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Ozet

Ozellikle imalat sanayiinde ¢alisan sirketler icin
fuar organizasyonlar: toplam pazarlama
calismalarinda onemli yer ve biitce tutmaktadir.

Yapilan arastirmalar bu sektorde faaliyet
gosteren gsirketlerin pazarlama biitcelerinin yiizde
25 ile 35'1 civarinda fuar organizasyonlarina pay
aywrdiklarin gostermektedir. Bu pay ile pazarlama
karmasi icinde onemli yer tutan fuarlarin
ol¢iilebilir katma deer yaratmasi icin profesyonel
sekilde planlanmas: ve yonetilmesi gerekmektedir.

Bu yazida sirketlerin katilma karari verdikleri
fuar organizasyonlarindan en yiiksek basariy
saglamalari igin gerekli calismalarin neler oldugu
ile ilgili bilgi bir cerceve sunulacaktir.

Giris

Sirketler (yeni) {irlin ve hizmetlerini tanitmak,
satis yapmak, satis yaratacak is baglantilar
kurmak, rakiplerin bulundugu bir yerde
bulunmak ve potansiyel miisteriye goriinmek
(bizde buradayiz demek) gibi gesitli amagclar ile
her y1l birgok sayida fuara katilmaktalar. Ozellikle
imalat sektoriinde daralan kar marjlar1 ve artan
rekabet sirket kaynaklarmnin daha verimli olarak
kullanilmasint  sart kosmaktadir.Bu faktorler
pazarlama biitcesini daha siki denetlenir, sonug
yaratan sekilde kullanilmasi gereken bir kaynak
olmasimi gerektirmektedir. Fuarlar yiizde 25 — 35

araliginda bu biitgesinden pay almasi ile artik geri
doniis yaratan, daha dogrusu ol¢iilebilir geri doniis
yaratan bir pazarlama aktivitesi haline gelmistir.
Sonugta sirketler planlanan yil i¢in katilacaklar1 fuar
organizasyonlarini daha dikkatli se¢gmeye ve fuar
katilim siirecini daha profesyonel olarak yonetmek
zorunda kalmiglardir.

Masanin Obiir tarafina gectigimizde, ziyaretgi
perspektifinden de durum benzerdir. Diinya
genelinde fuar katim istatistiklerine baktigimizda
1999’dan 2002’ye fuar katihimc sayisinda yiizde 60’11k
bir diisiis gozlenmektedir. Bu veri olumsuz gibi
gozitkse de aslinda sirketler icin biiyiik bir sans
yaratmaktadir. Eski giizel giinlerin aksine fuarlara
ziyaret amagh gelen kitle profili degisime ugramis ve
orta ve alt seviyedeki yoneticiler yerine isten ise
piyasalarda satin alma siirecinde en yiiksek etkiye
sahip pozisyondaki {ist diizey yoneticiler fuarlari
ziyaret etmeye baglamiglardir. Kisaca, sirketler “kuru
kalabalik” yerine, iiriin ya da hizmetlerini satin alma
kararmi verebilecek inisiyatife sahip bir kitle ile
iletisim icine ge¢me sansi yakalayabilmektedirler.

Bu iki perspektif sirketlerin fuar organizasyonu
katilim siireclerini mutlaka ¢ok daha iyi yonetmeleri
gerektigini acikca ortaya koymaktadir.
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Fuar Katilim Siireci

Sirketiniz pazarlama karmas: dahilinde bir fuara
katihm karar1 verdi. = Sekil 1'de gosterilen
gercevede fuar igin izlemeniz gereken dongii
baslar. Bu gercevede izlenecek gerekli calismalar: 4
ana baslik altinda inceleyecegiz.

