayinlanmasi firma
agisindan iyi oclacaktir. Fotograflarin resim slty ile birlikte
gonderilmesi anlagilabilirligi agisindan kolaylik saglayacaktir.

-Y11lik Raporlar: Firmalarin galismalarini dzetleyen, ku-
rulus hakkinda bilgiler veren yayinlardir. Imaj ve prestij vyara-
tirlar.

-Afigler: Afisler kim gldugu bilinmeyen kisilerle de ha-
berlesmeyl saflar. Yani genis halk kitlelerinme bir seyler s8yle-
mek igin kullamilan heberlesme araglarindan biridiri. Adresleri
bilinmeyen kigilerle iligki kurabilmek igin ne bllten, ne yillik,
rme broglr, ne mektuptan yararlarmilsbilir. Oysa fuarin organize

edildigi Ulkenin genel yerlerine islek yollar Uzerindeki duvar-
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lara asilacak afigler gok kiginin dikkatini gekip mesajlar on-
lara ulasabilir. (Asna, 1979: 173) Fuar agildiginda ise stan-
da ziyaretgi gekmede basari saglayabilir.

Ivi bir afis, gekici bir desenle giize garpmalidir. Bir
afiste yazidan ok gizgi olmalidir. Afislerde verilmek istenen
mesaj, olabildigince kisa olmalidir. Bir gok yazi ile dolduru-
lan afis dikkati gekmez, b@iyle bir afis bildiriyi andirir ve in-
sanlarda bu bildiriyi sonuna kadar ckumazlar. Afigte yer alan
resim, gizgi, grafik firma ve Uridnlerini igermelidir. Afigte
verilen mesaj, sBizlerl ve cizgileri ile bir bilitdnlik iginde ol-
malidir.

Afigin bir bagka Bzelligi de, firmalar Uriin ve hizmetle-
rini getirmedikleri durumlarda afislerle Urin gdsterimi yapma-
laridair.

-Pankartlar ve Deplivyanlar: Pankartlar kiigiik boyda afis-
lerdir. Magazalarin vitrinleri ve sergilerire konulur. Depli-
yanlar ise, brosirin dikilmemis, akordion gibi agilip katlanan

geklidir. Sergi ve fuarlarda satilar rln ile birlikte dagifi-

lir.

ii- Basinla Iliskiler: Ticari basindaki haberle-
rin kapsami, Onemli sayidaki ziyaretgiyl standa gekebilir ve
teshirde bulunan firmalarin ve Urinlerinin fuar sona erdikten
sonza hu tanitimi ve katilim sayesinde kazanglarin: arttirabi-
lir.

Halkla iligkiler ve tanitim igin basin bir "iletigim or-
tami"dir. Yapecagi etkinliklerin daha genis kitlelere ulagtiril-
masinl basin saflayacaktir. Basinin glvenini, sayginligini ka-
zanmak igin besin:i tanimak gerekir. Hemde her y8niiyle, aynen bir

basin mensuhu gibi hareket ederek, diislnerek. (Kadibesegil, 1986:
127) Gunkl firmanin basinla iligkileri her zaman 1limli olmali-
dir.

Basina dogru ve gergek bilgiler verilmelidir. Ginkd basin,
hassas ve alingan bir yapiya sahiptir. Kisitlanmaya, baski altin-
da tutulmaya dayanamaz. Bu Hzellik daima akilda tutulmali ve bazi
haberlerin yayinlanmamasi igin baski yapmaya kalkmamalidir.

Basinla iligkilerde uyulmasi gereken kurallar; sdyle dzet-
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lenebilir. (Ginkot, 1974: 27)

-Dlurist olmak,

-Iligki kurulacak kisiyi dofru secgmek,

-Basinla iligkilerde ver ve zamani dodru segmek,

-Basina her tdrld galisma kolayligi ve olanagi saglamak,

-Yerine getirme olanag: olmayan isteklerde bulunmamak,

~-I1gi gekici haberler vermek,

-Bir halkla iligkiler ve tanitma programi igin teklifite
bulunecaksa bunun hem kurulus, hem ibasin ve hem de halk
igin yararli olmasina dikkat etmek,

~-Taklitten kaginmak,

-Hig reklam vermeden, reklami halkla iliskiler yoluyla
yapmaya kalkigmamak,

~-"Nas1l olsa reklam veriyoruz, Byleyse gazeteler her tir-
18 haberimizi ve blltenimizi yayinlamak zorundadir" di-
siincesiyle hareket etmemek.

Basinla iliskilerde, yayin organlarinin blyiikligine, ki-
glkliglne, etki oranlarina, firmaya karsi oclan tutumlarina, po-
litik veya sosyal inanglarina gBre ayirim yapmak, izlenebilecek
en kotl yoldur. (Onal, 1982: 17) Firma ile ilgili haberleri ba-
sina dagitmada bazilarina Oncelik verilmesi, bssinla iligkileri
olumsuz yinde etkileyebilir. Bu nedenle firma ile iligkileri
olumlu veya plumsuz olsun tim basina haber ayni anda verilmeli-
dir.

Fuar galigmalarinda basinla iligk}ler firmenin fuarda ye-
terince taninmasi aglslndén ﬁnéml;dir. Bu nedenie firma basin
mensuplérlné fuarden @nce bir basin toplantisi dlizenlemelidir.
Firma ve firmamin fuarda gdsterime sunacagi Urin ve hizmetler
hakkinda bilgl verilmeli, bu konuda hazirlanan basili malzeme-
ler (brosiirler, el ilanlari, el kitaplari, afisler gibi) besin
mensuplarina dagitilmalidir. Basin konferanslari ve basin igin
toplantilar diizenlenmelidir. Basin mensuplarina fuarla ilgili

baza kolayliklar saglanmalidir.
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cc- Girsel-Isitsel Yontemlerle Tanitim:

Ziyaretgilerin ilgilerini gekebilmenin en iyi yollarindan
biri de gtrsel-igitsel ytntemlerle tanitimdair.

Gize ve kulaga hitap edebilen araglarla yapilan tanitim
ziyaretgiyi daha gabuk etkileyebilmektedir. Urlin ve hizmetlerin
8zelliklerinin giéirsel-igitsel arsglarla desteklenmesi dikkati o
triin ve hizmete yo@unlastirabilmektedir.

Giirsel-igitsel y@ntemlerle tanitimda, tenitim aracglari
igitsel malzemeler (radyo, ses bantlari), girsel-isitsel malze-

meler (televizyon, film, viden) olmak lzere incelenecektir.

i- Isitsel Malzemeler: Isitsel malzemeleri radyo
ve ses bantlari olarsk iki b&lUmde incelemek mimkiindiir. Fuar ga-
lismalarinda ulasgilmak isternen kitle bliylk ise radyo ile tanitim
vapilmasi olumlu spnug verebilir.

-Radyo: & milyari askin alici, baska deyisle her 4 kigi-
den birinin elinde Bir alica ile radyo bugiin en evrensel ileti-
gim araci olarak degerlendirilebilir. Radyo geligmis {ilkelerde
heren hemen tiim niifusa ulagabilmektedir. (Ozkdk, 1982: 92). Ge-
ligmig Ulkelerde sayi olarak gok fazla kisiye hitap eden radysg
vayinlari, okuma yazma orani disik oclan Ulkelerde etkinlik agi-
sindan bliylk onem kazanir (Onal, 1982: 64). Racdyo halkla iligkis
ler ve tanitim araci olarak etkili bir bigimde kullanilabilmek-
tedir. "Radyo yayinlariyla gok biiyik kitlelere ulasma olasiligl,
radyoyu halkla iligkilerde kullanilarak gok Snemll bir arag ha-
line getirmektedir. Gergekten halkla ilisgkiler araci olarak radw
yolards diizenlenmebilecek programlar hedef kitlelerle igten bag-
lar kurmaya yardimci olabilir.' (Ertekin, 1986: 91)

Radyonun hemen hemen tiUm programlacindan tanitim konu-
sunda yararlanilahilir. Haber biiltenleri, dtkimanter programlar,
agik oturumlar, rdportajlar hatta kisa anonslar halkla iligkiler
ve tanitim uygulamasi iginde kullanilabilirler. (Kazanci, 1982:
154)

Roportaj yayinlarina girmek halkla iligkiler ve tanitim
galigmalara agisindan Onemlidir. Burada, firmayi ve Urlin ya da
hizmetlerini agikca anlatabilme imkani degabilir. Agik oturum-

larda genis hedef kitlelere ulagabilmenin bir yeludur. Ancak,
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radyonun sadece kuls@a hitap etmesi, tekrar tekrar dinlemé ve aoku-
me 0lanagi olmamasi dikkat edilecek konudur. Radyo programlarini
daha basite indirgeyerek, andasilar bigimde hazirlanan tanitim
programina fuar esnasinda da devam edilmesi yararli olacaktair.

Halkla iliskiler ve tenmitim uzmanlari difer basin men-
suplariyla oldugu gibi redyo yoneticileri ile de iyi ilisgkiler
kurmsk ve bu iliskillerini siirdlrmek sureti ile radyodan yarar-
lapma olanaklarini arttirabilirler. Ancak bu yapilirken hig hir
zaman bu iliskileri kullanarak asilsiz haberlerin yayinlanmasi-
na neden olunmamali ve ister 8zel sektdr elinde olsun, isterse
de devlet tekelinde olsun radyonun yayin amag ve ilkeleri zede-
lenmemelidir. (Gtksel, 1988: 100)

-Ses Bantlari: HKaset bant ve plaklarls da tanitim yapmak
miimkndir. GlUnln sevilen pargalarinin aralarina firma ve Orin
va da hizmeti tamitici programlar konulabilecektir. Bunlar fuar-
dan Bnce hecef kitlelerin dinleyebilecedi yerlere hediye edile-
bilir. Ya da hedef kitleye gtnderilebilir. Ayrica pavyonu ziya-
rete gelen izleyicilere hediye edilebilir. Pavyonda sirekli ga-
linabilir. Hedef kitleyi y@nlendirerek akilda kalmasini saglaya-
bilir. Sevilen pargalarla firma ve Urlnleri dzdeglestirilebilir.
Bagka bir yerde tanitim kasetinde galimen pesrga sidyleniyorsa o
anda kisinin aklina firma ve {rin ya da hizmetleri gelebilmekte-

dir.

ii~ Giirsel-Igitsel Malzemeler: Gorsel-igitsel mal

zemeglerin hedeflenen kitleye ulagmak ve onlari baglayica kilmak
agisindan iglevleri vardir. Ziyaretcinin ilpgisini daha gabuk ge-
kerken, ziyaretgileri lriin ve hizmetin yararlarina daha gabuk
ikna olabilir.

~-Televizyon: Ilki, Bizel veya devlete bafli televizyon ku-
fumlarlnda yapilan yayinlardir. Radyo programlarinda olducu gibi
televizyon programlarinda tanitma haber biltenleriyle, rdportaj-
larla agik oturumlarla, glncel konulari igeren program hazirla-
makla yapilmaktadir.

Televizyonun yayin alaniy sipirli oldugu halde gbze ve ku-
laga hitap etmesi agisindan daha etkili olmaktadir. Degigik gi-

rintiilerle verilen programlar izleyicilerin ilgisini daha gok
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gekmektedir. Televizyonda, haberde imaj yaratmak esastir. Gdze
hitap eden gekiller Bnemlidir. Bunlar seyircide uzun siire devam
edecek bir iz birakmalidair.

Televizyon programlarinda hedef kitlenin programlari iz-
leyebilecefi seat de Bnemlidir. Ornedin gocuklara yinelik bir ta-
nitim yapilacak ise gocuklarin uyku saatlerinden Snce program
vayinlanmalidair.

Televizyon yayinlari hedef kitleyi ydnlendirme agisin-
dar: iki agamada dlsiinllebilir; dedrudan yapilan ve dolayli yapi-
lan tanitim programlaraidar.

Dogrudan yapilan programlar haber programlariyla ya da
dogrudan mesajlarla yapilir. Dolayli yapilan tanitim programlari
ise ginlik yasamla i1lgili veya kigiler igin hayati dnem tasiyan
kornularin islenmesi belgeseli:programlarin yapilmasi ile gergek-
lestirilir. Bu programlarin baslangicinda veya sonunda program
yapan firmanin ismi gegebilir.

Ikinci kullamim alami ise kapalil devre televizyonudur.
Fuar esnasinda pavyona kapali devre TV'sl sistemi kurularak firs
ma ve Urin ve hizmetleri fanltlcl programlar izleyicilere sey-
rettirilebilir. Uriin ve hizmet hakkinda detayl: bilgiler bu
programlar sayesinde ziyareitgilere verilir. Bu programlarin
fuardan Once yapilmasi ve verilmek istemen mesajlarin gok iyi
aktarilmasi gerekir.

-Filmler: Filmlerin halkla iliskiler g8revlisinin yarar-
lanacagi haberlegme araglari arasinda Snemli bir yeri vardir.
Simems seyircisi televizyon seyircisinden farkli dzellikler ta-
sit. Sinemada seyirci bllyilk kalabalik igindedir. Salon igiklari
stnmiigtir. Seyirci tamamen kendisini sinema perdesine ydnelt-
migstir. Ozellikle enformasyon filmleri ve arslarda oynatilan
filmiervhalkla iligkiler ve tanitim ybniinden yararli olur.
(Tortop, 1975: 65)

' Ayrica fuar esnasinda da bu filmler ziyaretgilere gdsteri-
S lir.

-Video: Video (teyp) cihazi kullamim agisindan iletisinin
gbze ve kulafa seslenebilme Bizellidi disinda, kasetli ses teybi-
ne benzetilebilir. Bu genel benzetme ayrintiya inerek incelendi-
ginde su Bzelliklerle karsilasilabilir. (Barkan, 1988: 121-127)
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- Video kasetine kaydedilen ileti "gBize ve kulaga"
seslenebilir. Diger bir anlatimla "“gOr-isitseldir.

- Bireyin iradesi altinda bir kullanim ve isleyis Ozel-
ligine sahiptir.

- Video kasedi bireyin iste@ine gbre segilebilmekte ve
arzu ettigi bigimce izleyebilmektedir. |

-~ Video iletisi saklanabilir Hzellife sahiptir, iletiye
tekrar ulagabilme ya da bagvurabilme olanagi tanir.

Fuarlarda video kullanimi giln gegtikge yayginlagmakta-
dir. Firmalar fuara katilmadan Snce {lkelerini, firmalarini ve
Uriinlerini tanitici video programlari hazirlamaktadirlar. Ha-
zirlanan bu video tanitim programlary satis elemaninin blylk
vardimcisidir. (inkd bu programlarda ziyaretgiler istedikleri
bilgileri bulabilirler.

Videonun fuarlarda kullamim gekilleri farklidir. Bunlar:

-Fuera katilmaya karar verdldikten sonra hedeflenen milg-
terilerle iligki kurularsk Urlnin tanmitilmasi saglanir.

-Pavyonlarda degisik yerlere konan videolarda hazirla-
nan programlar izletilebilir.

-Pavyonlarda canli gekim yapilarak ziyaretgilerin ilgisi
gekilebilir.

-Firma pavyonunda cgekim yapilabilir ve bunu daha sonra
izleyebilir.

-Firmalar diger Ulkelerde ve gehirlerde organize edilen
fuarlara katilma imkani bulamadiklarinda, o fuar cgalig-
malaryr bir videc girketi ile anlasarak g¢ekim yaptirabi-
lir. Bu gekimler deneyim kazanmak igin daha sonra sey-
redilebilir.

Videonun, edlence ve editim gibi konularda kullanilmasi
vayginlagirken fuarlarda da firmalar tarafindan benimsenmektedir.
Video programlari, ilgi gekici, mesajlar kalici, efer Urlin ve
hizmet tanitimiysa lrlin ve hizmetl sempatik gdsterecek Gzellik-
lerle bezenmelidir.

Urtin ve hizmetin her asamasini girmek ziyaretgi igin il-
ging olabilmektedir.

Videonun standa yerlestirilme bigimi de tnemlidir. Gize
carpan blgelere koyup ziyaretciyi lridn ve hizmetlerle ilgilen-

meve itmek cerekebilir.
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5- Bltgeleme

Fuarlara katilis firmalar acisindan oldukga fazla maliyet-
lidir. Firmalarin fuarlara ayrilan biitgeleri ise genelde sinirli-
dir.

Sergileme bitgesini baslica diért kalem masraf olusturmak-
tadir. Genel masraflar, halkla iligkiler ve tanitim harcamalari

personel harcamalar:i.

Genel harcamalar, pavyon kirasi, stand diizenlemesi, elekt-
rik, gaz, 1sitma, su gibi hizmetler temizlik, sigorta lcretleri
olugturmektadir. Hersey 8ngdriilduji bigimde yiirlrse bu harcamalar
bitgenin %15'i dolayinda olabilir.

-Urtin ve hizmetle 1lgili harcamalar: Sergilenen {rin ve
hizmetin kendisi nakliye, montaj, stoklama, ambalajlama harca-
malaridir. Halkla iligkiler ve tanmitim masraflari tnceden hata-
siz tespit edilmesi en giig olan masraflardir. Amag kitlenin #dzel-
ligine gtre de defjiskenlik gdsterebilir. Cesitli tanmitaim faali-
yetleri, kataloglar, brosiirler, resepsiyonlar hepsi bu kaleme
girmektedir. BiUtgenin ortalsma %20'si dolayinda olabilir.

Personelimasraflari ise galisan etalajci, terciman, stand
hostesi gibi gBrevlilerin {cretleri, personelin kalacagy yer,
araba tahsisi vb. harcamalardir.

Fuarlara katilimlar bazen beklenen sonuglari vermeyebilir,
bu nedenle firmalar harcama gliglerini fazla zorlamamalidirlar.

Firmalar fuarlara devletin destediyle katilirsa masraflar daha

aza indirgenebilir.

