Etkin Fuar Katilimi Atolyesi
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“Bilmedigi halde bilirim sanmalk:
diisiincelerimizin biitin yanilmalarinin
ardinda yatan sebep budur.”

PLATON

&
S aperere oeo ‘ ® UR-GE oicomS
N




Fuarlara "Katilmak"...
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Etkin fuar katilimi dedigimiz zaman karsimiza iki
degisik acidan bakmamizi gerektiren siireg
¢tkmaktadir;

1) VYurtici/Yurtdisi fuarlara katilarak uriinliimiizii tanitmak,
potansiyel miusteriler bulmak yani “katilimci” olmak,

2) VYurtici/Yurtdisi fuarlar ziyaret ederek tedarik amacgh
uriin/tedarik¢i bulmak ya da her iki amaca birlikte hizmet
edebilmesi icin “ziyaret¢i” olmak.

\)22.
3
HE

A
m
m
)]
g

@ONESANS

nnnnnnnnnnnn



Genellikle fuar katilimi dendiginde aklimiza hep “katilimci” olmak
gelir. Cogu zaman “ziyaretc¢i” olarak fuarlara gitmenin 6nemsiz,
planlama ve uzerinde ¢ok diisiinme gerekmeyen bir calisma

oldugu dusunuiliir.

HAREKETE GEG!
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Bu baglamda “Katilimci” olmak bir pazarlama faaliyeti (6zellikle
uluslararasi pazarlama) olarak degerlendirilir ve “Ziyaret¢i”
olmanin da aslinda asagidaki 6zellikleri géz ardi edilir;

- Pazar, sektor, segment, rekabet konularinda bilgilenme,

- Potansiyel miisterilerle bir arada bulunma, hatta temas
edebilme,

- Potansiyel musterilerin dikkatlerini ¢ceken 6geleri gorme,
- Uluslararasi gorisme deneyimi kazanma vb.
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“Ziyaretci” olmak
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Oncelikle sektoriimizle ilgili yurtici ve yurtdisi (ulusal ya da
uluslararasi karakterde) fuarlarin belirlenmesi gerekir. Bu
asamada bazi fuarlara “Ziyaretci” olmanin da devletimiz

tarafindan desteklendigi unutulmamalidir.
Gerek KOSGEB in gerekse T.C. Ekonomi Bakanhgi’nin
(URGE kapsaminda) ziyaretini destekledigi fuarlar vardir.

Bu konuda ilgili internet sitelerinden gerekli bilgiler alinmahidir.
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Ayrica sirketimize ulasan STK duyurulan dikkatlice go6zden
gecirilmelidir. Ziyaret edilecek fuarlar belirlendikten sonra ziyaret
hedeflerimiz belirlenmelidir. Bu konu sonraki adimlari dogrudan

etkiler.
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Bir sonraki adimimizi ziyaret edilecek olan fuara “katilimci”
olanlarin listesini internetteki fuarin sitesinden ogrenmek
olusturur. Boylece, fuar oncesi onemli gordiigimuiz gorusmeler

icin onceden randevu alabiliriz.

Bircok bati ulkesinde fuar giris licretleri 6nemli bir bedel
olusturmaktadir. Bu nedenle ziyaret edecegimiz fuarin giris

davetiyelerini varsa tanidik sirketlerden temin etmeliyiz.
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Ziyaret edecegimiz fuari 6nceden belirlemis olmak bize ulasim ve
konaklama konusunda da avantaj saglayacaktir. Ozellikle bati

ulkelerindeki fuarlar icin ulasimda ve konaklama da erken

davranmak onemlidir.
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Ziyaret edilecek fuara kac¢ kisi ile gidilecegi ve herkesin

sorumluluklari onceden belirlenmelidir.

Hangi boliimden olursa olsun gideceklerin yanlarinda urinlerimizi

ve sirketimizi tanitan materyalleri yeterli sayida yanlarina almis

olmalari onemlidir.