Sekil 1. Fuar Katilim Siireci Cercevesi

1. Planla <E 4. Onlem Al

2. Uygula_ _—+ 3.Kontrol Et

1. Planlama
Net ve olgiilebilir hedefler tanimlayin.

Fuara katilmanizin mutlak olarak bir takim genel
amaglar1 vardir; satis yapmak, yeni is firsatlar
yakalamak, firmaniz1 tanitmak vs. Fakat bu hedefler son
derece genel ve Olctimlemesi zor hedeflerdir. Net baz1
hedefler konulmasi, fuar sonrast yapacaginiz
degerlendirme agisindan 6nemlidir. Hedefler 6rnegin;

“30 adet yeni potansiyel miigteri iliskisi yakalanmas: ve 10
tane miisteri kazanilmast”

gibi  Olgiilebilir ~ olmalidir.  Fuar  ¢alisanlarinin
performanslarii  6lgme konusunda da bu &nemli
olacaktir. Tanmimlanan bu hedefler sirketin toplu
pazarlama hedefleri ve stratejisi ile de uyumlu olmali ve
eger gerekiyorsa orada ki hedefler fuar hedefleri igine
dahil edilmelidir. Ornegin imalat hattimza yeni bir
makine aldiniz ve iiretim portfdyiiniiz daha karmagik
iiriinlere dogru kaymaya basladi. O zaman;

“Yeni tezgah ile girketimizin iiretim becerisinin nasil
gelistigini anlatmak ve yeni is yaratmak icin 50 adet randevu
alinmast” ya da

“Yeni tezgah icin 30 adet yeni teklif istegi alinmas1” gibi.

Degisik durumlar icin degisik sayisal ve miimkiin
oldugunca olgiilebilir hedefler tanimlanmalidir. 30-50-
100 gibi rakamlara nasil ulasabilirsiniz? Geg¢mis fuar
organizasyonlarindaki performanslari biliyorsaniz, yani
bir raporlama mekanizmaniz varsa, bu projeksiyonlar:
yapabilmeniz kolay olacaktir. Eger yok ise hemen
ol¢limlemeye baslayin ve ilk sefer icin tecriibenize bagl
olarak bir hedef koyun. Bu hedefi fuar sonundaki
degerlendirmede irdeleme sansiniz olacaktir.

Pazarlama stratejiniz ile sinerji yaratin.
Fuar pazarlama karmanizin sadece bir bdliimiini

olusturmaktadir. Pazarlama biit¢enizin yiizde 25’ini fuar
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olustursa, geriye yiizde 75’lik bir dilim kalmaktadir. Tiim
biit¢enize yapacagmniz calismalarda fuar organizasyonu da
dahil bir sinerji yaratmaniz, koordinasyonlu davranmaniz
toplam pazarlama hedeflerinize ulasmanizda onemli
olacaktir. Eger geri kalan yiizde 75’lik biitgeniz ile bir pazar
grubuna yonelik bir ¢alisma yapmaktaysaniz, fuar da ayni
kitle ile beraber olmaniz ve ayni mesaji orada iletebilmeniz
onemlidir. Pazarlama c¢alismalarinizi  entegre olarak
diisiiniin ve fuar stratejinizde ona gore belirleyin. Ornegin,
yeni bir slogan ile yeni bir iiriinii piyasaya sunduysaniz
mutlaka yazili ve gorsel olarak standinizda, kataloglarinizda
ve vereceginiz promosyon malzemelerinde bunu kullaniniz.

Fuar biitcenizi dikkatli hazirlayin.

Fuar biitgesi kuskusuz yer ve organizasyonun biiyiikliigiine,
yurt i¢i ya da yurtdisi olmasima bagli olarak degisecektir. Bu
biitgeniz, katilim {icretleri, fuara 6zel yaptiracaginiz yada
fuarda kullanacagimiz dokiiman, katalog, promosyon
malzemesi, fuar sonu takipte yapacaginiz geri doniis posta,
ziyaret vs. masrafina kadar bastan sona tiim maliyet
kalemlerini icermelidir. Mutlaka biit¢ede bir esneme pay1
birakilmasi onerilir. Cilinkii degisen kosullarda ek harcama
yapilabilmesi gerekebilir.

Fuar stratejinizi destekleyen uygulamalar planlayin.

Fuardaki ana amacimizi destekleyen uygulamalar
gelistirmelisiniz. Ornegin demostrasyon yapabileceginiz bir
irtin varsa ya da imalatta yeni bir teknigi anlatmak
istiyorsaniz canli bir demo c¢alismasi ya da multimedya
destekli bir egitim organizasyonu yapabilirsiniz. Bu
istediginiz ilgiyi cekmenizi ve potansiyel miisteriler ile rahat
diyalog  kurmamizi  saglayacaktir.  Tasarlayacaginiz
uygulamalar {iriin, fuar alaniniz, hitap etmek istediginiz
kitle gibi degiskenlere bagli olarak degisecektir.