L (*).
B- FUAR SURESINGE YAPILAN GALISMALAR *)

Fuarcilik galigmalarinin temel noktalarindan birini de

fuar slresi galismalari clusturmaktadir.

(*) Fuar donemi galigmalari Making the Most of the Trade Fairs
International Trade Centre UNCTAD/GATT Genova 1982 Chapter 8
esas alinarak yazilmistir. s.43-48.
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Fuar tncesinde yapilan tim hazirliklar aktif olarak fuar:
dbneminde blUtlnlesecektir. Fuar slresinde su noktalar Uzerinde
durulmalidair; stand igletimi, diger firmalarin yapimlari ve ser-
gileme stratejileri incelenerek gerekli uygulamalarin yapilmasi,

potansiyel alici olabilecek ziyaretgileri saptama ve takipdir.
1- Stand Isletimi:

Ortak bir standin planlama ve hazirlik galismalari gdste-
rimde bulunacak firmalarin aktif hir igbirligini gerektirir. An-
cak bu plan ve hazirlik asamasinda fuar yetkililerinin sorumlu-
lufu da 8nemli bir yer tutar. Fuar bagladifinde bu sorumluluk

teghirde bulunan firmalarin temsilciliklerine devredilecektir.

a- Stand Sorumlusu ve

Personel Denetimi (Gdzetim):

Teshirde bulunacak firmalar fuar acilmadan Snce aralarin-
dan bir lider segmeleri gerekir.Katilan her firmanin da bir so-
rumlu segmesi gerekebilir. Onemli durumlarda her ikisinin de
standda bulunmasi gerekebilir.

Hemen hemen fuara katilan tim firmalar, katildiklari Ul-
keden standlarinda galigtirmak Uzere gegici personel alabilir.
Kimi Ulkeler ise (Rusya, Cin gibi) gegici personel glmayabilir,
kendi elemanlari ile galismalarini ylrdtebilir. Gegici personel
almak isteyen firmalar igin (resepsiyonist, terciman, temizlikgi
vb. gibi), ortak katilimi diizenleyen organizatdr bu durumu Ustle-
nir. Stand sorumlusu, eder gegicl personel alinmig ise fuar agil-
madan tnce, personele firmanin Urin ve hizmetleri, amaglari, gis-
terimde bulunanlar ve gBrevleri gibi konularda ayrintili bilgil
vermesi gerekmektedir. Fuar dneminde yapilan galisgmalari olumlu

Jyadgdolumsuz etkileyebilecek faktfrlerden bir tanesi de standda
galistirilan personeldir. Standa girmeye gelen ziyaretgiler ilk
asamada stand gdrevlileriyle iletigim kurnmalerz gok biylk
bir olasiliktir. Yilizylze iletisimi gergeklestirebilir, ilk anda
onlardan bilgl edinebilirler. Standda bulunan her girevlinin

giyinisi dahil, @izenli ve diizenli davranislar gBstermesl gok
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tnemlidir. Ziyaretgllere kargi: aldirmaz bir tutum iginde olmalar:,
ziyaretgiye ters gelen bir davranis is baglantisi yapmaya kararli
olan ziyaretgiyi bir anda vazgegirebilir. Bu da firmaya daha dog-
rusu fuara katilma amaglarina hbilyik zararlar verebilir.

Stand sorumlusunun, gegici personeli siirekli denetlemesi
ve onlarin davranigslarini kontrpol altina almas:i gerekmektedir.

Stand sorumlusu fuarda teghirde bulunan firmalar lUzerin-
de herhangil bir otoritesi olmadif:r igin kendisini bazi anlarda
zor durumda bulabilir. Ornefin bir firmanin olumsuz davranislari
olabilir. Ancak firma temsilcilerinin yetersiz performansi sade-
ce kendileri igin degil ayni zamanda grup iginde basariyi olum-
suz yinde etkileyebilir.

Stand scrumlusu, firma temsilcisinin standdan ayrilmasi
halinde, kendisinin ne zaman dnecedi konusunda resepsiyon gi-
revlisine bilpi vermesinin gerektigini empoze etmeye galigma-
ladar. Biylece temsilcinin yoklugunda ziyaretgilerle olan ran-
devular yir{tdlebilir.

Stand sorumlusunun girevi diplomatik olarak yetersizlikle-
ri gtstermek ve bu yetersizliklerin diizeltilmesiyle onlarin ka-
zanglarinin ne denll artacadini anlatmaktir. Firma temsilecileri-
nin bir fuarda firmanin nasil temsil edilecedini bilmesi gere-
kir. Bu da editim kurslari ve brifingler oclabilir. Biylece basa-
riyla firmasini temsil edebilir. Fuarda basarili bir dinem ge-
girmek isteniyorsa fuarda gbrev alan kisilerin bazi niteliklere

sahip olmasi gerekmektedir.

aa- Bir Fuerda Stand Sorumlusu,
Persornel ve Temsilcilerin Sahip

Olmasi Gereken Nitelikler:

-5irket temsilcileri girket ve Urln ya da hizmet konusunda
bilgili clmali, is anlasma ve girilsmelerini ylritebilmelil
ve teghirdeki amaglari bilmelidir.

-Standa gelen bir ziyaretgiyi asla kiglmsememelidir.

-Sergiyle ilgilenenlere yaklasimda bulunmali, onlarin yak-
lagim gifistermesini beklememelidir.

-Meslekdaglary ile. standda. octurup konugmamali, kendisini
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rin ve hizmetlerin arkasina saklamamalidir.

-tonugmayi Uriin ve hizmet konusundaki olumlu bir giiriis
meydana getirecek sekilde olumlu bir tartisma ile slr-
dirmelidir.

~Ziyaretgilerin islerini, Uriin ve hizmete olan §zel ilgi-
lerinl ve muhtemel bir miisteri olarak Snemini saptaya-
bilmeli ve firmamin amaglarina gire deferlendirmelidir.

~-Tlm sorunlara tam ve dodru olarak cevap verebilmelidir.

~Urtinler kadar firmanin satigsini yapabilmeli ve alicinin
ilgisiyle Urlin ve hizmetler konusunda bir baglanti kura-
bilmelidir.

N -Urtin ve hizmetlere olan tepkiyi Hlgebilecek ve pazar
hakkinda bilgi saglayabilecek konusma ortami yaratabil-
meli ya da konuyu o yine gekebilmelidir.

-Is baflantisi yapabilecek nitelikte bir milsterinin ikna
edilmesinin glig oldudu anlasildigi zaman anlasma gaba-
larini mimkiin oldugu kadar slrdirmeli ve gBrlgmeyl yon-
lendirmelidir.

-Ziyaretginin firmasi, ilgi alani, takip edilmesi ve vya-
prlmasi gerekli faaliyetler konusundaki detaylari kay-
dedebilmek igin aragstirma formlarini ve ek notlari kul-
lanabilmelidir.

~Fuar sona erdikten sonra Onemli g8rlismelerin sirdirile-
bilmesi igin zaman taniyabilmelidir.

-Miimk{in olan en kisa siire iginde s8iz verdigi bilgileri
saglayabilmelidir.

-Fuar saatlerine dikkast etmeli ve stand:r yalniz birakma-
malidir.

-Kendi standinda adam bulunmasi sartiyle, misait zaman-

larda diger standlarlajligki KkKurabilmelidir.

b- GUnmllik Islerim Takibi:

Ginlik islerin yiritllmesinde stand sorumlusu tim standdan
sorumludur. Stand sorumlusu gegici personeli ydnlendirirken firma
temsilcilerini de ydnlendirmesi gerekmektedir. Sergilemeye kati-

lan her firmaya, kendi sergil alanmini diizenli tutma konusunda
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stand sorumlusu tarafindan telkin edilmelidir. Bunun gergekles-
mesl igin gegici personelde onemli olabillir. Bos kahve fincan-
lari ve bardaklari, etrafa sagilmig brosiir ve malzeme dolu tep-
siler k8tl bir izlenim birakabilir. Bu nedenle oldukga kalabalak
bir fuarda etrafi derleyip toparlama slrekli bir iglem haline
getirilmelidir.

Stand dizeninin yanisira giinliik yapilmasi gereken bazi
isler vardir. Bu iglerl firma temsilcisinin yBnlendirmesi gere-
kir. Bunlardan ilki Urln ve hizmetlerin, tiketimi, satilmasi,
bozulmasi (slit, yiyecek maddeleri olabilir) veya herhangi bir
sekilde sergilenemeyecek durumda olmasi halinde o Urlin ve hiz-
metlerin yerine yenisinin konulmasi gerekebilir. Bu nedenle zor
durumda kalmamek igin stok kontrol kartlari tutulabilir. Ne ka-
dar tiketildigi ne kacar kaldlél bu kartlara islenebilir. Aym
stok kontrolu besili malzemelere de uygulamak gerekebilir. Cdn-
kil standda en gok tiketilen malzemelerden biridir.

Her is glnlnln bitiminde firma temsilcisi perscneli ile
o giniin degerlendirmesini yapmasi gerekmektedir. Firma temsil-
cisi ertesi gin neler yapilabilecedini bir gin tnceden hatirla-
tabilir. Her giniin scnunda personelin sorumluluklari bildiril-
meli ve stand tekrar dizenlenebilmelidir.

Ginlik islerin aksamadan yiriitlilmesinde personele Onemli
gbrevler yliklenmektedir. Personelin isini verimli olarak yerine
getirebilmesi igin bir girev listesi saptanabilir. Belirli ara-

liklarla dinlenme saatleri ayarlanabilir.

c- Halkla Iliskiler ve Tanmitim

Malzemelerinin Kullanaima:

Uriin ve hizmetlerin bir Unitksinin sergilenmesi veya bin-
lerce ton rin ve hizmetin milyonlarca ziyaretgiye sergilenme-
sinde amag genellikle; potansiyel milgteri veya migterileri ser-
giye gekmek, ilgilerini uyandirmak ve satis baglantilarini saf-
lamaktir.

Firmalar fuarda, ziyaretgileri sergiye gekmek, ilgileri-
ni uyandirmak ve satis baglantilarini saglayabilmek igin halkla

iligkiler ve tanitim araglarim: kullanabilmektedirler. Genellik-
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le fuar dncesinden hazirlanan halkla iliskiler ve tanitim prog-
rami fuar ‘dBneminde uygulanabilmektedir. Hazirlanan bu mater-

yaller fuar dneminde ziyaretgiyi sergiye gekebilecek nitelik-

te olmaladir.

Firma,fuar dmeminde halkla iligkiler ve tanitim malze-
melerini gok iyi deferlendirmesi ve hedefine ulagabilmesi igin
etkili bir dizenleme ile gBsterim yapsbilmelidir. Basili mater-
yallerin gdrsel-igitsel malzemelerin konumlarina tzen gisteril-
melidir. Basili malzemeler Uriin ve hizmetlerin yanlarina ser-
pistirilecedi gibi ana yerlerinin resepsiyon olmasi firma agi-
sindan ve ziyaretgilerin pavyonu gezmeleri agisindan daha fay-
dali olabitir.

Basili malzemelerin ziyaretgilere pavyonu gezdikten sonra
pavyondan gikarken verilmesi daha yararli oclabilir. Bazi ziya-
retgilerin sadece basili malzemeleri almalari ve pavyonu gez-
meden gikmalari gdzlenmektedir.

Basi1li malzemelerin halkla iliskiler ve tanitim malze-
melerinde kalici olmasi nedeniyle iglevi Bnemlidir. Ancak
gor-igitsel malzemelerinde ziyaretgiyi gekmede etkisi yadsina-
maz. GUndmizde fuarlarda film, kapali devre TV, multivision gis-
terilerinin giderek azaldify video gBsterilerinin yayginlastiga
girilebilir. Ziyaretgileri sergiye gekmekte Bnemli bir etkendir.
Burada videonun stand iginde yerini diizenlemek dikkat edilecek
noktalardan biridir. Video g@sterilerinin stand disindan gdiriile-
bilecek gibi diizenlermesi daha gok ziyaretgi gekebilir.

Bir standda bir kag videonun bulunmasi ziyaretgiler
tzerinde etkili olabilir. Stand gezilirken videoda g@sterilen ta-
nitim programlari kagirilmamis olur.

Fuar ddneminde standlerda canli yayinin da ziyaretci gek-
mede basgarili oldugu gBdzlenmektedir. Standin ziyaretgiler tara-
findan videonun gErilebilecek durumda yerlestirilmesi, ziyaret-
Ginin kendisini videoda grmesi sergiyi gezmek igin bir neden
olabilmektedir.

Firmanin fuar Bncesinde yaptigi halkla ilisgkiler ve tani-
tim programina gbre, alici olabilecek ziyaretgiler igin belli
saatlerde firmayi Urlin ve hizmetleri tanitici toplantilar diizen-
lenebilir ve basili ve gBir-igitsel malzemeler daha iyi sunulabi-

lir.



Standda yer uygunsa, merakli veya ilgi duyan ziyaretgiler
igin bir bOldm ayrilabilir. Bu btlimde oturma dizeni kurulabilir
ve ziyaretgl video programlarini dasha iyi izleyebilir. Daha kali-
c1 daha etkili olacaktir. (Bendow end Jones, 1985: 10)

Halkla iligkiler ve tanitim malzemelerinin kullaniminda
her malzemeden sorumlu grevliler olmalidir. Ziyaretgi basil:
malzemelerden anlamadigi bir yeril sorabilir. Video gdsterilerin-
de tekrar gOrmek istedigi bBlimler olabilir. Bu nedenle konu
hakkinda bilgili ve deneyimli personelin daima gdrevlerinin ba-

sinda olmasi gerekmektedir.

2- Diger Firmalarin Yapimlari ve
Sergileme Stratejileri Incelenerek

Gerekli Uygulamalarin Yapilmasi

Giniimlzde her giin teknoloji kendini yenilemektedir. Bir
glin dnce Uretilen Urtn ve hizmetler ikinci giin dasha dedgistirile-
rek sunulmaktadir. Firmalarin yapimlari ile sergileme strateji-
leri de her gegen gin dedismekte kendisini yenilemektedir. Dik-
kat gekmek, ilgi uyénd;rmak kalay satig baglantilari yapabilmek
igin firmalar dedisik yollar izlemektedir. Fuara katilan firma-
lar amaglari dogrultusunda bu yeniliklere uymak zorundadirlar.
Urtin ve hizmetleri ne kadar iyi ve kaliteli plursa olsun firma
kendi igine kapanik sergileme stratejisi uygularsa basari geans:
digebilir. ‘

Fuara katilan firma diger katilan firmalarin standlarin:
gezmeleri onlara kendi Urlin ve hizmetleri ve sergileme strateji-
leri konusunda dsha genig dilglinebilme olanadi verebilecektir.

Fuara katilan firmalar kendi Urin ve hizmet grubunu tem-
il eden firmalarain standlarini incelemeleri onlara yararli ola-
bilecegi gibi fuara katilan diger sektiirdeki firmalarin standla-
rini da incelemeleri gerekir. Firmalar bu inceleme sirasinda di-
ger firmanin Uriin ve hizmetleri ile sergileme yBntemlerini kar-
silagtirabilirler. Bu kargilastirma sonucunda ziyaretgi artisaim
saglayabilecek degisik sergileme stratejileri var ise firma ken-

di sergileme stratejisini de defistirebilir. Diger firmalari in-
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celemenin bir bagka yarari da gelecek fuarlara drnek olmasindan
tnemlidir. Incelenen sergileme stratejileri firmanin difer fuar-
lara katilislarinda da bu sergileme stratejileri Brnek alinabi-

lir.

3- Potansiyel Alic:i Olabilecek

Ziyaretgileri Saptama ve Takip

Stand sorumlusunun ve ona yardim eden bir resepsiyon me-
murunun en Snemli g8revlerinden biril de, ziyaretgilerin ilgile-
rini belirleyerek pnlar ile is yapabilme ihtimalleri olan fir-
malara ziyaretgileri tanigtirmaktir.

Ziyaretgileri elde etmenin teknikleri kismen de olsa
standin diizenine bafglidir. Bir resepsiyon masasi ile tek bir
giris kapisi oldugu zaman, ziyaretgilerin ilgilendikleri Urin-
leri tanitmak oldukga kolay clabilir. Efer ziyaretgiler drlin-
lerle ilgilenmis gibi gtzUkllyorlarsa, bu ziyaretgiler standdan
ayrilmadan @nce hemen onlara yaklasmak gerekmektedir. Bu yakla-
sim1 stand temsilcisi gdstermelidir, efer stand temsilcisi bu
vaklasimi yapmadiysa veya yapamadiysa staod sorumlusu araya
girmelidir.

Ziyaretgilerle iletisim kurabilmek Bnemlidir. fletisim
kurabilmek ig¢in Uriin ve hizmetlerin ziyaretgilerin izerinde ne
gibi etki blraktlﬁlnl‘gﬁzlemlemek gerekebilir.

Stand temsilcisi bir ziyaretginmin drinlerle ilgilendigini
anladigi zeman onu dostga bir tavirla selamlamali ve konusmaya
baglama sorusu olarak "llkemizin ambalajlanmis gida lUrinlerini
taniyor musunuz?" veya "Bu Urettigimiz yilizlerce sanayi mamuliin-
den sadece birisidirM-geklinds bir ifade ile konusmaya girile-
bilir. "Size yardimci olabilir miyim?" seklinde sorulardan kagi-
nilmalidir. BByle bir soru, etkill bir sekilde konugmayi yarim
birakabilir "hayir" seklinde bir cevap alinabilir, ziyaretginin
kimligini, sergilemede bulunan firmanin amaglari agisindan Snemi-
ni ve kisaca ziyaretginin neyi bilmek istedigini, kiminle gBris-
mek istedifini saptamak Bnemlidir.

Bir ziyaretginin konuyla ilgilenmedifi anlasildiginda

stand personelinin konuyla ilgili ziyaretgiler Uzerinde yogun-
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lagebilmesi igin, bu ziyaretgiyle kibar ve saygili bir gekilde
ama kisa olarak ilgilenilmelidir.