HAREKETE GEG!
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Hem gorusiilecek tedarikcilere tanitim yapilmasi hem de rast
gelinecek potansiyel misterilere tanitim yapilabilecegi ihtimalini
dusunmelisiniz.

Hatta eger pazarlama bolimiinden gidecek olan yoksa digerleri
ziyaret oncesi kisa tanitim konusunda pazarlama bélimiinden

vardim almis olmalidirlar.

@ONESANS
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Glin icerisinde fuar alanindan toplanilmis olan tanitim
malzemeleri aksam bir giun degerlendiriimesi yapilarak gereksiz

olanlardan kurtulunmasi tavsiye edilir.

Ziyaret edilecek fuar ve yakin cevresinde ziyaret edilmesinde
varar goriilen tedarikci/miisteri gibi baglantilarla ziyaret oncesi
temas kurularak randevu alinmasi ziyaretin verimliligini

arttiracaktir.

HAREKETE GEG!

Powared by Roresans

\J}Z.

@ONESANS



Ziyaret donlisu tim bolimlere ziyaret sirasinda elde edilmis
bilgiler aktarilmali ve gerekli gorulen belgeler paylasiimahidir.

Tiim slire¢ boyunca destek kullanildigi takdirde gereken belgeler

toplanmalidir.

HAREKETE GEG!
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“Katilimci” olmak
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Daha once belirttigimiz lzere yurtici/yurtdisi fuar katilimlari
pazarlama fonksiyonu igerisinde “tanitim ve tutundurma”

bilesenin bir parg¢asi olarak algilanmaktadir.

Ancak yukarida belirttigimiz gibi katilimci yerine ziyaret¢i olmak

da aslinda ayni pazarlama fonksiyonu i¢cin 6nem tasir.

HAREKETE GEG!

Powared by Roresans

\)}2.

@ONESANS




Yurtdisinda liriin tanitimi ve tutundurma icin kullanabilecegimiz
bircok yontem vardir;

1) Dogrudan mektup gonderimi

2) e-ticaret

3) Yurtdisinda reklam/ilan

4) Yurtdisindaki fuarlara katilim

5) Uriin/Sirket tanitim sunulari, konferanslar

6) Sponsorluk faaliyetleri

7) Satis noktasinda faaliyetler

8) Dogrudan pazarlama (potansiyelleri ziyaret) ............... vb.
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Nicin Fuar Katilimi?

Fuar katilimlari eger gerektigi gibi planlanip gerceklestirilirlerse
cok kullanish ve siklikla basvurulan bir yurtdisinda tirtin tanitim

ve tutundurma yontemidir.

HAREKETE GEG!

Powared by Ronesans

\)22.

@ONESANS




Fuarlarin Avantajlari;

Konsantrasyon

Uriin sergileme/gésterme
Alicinin ilk tepkisini gorme
Potansiyellerin ilgisini cekme
Bilinmeyene giivenli yaklasim
Rekabeti gozlemleme

. Grup destegi saglama

© NP U AWN R

Finansal yardim alabilme
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Fuar katilimlarinin yararlari otomatik olarak gelmez.

Hatta bazen bircogumuzun itiraf ettigi gibi sonug¢ hlisrandir.

Bunun nedenleri arasinda sunlari sayabiliriz;

HAREKETE GEG!
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1. Fuar uygun bir fuar degildir yada ¢ok zayif bir organizasyondur,

Uriin pazarin gereksinim duymadigi yada uygun olmayan bir
uriin yada o fuarda sergilenmemesi gereken bir lirtindiir,

3. Fuar katilimcisi ihracat yapabilecek yetenekte olmayan bir
sirkettir,

4. Fuar katilimina iliskin hi¢bir planlama yapilmamistir,

5. Fuar oncesi, fuar sirasinda ve sonrasinda yapilmasi gerekenler
tam olarak bilinmedigi icin zayif kalinmistir,

6. Hedefler tam ve dogru belirlenmeden fuar katillmi karari
verilmistir.
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FUAR TURLERI
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Genel Ticaret Fuarlari

Tuketici Fuarlari

Genel Sanayi Fuarlari

Sektorel Fuarlar

Solo Fuarlar

Sanal Fuarlar

Expolar

HAREKETE GEG!
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Genel Ticaret Fuarlari

Her tiirlii tarim/sanayi/tiiketim malinin sergilendigi fuarlardir.