Fuardaki hedef ziyaretci kitlenizi tanimlayin.

Tim  hedefleriniz, uygulamalarmiz ve vereceginiz
dokiimanlar sizin pazarlama hedeflerinizde tanimli olan
miigteri kitlesi ile uyumlu olmalidir. Bunun yaninda fuarda
standiniza ¢ekmek istediginiz miisteri kitlesini de net olarak
tanimlamalisiniz. Ornegin genel miidiir, satin alma midiiri,
malzeme planlamaci gibi net sekilde ya da kurumunda satin
alma kararimni veren kisi gibi. Tanimlamanin amaci kalabalik
fuarlarda is iliskisi kurdugunuz, sizi hedefe gotiirmeyecek
kisi ya da pozisyonlarla iliskiye minimum zaman ayirirken,
yliksek potansiyeli olan miisterilere daha fazla zaman
ayirabilmenizi saglamaktir.

Fuardan once tanitim faaliyetlerine baslayin.

Basarili bir fuar gecirmenin en 6nemli adimlarindan
birisi fuar ziyaretgilerini organizasyon ve sizin bu
organizasyondaki roliintiz hakkinda bilgilendirmektir.
Potansiyel ve mevcut miisterilerinizde calisan, karar
verme mekanizmasinda o©nemli rol {istlendigini
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bildiginiz kisilere mutlaka fuara katildiginizi ve
orada yapacaginiz ¢alismalar1 anlatin, onlar1 davet
edin. Email, fax ya da posta yolu ile
gondereceginiz bu mesajl
kisisellestirin ve o kisinin isine 0zel ihtiyaglarini,
fuarda sizin standmzi ziyaret ettiginde ona
sunacaginiz degerleri anlatin. Bu standart davetin

olabildigince

yani sira bazi fuar organizasyonlarinda
organizator firma katihima firmalara ziyaretgilere
dagitmak iizere fiicretli oturumlara giris hakki
sunan davetiyeler vermektedirler. Maddi deger
tasiyan bu davetiyeleri, en yiiksek is gelistirme ya
da satis firsatimiz olan miisterilerinize ve
potansiyel miisterilerinize iletin ve mutlak olarak
davetiyeyi alip almadigimi, katim yapip
yapamayacagmi kontrol edin. Eger iyi bir takip
suireci izlenirse, fuar Oncesinden misteri ile
saglikli bir diyalog saglanmis olunacak ve fuarda
bu miisterinin size istediginiz zamani ayirmasi
saglanacaktir.

Unutulmamasi gereken en 6onemli nokta goriismek
icin zaman ayrramadiginiz ya da bir tiirlii goriisme
firsat1 yakalayamadiginiz kisilerle fuarda bir araya
gelme sansini yakalamanizdir. Fuarda satis ya da
satis gelistirme igin gerekli olan On c¢alismay1
rahatlikla yapabilecek zamanimz olacaktir. Ciinkii
fuar icin kisinin ayirdigi zamanin kompozisyonu
belirsizdir ve bu toplam zamandan sizin alacaginiz
pay tamamen firma temsilcinizin iletisim
becerilerine bagli olacaktir.

Son olarak Ol¢meye devam edin. Gonderdiginiz
standart ve Ozel davetiyelere gelen geri doniisii
mutlak olarak takip edin ve kaydedin.

Standta bulunacak firma temsilcilerini egitin.

Fuarda firmanizi temsil edecek kisilere onlardan
olan beklentilerinizi, koydugunuz hedefleri ve
fuara katilim amaclarini net olarak anlatin. Fuar
hedefleri ve kisisel hedefler arasindaki iligkileri net
olarak tanimlayin. Egitimde, egitmen olarak daha
Once fuar calismalarna katilmig ve tecriibesi en
yiiksek seviyede olan kisileri se¢in. Bu kisiler o
atmosferi en iyi sekilde tecriibesi az olan firma
temsilcilerine iletecektir. Fuarda eger yeni {iriin ya
da hizmet tanitilacaksa firma temsilcilerinin bu
iiriin ve hizmet hakkinda yeterli bilgi seviyesine
ulagmasini saglayin.
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Fuardan birkag giin 6nce tekrar hedefler ve amaglarla
ilgili son gozden gecirme toplantis1 yapilmali ve firma
temsilcilerine motivasyon saglanmalidur.