Standa gelen alici olabilecek ziyaretgiler igin kayit tu-
tulmas: gerekir. Bir gok fuarda bu amag igim .ziyaretginin ismini,
galigtigy firmayi, pozisyornuru, firmasinin ail- oldufu sektdrl de
dahil eden bilgilerin doldurulmasi gereken formlar bulundurulma-
lidir. Bu bilgiler fuardan sonraki dederlendirme igin, gelecek
fuarlarda liste olusturmak igin baglantilarin yapilabilmesi igin
gerekli olacaktir.

Eger ziyaretgilerle iligki kurabilecek temsileci yok veya
mesgul ise, ziyaretginin yalniz birakilmamasi, kendisine, otur-
masi ve bir seyler igmesi teklif edilebilir. Beklerken okuyabile-
cegi bazi brogirler verilebilir yada Uridn ve hizmetleri daha

yakindan incelemesi igin bir ortam yaratilabilir. Ziyaretgi
beklemek istemiyorsa onun igin bir randevu tarihi ayarlanabilir.

Sergiyi ziyaret eden kisilerin saptanmasi kayitlarin tuo-
tulmasi konusunda igtirakgilerin genellikle olumlu bir egilim
igerisinde olmadiklari girilmektedir. Bunme karsilik firmalarin
bu tir uygulamalar olan gereksinmesi pazar konusunda bilgilenme
kin ve amaglara uygun bir sekilde uygulanabilmesine olanak s&a-
lamaktacir. (Dktav, 1976: 20) Ziyaretgiler sadece potansiyel
migteriler olarak degil ayni zamanda pazar hakkindaki bilgi
kaynaklari olarak da Onemlidir. Onlarin sergideki iriin ve hiz-
metler heskkindaki yorumlari da 8nemli olsbilir. Bunlar stand
sorumlusu ve firma temsilcileri tarafindan segilerek fuar ko-
rusunda tutulan rapora dahil edilmelidir.

Fuarlar. da ticari baflantilarin yapilmasi (kurulmasi) it-
halat ve ihracat islemlerinin baglangici olabilir. Bu tir baglan-
tilar izlenmedikge fuarda sergilemeye yBnelik bitin gabalar so-
nugsuz kalabilir. Her ziyaretgi,yapilan her gbrisme, ziyaretgi-
nin ilgisi ve yapilacaek faaliyet konusunda kaydedilen bilgiler
ziyaretgiyi izleme iglevinin temel Sgeleridir. Bu amagla &zel
formlar hazirlammali ve teghirde bulunacak her Tirmaya bilingli
bir gekilde kullanmalari igin tegvik edilmelidir.

Ziyaretgilerle baflanti kurmada hiz oldukga Snemlidir.

Ziyaretgiye verilen s@iz mimkin oldugu kadar kisa sirede yerine
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getirilmelidir. Eder bu konuda gerekli bilgiye, yetkiye sahip
defilse, temsilcinin gerekli yerlerden hemen bu bilgileri almasi

gerekmektedir.

C- FUAR SONRASI GALISMALARI

Fuarin kapanmasiyla stand ytneticisinin, firma temsilcisi-
nin ve stand personelinin gdrevleri sona ermez. Fuar kapandiktan
sonra ilk adimda bir takim gsligmalarin yapilmasi gerekmektedir.
Hunlar;

-Urtin ve hizmetlerih sayiminin yapilmesi ve firma gdrevli-

lerinden birinin sorumluluguna verilmesi.

-Taginabilir nitelikte olen iriin ve hizmetleri, dekarlari
ve tim malzemlerin kapali bir yere konulmasi. (Fuar son-
rasinda bu tir malzemelerin kaybolmasi sik sik giizlenmek-
tedir).

-Fuar siiresince yapilan harcamalarin (elektrikgi, maran-
goz, kiralanan malzeme vs.) Odenip ddenmediginin kontrol
edilmesi.

~-Telefon, su, elektrik gibi kullandiklari hizmetlerin ke-
silmesi.

-Standda g8rev almis olan personele lcretlerinin Bdenmesi
ve galismalarindan dolay: tesekkilr edilmesidir.

Tim bu galigmalarin yapilabilmesi igin iyi bir orpanizas-

yon yapilmasi gerekir. Stang yoneticisi bu sarumluluklarin

pilincinde olarak galismelarini sirdirmelidir.
1- Tegekkiir Ziyaretleri

Fuar kapamigindan sonra yapilmasi gereken #inemli islerden
biriside, fikir ve tavsiyeleri ile ya da fiilen hizmetleri ile
bir karsilik beklemeden gesitli yardimlarda bulunanlara tesekkiir
ziyaretleridir. Ilk olarak sergi ile ilgilenen personele, halkla
iligkiler ve tanitim uzmanlarina, reklam ajanslarina vb. gibi ki-
gilere samimi olarak tegekklir edilmelidir. Bu davramis onlarin
daha saonra da firmayi veya firmalari iyi olarak animsamalarini

saflayacaktair.
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Personel ve diger yardimci olan kigilere tesekkiir edili-
dikten sonra stand y@neticisi basina, serginin basin biirosuna ve-
va dogrudan gazetelere basin bildirisi hazirlayip verebilir. Ki-
saca fuar galismalarini, memnuniyetlerini ve basina kendileri ile
ilpilendiklerinden dolayi tegekkiir edebilir. Boiylece basinda fir-
ma adindan fuar kapanisinden sonra da sBzettirebilir.

Stand ydneticisi fuar slresince gergeklesen ticari ilis-
kiler de bulundufu kisilere de tesekkiir ziyaretlerinde bulunma-
lidir. Bu tlr ziyaret iligkileri daha kuvvetlendirebilir.

Stand yfneticisi bu arada fuar organizattrlerini ibmal
etmemeiidir. Efer dis Ulkelerde fuara katiliniyorsa iilkelerin
diplomatik misyonuna tzellikle tesgekkiir ziyaretinde bulunwlmali-
dir. Fuar sonrasinda herkesi g8irmek mimkiin olmayabilir, bu du-
rumda daha sonra tegekklr mektubu yazilabilir.

Bu davranmiglar ticari tanitimlardaki basarinin artmasina

yol agabilir. Gelecekteki iliskilerin iyi olmasi agisindan &nem-

lidir.
2- Sergi Yoneticisinin Rapgru

Fuar sonrasinda bagli olunan kurulus sergi yéneticisinden
fuar faaliyetleri, gergeklestirilen satislar, alinan saiparisler
kisaca Fuardah beklenilenlerin ne oranda gergeklegtigi {izerine
bir rapor isteyebilir. Hazirlanan rapor hata ve eksikliklerin
saptanmasina, bir sonraki sergileme faaliyetinin daha etkin vyiirii-
tlilmesine yardimci olacaktir.

Raporun igerigi ayrintili olmalidair. Bir rapor tekniksel
bdliim, ticari b8lim, ekler ve dipnotlar halinde yazilsbilir.

Tekniksel bdliimde sergi yBneticisinin materyallerinin kul-
lanmmi, gikardigi sorunlar agisindan gizlemleri, yorumlari yer
alabilir. C@zUmler getirilebilir.

Ticari bBlumde serginin sonuglari, serginin gelisimini
igeren, genel olarak ziyaretgilerin sayisi, bliro ziyaretleri,
halkla ilisgkiler ve tanitim faaliyetleri, diger firmalarin faali-
yvetlerini igeren (Sergilerinin boyutlari, sergi teknikleri, gs-
terdikleri basarilar, ortama uyup uymadiklari), sergi personeli-
nin galigmalarini, bagarilarini, sergl yOneticisi tarafindan uy-

gulanan halkla iligkiler ve tanitim faaliyetlerini, serginin zi-
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yaretgiler tarafindan ilgi gekip gekmedigdi,genel galigma sartlara,
Umitsizlikler, faydali olmasi gereken ama faydali olmayan olanak-
larl, gelecekteki katilimlarin basarili olmasini igeren bir bdlim
yer alabilir.

Dipnotlar, Ekler: Fuar siiresince kullanilan baglanti kart-
larinin bir kag kopyasi eke konabilir. Bunun yaninda sergi kata-
logu, firmalarin sergilerinin fotograflari, kendi sergilerinin
fotograflarl ve diger firmalar tarafindan dagitilan brosiirler
gesitli basili materyaller eke konulabilir.

Sergi ytneticisi fuar siiresince fuar versergi hakkinda
gzlemlerini unutmamak igin not edebilir. Daha Bnceden not alin-
mas1 fuar sonunda sergi yoneticisine kolaylik saglayacaktir ve
olaylari anminda degerlendirmis clacaktir. Bu notlar fuar sonra-

sinda hizla incelenerek rapor haline getirilebilir.

3- Genel Deterlendirme

Bir ticaret fuarinin etkinliginin, kisa ddnemde dlglilmesi

kolay degildir. Sadece fuarda gergeklestirilen satiglarla, fuarin
basarili olup olmadifina karar verilemez. Fuar faaliyetine bagli
olarak daha ileri tarihlerde siparisler alinabilir, taniﬁiﬁwﬁam—

pany851nin etkileri uzun d8nemde anlagilabilir. Fuarin yararlari

tim bu verilerin 1si1g1 altinda dederlendirilmelidir.

Yapilan baglantilari (g asamada ayril ayril takip etmek ge-
rekir. Ilki, gergeklesen baflantilardir. Ikincisi bajlant: ger-
geklesmemis badlanti yapilabilecek kigi {rin ve hizmetle ilgilen-
mis ancak tereddiitleri vardir. Bu tereddiitlerin giderilmesi bag-
lantinin gerceklesebilmesi igin iletisim kesilmemelidir. Ugiinciisi
ise sadece bilgi almak isteyen gelecekte ilgili olma ihtimall
olan alicilardir. Bu ~ kisi, kurum ya da kuruluglarla da iliski
siirdiiriilmelidir, istedikleri bilgiler s8iz verildigi tarihte
ulastirilmalidair.

Bu iletisimi slrdirebilmek igin firma temsilcisinin kontak
kartlari diizenlemis olmasi kolaylik saglayacaktir. Kontak kartla-
rindaki adreslere istedikleri bilgiler uvlastirilmalidir.

Fuardaki sergileme faaliyetleri hakkinda kesin bir karara

varabilmek igin bazi sorular sorulmalidir. Ornedin, ne kadar bag-
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lanti yapildi, ileride ne kadar baflanti yapilabilir, fuarda tes-
hir edilen drlinler, amaglanan kitlede ilgi uyandirdi mi?. Halkla
iligkiler ve tanitim faaliyetleri ne kadar etkili oldu?(*>. Fir-
manin sergileme fealiyetinde bulunmasini safjlayan temel amag ney-
di, gergeklesti mi? Fuar, firmemin lilkesine uygun muydu? vs..Bu
sorularin cevaplarini verebilmesi sergileme faaliyetinin bagaril:

veya bagarisiz oldugunu ortaya koyabilir.

(*) Fuar sonrasi galigmalari bdliimil Exhibitor's Guide kitabi esas
alinarak yazilmistir. E.E. Community Brussels, 1974, s. 220-
23k .



BOLUM  III

57. IZMIR EN.TERNASYONAL FUARINDA
YAPILAN UYGULAMA

Galigmanin 3. bildminde galismaya iliskin bazi bilgilerle
57. Izmir Enternasyonal Fuari'na katilan Firmalara uygulanan an-

ketten =2lde edilen bulgulara yer verilecektir.

A~ CALISMAYA ILISKIN BILGILER
Bu bblimde galisma ile ilgili olarak, problem, amag, Bnem

sayiltilar, simirliliklar, tanimlar ve y@nteme iliskin bilgiler

yer almaktadir.

- - PROBLEM

Geligen ve gelismekte olan ekonomclerde, dUretilen Urln ve
hizmetlerin tamitim faaliyetleri her geéen glin sayica artmakta
ve Onem kazanmaktadir. Yeni pazarlarin bulummasi, var olan pazar-
larin korunmasy ve gelistirilmesi, sahip olunan ekonomik, ticari
ve sanayl potansiyelin bu arada kiiltlrel ve dofdal zenginliklerin
tanitilmasi Snemli tamitma faaliyeti olarak ortaya.gikmaktadir.
Ulkeler arssinda mevcut Bzellikle siyasi ve ticari iligkilerin
devami ve gelistirilmesi, modern teknolojinin izlenebilmesi amag-
larina yBnelik glarak fuarlar dizenlenmektedir.

Ginlmiizde ulusal ve uluslararasi halkla iligkiler ve tamt

ma faaliyetleri fuarlarin, ayri bir Oneme sahip olmasini gerektir

mektedir. Pazarlama faaliyetinin tnemli bir islevi olarak bilinen
fuarlar; alicilarla Ureticl ve satici firmaslari karsi karsiya ge-
tirmekte, drdn ve hizmetleri en kolay ve en gekici bigimde alici-
lara tamitarak, ulusal ve uluslararasi ekonomik haresketliligin
gelistirilmesinde azimsanmayacak derecede katkida bulunulan ile-
tisim ortamlaridir.

Halkla Iliskiler ve Tamitim faaliyetlerinden biri olan fu-
arcilik galismalarinin ne oldugu, Ulkemizde nasil uygulamaya ko-
yuldufju nasil yapilmasi gerektifi arastirma tarafindan problem

olarak gbrilmektedir.

65
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2- AMAG

Bu galigmanin 1lk iki b&ldmiinde halgla iligkiler ve tanitim
faaliyetlerinden biri olan fuar ve fuarcilik galismalarinin nasil
yapildigy, Uglincl agamada; fuar Oncesi, fuar siirecinde ve fuar son-
rasinda yapilan galismalar olarak incelenmistir. 57. Izmir Enter-
nasyonel Fuarinda yapilan uygulamanin amaci; Onceki b#limde anlati-
lan halkla ilisgkiler ve tanitim faalliyetlerinden biri olan fuarci-
lik galismalarinin firmalar tarafinden nasil yapildiginin saptanma-

sidir.

3~ ONEM

Fuarlar, ulusal Ulke skonomileri, uluslararasi iligkiler,
lkelerinin tanitimi, prestiji ve dzellikle de Uriin ve hizmetle-
rinin tanitimi yepilirken 1lgili ilgisiz birgok kesimin ilgisi bu
alana gekilebilir. Bu nedenle Halkla Iligkiler ve tamitim faaliyet-
lerinden biri olan fuarcilik galismalari ve 57. Izmir Enterasyonel
Fuari uygulamasi, smac biliminde belirtildidi gibi firmalarin halk-
la iligkiler ve tanitim fasliyetlerinden biri olan fuar galigsmala-
riny firmalar nasil girlyorlar, sorusuna cevap bulmada yardimcil o-
labilir.

Bu galisma fuara katilan veya katilacak olan firmalara, fuar
galigmalarinin nasil yapilmasil gerektigi konusunda yararli olabilir.

Bu aragtirma halkla iliskiler ve tanitim faaliyeti olan fu-
arcilik galigmalarinda gdrev alan reklam ajanslarina, mimarlara,
miihendislere, dekoratBrlere, endistri tasarimcilari ile halkla ilisg-
kiler ve tanitim uzmanlarina bir kaynak olabilir.

Bu galisma ileride yspilacak galismalara yol gdsterici ola-

bilir.

L- SAYILTILAR:

Aragtirmada asadidaki konular birer.sayilti olarak kabul
edilmistir.
1- Fuarlara katilan yada katilmsk isteyen katilimcilarin a-
maglary; firma, Urin ve hizmetlerinin tanitilmasidir.

2- Fuara katilmaya karar veren katilimci, yapisal tasarim
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caligmalariny yapar.

3- Fuar siliresince yapilan giinliik igler belirli bir program
dahilinde yapilir.

L- Arastirmades bilgi toplama amaciyla kendilerine basvuru-
lan firma yetkilileri anket sorularini dogru olarak ce-

vaplamislardir.

5~ SINIRLILTIHKLAR

Bu arastirmanin bulgularini olusturan bilgilerin elde edil-
mesinde bazi sinmirliliklarin oldudu gbz Oniinde tutulmasi gerekir.
Bu simirliliklarin baslicalar: sunlardar.

1- Uygulamanin yeri ve bulgularin kaynadi 1988 yily 57. Iz~

mir Entermasyonel Fuarina katilan firma galisanlaridar.

2- Uygulama, her yil belirli tarihler arasinda agilan Izmir

Enternasyonel Fuarinda 26 Ajustos- 20 Eyldl tarihleri a-
rasinda yapilmistir. ,
3- Sosyal Bilimler aslaninda yapilan aragtirmalarin odafinda

"insan" 8gesinin bulunmasindan kaynaklanan sinirliliklar

bu aragtirma iginde gecerlidir.

6- TANIMLAR

Bu arastirma iginde kullanilan ve tanimlanmasinda yarar gi-

rilen kavramlar giyledir.

Fuar : Latince, senlik, bayram anlamina gelen Feria sdzclgddnden tii-
retilmigtir. Fuarlari bir gesit sergi olarak nitelemek mimkindir.
Ancak sergiler her zaman ticeri bir amag tagimadigr halde, fuarlar

tlke olarak ticaret artirmaya yoneliktir.

Genel Fuarlar : Dayanikli ve dayamksiz tiketim maddeleri, tarimsal

drinleri ve sanayi mamilleri gibi her tlrld Urin ve hizmetlerin

sergilendigi genis kapsamli fuarlardir.

Ihtisas Fuarlari : Yalmizca dilzenlendigi konuda liretilen {riin ve

hizmetlerin sergilenmesine izin veren genis halk kitlelernden zi-

yade lsadamlarini ylzyUze getiren dar kapsamli fuarlardir.
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Stand : Sergllerde gesitll firmalara ayrilmis yerlerin herbiri
Katilimcy : Fuara katilan firmalar

Firma Temsilcisi : 57. Izmir Enternasyonel Fuarina katilan firma-

larda firma ve fuar konusunda bilgi verebilecek diizeyde olen fir-

ma galiganlar:.

Pazar : Belli zamanda saticilarin mallarini getirdikleri ve al:i-

cilara arzettikleri bir yerdir.

Yapisal Tasarim : Sergilenecek ya da satilacak yapimlar ve Grnek-

ler.

Muhtemel Alici : Simdilik mamul ya da hizmetin misterisi olmayan

ancek ileride misteri olabilecefl varsayilan kitle.

Anbim : Anadolu Universitesi Bilgi Islem Merkezi.

7- YONTEM

Bu aragtirmada {izerinde durulan bilgileri elde etmede iz-
lenen yollar ile sragtirmanin evren drneklemine iligkin konulara

bu bflimde ver verilmektedir.

a- Evren

Bu arastirmada 57. Izmir Entermasyomel Fuarina katilan yerli

ve yabanci firmalar hedef kitle olarak ele alinmigtir.

b- Orneklem

Bu arastirmada Hedef kitleyi olusturan 57. Izmir Enternas-
yonel Fuarina katlan yerli ve ysbanci firmalardan bir Orneklem alma
yoluna gidiimigtir.

Bu ara@tjfmada izerinde galigilan &rneklem grubu, Tirkiye'-
nin tek genel ticaret fuari olan Izmir Enternasyonal Fuari'ndan
olusturulmustur.

Tek genel ticaret fuari olan izmir Enternasyonal Fuarina bu
y1l 32 Glke katilmistir. Toplam 408 firmanin yer aldigi 57. Izmir
Enternasyonal Fusrina 36 yabanci firma ve kuruluglar, 36 resmi ku-
rulusg, 213 tizel kurulug, 4O Torkiye Kalkinma Bankasi Blinyesi'ndekil
Firmalar ve 83 Turkiye Odalar ve Borsalar Birligi Blnyesindeki

(T.0.8.B) Firmelardir. Fuara katilan 408 firmanin %30'u Brneklem
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rubu olarak segilmistir. 408 firmanin %30'u 123 firma olarak he-
seplandidinda 8rneklem grubunu temsil edecek 123 firmayi teshbit
etmek igin fuara katilan 408 firmanin adi kigik fislere yazilmig-
tir. Yazilan bu figlere bir kutu igine konularak, 123 firma adi
gekilmistir. Raslantisal yOntemle ftespit edilen firmalara gidile-
rek anket formu dafitilmistir. Ancsk firmaelar tarafindan dolduru-
lan anket formelarimin 4 adedi kuralsiz dolduruldudu igin iglem
dig:r birakilmigtir. Geriye 115 anket formu kurallara uygun sekilde

dolduruldudundan dederlendirme.kapsamina.slinmigtir.

B- VERILER ve VERD TOPLAMA VOLLARI

Aragtirma amacinin gergeklestirilmesi igin galisma bu konu-
daki tdrkge ve yabanci literatidrdeki yazili kaynaklardan yararlan-
ma vyoluna gidilerek Tiirkiye'de daha Bnce Halkla Iliskiler ve Tani-
tim faaliyetlerinden biri olan fuar galismalari sorununa i1ligkin
olarak yapilan Fuarcilik galigmalari saptandi. Calismalar elde edi-
lerek incelsndi. Fuar konusuyla ilgili kigi ve kurumlara gidilerek
gOrigme yeluyla bilgli toplanda.

Yazili kaynaklara deyali galisma Nisan 1988 den Temmuz 1988
tarihine kadar tamamlandiktan sonra Temmuz 1988'de anket sorulari-
nin  hazirlanmasina baslandi. Daha Once Tirkiye'de olanaklar dahi-
linde yapilan galismalarin anket sorularinin bazilari incelendi.
Duslnlilen ankete benzer bir anket bulunamadi. Yazili kaynaklar in-
celenefek 32 soruluk bir anket ortaya gikarildi. Hazirlanan anket
taslafl, anlasilabilirlik, sorulmasi gereken dider noktalar, cevap-
lama siiresi, sorularin goklufu, sikiciligl vb. agilarindan daha @n-
ceki yillarda fusra katilan firmelardan bazilarina wygulanarak si-
nandi. Sinama sonrasinds gerek.i diizeltmeler yapilarak anket tasla-
findan 6 soru gikarildi. Biylece anketteki soru adedi 26 olarak be-
lirlendi. Sorularin basina, deneklere ydnelik olarak danisman tara-
findan aragtirmsnin dnemini vurgulayan agiklama yazildi. Agiklamadas
tzetle, anketi cevaplayacak firma yetkililerin ya da firma temsil-
lerin samimi cevsp vermeleri, bu bilgilerin baska amagta kullanil-
mayacafy cevap formunu dzenle, kuralli doldurduktan sonra gfrevli-
ye teslim etmelerinin gerektigi belirtildi. Daha sonra, soru ki-

tapgifl bastirilerak, firms temsilcilerine elden da@itildi.
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10 Eylil 1988 tarihinde toplanan tim anket fomlari Anadolu
Universitesi Bilgiiglem Merkezi'nce bilgiislem ortamina aktaril-

mistir.

9- VERILERIN AnALIZI

57. Izmir Enternasyonal Fuarinda anket formlari uygulandik-
tan sonra toplandi. Toplenan bu anket formalar:i tek tek incelendi.
turallara uygun olmayan anket vormlaril deferlendirme disgi birskil-
di.

Verilerin deferlendirilmesinde ANBIM (Amadolu Universitesi
Bilgi Islem Merkezi) gorevlilerinden vyardim istenildi. Bdyle bir
anket dederlendirilmesinde SPSS programinin uygun olabilecefi di-
slnUldd. BBylece; anketlere sira numaras: verildl, agik uglu saru-
lar denmeklerin cevaplarina gdre belirli basliklar halinde toplandy.
ANBIM'den verilen formalare cevaplar islendi. Daha sonra ANBIM'de
islemen formlar bilgisayars girildi ve bilgisayardean frekans dagi-
1imlari istendi. Bu bilgilerden sonra, galisma siresi igersinde
26 ABustos - 10 Eylil 1988 tarihleri ar551nda.57. Izmir Enternas-
yonal Fuarinz kstilan firmslardan segilen #irmekleme uygulanan an-

ketten elde edilen bulgularla tartigmalara yer verilecektir.

B- BULGULAR VE TARTISMA

Bu bilimde 57. Izmir Enternasyonal Fuarina katilan firmala-
ra uygulanan anketten elde edilen bilgiler ile bu konuda arastir-
mamin tartismalari yer slmaktadir.

Onceki b#limlerde de siziin edildigi gibi 10 Eylil arasinda
agilan Izmir Enternasyonal Fuari, Tirkiye'de ilk ve tek genel ti-
caret fuaridir. 1923 yilinda "9 Eylil VYerli Mallari Sergisi" ola-
rak agilan fuar, bugiin uluslararasi nitelifini tasiyarak devam
etmektedir. 1983'lerden bu yana sirip gelen buglinkd adiyla "Izmir
Enternmasyonal Fuari'min Tirkiye ve Izmir igin ekonomi, politika,
tanitim gibi islevleri yerine getirmesi sgisindan Bnemli bir yere
sahiptir.

Tablo 1'de 57. Izmir Enternasyonal Fuarina katilan firma-
lardan ankete cevap verenlerin yerli ya da yabanci kidkenli firma

olup olmadigdy incelenmistir. Bu durum tablo 1'de Szetlenmistir.
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TABLO : 1

Ankete Katilan Yerli ve VYahanci

Firma Sayisi

FLUVRUTU - | Say1 ;_%L_
TURK 66 55.5
YABANCI 53 b5
TOPLAM 119 100.0

Tablo 1'de de girldlaiigd gibi firmalara uygulanan anket sayi-
st 119'dur. Tablo incelendiginde anket uygulanan firmalarin %55'5'-
ini Tirk uyTukly Firmalarin olusturdugu, %44.5'inin yabanci uyruklu
firmalarin olusturdugu girilmektedir. Fuara katilan ve anketi ya-
nitlayan firmalar yerli ve yasbanci olmasi agisindan yiizde %10'1luk
bir fark gdstermektedir.

felismada anket uygulanacak kisilerin yeterli bilgiyi vere-
bilecek nitelikte plmasina es deyisle firmadaki konumlarinz da dik-
kat edilmistir. Bu nédenle deneklere ankette yer alan 22 sorudas
"Firmadaki yetki diizeyleri® sorulmustur. (Bkz.Ek 1, soru 22). Bu
durum Tablo 2'de agfisterilmistir.

Tablo 2 incelendiginde yabanci firma deneklerinin %30.2'si
pazarlama ydneticisi, %20.8'1i Genel Midir ve Genel Midir Yardimci-
s1 olduklariny belirtmislerdir. Tirk firmalarinda ise, %28.8'inin
pazarlamz yineticisi, %21.2'sinin firma sahibi ve Firma ortadi ol-
dufu belirtilmistir.

Firmalarla On gfrismelerde TUrk ve yabanci firmalarda pazar-
lama yOneticilerinin bu konularda daha deneyimli ve bilgili oldugu
grenilmistir. Tablo 2'deki verileri bu 8n gdrismelerde elde edilen
bilgileri dméruladlﬁl girilmektedir. Table 2'de gdrlildidl gibi Fu-
ara katilan firma galiganlarindar firma, Urin ve hizmetler ile fuar
konularinda bilgl versbilecek kisilerin gounlugdu pazarlama yidneti-

cilerinden olusmaktadir.



Anket Uygulanan

TABLO: 2

Cevaplayicilarin Yetki Dizeyi

Firmada Yetkl Diizeyi

Gerel Midiir ve Genel

Miidiir Yardaimcilari

Firma Sahibi ve Firma

Ortag:

ihracaat Yoneticisi

Pazarlama Yoneticisi

Halkla fligkiler ve

Tanitim Uzmani

Teknik Eleman

Ciger

Cevap Vermeyen

TOPLAM

TURK

YABANCI
Seyi % Say1
11 20.8 7
5 9.4 yt
2] 1.3
16 30.2 19
3 5.7 5
3 5.7 5
7 13.2 13
2 3.8 3
53 100.0 66

10.6

21.2

28.8

7.6

~
.
m

19.7

L.5

100.0
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Laligmada ankete cevap veren deneklerin @grenim durumlarida

incelenmigtir. Bu konuda onlara yidneltilen soruya (Bkz.Ek1, Soru 23)

alinan cevaplsar Tablo 3'de verilmigtir.

TRBLO 3

Fuara Katilan Firmelara Uygulanan Ankete

Cevap Veren Cevsplayicilarin Ofrenim Dlzeyleri

-

0frenim Dizevi Sayi %

Iikokul Mezunu

Ortsokul Mezunu 26 21.6
Yiksekokul Mezunu 93 78.2
TOPLAM g 119 100.0 -

Cevaplayicilarin Odrenim durumlar: incelendiﬁinde ilkokul
mezunu bulunmadigl gdrilmigtir. Cevaplayicilarin %78.2'si yiksek-
okul mezunu olduklarini belirtmis, %21.8'i ise orta dereceli okul-
lardan mezun elduklarini ifade etmiglerdir. Bu durumun ileride ya-
pirlacak olan fuarcilik galismalari agisindan olumlu Bir geligme
oldufu ileri siridlebilir.

Yapirlan anket galigmasinda ankete cevap veren firma sorum-

lularinin yas dadilimy Tablo 4'de gisterilmistir.

TABLD &
57. Izmir Enternasycnal Fuarina katilan Firmalarda Uygulanan

Ankete Cevap Veren Cevaplayicilarin Yas Dagilimi

Yes Dafilim Say1 %

20-30 Yas aras: 40 33.6
30-40 Yas arasi 35 32.8
40-50 Yas aras: 31 - 26.1
50-60 Yas arasa B 7.5
TOPLAM 119 WOD.D'

‘
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Teblo L'de g8rildidl gibi cevaplaylﬁllarln %33.6's1 20-30
yas arasinda, %32.8'1 30-40 yas arasinda, %26.1'i 40-50 yas ara-

| sinda, %7.5'1 50-60 yas arasindadir. Esdeyisle yaklasik olarak .

cevaplayicilarin %65'i orta yas diyebilecedimiz 20-40 yas dilimin-

dedir.

Firmalarde her yas grubundan cevaplayicilar bulummasina rag-
men, yas oranl yikseldikge cevaplar sayisinda bir azalma g8rilmek-
tedir. Firmalarin geng dinamik kigilere géirev verdikleri stylene-
bilir.

Anket galismasinda cevaplarin cinsiyetleri sorulmustur.
(Bkz.EK 1, Soru 21) Cinsiyet ile ilgili olarak sorulan soruya ve-

rilen cevaplar Teblo S.de géisterilmistir.

TABLD 5

57. Izmir Enternasyonal Fuarina Katilan Firmalara Uygulanan

Ankete Cevap Veren Cevaplayicilarin Cinsiyet Dagilim

Cinsiyet Seyr %
Kadin 11 9.2
Erkek 108 90.8
TORLAM 119 100.0

%30.8 ile gofunlufu erkek cevaplayicilar olusturmaktadir.
Kadin cevaplayicilarin ise %9.2'lik bir pay aldif:r gBrilmistir.VYak-
lasik %10 dolayindaki kadin yetkililer azimsanmayacak orandadir.

Arnket formlarini dalduran cevaplarin fuar konusunda herhangi
bir kurg,editim, seminer gibi gelismalara katilip katilmadiklarini
ogrenmek igin "Fuar konusu ile ilgili editime katilip katilmadifa"
sorusu ydneltiimigtir (Bkz. Ek1 Soru 24). Bu durum Tablo 6'ds Hzet-

lenmistir.
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TRBLO 6

Anket Uygulanan Eevaplay1c1larin

Fuar ile Ilgili Egitime Katilimlar:

Fuar Egitimi Say1 jé

Katildim 27 22.7
Kat1lmadim 87 ‘73.1
Cevap Vermeyen 5 4.2
TOPLAM 119 - 100.0

Tablo 6 incelendiginde cevaplayicilarin %73.1 fuarla ilgili
bir editime katilmadi8i, %22.7 sinin ise fuar ile ilgili egditime
katildify gdrllmistir. A

Tablo de@erlendirildifinde %73'nin fuarls ilgili bir editime
Kkatilmadigar firmelarda bu tir bir uygulamanin daha -yaygin olmadig:
stylenebilir. Ancak cevaplayicilarin egitimi dizeyi hakkinda bilgi
veren Tablg 3 dfkkate alindiginda yiksek editim gﬁreﬁ cevaplayici-
larin bir bBlUminin, editimleri sirasinda pazarlama meslek bilgisi
dahilinde bu konuyla ilgilenmis olabilecekleri distiniilebilir.

Galigmada anket uygulanan firmalara ankette ver alan 26. so-
ruda (Bkz.EK1) "Fuarlaras kag yildir katiliyorsunuz?" sorusu y@nel-
tilmistir. Tablo 7'de firmalarin fuarlara kag yildir katildiklarina
iligkin veriler g8rilmektedir.

Tablo 7'de g&rUldidi gibi %41'2 firma 0-5 yillari arasinda
fuarlara katildiklarinmi belirtmig, 6-15 yil arasinda %34.4 fitma
ve %2L4'4 firma ise 16-41 yil arasinda fuarlara katildiklarini be-
lirtmislerdir.

Tablo 7'de de g8rildigi gibi yal sayisi arttikga firma sayi-
sinda bir dUsme;firma sayisi dUstikge yillarin saylélnda artig go-

rilmektedir.



TABLO :7

57. Izmir Enternasyonal Fuarina Katilan Firmalarin

Fuarlsra Katilig Yillara

Fuarlara Katilma Say1 %

Yili - L
0-5 L9 L1.2
6-10 21 17.6
11-15 20 16.8
16-20 5 L.2
21-25 7 5.8
26-30 L 3.4
31-35 1 0.8
41 ve daha gok 2 1.7
Cevap vermeyen 10 8.4
TOPLAM 119 100.0

Fuarlara katilimlards yapilacak galismalarin en Bnemlilerin-
den biri de fuarlara ya da fuara katilig amacinin saptanmasidir.

Her yapilan davranisin ya da isin belirli bir amaci vardir
ya da olmalidir. Istenilen hedefe ulasabilmek igin belirli amaglar
saptanabilmelidir. Bu nedenle anket galigmasinda 57. Izmir Enter-
nasyonal fuarina katilan anket uygulanan firmalara "Fuara Katilma
Konusunda Genel Amaciniz Hangisidir?" Omem derecesine gBire sirala-
yin" sorusu ybneltildiginde elde edilen bilgiler Tablo 8'de dzet-

lenmigtir.
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TABLO :8
Fuara Katilan Firmalarin
Fuara Katilis Amaglara
Unem Derecesi 1 2 3 Cevap.: - TOPLAM
Vermeyen

Amaglar
Firmanin Urin ve hizmet-
lerinin tanitilmas: 5.4 16.8 19.3 18.5 100.0
Yenl satis olansklarinin
varatilmas:i 20.2 33.5 20.2 20.2 100.0
Yeni pazarlara girerek,
pazar payini genigletmek 31.9 21.0 33.6 13.4 100.0

- Tablo 8 incelenip gerel bir defierlendirme yapilirsa "Ulu-

sal ve Uluslararasi pazarlarda firmanmin Urin ve hizmetlerinin ta-

mtilmasi" %45.4 firma tarafindan birinci derecede Bnemli gdriil-

mistlir. %32.5 firma tarafindan ise ikinci derecede "Ulusal ve U-

luslararasi pazarlarda yenl satis olansklarinin yaratilmasi" dnem-

1i g8rulirken, "Yenl pazarlara girerek, mevcut pazar payinl genis-

letmek, satiglarin artisini sailamak" amaciny %33.6 firma tarafin-

dan Uguncu deresceden Onemli gdrilmistir.