2. Uygula
Fuarda profesyonel gériiniin/davranin.

Kuskusuz vermek istediginiz firma imajim1 fuara
firmanizi temsilen katilan ekibiniz olusturacaktir.
Ziyaretgiler tiim firmalar1 bir arada gorme sansina
sahip olduklarmndan, firmalar1 birbirleriyle rahathkla
karsilastirma imkani bulacaklardir. Temsilcilerinizin
giyimleri, renk tercihleri ve stand alanindaki
davraniglar1 firmaniz agisindan son derece dnemlidir.
Profesyonel bir goriintii i¢in koyu renk tercih edilmeli
ve miimkiinse tiim temsilcilerin ayni tonda giyinmesi
saglanmalidir. Stand da kesinlikle cep telefonu ile
konusulmamali, sigara icilmemeli ve yiyecek
tiiketilmemelidir. Standa yaslarnur, destek alir sekilde
durulmamali ve giiler yiiz ile tiim stand Oniinden
gecen kisilerle goz temasi saglanmalidir. Dogal olarak
tim bir giin boyunca temsilcilerin 6zel ihtiyaglari
olacaktir. Bu ihtiyaglar icin mutlaka uygun araliklar ile
mola verilmesi ve programa uyulmas: gerekmektedir.
Fuarlarin belirli giin ya da saat araliklarinda daha
fazla  ziyaretgi ¢ektigi bilinmektedir. Standta
bulunacak temsilci sayis1 bu yiiksek talep anina gore
ayarlanmalidir.

Fuarda ziyaretgiler ile olan iletisim.

Ziyaretciler standlar arasindaki koridorda tercihen sag
ve sol standlara esit uzaklikta olacak sekilde yiiriime
egilimindedirler. Hizlica goz gezdirirler ve ilgilerini
¢eken bir sey oldugunda daha fazla bilgi edinmek igin
standa yaklagsirlar. Fuar alaninda ¢ok sayida firma
varsa ziyaret¢i ¢ekmek icinde bir rekabet baslar.
Firmalar ziyaretci dikkatini ¢ekmek igin ¢ok degisik
yollar izlemektedirler. En 6nemli yapilmasi gereken,
firma temsilcilerinin g6z temasim saglamak
gelmektedir. Bagarili bir g6z temasi ve selamlagmadan
sonra mutlaka ziyaretcinin {izerinde standart, kolay ve
gecistirici bir cevap veremeyecegi bir soru ile standa
yaklasmast ve diyalog baslangici saglanmalidir.
Nasilsiniz gibi sorular bu kolay ve rahat cevaplanabilir
sorular  kategorisindedir. Bu  sorular  yerine
ziyaretcinin kafasinda isleyerek cevap verebilecegi
sorular sormakta fayda vardir. Ornegin;

“Fuarda ozellikle takip ettiginiz bir sey var m1?, Aradiiniz
bulabildiniz mi?”
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gibi acik uglu, diyaloga doniisme ihtimali yiiksek
sorular tercih edilmelidir. Temel psikolojinin
ispatladigr gibi insanlar kendileri hakkinda
konusmay1 sever, hele birde dinleyecek insan
bulurlarsa. Temsilcileriniz firmanizi anlattig1 gibi,
karsisindaki kisiyi tanimak i¢in zaman ayirmalidir.
Ciinkii karsidaki kisinin sizin hedeflediginiz kisi
kategorisinde olup olmadigimi ancak bu yolla
anlayabilirler. Eger oOnemli kisiler ile temas
saglanmis ise firma katalogunun mutlak verilmesi
ya da alindigindan emin olunmasi gerekir. Stantta
yapilan her goriisme bir form {izerinden izlenmeli
ve goriisme notlar1 kaydedilmelidir, kartvizitler
alinmali ve verilmelidir.

Onemli oldugu belirlenen miisterilere bir sonraki
aksiyon ile ilgili bilgi verilmelidir. Ornegin;

“Sizi gelecek hafta Cuma giinii arayacagim ve istemis
oldugunuz sunum igin randevu alacagim” gibi.