Amaglar tek tek incelendiginde "Ulusal ve Uluslararasi pa-

zarlarda Tirmanin Orln ve hizmetlerinin tanitilmasi" amacini %42.4

firma birinci, derecede Onemli %16.8 firma ikinci derecede 8nemli

%18.5 firma Ugiincl derecede tnemli olarak gormistir. "Ulusal ve

Uluslararasy pazarlarda yeni satis olanaklarinin yaratilmasi" ama-

cinl %20.2 firma birinci derecede Onemli g@rirken %39.5 firma i-

kinci, %20.2 firma Uglncil derecede Bnemli bulduklarini belirtmis-

lerdir. "Yenl pazarlarz girerek, mevcul pazar payini genigletmek

satislarin artisim sadlamak" amaci ise %31.9 firma tarafindan bi-

rinci, %21.0 firma tarafindan ikinci, %33.6 firma tarafindan ise

tiglincll derecede Onemli gdrilmistir.
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Firmalarin genel amaglarinin dnem derecesi belirlenirken
%16.5 firma Urln ve hizmet tanitimini @nemli giirmediklerini sdyle-
mislerdir. %79.9 firma "Satis olanaklari"ni Bnemli bulduklarim
belirtirken %20.1 firma ise Gnemli gOrmediklerini belirtmislerdir.
"Mevcut pazar payini genigletmek" amacini ise %13.5 firma tnemli
bulmadiklari stylemiglerdir.

Tablo'daki deferlendirmeye gfire, katilimcilarin fuarlara
katilig amaglarinin basinda" Urlin ve hizmetlerin tanitilmasi ve
satig olanaklarinin saglanmasi" gibi temel amaglar 8n siralarda
bulunmaktadir. Genel olarak firmalar ele alindifinda gofunlufun
bu amaglar dogrultusunda fuarlara katildigy stylenebilir.

Fuar galigmalarinda fuara katilis amacinin belirlenmesi
kadar katilinacak fuar tiriide #nemli olmaktadir. Onceleri tek tip
fuar olmasinsz karsin ginlmizde fuar tlrleri artmistir. Fuara kati-
lacak firma Urln ve hizmetlerini, ekonomik durumunu, hedef kitle-
sini vb. gibi g8z Onlinde bulundurarak dodru fuar tirine katilma
karary verebilmelidir. Cevaplayicilara "Fuar tidrlerinden hangile-
rine katiliyorsunuz? En gok katildiginiz fuar tirinden baglaya-
rak gnem derecesine gfre siralayiniz" denildifinde cevaplayicilar
Tablo 9'da giriilen bilgileri belirtmislerdir.

Tablo 9'da dea gdriildidl gibi cevaplayicilarin, en gok ka-
tildiklari fuar tirinin Onem derecelerine gdre siralama yapmalar:
istenildidinde birinci derecede %58 orananda genmel fuarlar, ikinci
derecede %23.5 oraninda ihtisas fuarlarina, Uclincl derecede %13.4
ticaret fuarlarina, dfrdincl %5.9 oraninda tek {lke gergilerine be-
sinci derecede %4.2 oraninda tek-firma sergilerine, altinci derece-
de %4.2 oraninda tiketici fuarlarina katildiklari g@riilmiigtir.

Genel fuar tiUrlnden tek-firma sergilerine dodru katiliglarda
azalma olduguda gbriilmektedir.

Galismanin ikinci bBliuminde anlatildigi gibi (Bkz.S5.23 ) ge-
nel fuar tirirden, hedef kitlelereulagmanin daha etkin bir araca,
olan ihtisas fuarlarina katilma edilimi yayginlasmistir. Tablo 9'da
da gdrildigl gibi gemel fuar tiirine katilan firma sayisi %50.8, ih-
tisas fuar tiUrine katilan firma sayisi %68'dir. Burada genel fuar
tirl en gok tercih edilen gbrUnmesine ragmen ginlmizde ihtisas fua-
Tina kayma her gegen gin artmzkitadir. Tablo 9'da cevaplar beklenen

dodrultuda dedildir.



TRABLO: 9

57. Izmir Enternasyonal Fuarina Katilan Firmealarin Daha Lok

Hangi Fuar Tdrine Katildigimin {nem Derecesine Giire Siralarmesi

fnem Derecesi

Fuar T4ri

Genel Fuar
Ihtisas Fuarlari
Ticaret Fuarlari
Tiiketicl Fuar.
Tek.Ulke Cergi’.

Tek Firma Sergi.

58.0

37.0

5.9

0.8

0.8

18.5

23.5

15.1

L.2

3.4

0.8

11.8

134

5.9

2.5

2.5

1.7

1.7

5.0

5.0

5.9

0.8

0.8

0.8

2.5

6.7

L.2

0.8 -

4.2

1.7

8.4

Cevap TOPLAM
Vermeyenler
9.2 100, 0:-
32.0 100.0
59.7 100.0
78.2 100.0
79.0 100.0
82.4 100.0

*In3snuinigb nBmpro aputaszp ,Nany Iend,

punfnptnios eieltotAeTdenan uspa 1Iswa] TABWIT4 1B1P
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unn
-u31s81 >awTtualby utaartibrig 1buey ejdeda NTT eputsdey aeny usTtl
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TABLO: 10

Fuara Katilan Firmalarin Fuara Katilip
tatilmamaya Karar Verirken Fuar Hakkinda

Neler Bilmek Istediklerinin Onem Derecesi

Fﬁar Hakkinda

Fuer Tlird
Yer ve Zaman
Organizatérin isim

Uygun Alanlar ve Pa
Dlizenlemesi

ver Ucreti

Stand $ekli Uygunlu
Fiyat:

Yer Rezervasyonu Ig
Basvuru Tarihi

Yerzl Perscnelin Mullanimy

ve Ucreti

Sigorta ve Glvenlik
Dizenlemeleri

Orgenizasyon Tarafy
Sz8lanacak Reklam
Materyalleri )

“atalog Bagvurusu S
ve Reklam Tarife Or

Fuar Alaninda Poste
Reklamin Uygulanabi

Drganizasyonun Basi
I¢in Gerekli Sartla

Stand ve Uriinlerin
Varig Tarihi

Fuara “atilan Firma
Urinleri

Onceki Senelerde Fu
Gelen Ziyeretgl Peot

1 2 '3 4 5 Cevap TOPLAM
Vermeyenler
84.o 4.2 3.4 0 0 8.4 100.0
5.9 33.6 23.5 5.0 1.7 30.3 100.0
ve Adresi 1.7 11.8 10.1 16.8 10.1 L9.6 100.
vyon
2.5 17.6 16.0 10.1 4.2 L9.6 100.
0.8 11.8 11.8 9.2 18.5 47.9 100.
Ju ve
a 8] 3.4 4.2 2.5 89.9 100.
in Son
D o 8] 3] 0.8 93.2 100.0
0 0 0.8 1.7 4.2 93.3 160.
0 0 0.8 4.2 1.7 83.2 100.
ndan
o] 4.2 g.8 0.8 1.7 gz.4 100.
cn GOng
anlara 0 8] 0.8 0.8 0.8 97.5 100.
T
lirligi 0 a 1.7 1.7 o] S6.6 100.
n Servisi
r o] 0 8] 0 o] 100.0 100.0
San
0 0 0.8 0.8 1.7 96.6 100.0
lar ve
0.8 0.8 c.2 11.8 6.7 70.5 10G.0

ara
ansiyell 0.8

v
o
-
~
AV}
N
-
O
W
[¢2]
14
(Nal

100.0
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%84 oraninda firma fuar tdriinii, %33.6 oraninda firma Yer ve
Zaman1 %16 oraminda firma uygun alanlar ve pavyan diizenlenmesi,
%16.8 oraninda organizatdrin isim ve adresi, %19.3 oraninda firma
fnceki senelerde fuara katilan ziyaretgl potansiyelini &frenmek is-
tedikleri gdrdlmistir.

Firmalar fuara katilmaya karar verirken katimilacak fuar igin
Tablo 10'da gdriilen tim bilgileri &grenmek istedikleri ancak ilk bes
konunun dfrenilmesinde yarar gdriilecedi belirtilmistir.

Calisgmanin ikinci bdlimiinde de anlatildid: gibi firmalarain
bir fuara katilmadan, fuar secimi konusunda dedisik aragtirmalar ya-
pilmaktadir. Bu aragstirmalarin en Onemlilerinden biri de fuara gelen
ziyaretgilerin analizidir. fuarda ziyaretgl potansiyelinin yiksek
olmasi firmalarin fuara katilimlarinin gliglendirmektedir. Tablo 10'-
da firmalarin ziyaretgl potansiyelini dgrenmek istemeleri beklenen
dofdrultudadar.

Bir ticaret fuarindaz elde edilecek yararin bliyilk olmasi iste-
niyorsa dikkat edilmesi gereken konulardan biri de yapisal tasarim
ile ilgili yapilan galigmalardir.

Yapisal tasarim galigmelaribagarili bir gekilde slirdiriilirse,
firmanin Urin ve hizmetlerinin dider firmalarin Urln ve hizmet tes-
hirlerinden farkli Bzellikleri ya da avantajlari belirtilerek ziya-

retgilerin ilgilerini gekmede daha etkin olunabilecektir.

TABLO : 11

57.12mir.Emm3rnasyunal Fuarina katilan Firmalarin Yapisal

Tasarim Ile Ilgili On Gzlismalar Yapip Yapmadiklara

iy
On Calismalar Say1 %
Evet 109 91.6
Hayir 9 7.6
Cevap Vermeyen 1 0.8
TOPLAM 119 100.0
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Teblo 11 incelendiginde %91.6 oraninda firma yapisal tasarim
ile ilgili 8n galigmalarin yapildifana ifade ederken %7.6 oraninda
firma bdyle bir galisma yapmadiklarini belirtmislerdir.

Galigmamin ikinci bBlimiinde (Bkz. S 35) yapisal tasarim galis-
malarinin firmalar tarafindan yapildifi, firmalar ag1sindan tasarim
Galismalarinin ziyaretgi potan-iyelini sergiye gekmesi agisindan G-
nemli oldudu vurgulanmistir. Tablo 11'de de ortaya gikan sonug daha
Gnce anlatilanlaer dofrultusunds beklenen sonucu vermigtir. Firmala-
rin hemen hemen hepsi yapisal tasarim ile ilgili on galismalari yap-
tiklarim belirtmiglerdir.

Arnket formunda ds g8rildigi gibi yapisal tasarim ile ilgili
6n galislmalar yapan firmalara, yapisal tasarim ile ilgili galisma-
larda Onemli olan iki sorunun cevabi istemmistir. Bunlar "Yapisal
tasarim ile ilgili galismalar yaptiginizdas bu konuda kimlerin yar-
dimindan yararlanirsiniz?" ve "Yapisal tasarim igin ne kadar zaman

ve para harcarsiniz?'dar.

TRBLD :12 o
Fuara Katilan Firmalarin Yapisal

Tasarim Galismalarinda Kimlerden Yararlanﬁiﬁl

Kimlerden Yararlanildif: Sayi %

Endistri Tasarimcilarindan 9 7.6
Mihendislerden 16 13.4
Mimarlardan 28 23.5
Reklam Ajanslarindan L2 35.3
Dekarttiirlerden L0 33.3
Halkla Iliskiler ve Tan.Uz. 31 26.1
Firma [alisanlari 82 8.8

Not: Ceveplayicilara birden fazla secenedi isaretleme imkani

verildiginden, ylUzdelerin toplami %100 esit olmamaktadir.
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Tablo 12 deferlendirildidinde yapisal tasarim calismalarinda
%68.9 kendi firma galiganlarindan, %33 dolaylarinda reklam ajansla-
rindan ve dekoratiirlerden, %25 dolaylarinda halkla iligkiler ve ta-
nitim uzmanlarindan ve Mimarlardan, %13.4 oraninda Mihendislerden,
%7.6 oraninda Endistri tasarimcilarindan yararlandiklari gdrilmis-
tir.

Caligmanin ikinci bBliminde de sdz edilen yapisal tasarim
galismalarinda yararlamilan kisiler, (Bkz. 5.36) Tablo 12'de bek-
lenildigi deogrultucdadar.

Tablo 12'de g@riildidi gibi yaklasik %70 firma tasarim galig-
malarinda kendl firmasinda galisanlarindan yararlandiklari gdriilmek-
tedir. Bu olaya ikl agidan bakmak mimkindiir. Firma galiganlari, (-
riin ve hizmetleri daha iyi tamimasi nedeniyle fuarda Urin ve hizmet-
lerin avantajlarini gbsterebilecek nitelikte olabilirler. Firma ga-
ligsanlarindan yararlanmanin diger bir nedeni ise yararlanilmak is-
tenilen kisilere ulasamamak glabilir. Qlnkd yararlanilmak istenen
halkla iligkiler ve tamitim uzmani, reklam ajanslari, mihendisler
vh. gibi kisiler ga da kuruluglar firmaya mall ydnden blyik mas-
raf yollarini agsbilirler. Fuara katilisglar firmalar: ekonomik
yinden yeterince zorladigi igin firma fuar galigmalarini kendi bln-
yesinde yapmaya galismaktadir.

Firma yapisal tasarim ile ilgili galismalara belli para ve
zaman ayirmak zorundadir. Bu iki ©de tasari galigmalarini da etki-
leyebilmektedir. Tablo 13/A Tablo 13/B de firmalarin yapisal tasa-
rim igin ne kadar para ve zaman harcadiklari gBrilmektedir.

Tabla 13/A'da gbrildiugl gibi yodunluk 0 ile 15 giin arasinda
toplanmigtir. Firmalarin %21.8'1 0.15 gin arasinda yapisal tasarim
galismalari yaparken 16-30 giin arasinda %9.2 firma, 31-45 gin ara-
sinda %5.9 firma 76-90 gin arasinda %2.5 firma, 61-75 ve 100-120
giin arasinda %1.6 firma 45-60 giin arasinda %0.8 firmanin tasarim
galismalari igin harcadiklari zaman girilmektedir. %56.6 oranminda
firma bu soruya cevap vermek istememislerdir.

Yine firmalara yapisal tssarim igin ne kadar para harcadik-

lary soruldugunda Tablo 13/B'deki sonuglar ortaya gikmistir.



TABLO: 13/A ‘ : 84

Firmalarin Yapisal Tasarim Igin

Zaman Harcama Sliresi

Zamag__ Sayi _%L
0-15 (oun) 26 21.8
16-30 (gin) 11 9.2
31-45 (gin) 7 5.9
~|  u46-60 (gin) 1 0.8
61-75 (gun) 2 1.7
76-90 (gin) 3 2.5
106-120 (gin) 2 1.6
Cevap Vermeyen 67 56.5
TOPLAM ' 100.0

Yapisal tasarim igin harcanan para miktari firmalarin %62.2-
si tarafindan ceveplanmamigtir. %16.'s1 0-4.5 milyon lira arasinda
harcama yapirldiginy %10.5'vc 4.5 M -9 milyon lira arasi1 harcama
ygptigim, %3,4'G 9M-13.5 ve 35.5 M, daha fazla, %2.5'i 27M- 31.5M
%1.7'sl 22.5M-27 M arasinda harcama yapildifdini belirtmislerdir.
Tablo 13/8 de de qQdrlldiglu gibi 18 M- 22.5 milyon arasinda harcama
vapilmamigtir.

Fuarlar hedeflenen kitleye, bir kurum kurulusu ya da Urin
ve hizmeti tanitmak, civerini saflamak amaciyla dizenlenen bir
bilgi aligveris aracidir. Bu nedenle halkla iliskiler ve tanitim
faaliyetleri fuar galismalarinda ziyaretgileri etkileyerek dikkat-
lerini serginin {zerinde yogunlastirmada, bilgi vermede Snemli et-

kendir.
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TABLO: 13/8

Firmalarin Yapisal Tasarim Igin Harcadiklari Para

Harcama Sayi %
0-4,5 (Milyon) 19 16.0
L, 5M-9M 13 10.9
gM-13, 5M 4 3.4
18M-22.5M 0 0
22.5M-27M 2 1.7
. 27M-31,5M 3 2.5
35,5M-Daha [ 3.4
Cevap Vermeyen 74 62.2
TORPLAM | 100.0 100.0

Firmalara halkla iligkiler konusunda yararlanilan malzeme-
ler her birine ne derecede &nem verirsiniz sorusu Ug bilime ayri-
larak y@neltilmistir. Basili malzemeler, isitsel malzemeler, Gir-
sel-igitsel malzemeler her bdlim igin kendi iginde de@erlendiril-
melerl istenmistir.

Basi1li malzemeler dederlendirildiginde, birinci dereceds
%34.5 craninda firma gazetelerden seklinde cevap verirken, %25.2
oraninda Tirma broslrlerden, lglincl derecede %15.1 oranminda firma
fotograflardan, ddrdinci derecede %10.9 oraninda firma panolardan
yararlandiklarini belirtmigler, besginci derecede %12.6 oraninda
Tirma ise afislerden yararland:klarini ifade etmi@lerdir.

Isitsel malzemeler deferlendirildiginde firmalarin %21.6's1
radyodan yararlandiklariny belirtmiglerdir.

Gorsel igitsel melzemelerde ise birinci derecede @nem veri-
len televizyonu %38.7 craninda firma, ikinci derecede @nem verilen
videg %16.8 oraninda firma, Ugiincli derecede Snem verilen slayt %7.6
oraninda firma, besinci derecede Onem verilen yarigmalar %7.6 ora-

ninda firma tarafindan kullanildiklari Tablo 14'de gdrilmistir.
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TABLO :14
57. Izmir Enternasyonal Fuarina Katilan Firmalarin Halkla

Iligkiler Malzemelerini Kullanma Onem Derecesi

Onem Derecesi 1 2 3 L 5 Cevap TOPLAM

Vermeyenler

Halkla Iliskiler

Malzemeleri

A- BASILI MALZEMELER

Gazeteler 34.5 5.9 5.9 1.7 3.4 48.7 100.0
Dergiler 3.4 15,1 6.7 6.7 L.2  B63.9 100.0
Brosirler 33.6 25.2 14.3 5.9 2.5 18.5 100.0
£l Kitaplara 5.0 10.1 10.9 6.7 L.2 63.0 100.0
Fotogdraf 0.8 7.6 15.1 9.2 10.9  56.3 100.0
Y1llak Rapor 5.0 2.5 1.7 5.9 3.4 81.5 100.0
Afigler 5.0 10.1 10.1 6.4 12.6  53.8 100.0
Pankartlar 0.8 0.8 3.4 7.6 5.9 81.5 100.0
FPanolar 6.7 1.8 10.%9 10.5 10.1  4L9.6 100.0
B- ISITSEL MALZEMELER
Radyo 21.8 5.9 O 0 0 72.3 100.0
Ses Bantlara 21.0 7.6 O 0 0 7.4 100.0
C- GORSEL-ISITSEL MALZEMELER
Televizyon 38.7 12.6 0.8 0.8 1.7 LS. 4 100.0
Video 28.6 16.8 6.7 1.7 1.7 LL.5 100.0
Slayt L.2 10.8 8.4 7.6 0 £8.9 100.0
Film 2.5 8.4 1.3 6.7 2.5 65.5 100.0
Yarigmalar 1.7 2.5 1.7 L.2 7.6 82.4 100.0
Tdrenler 0 0.8 1.7 1.7 L.2 91.6 100.0
Konserler 1.7 0.8 0.8 1.7 g.8 94.1 100.0
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(aligmanin ikinci bdlimiinde yer alan halkla iligkiler ve
tanitim araglarlifuar galigmalarinin bagariya ulasmasinda biyik
gnem tasimaktadir (Bkz. S. 43 ) Tablo 14'de gikan sonuglar bek-
lenen dogrultudadir. Gazeteler en gok ve belki en sik kullanilan
araglardir. (Bkz. 5. 43) Bir gok llkede okur-yazar yetigkin,tm-
rinde hig kitap kapadr agmamis olsa da hemen hemen gogu insan
glinlik bir gazete (ya da gazetenin bir bHlimind) okur. Tablo 14'-
den ikinci derecede ise @nemli yer alan brosidrler ise firmalarin
en temel halkla iliskiler araglarindsndir. Firmalar hig bir halk-
la ilisgkiler faaliyetinde bulunamiyorsa brosglr daditimi yapilar.

Fuar palismalarinda ﬁelevizyun ve video Onemli ve dnemini
koruyan araglardir. (Bkz. S. 50 ) Video kullanmimi fuarlards gin
gegtikge yayginlasmaktadir. Fuara katilmaya karar veren firma vi-
deoyu Ug farkli tamitimda kullamabilir (Bkz. 5.51 ) Videonun da-
ha biylk bir kitle tarafindan kullamildifi sBylenebilir. Buna rag-
men Tablo 14'de gikan sonug beklenen ydnde dedildir.

fuar galigmalarinin temel noktalarindan biri olan tanitim
faaliyetleridir. Firma ile firmamin Uridn ve hizmetlerinin ziyaret-
gllere teghirinde tanitim araglarinin Onemi inkar edilemez. Firma-
lara tanitim faaliyetlerinde kullanilan araglari dederlendirmeleri
istendiginde Tablo 15'deki sonuglar elde edilmistir.

Tablo 15'de girUldigl gibi firmalarin %88.2'si kisisel ilis-
kiler 1le tamitim faaliyetine &nem verdiklerini belirtirken firma-
larin yaklasik %65'i postayla dodrudan iliski kurms ve Basin bil-
dirisi basinla iligkiler ile, %60':r ise telefonla kisisel ziyaret-
lerle iligki kurma ve reklamdan yararlandiklarini ifade etmigler-
dir.

Halkla iligkiler ve tanitim araglarinin kullamim fuar galig-
malarinda ne kadar Onemli ise bu araglarin kullanmiminin belli bir
program dahilinde uygulanmas: olumlu sonuglar almada o kadar Onem-
1i bir etken olabilir.

Firmalarin halkla iligkiler ve tanitim araglarinin kullani-
m1 igin wyguladiklari bir programin olup olmadid:i merak konusu ol-
mustur. Bu nedenle firmalara halkla iliskiler ve tamitim araglari-
nin kullanimi igin hazir bir glnlik veya haftalik programlarinin

olup olmadigy sorulmustur



TABLO : 15

57. Izmir Enternasyonal Fuarina Katilan Firmalarin Tanitim Faaliyetlerinde

Kullandiklari Araglarin Onem Derecesine Gire Siralamsi

Onem Derecesi

amtim Araglar:

Telefon ve kigisel ziya-

lerle iligki kurms

L)
]
cr

Basin bildirisi ve basin-
la iligki

Reklam

Resepsiyon

Kigisel iligkiler

27.7

7.6

13.4

3.1

1.7

3.4

11.

17.

13.

20.

U3

[um)}

16.

§9]

15.

10.

0

Y

L 5 Cevap

Vermeyenler
L.2 5.9 L7.56
8.4 2.5 L1.2
12.6 6.7 L. 2
8.k 7.6 42.0
3.4 9.2 70.6
13.4 L.2 21.8
2.9 2.5 85.9
3.4 2.5 80.7
L.2 8.4 76.5

M

TOPLA

(]

=

]

88
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TABLO :15

Firmalarin Halkla iligkile: ve Tanltim‘
Araglaraimn Kullaniminda Program

Uygulayip Uygulamadiklari

Program.Uy. Saya %

Evet 53 L4 .5
Hayir ' &2 ) 52.1
Cevap Vermeyen 4 3.4
TOPLAM 119 | 100.0

Tebloc 16'da de gdr0ldigl gibi firmalarin %52.ﬁ’i hazirt bir
programlari olmadiklarimi belirtirken, firmalarin %44.5'i program
dahilinde halkla iliskiler ve tamitim sraglarini kullandiklarim
ifade etmiglerdir.

Galismanin ikinci bBlUminde yer alan halkla iliskiler ve
tanitim araglarinin kullamiminds firmalarin belirli programlar
vaptigy belirtilmistir. (Bkz. 5. 238 ) Ancak Tablo 16'de beklenilen
sonug ortaya gikmamistir. Firmalar belirli bir program yapmadikla-
rinl ifade etmislerdir. Denilebilirki halkla iligkiler ve tanitim
araglarinin kullaniminda procgram dahilinde yapilmasi firmalar tara-
findan kullanimi yayginlasmamigtair.

Halkla iligkiler ve tanitim araglarinin program dahilinde
kullanimy belirli bir dizen ve kolaylik saglayabilecedi gibi stand
dizeninin yapilacak giinlik islerin akisinin sadlanmasi iginde be-

1irli bir program yapilmasi stand trafiginin kontrol altina alina-

bilmesi agisindan nemli olabilir.
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THBLO: 17

57. Izmir Enternasyonal Fuarina katilan Firmalarin
Standinizin Yonetiminde Yapilmasi Gereken Giinlik Islerin

DBkiimiinii ve Programini Yaplyormusunuz?

Binlik Program Saya %k
Evet 79 66.4
Hayir 32 26.9
Cevap Vermeyenler 8 6.7
TOPLAM 119 100.0

Tablo 17'de de girlildifl gibi firmalarin %79'u stand ydne-
timinde yapilmasi gereken glnlik iglerin dtkUminid ve programinin
yaptigini belirtirken firmalarin %32'si btyle bir programin olma-
difaim ifade etmislerdir. %2 oraninde firma ise cevap vermemigtir.
Calismanmin ikinci bBlUminde yer alan stand yBnetiminde yapilan is-
lerin dBkimil ve programinin yapilmasi gerektigini anlatilmigtair.
(Bkz. S. 55 ) Firtmalara uygulanan ankette firmalarin yaklagik %66-
s1 biyle bir programin yapildigim belirtmislerdir. Firmalarin
hemen hemen hepsinin stand y&netiminde yapilan iglerin ddkimd ve
program yapmasy beklenilen sonugtu. Ancak %26 firma biiyle bir ga-
lisma yapmadigini belirtmigtir.

Stand ile giUnlik islerin dasha iyi yBnetilebilmesi igin ali-
nan Bnlemlerin neler oldufu konusunda firmalar, Tablo 18'de gdril-
len cevaplary vermislerdir. Stand ve ginldk iglerin daha iyi yilird-
tiilmesi igin alinan Bnlemler , sorusuna alinan cevaplar Tablo 18'-

de gisterilmektedir.
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TABLO :18 -

Fuara Katilan Firmalarln_ “Stand- ve:
Gunlik Islerin Daha Iyi virttiilmesi .

Igin Aldiklari Onlemler.

Onlemler Say1 %
Personel EQitimi 53 L4.5
Stand Dizeni 40 33.6
Ziyaretgilerle 24 20.2
Ilgilenme

GUniin Sonunda 6 5.0
Degerlendirme

Tanitim Araglarim 2 17.6
Kullanma

Not: Cevaplayicilara birden fazls isaretleme imkani verildidinden,

ylizdelerin toplami %100'e esit olmamaktadir.

Teblo 18'de gbrildigi gibi firmalarin %4L4.5'i personel egi-
timi geklinde cevap verirken, %33.6's1 stand diizeni %20'si milste-
risi ve ziyaretgilerle ilgilenme olarak ifade etmis, %17.6'sy fir-
ma ise tanitim areglarinin kullanma dizeni igin Onlemler alindigi-
n belirtmislerdir. %5 craninda firma ise giiniin sonunda dederlen-
dirme yspildifgini bhelirtmisglerdir.

faligmanin ikinci b8limlnde yer alan ginlik islerin takibi
kaonusunda su noktalara dikkat gekllmek istenmigtir.

Her is ginlnin bitiminde firma temsilcisi, personeli ile o
glniin dederlendirmesini yapmasinin gerekliligdi firma temsileisi
ertesi gin neler yapilabilecedini bir gin dnceden personel ile
girigmesini (Bkz. S. 56 ) Tablo 18'de den elde edilen cevap bek-
lenilen dodrultuda olmamistir. Clnk{ fuar galismalarinda bir gi-
niin dederlendirilmesi, yeni baslayacak giinde nelerin yapilip nele-
rin yapilmamasina karar vermede yardimci olabilecektir. Firmala-
rin dilek ve gikayetleri karsilamak igin aldig:r Bnlemler Tablo

159'de gbrilmektedir.
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TABLO : 19

Firmalarin Dilek ve Sikayetleri

Karsilamak Igin Aldiklari Onlemler

Dilek ve Sikayetler igin Onlemler Sayi %

Pavyonda dilek ve gikayet kutusu var ) 2.5

Ziyaretgilerin dilek ve sikayetlerini

8drenmek igin form veriliyor 15 12.6

Ziyaretgiler ylzyilize iligkide

dilek ve gikayetlerini bildiriyorlar 93 78.1

Not : Cevaplayicilara birden fazla igaretleme verildiginden, yiiz-

delerin toplamy %100'e esit olmamaktadir.

Firmalarin %78'i ziyaretgilerin dilek ve sikayetlerini yiz
yiize iliskide bildirdiklerini, %12.6's1 ziyaretgilerin dilek ve
sikayetlerini Afremmek igin form verildigdini, %2.5'i ise pavyonla-
rinda dilek ve gikayet kutusu bulundurduklarini ifade etmislerdir.

Firmalarain Urin ve hizmetlerinl teshir ettikleri standlarda,
personelden ya da serglleme yontemlerinden kaynaklanan bir takim
olumlu veya olumsuz davranislar, Dlaylar olabilir.

Bunlar ziyaretgilerin ilgisini gekebilir ve ziyaretgiler
bu davranmiglari belirtmek isteyebilirler. Bu nedenle bu istekleri
kargilamak igin gesitli ydntemler kullanilabilir. Tablo 19'da da
g8rildidl gibi yiz ylze iliskilerde bu istekler karsilanmaktadar.
Ancak sikayet kutusu ve fForm vermek yolu ile bu istekleri karsila-
mak firmalar agisindan daha olumlu sonuglar verebilir. Bu istekle-
rin karsilanmasi o Fuar didneminde clmasa da gelecek fuarlara kati-
limlarda degerlendirilmeye alinabilir. EUOkU ziyaretgiler gelecek
fuarda ayni hatali davranigi gfirmek istemeyecefi gibi olumlu dav-
raniglarin devamini gdrmek isteyebilir.

57. Izmir Fuerina katilan firmalarin ayni Urin ve hizmet
grubunu temsil eden firmslarin sergileme ydntemlerini inceleyip

incelenmemesi konusu Tablo 20'de yer almigtair.
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TABLO :20

57. lzmir Enternasyonal Fuarina Katilan Firmalarin, Ayni
Urtn ve Hizmet Grubunu Temsil Eden Firmalarin Sergileme

Y8ntemlerini Inceleyip Incelememeleri

Q,
Sergileme Yontemleri Say: %

Incelenir, diger firmalarin sergileme

ydntemleri karsilastirilar : 85 7.4

Incelenir, firmanin sergileme yOntem-

lerine giire dedistirilir 9 7.6

Incelenmez, firmanin sergileme yintem-

leri yeterlidir. 23 19.3
Cevap vermeyen -2 1.7
TOPLAM ‘ 119 100.0

i
Firmalarin %71.4'40 incelenir, diger firmalarin sergileme

yontemleri ile firmanin sergileme yOntemleri karsilastirilir ce-

vabini verirken %13.3'0 incelenmez firmanin sergileme yontemleri-
nin yeterli oldufunu belirtmis, %7.6 firma ise inmcelenir, firma-

nin seroileme yntemi diger firmalarin sergileme ydntemlerine gb-
re defistirildidini ifade etmigtir. Tablo 21'de de difer sekidr-

deki firmalarin serglleme ydntemlerinin incelenip incelenmemesi

degerlendirilmistir.
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TABLO :21

57. Izmir Enternasyonal Fuarina Katilan Firmalarin Diger

Sektdrdekl Firmalarin Sergileme Y8ntemlerinin

Incelenmesi~Incelenmemesi

Sergileme Y@ntemleri Say1 %
incelenir, difer sektdrdeki firmalarin
yGntemleri ile firmanin sergileme
yGntemleri karsilastirilir 85 7L
Incelenir, firmanin sergileme
yontemleri diBer sekt@rdeki firmalarin
sergileme ydntemlerine gfre dedisti-
rilir 12 10.1
Incelenmez, Firmanin serglleme
Y8ntemleri yeterlidir. 19 1529
Cevap Vermeyen 3 1.6
TOPLAM 119 100.0

Tablo 21'de de gBrildiGlu gibi firmalarain %71.4'0  difer
sektdrdekl firmalarin sergileme y8ntemleri incelenir ve karsilas-
tiralir derken %15,9 incelenmez, firmanin sergileme yintemleri
yeterlidir cevabini vermigler %10.1 firma ise incelenir, dider
sektdrdeki firmalarin sergileme yGntemlerine gére dedistirdigini
belirtmiglerdir.

Tablo 20-21 birlikte incelendifinde yaklasik %70 firma ken-
dl firmalari yilin sergileme yGntemleriyle difer firmalarin sergi-
leme ydntemlerinin incelendidini ve karsilastirma yapildidim ifa-
de etmislerdir.

Firmalar Urlin ve hizmetlerini fuarda teshir etmek igin ce-
sitli sergileme yBntemleri kullanirlar. Bu sergileme y@intemlerin-
de Urtn ve hizmetlerin g8z alici dikkat gekici olmasi ziyaretgiyi

sergiye gekmesl agisindan kolaylik sadlanmektadir. Teknolojinin
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gelisgmesi ile her gln Grin ve hizﬁetler de ve sergileme bigim-
lerinde yenilikler, dedigmeler Dlmaktadlf. Bu dedisimleri fir-
malar gizlemelil kendi Urln ve hizmetleriyle sergileme ydntem-
lerine uyum saglamalidir. Bu dedisimleri gdzlemek, fuara kati-
lan ayni Urdn ya da hizmet grubunu temsil eden firmalarin ser-
gileme ydntemleri oldudu gibl fuara katilan diger sektéirdeki
firmalarin sergileme yBntemlerinin de incelenmesi yararli ola-
bilir. Ufak bir ayrinti Urln ya da hizmeti di@erlerinden ayi-
rabilir.

Fuar galismalarinds halkla iliski;er ve tazmitim faali-
yvetleri dizenlemek, diger firmalarla iligkiye gegmek, sergi dii-
zenini korumsk gibi yapilan galismalarin yani sira fuarda fir-
ma 1gin dnemli olan ziyaretgilerle ilgili de belirli planlar,
programlar yapilmaktadir. Alici olabilecek ziyaretgileri belir-
lemek, anlagma yapabilmek igin bir takim hazirliklar yapilabil-
mektedir. Bu hszirliklarain neler oldudu, belirli bir program
dahllinde ml alici olabilecek ziyaretcileri belirlediklerini, be-
lirledikleri muhtemel alicilari nasil takip ederek satis anlas-
malari vyaptiklari firmalara sorulmustur. Alinan cevaplar Tablo

22'de gOrilmektedir.

TABLO 22

Fuara Katilsn Firmalarin Urln ve

Hizmetlerini Teshir Edebilecedi Alici Olabilecek

Ziyaretgileri Belirlemede Belirli Programlari Var mi?

Zivaretqi Prog. Say1 %

fvet 85 714
Hayair 29 L. b
Cevap Vermeyen 5 L.2
TOPLAM 119 100.0
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Tablo 22'de de goiriildigil gibi %71.4'1 alici olabilecek zi-
yaretgileri belirlemek igin belirli bir programlarinin oldugu be-

lirtmistir. Alici olabilecek ziyaretgilerin nasil belirlendigi Tab-
lo 23'de gdrilmektedir.