Ziyaret¢ilerinizi unutmayin, mutlaka takip edin.

Bir oOnceki adimda belirtildigi gibi miisterilere
mutlaka geri doniis hakkinda kesin ve net bilgi
verilmelidir. Kisi ile ilgili yapilacak aksiyon
mutlaka kayit altmma almmalidir. Kayit hem
yonetime sunulacak fuar raporunda, hem de
miigteri takip listelerinin = olusturulmasinda
kullanilacaktir. Onemli miisterilere mutlaka
katalogun (almis olsalar da) bir kopyasini
gondermek gerekir. Ciinkii fuar alaninda
ziyaretgiler posetler dolusu evrak almakta ve ¢ogu
daha fuar alanim terk ederken bu posetleri
atmaktadirlar.

Standmiz1 ziyaret eden fakat is potansiyeli size
uygun olmayan kisilere de ziyaretlerinden otiirii
bir tesekkiir mektubu gonderilmesinde fayda
vardir.

3. Kontrol Et
Fuar goriismelerini listeleyin/raporlayin.

Fuar sonunda fuar boyunca yapilan tim
aktiviteler ve gorlismeler mutlaka pazarlama
veritabanmiza kaydedilmelidir. Fuarlarin bir
bagka amaci ise rakiplerinizin ¢ogunlugunu bir
cati altinda gorebilme imkanimizdir. Rakip
temsilcileri ile yaptiginiz goriismeleri mutlaka not
edin. Bu bilgide en az miisteri hakkinda
topladiginiz bilgi kadar degerlidir.
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Fuar sonunda genel gozden gecirme yapin.

Fuar bittiginde fuarda temsilciler ile mutlaka bir
toplant: yapin ve fuar performansini gdzden gegirin.
Bu toplantida bir sonraki fuarlar igin yapabileceginiz
iyilestirmeleri konusun, karsilasilan problemleri ve
onerileri not edin. Bu bilgiler fuar katilim raporunda
mutlak olarak kullanilmalidir.

Fuar sonuclar1 ile hedeflerinizi karsilastirin.

Fuar basinda koydugunuz hedeflere erisebildiniz mi?
Yeni potansiyel miisterilere iliskin olusan heyecan her
seyi toz pembe gostermekte ve tiim temsilciler fuarda
kurdugu iligkiler {izerinden is baglama telasindadir ve
bu adimi es gecme egilimde olacaksimiz. Fakat fuara
katilim ya da katilmama karari veren merci olarak
sizlerin bu adimi saglikli olarak gerceklestirmesi
sarttir. Fuara belirli Olgiilebilir hedefler ile katildiniz
ve fuar boyunca bu hedefleri olusturacak g¢alisma
yaptiniz ve kaydettiniz. Bunu tiim hedefleriniz
perspektifinde mutlak olarak degerlendirin ve bu
fuarin size katma deger saglayan bir aktivite olup
olmadigmi net, sayisal olarak masaya yatirin.
Buradaki en 6nemli sorun fuarda baslangici atilmis bir
is iliskisinin satisa doniismesi i¢in gerek siiredir. Isten
ise piyasalarda 6 ay — 1 sene kadar siiren bu siiregte,
miisteri ile olan is iligkisinin kuruldugu noktanin fuar
oldugu atlanmamalidir.

4. Onlem Al
Fuar raporu hazirlayin.

Fuar sonrasinda tiim verileri standart bir bi¢imde
raporlayin ve saklaymn. Bu rapor her seyi igermek
zorunda degildir fakat bir sonraki fuar katilimiz icin
size bir “benchmark” olusturmak konusunda yardimci
olacaktir. O yiizden kritik tiim verileri raporlayin ve
arsivleyin.

Fuar raporlarim kullanin.

Arsivlenen bu fuar raporlar1 pazar arastirma, swot
analizi, bir sonraki sene pazarlama karmasi
olustururken gibi bir ¢ok farkli yerde kullanin. Bu
sekilde hem fuardan maksimum fayday1 saglamus,
hem de raporlama i¢in harcadiginiz emek ve zamanin
geri doniisiinii yakalamis olacaksiniz.
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