TABLO :23

Ankete Katilan Firmalarin Alici Olabilecek

Ziyaretgiler Igin Uyguladiklari Programlar

Uygulanan Program Sayi %

Sergiyi ziyaret eden kisilerin sistema-

tik Dir gekilde tanimlanmasi yapilir 29 2L

Alicy olabilecek ziyaretgilerin isim

teshiti yapilar 67 ) 56.3

Alici olabilecek ziyaretgiler igin

tizel gisteri hazirlamir 30 25.2

Not: Cevaplayicilara birden Fazla isaretleme imkani verildiginden

ylzdelerin toplami %100'e egit olmamaktadir.

Firmalarin %56.3'Un0n alicil olabilecek ziyaretgileri belir-
lemek igin isim tesbiti yaptid:r, %25.2'sinin alica olabilecek zi-
yaretgilere Ozel g8steri hazirladi@y, %24.4 sergiyi ziyaret eden
kisilerin sistemztik bir gekilde temimlandidy gbrigmistir.

Tespit edilen alici olebilecek ziyaretgiler ile satis anlas-
masi yapmak igin firmalarin programlari olup olmadigi merak edil-
diginden "Urin ya da Hizmetleriniz igin tespit ettiginiz muhtemel
alicilary tekip ederek satis anlasmasi yapmak igin hangi program-
lari uygularsiniz?" sorusu firralare yoneltilmistir. Sonuglar tab-

lo 2L'de gdrilmektedir.
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TABLO :24

Anket Cevaplayicilarin Alici Olabilecek
Ziyaretgilerle Satis Anlagmasi Yapabilmek Igin

Hazirladiklari Programlar

. L y Say1 %
Satis Anlasmasi Igin Programlar 28yr

Muhtemel alicilary yemede gdtlrmek 24 20.2

Agik bufe dizenleyerek Urdn grubunun

tanitimy 4 3.4

Esantiyon ve tanmitici brosir daditima

gergeklestirmek 98 82.3

Stand geziml ve tanitimi igin 8zel

bir gin dilzenlemek 38 31.9

Seminer dizenleme 23 19.3

Not: Cevaplayicilara birden fazla isaretleme imkani verildiginden

yiizdelerin toplami %100'e esit olmamektadir.

Tablo 24 incelendidinde %82.3 oraninda firmanin tanitici
broglr ve egantiyon dagittigs %31.9 oranainda firmanin alicilarls
yBnelik stand gezimi ve temitiml igin Gzel bir gln diizenledidi,
%20.2'sinin muhtemel alicilary vemede gotlrdlgl, %19.3'0ndn alici-
lara yonelik seminer dizenledigj, %3.4'Unln alicilararydnelik agik
bife dizenleyerek Uridn grubunum tanitimy yepildida gbrUlmistir.

Calismanin ikinci b8lUminde yer alan potansiyel alici ola-
bilecek ziyaretglleri saptama ve takip sorununu anket formunda
firmalara Un soru sorularak incelemek istenmistir, (Bkz. §.55 )

Tablo 22'de drlldigu gibl yaklagik %71 firma ziyaretgileri
belirlemede program uyguladiklarin: belirtmiglerdir. Bu programlar
ise ziyaretgiler form ve anket vermek, isim tespitl yapmak ve Ozel

gsteriler olerek belirlemmigtir. Ziyaretgilerl belirlemede en ko-



98

lay ydntem isim tesbitidir. Form ve anketi doldururken godu zaman
glic gelmektedir. Ozel gfisterilerin yapilmasi ziyaretgiyi belirle-
mede bilylk etkenlerden biridir ancak firmalar arasinda fazla uy-
gulanan ydntem olmamaktadir. Sonuglar beklenilen dodrultudadir
ancak Ozel gisterilere &nem verilmesi gereklidir denilebilir.

Firmalar bu yBntemlerle ziyaretgileri belirledikten sonra
bir adim daha atmalidirlar. Tablo 23'de %82 firmanin broslr da-
gitimini yaptigini belirtmesi beklenen bir sonug dedildir. GUnkd
genellikle brogiir dafitimi ilgli kigilere verilmektedir. Ziyaret-
gilerle birebir iliskide bulummak igin yemede gikmak ya da agik
biife dizenlemek satig anlagmalarini hizlandirici: ybnde programlar
oldudu sBiylenebilir.

Firmalar her fuar ddneminde yodun bir gslisma igersine gir-
mektedirler. Planlar, programlar ve sonunda alinan sonuglar. Bir
firma fuarda ne kadar basarili ya da bagarisiz olmustur. gelecek
fuarda neler yapmak istemektedir. Bu sorularin cevabi en iyi
firmalar tarafindan verilecedinden firmalara y8neltilen bu soruya

alinan cevaplar Tablo 24 ve Tablo 25'de gisterilmistir.

TABLO :25
57. Izmir Enternasyonsl Fuarina katilan Firmslarain

Fuarda Basarili Olarak Kabul Edilebilmesi Igin Gerekli

Etmenler

) Say1 %
Fuarlarda Bagari Igin —
Ziyaretgilerle ilgilenme ve dridn ve
hizmetlerin 8zelliklerinin tanitilmasi L3 36.1
Halkla iligkiler ve tanitim araglarinin
igslevselligini yerine getirmis olmasi 50 L2.0
Satis baglantilarinin sayica fazla
olmasi 35 29.4

Not: Cevaplayicilara birden fazla isaretleme imkani verildidinden

ylizdelerin toplami %100'e esit olmamaktadir.
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‘Fuarda bir firmanin bagarili olarak kabul edilebilmési fir-
malar tarafindan su sekilde dederlendirilmisgtir; %42 firma "Firma
ve Urun teshirinde halkla iliskiler ve tanitim araglarinin her yd-
niyle islevselligini yerine getirmis olmasi derken %36.1 firma
misteri ve ziyaretgiler ile en iyi gekilde ilgilemerek, en iyi bi-
¢cimde Urlin ve hizmetlerinin teknik &Gzelliklerini tanitmis olmak,
%23.4'0 ise fuar siresince ve fuar sonrasinda yapilan satis bag-

lantilarinin sayica fazla olmasiny ifade etmislerdir.

TABLO :26

Fuara Katilan Firmalarin Hatllmls Olduklaray
Fuarlari Dederlendirdiklerinde,

Celecek Fuarlarda Neler Yapmak Is edikleri

7
Gelecek Fuarlarda Say1 %
Halkla iliskiler ve tanitim araclarina
agirlik verilmesi 39 32.8
Dedizik Urin gesitlemesi yapmak 22 18.4
Intisas fuarcilifina Bnem vermek 7 5.9
Fuar tncesinde ziyaretgilere firma, Gridn
ve hizmeti tamitici aresglari gindermek 5 L.2
Stand yerinin segilmesinde zen gdsterilmesi 11 9.2
Cevep vermeyen 34 29.5
TOPLAM 119 100.0

Tablo 26 incelendiginde Firmalarﬂan %32.8'inin halkla iliski-
ler ve temitim areglarina adirlik vermek istedikleri, %18.4'indn de-
Oisik {riin gesitlemesi yapmak istedikleri, %9.2'sinin stand yerleri-
nin deha Ozenle segilmesine dikkat etmek istedikleri, yaklagik %6'si-
nin ihtisaes fuarcilidina Onem vermek ve ihtisas fuarlarinz katilmayi
istedikleri %4.2'sinin ise fuar Oncesinde misteri olabilecek ziyaret-

cilere ulasarak firme ve Urin ve hizmeti tamitici araglari gdndermek
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istedikleri gdrilmistdr.

Fuarda firmalari bassrili veya bagarisiz olarak dederlen-
dirmesi kisa ddnemde kolay dedildir. Sadece fuarda gergeklegti-
rilen satislarla firmanin bagarili oclup olmadidina karar verile-
mez. Fuar faaliyetine bagli olarak daha ileri tarihlerde sipa-
risler alinabilir, tamitim kampanyasinin etkileri uzun ddnemde
anlasilsbilir Tablo 25'de gbBriilmekte olan sonuglar galigmanin
ikinci bdluminde anlatilan konulara bakildiginds beklenilen dog-
rultuda oldufu stylenilebilir.

Tablo 26'da firmalarin gelecek fuarlarda neler yapmak is-
tediklerinin deferlendirmesi verilmistir. Bu tabloda dikkati ih-
tisas fuarlarina nem vermek ve ihtisas fuarlarina katilmayi di-
siindiiklerini belirten firmalarin sayisi yeterli gBrilmemigtir.
Calismanin ikinci b#lUminde ihtisas fuarlarina dodru kayma oldu-
gu belirtilersk ihtisas fuarlarimin diger fuar tirlerinden daha
avantaijly ybnleri oldufu belirtilmigtir. (Bkz. 5.23 )

Alinan sonug beklenen dodrultuda olmamigtir. Daha gok fir-

manin bu konuya ilgi gistermesi ve edilmesi beklenmekteydi.
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A- S0ONUG

Insanlik tarihiyle baslayan alis-veris (takas), bireyle-
rin, araglari.yapmasi, kullanmasi ve iletisim ortamini yaratmz-
siyla gelisme gOstermistir.

Sanayi devrimi ve sonucunda gikan kitle tiretimi bu gelis-
meleri yayginlasgtirmigtir. Kitle Uretiml yapilirken dretilenle-
rin de tiketilmeseil sorunu ortaya gikmistir. Biylece bireylerde
tiketme gereksinimi yaratma galismalari baglamigiir.

Firmalar Urln ve hizmetlerini satmsk, tanitmak yurt igi
ve yurt disinda pazer bulmek arayisi iginde halkla iliskiler. ve:
tanitim faaliyetleri baglatmislardir. Bu da halkla iligkiler ve
tanitim faaliyetlerinden biri olan fuara Snem verilmesini ge-
rektirmistir.

GUnlmlizde, fuarlarin; ekonamik, sosyal, kiltlrel, teknik
ve politik iligkilerin gelismesinde, pazar potansiyelinin yara-
tilmasi, tamitilmes: ve teknolojik yeniliklerin sergilenmesinde,
ne derece etken ve yararli bir unsur olugturduklari artik kabul
edilmis bir gergektir.

Ozellikle gafimiz dinyasinda gerek gelismis gerekse ge-
lismekte olan tlkeleri bir yamdan ekonomilerinin blylmesi, di-
ger yandan dinya ekonomik bunalimindan en az sekilde etkilen-
mek kaygusuyla, gok yinli ve gesitli ekonomik @nlemler almak
zorundadirlar. Bu Onlemlerin yanisira, dis ticari iliskilerin
geligmesinde Bir etken ve yeri doldurulamaz bir ortam oldudu,
kaniksanmig bulunan fuarlar giderek daha biiyilk Bnem kazanmaya
baglamislardir.

Fuarlar bir sergi tlridir. Onceleri tek tip fuar olmasina
kargin glnimizde fuar tirleri arfmlgtlr. Bﬁnlar genel (yatay),
fuarlar, ihtisas (dikey) fuarlari, ticaret fuarlari, tUketici
fuarlari, tek-llke sergileri, tek-firma sergileri gibi daha bas-
kaca fuar ve sergi tlrleri gesitli adlar altinda faaliyetlerini
gistermektedir.

Uluslararasi fuarlarin getirdigi sonsuz yarsrlar nede-
niyle, giiniimiziin ekonamik ve teknolojik geli@meléri de giderek
Uluslararasi dizeyde iki fuar tirinin dnem kazanmasina neden

olmugtur. Bunlar genel fuarlar ve ihtisss fuarlaridir. Genel

101
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fuarlarin siirelerinin uzun olmasi, her yas ve bedeni grubundan tii-
keticiderin ziyaretine, her alandan {rln ve hizmet grubunun teg-
hirine agik olmasi firmalari yalnizca dizenlendigi konuda dretilen
trin ve hizmetlerin sergilemmesine izin veren, genis halk kitle-
lerinden daha gok isadamlarini yilizylize getiren ihtisas fuarlarina
dogru ytnelmesine neden olmustur.

Galigmanin ikinci bdliminde fuarcilik galisma sireci genel
hatlariyla lg asemada ele alinmigtir. Bunlar; fuar Oncesi yapilan
galigmalar, fuar siresince yapilan galismalar ve fuar sonrasi ya-
prlan galismalar basliklariyla incelenmigtir.

Fuarcilik galaigmasinin belli bir plan, program geregince
baglatilip istenilen hedeflere ulasabilmesinin gergeklegsmesi igin
fuar tncesi galismalarinin dnemli boyutunu olusturan fuar Gncesi
galigmalarindan bes nokta incelenmistir. Bunlar; fuara katilmadan
nce stratejinin saptanmesi, katilinacak fuarlarin kararlastiril-
masyi, stand dizeni, halkla iligkiler tanitaim faaliyetleri ve biit-
gelemedir. Bu konular fuar @ncesinden saptanmali, planlamalar ya-
pilmalidir. Fuara katilacak olan firma, kurum ya da kurulug, vya-
pilan ve kararlastirilan bu planlamalar isiginda hedeflerine
ulasmaya galismiglardir.

Fuercilik galismalarinin temel noktalarandan birini de

fuar sliresi galismalari olusturmaktadir. Fuar Oncesinde yapilan
tim hazairliklar aktif olarak fuar dﬁheminde biitlinlesecektir.
Fuar sliresinde gu noktalar lzerinde durulmalidir; stand igleti-
mi, diger firmalarin yapimlari ve sergileme stratejileri ince-
lenerek gerekli wygulamalarain yapilmasi, potansiyel alici ola-
bilecek ziyaretgileri saptama ve takip.

Fuar sonrasi galigmalarinda firma temsilcisine bilylk g~
revler digmektedir. Firma temsilcisi stand'in thdoplanmasin:
saglarken, tesekkﬂr ziyaretlerini ihmal etmemelidir. Fuar sonra-
sinda sergl yBneticisinin bir rapor yazmas: hem sona eren fuara
dederlendirme hem de gelecek fuar galismslarina igik tutma agi-
sindan yararli olacaktir. Fuar sonrasinda genel bir degerlendir-
me yapilmali, fuarda gergeklesen ya da gergeklegebilecek baglan-
tilar dzerinde durulmalidair.

Calismanin lglincl béluminde 57. Izmir Entérnasyonal

Fuarinda yapilan uygulamanin bulgularina yer verilmistir.
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Ankete cevap veren firmalarin yarisindan biraz fazlasinin
yerli, yariya yskin bir kisminid da yabanci uyruklu oldugéd gdriil-
migtir. Yerli ve yabanci firmalarda, firma, firmanin Urin ve hiz-
metleri hakkinda bilgi verebilecek nitelikte pazarlama yBnetici-
lerinin olabilecefi &drenilmig ve anket sonuglarindan da pazarla-
ma ydneticilerinin yogun olduju gSrilmlgtir.

Anketi cevaplayarn firnalar birinci derecede @nemli olarak
genel fuar tirlne katildiklarini belirtmiglerdir. Ancak glnimiz-
de ihtisas fuarlari genel fuar tiridne karsin deha gok tercih
eailmeye baglanmigtir.

57. Izmir Enternasyonal Fuarina katilarn firmalarin fuara
katilmadan tnce fuar hakkinda; fuar tlrlnl, .yer ve zamani, fuar
organizatBrinin isim ve adresini, dsha tnceki yillarda kktilan
ziyaretgi potansiyelini Odrenmek istedikleri belirtilmistir.

Firmalara tasarim galismalari yapip yapmadiklari, bu ta-
serim galigmalarini kimlere yaptirdiklarini ve ne kadar pars ve
zaman harcadiklaril soruldugunde, yaklagik hemen hemen bitin fir-
malar, tasarim galismasi yaptidinil, yarisindan fazla firma ken-
di firma galisanlarina yaptirdiklarini ve codunludun O ile 30 gln-
lik bir zaman ayirdigy, yaklasik 1/4'G ise 0-9 milyon liralik
bir harcama yaptig: belirtilmigtir.

Fuar galismalarinin temel noktalarindan biri olan halkla
iligkiler malzemelerinin kullanimi ise daha gok gazeteler, bro-
glrler, panolar, fotograflar, afisler, radyo, televizyon ve
video olarak belirtilmigtir.

Tanitim malzemelerini ise firmalarin biiylk bir bolimi ta-
rafindan kigisel iligkiler olarak belirtilmisg, postayla dogrudan
iliski kurms ve basin bildirisi besinla ilisgkiler, telefonla ki-
gisel ziyaretlerle iligki kurma ve reklam olarak siralamnmigtir.

Firmalarin yarisindan fazlasi fuar sliresince yapilmasi ge-
reken glinliik isglerin ddkimidniin ye programinin yapildigini belirt-
mig, ginlik iglerin daha iyi yinetilebilmesi i¢in alinan dnlemler
ise g8yle siralanmistir; personel editimi, misterl ve ziyaretgi-
lerle ilgilenme, tanitim araglarini kullanma diizeni ve gindn sc-
nunda dederlendirme yapilmeasi.

Dilek ve gikayetleri kargilamak igin alinan @nlemlerin

yaklagik 1/3'praninda firmenin, ylzylze iligkide sikayet ve di-
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lekleri karsiladiklari belirtilmigtir.

Firmalarin serglleme stratejileri de olumlu sonuglar al-
mada Onemlidir. Ayni Urdn ve hizmet grubunu temsil eden ve di-
ger sektiirdeki firmalarin Uriin ve hizmet grubunu temsil eden
sergileme stratejileri olarsk iki y8nden ele alinabilir. Her
ikl soruda da firmalar incelenir ve sergileme stratejileri kar-
silastirilir cevabi {zerinde yodunlagmistir.

Fuarda zlici olabilecek ziyaretgileri tespit etmek ve sa-
tis anlasmasi igin belirli galigmalar yapmak daha olumlu ve daha
gabuk sonug almek agisindan dremlidir. Bu nedenle firmalara
Urin ve hizmetlerini teshir edebilecedi alaci olabilecek ziyaret-
gilere belirli bir program uygulayip uygulamadigl smrulm&s bliylk
bir gogunludun program uyguladiklari belirtilmigtir. Bu program
dehilinde firmalarin hemen hemen yarisinin isim tespiti yaptiga
ve alici olasbilecek ziyaretgilerle satis anlagmasi yapabilmek
igin broglr ve esantiyon dagitimi yapildigi ortaya gikmigtir.

Fuarde bir firmanin basarili olarak kabul edilebilmesi
igin gerekli etmenlerin neler olabilecedi sorusuna verilen cevap-
lar ise firma ve drdn teghirinde halkla iligkiler ve tanitim
araglarinin her yonilyle islevselligini yerine getirmis olmasi,
misteri ve ziyaretgilerle en iyl sgekilde ilgilenmek ve satis
baglantilarinin sayica fazla olmasi olarak ifade edilmigtir.

Her fuar gelecek fuarlara hazirlik igin ilk adimcdir. Fir-
malar fuar sidresince olumlu ve oclumsuz yBnlerini inceler. Bir
baska fuara katiliglarinda bu ydnlerl de gdzdniinde bulundurur-
lar. 57. Izmir Enternasyonal Fuarina katilan firmalarin gelecek
fuarlarda neler yapmak istedikleri soruldugunda halkla iligki-
ler ve tamitim araglarina afirlik verilecedi, stand segimini
irdaha dikkatli yapacaklari, ihtisas fuarlarina katilimlarini.

yocgunlagtiractaklarinl belirtmislerdir.
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B- ONERILER

Calisma bbyunca ulasilan bilgiler i1sifinda asadida sira-
lanan Sneriler yer almaktadir.

Dinyanin herhangl bir yerinde gelistirilen teknolojik ye-
nilik bitln ekonomileri etkileyebilmektedir. Bu nedenle kurum
ve kuruluglar ekaonomik etkinliklerini sirdiirebilmek ve sanayiles-
me yarisinda geri kalmamak igin yodun bir galisma igine girmek
zorunda kalmislardir. Bu galigmalardan biri de halkla iliskiler
‘ve tanitim galigmalarindan biri olan fusrcilik galismalaradir.

Firmalar 1lk glargk fuar kavramini ve fuarciligdin Bne-
mini kavramaya galismalidirlar. Fuar ya da fuarcilik denilince
hala bazi firmalarca eglence merkezi diiglinlildigl gbzlemlenmig-
tir.

Firmalar fuar galisma asamalarinin her birini ayni Onem
ve dikkatle sirdiirmelidir. Fuarcilik galismasinin belli hir
program geredince baglatilip istenilen hedeflere ulagabllmesinin
gergeklesmesi igin firmalarin fuar ncesi, fuar silresi ve fuar
sonras: galismalari gergeklestirmeleri gerekir. Bu asamalarin
birinin yapilmamasi fuars katilmak igin yapilan diger galigmalar
emek ve masraflarin bosa gitmesine neden olabilir. Ornefin, fuar
oncesi galismalarina iliskin, firmanin fuara katilmadan Snce
stratejisini saptamasi gerekirken, fuar slresi asamasimnda.da
stratejisi dogrultusunda satis baglantilari yapmasi gerekmekte-
dir.

Fuara katilislarda firmalar, firmanin Orln ve hizmetleri-
ni, firmanin ekonomik durumunu gdzden gegirmell ve firmanin
durumuna gfire pazar ve fuar tlrind segmelidirler. Yanlig bir
karar firmay:r olumsuz yinde etkileyebilir.

Firmanin, yapimlarinin satilabilecedi pazar, pazarin bi-
yik1ligl, fuar: ziyaret edebilecek potansiyel izleyici, misteri
ve ziyaretg¢l arastirmasi yapilmalidir. Clnkd her Ulkenin kendi=
sine gfre teknolojik, ekonomik, politik, kiiltlirel gelismeleri
vardir. Amerika ya da 5.5.C.B.'ne ayakla galigan makina gbtir-
mek firma agisindan ve firmanin bagli oldugu Ulke agisindan

iyi sonug dogurmayacakitir.
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Bunlarin .yaninda firmalar fuar tirine gok dikkat etmeli
en uygun fuar tlrind segmelidir. Ancak ginlmizde genel fuarlaran
uzun slreli olmasi, eglenceye yer verilmesi, her sekt8rden Urin
ve hizmet teshirine yer verilmesi, firmalar agisindan maliyet-
1i olabilmektedir. Firmalar, ihtisas fuarciligy Uzerinde yo=
gunlasmali ve © konu lzerinde galigmalar yaparak ekonomik ydn-
den rahatlamalarini saglayabilirler.

Halkla ilisgkiler ve tanitim araglarini kullanma, fuar

kcalismalarinda basarili olmada ana etkenlerden biri olarak
bilinmektedir. Degisen tekmolojiyi yakindan izlemek ve izlet-
tirmek bu araglarla mimkindir. Bu nedenle firmalarin halkla
iligkiler ve tanitim araglarini fuar galigmalarinin her asa-
masinda kullanmasi gerekir. Ozellikle video, multivision giistesz.
rilerinin Oriin ve hizmet tamitiminda etkisinin bliylk oldugu
unutulmamalidir. Video kullanimi sadece fuar slresinde degil,
Tuar tncesinde ve sonrasinda da kullanilir. Ayrica firmalar,
katilamadiklar: fuarlardaki teknolojik gelismeleri izlemek

igin, video gekimi yaptlfabilirler, yaptirmalidirlar.

Fuarcilik konusu :ile ilgili galgsmalarin azligi ya da
erigilemezligi firmaslari zor durumda birakabilir. Bu nedenle
fuar ve fuarcilik konusunda dedisik gall§halar1n yaplilmasi
firmalar ve konuyla ilgililer agisindan verimli galigmalarin bag-

langici olabilir.



FUAR SURESINDE YAPILAN CALISMALARIN DEGERLENDIRILMESI
ICIN 1ZMIR ENTERNASYONAL FUARI'NDA UYGULANAN ANKET FORMU

Sayin Ilgililer,

Bir dlkenin ekonomik kalkinmasinda fuarlarin rold ve Bnemi
biiyliktiir. Tirkiye'de de fuarcilik galismalarinda son yillarda bi-
yilk atilimlar gdzlenmektedir. Ulusal ve uluslararasi fuarlarin
yayginlifdy, katilan biiyiik veya orta boy igletme sayilarinin yofun-
lufu fuarlarain Onemini ortaya koyan bir glstergedir.

Ozellikle Izmir Enternmasyonal Fuari Tirkiye fuarcilik galig-
malarinin nderligini yapmis bir organizasyondur. Biylesi bir orga-
nizasyona katilmak sonuglari agisindan mutlaka deflerlendirilmesi
gereken bir konudur.

Sizlere uygulsnan bu anketin temel amacida fuar silrecinde
yapilan galigmalari halkla ilisgkiler ve tamitim faaliyetlerl agi-
sindan degerlendirmektir.

Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitisii'nde Yiksek
Lisans tezinin tamamlanabilmesi igin yapilan bu aragtirmanin uygu-
lamscilarada salayscadi yarar blyik olacaktir. Bu galigmamn so-
nuclarinin bir araya getirilerek yayinlanmasi ve ilgili kisi ve ku-
rumlarin bu galismadan yararlanmasi temel amaglarimizdandir.

Bu anket formu ile toplanan bilgiler yalniz istatistiki ana-
lizler yapmek igin kullanilacagindan ancak difer anket formlarindan
elde edilen bilgilerle birlikte de@erlendirildifinde bir anlam ta-

siyacaktir. Toplanan bilgiler kesinlikle gizli tutulacaktar.

Bu anketi cevapladiktan sonra girevli kisiye teslim ediniz.

Gisterdifiniz yakin ilgiye simdiden tegekkiir eder, saygilar sunariz.

Dog.Dr. Yavuz 0ODABASI
ANADOLU UNIVERSITESI
I.1.8.F.

ESKISEHIR
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EK I

57. Izmir Enternasyonal Fuarina Katilan

Firmalara Uygulaman Anket Formu Ornedi
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ANKET FORMU

Fuara katilma konusunda ganel amacimiz agsagdidakilerden hangisi-

dir? (En Snemli gBrdiduniiz sikka 1 diderlerine 2,3 sayilarini

veriniz. Eksik veya fazla isaretlemeyiniz. Once hepsini okuyunuz

daha sonra siralamayl yaplniz)

( ) Ulussl ve uluslararasi pazarlarda firmanin Urln ve hizmetle-
Tinin tanmitilmas:i.

() Ulusal ve uluslararasi pazarlarda yeni satis olanaklarinin
yaratilmaszi.

( ) Yeni pazarlsra girerek, mevcut pazar payini genisletmek,sa-
tislarin artigini saglamak.

() DiBer (BelirTtiliz).veeiee e iienieiennenenneneeeannanasananns

Asafidaki fuar tiirlerinden hangilerine katiliyorsunuz? (En gok

katildiginiz fuar tiUrlnden baslayarak Onem derecesine gre sira -

layiniz.)

) Genel (yatay) fuarlar (Izmir Enternmasyonal Fuari gibi)
Ihtisas (dikey) fuarlar (Hannover 83 Endiistri Fuari gibi)

Ticaret fuarlari (Istanbul Moda-Tekstil ve Giyim Fuari gibi)

Tek-Ulke sergileri (Cin Sanayi ve Ticaret Sergisi gibi)

SN N N N N Y

)
)
) Tiketici fuarlari (KOln Gida Maddeleri Fuari gibi)
)
)

Tek-Firma sergileri (Eczacibasi Firmasi gibi)
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Bir fuara katilip katilmemaya karar verirken fuar hakkinda ne-

‘ler bilmek istersiniz? (En Onemli gdrdidiniiz sikki 1 digerleri-

ne 2,3,4,5 sayilarimy veriniz. Eksik veya fazla isaretlemeyiniz.
Unce hepsini okuyunuz daha sonra siralsmayl yapiniz.)

) Fuar Tiri

Yer ve Zaman

Organizatidridn isim ve adresi

Uygun alanlar fuar ve pavyon dizenlemesi

Yer Ucreti

Insa edilecek standin sekli, uygunludu ve fiyata

Yer rezervasyonu igin son basvurma tarihi

NN AN SN N N N N
R N N A N

Yerel personelin kullanmimi ve Ucreti (resepsiyonist, ter-

ciman, dizaynir, dekaoratSr, fotografgi, temizlik servisi

gibi)
( ) Sigorta ve glivenlik diizenlemeleri
( ) Organizasyon tarafindan saflanabilecek reklam materyalleri
() tateleg besvurusunun son gind ve reklam tarifi oranlara
() Fuar alaninda poster reklaminin uygulanabilirligi
( ) Organizasyonun basin servisi igin gerekli gartlar
() Stand ve Urdnlerin son varis tarihbi
() Fuara katilan firmalar ve drinleri
( ) Onceki senelerde fuara gelen ziyaretgi potansiyeli

Standimizain yapisal tasarimi ile ilgili On galismalar yaparmi-
siniz”?

() Evet ( ) Hayir
Cevabiniz 4. soruda evet ise 5 ve 6. soruyu cevapliyabilirsiniz.

Cevabiniz hayir ise litfen 7. soruya geginiz.

Yapisal tasaraim ile ilgil: galigmalar yaptiginizda bu konuda
kimlerin yardimindan yararlanirsiniz? (Birden fazla sikki isa-
retleyebilirsiniz.)

) Endiistri tasarimcilarindan

Mdhendislerden

Mimarlardan

Reklam ajanslarindan

Dekoratdrlerden

Halkla iliskiler ile ilgili kisilerden

~ ~ N N Yoy N ~
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( ) Kendi firmamiz galisanlarindan

( ) Dider (Belirtilmlz) e iriie et aae e e e ictoensnananceaaannns

........................................................

.............................................................

7- Halkla iligkiler konusunda yararlanilan malzemelerden her biri-
ne ne derecede Hnem verirsiniz? (En gnemli gﬁrﬂﬂ@ﬂnﬂz sikka 1,
digerlerine 2,3,4,5 sayilarini veriniz. Eksik veya fazla isa-
retlemeyiniz. Once hepsini okuyunuz daha sonra siralamayi ya-
p1iniz.)

A- Basili malzemeler:
( ) Gazeteler

Dergiler

Brosirler

£l kitaplar:

Fotograflar

Y1llik Raporlar

Afisler

PN N N A N

Pankartlar ve depliyanlar

NSNS N SN AN N N

) Panolar

B- Isitsel Malzemeler:
( ) Radyo
( ) Ses Bantlar:

C- Giirsel-Isitsel Malzemeler:
( ) Televizyon

Video

Slayt

Film

Yarismalar

Torenler

NN N N N
R R W " S N Y

thonserler
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Tanitim faaliyetlerinde kullandifiniz araglarin en #nemlileri
nelerdir? (En 8nemli gdrdigiiniz araca 1 digerlerine 2,3,4,5
sayilari veriniz. Eksik veya fazla igaretlemeyiniz. Once hep-
sini okuyunuz daha sonrs siralamayi yapiniz.)

) Posta ile dogrudan temas kurma

Telefon ve kisisel ziyaretlerle iligki kurma

Basin bildirisi ve basinla temas

Reklam

Resepsiyon

Migisel iligkiler

Radyo

Kapali devre Televizyon

Video

NN N N N SN N NN
RN N W e N N e g

Halkla ilisgkiler ve tanitim araglarinin kullanim igin hazir bir

giinlik veya haftalik programiniz var mi?

( ) Evet ( ) Hayir

Standinizain ybnetiminde yapilmas: gereken giinlilkk islerin dikiim
miinl ve programinl yaplyormusunuz?

( ) Evet ( ) Hayar

Stand ile ginlik iglerin daha iyi y@netilebilmesi icin aldigi-

niz Bnlemler nelerdir? Litfen agafdida belirtiniz.

Dilek ve sikayetleri karsilamsk igin ne tilir dnlemler aliyorsu-

nuz? (Birden fazla gikki igaretleyebilirsiniz)

( ) Pavyonda dilek ve sikayet kutusu var

( ) Ziyaretgilerin dilek ve sikayetlerini tigrenmek igin form
veriliyor.

() Ziyaretgiler yiizylize iligkide dilek ve sikayetlerini bil-
diriyorlar.

() Diger (BeliTbtinilz) ceeeeereereeneeecenoceeanaeaneanannnan

.........................................................
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Fuara katilan ayni Uriin ya da hizmet grubunu temsil eden fir4

malarin sergileme y8ntemlerini inceler misiniz?

( ) Incelenir, difer firmalarin sergileme y#@ntemleri ile fir-
manin sergileme ydntemleri kargilagtirilar.

( ) Incelenir, firmamin sergileme yéintemi difer firmalarin
sergileme ydntemlerine gdre de@istirilir.

( ) Incelenmez, firmenin sergileme yBntemleri yeterlidir.

() Dider (BelirTtinlz) ceeeieraeneeraenncccsaasosasccssoanna

........................................................

Fuara katilan dider sektiirdeki firmaiarln sergileme ydntemle-

rinl inceler misiniz?

( ) Incelenir, difer sektfrdeki firmalarin y@ntemleri ile fir-
manin sergileme y8ntemleri karsilastirilair.

( ) Incelenir, firmanin sergileme yontemleri difer sekt8rdeki
firmalarin sergileme yOntemlerine gdre degistirilir.

( ) Incelenmez, firmanmini sergileme y@ntemleri yeterlidir.

() Difer (BEliTEIiNiz) «eueeeveneeennnnsenneeeanneenneenneens

Uriin veya hizmetleriniz igin alici olabilecek ziyaretgileri
belirlemek igin belli bir programiniz var mi?

() Evet ( ) Hayair

Yukaridaki soruya cevebiniz evet ise biiyle bir program igin
neler yaplyorsunuz?

( ) Sergiye ziyaret eden kigilerin sistematik bir sekilde ta-
nimlanmasi yapilair (Form ve anket verilmesi gibi)

Alici olabilecek ziyaretgilerin isim tesbiti yapilar.

Alici olabilecek ziyaretgiler igin Ozel gidsteri hazirlamir.

~ N
~— N

Differ (Belirtiniz) .eiiieeiiiieiennnenenennenacnananenns

.........................................................
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Urtin veya hizmetleriniz igin tespit ettiginiz muhtemel alici-

lari takip ederek satis anlasmasi yapmak igin asagidakilerden

hangi programlari uygularsiniz? (Birden fazla sik igaretleye-

bilirsiniz.)

() Muhtemel alicilari yemee gdtiirmek

( ) Muhtemel alicilara y8nelik agik biife diizenleyerek irin
grubunun tanitimi

( ) Muhtemel zlicilarz esantiyon ve tanmitici brosiir dagitimi
gergeklestirmek

( ) Muhtemel alicilara yidnelik stand gezimi ve tamitimi igin
tzel bir gin dizenlemek

() Muhtemel alicilara ytinelik seminer diizenlemek

( ) Diger (Belirtiniz)

......................................

.........................................................

Size gire fuarda bir firmanin basarili olsrak kabul edilebil-

mesi igin gerekli etmenler nelerdir? (Belirtiniz)

Deneyimlerinize dayanarak katilmis oldudunuz fuarlari deder-
lendirdiginizde katilacadiniz gelecek fuarlarda neler yapa-

bilecediniz konusunda gidrisleriniz nelerdir?

......................................................
.............................................................

.............................................................

Anketi Dolduranin

BB L s e ensonsnseseneeassoassoanssnsnesassaseseanssancasnacssnossns
LI T = R i Y
Firmanin Yetkl DUzeyl ..oieeiiiiiineininieeeetannecncncnnnnnnns
En Son BItirdigl OKul coeeieirerneoeesencoconnsassocnsennnnans
Fuar konusu ile ilgili editime katilip katilmadig:

( ) Katildam ( ) Katilmadim

FATma UYTUDU v e e e e e canrocsosnssncaacssassnasennnooannnsnnns

Firmaniz fuarlara kag vildar katiliyor? ..eeeeeinnneinneaan,
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