Is cevrelerinin yani sira halka da agiktir.

Ticaret amacinin yani sira, her yas ve begeni grubundan
tuketicilerin ziyaretine ac¢ik olmalari bakimindan tliketim
mallarinin ve tuketicilere tanitilip benimsetilmesi gereken yeni
uriinlerin sergilendigi yerlerdir.

Genel ticaret fuarlarindan, ticari anlamda biiyuk fayda saglamak

olduk¢a nadirdir.Sayilari giderek azalmaktadir!

\)}2.

HAREKETE GEG n UR-GE e sanS
N



Tuketici Fuarlari

Cesitli tiiketim mallarinin sergilendigi, halka acik,

nihai tliketiciyi hedef alan fuarlardir.

Tiiketicilere uriin cesitliligini gorme, uzman tavsiyesi, liriin ve
hizmete iliskin bilgi edinme, eglence olanaklari sunarken, katilimci
isletmelere de; spot satis, liriin ve marka tanitimi, halkla iliskiler,
arastirma ve gelistirme, uriinun test edilmesi gibi firsatlar yaratir.
Fuar esnasinda satis yapilarak belli bir seviyede ticari kazang elde
etmek miimkiin olmakla birlikte, bunun duzenli ve devamh is

iliskisi kurulmasina etkisi tartisma konusudur!
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Genel Sanayi Fuarlari

Bir ¢cok sektorde sanayi urlinuniin sergilendigi fuarlardir.

Diger fuarlara gore daha fazla alan, uzun ve zor bir hazirhk donemi
gerektirir.

Sayilari diger fuarlara gore daha azdir.

@ONESANS

HAREKETE GEG!
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Sektorel Fuarlar

Sektor bazinda sanayi Uriin ve hizmetlerinin sergilenmesine
olanak saglayan, genellikle isadamlarinin ziyaretine agik,
uzmanlasmis fuarlardir.

Isadamlarinin yanisira bazen kismen halkin ziyaretine de acik
olabilmektedir.

Sektorle ilgili cok sayida isadamini biraraya getirmesi nedeniyle,
katilimcr isletmenin hem fuarin diizenlendigi ulkeden, hem de
diger ulkelerden ¢ok sayida ithalatgi ile karsilasma ve ticari
baglanti yapma sansi yuksektir.
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Solo Fuarlar/Tek Ulke Sergileri

Bir lilkenin tek basina katildigi fuarlardir.

Genel veya sektorel olarak diizenlenebilir.

En buyuk zorluk ziyaret¢i cekmektir.

Fuara hedeflenen ziyaret¢i grubunun gelmesi saglandigi takdirde
solo fuarlarda, diger ulke ve firmalarin rekabeti olmadigi icin
basarili sonucglar elde edilebilmektedir.

Ulkemizin cesitli Ulkelerde diizenledigi “Tirk ihra¢ Uriinleri

Sergileri”, “ Sektorel Tiirk ihra¢ Uriinleri Sergileri”, bu tip fuar ve
sergilere ornek teskil etmektedir!
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Sanal Fuarlar

Internet kullaniminin yayginlasmasiyla birlikte giindeme gelmistir.

Zaman kisitlamasini ortadan kaldirmak, maliyet avantaji, vb.
firsatlar sunar.

Yuz ylize gorusme olanagi sunan, tlketici iliskilerinin kuruldugu,
muisteri baghhginin insa edildigi ticaret fuarlarinin yerini
alamamistir!

HAREKETE GEG!
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Expolar

Ulkelerin kiltiirel, sanatsal, dogal, bilimsel degerlerini ve
anlayislarini tanittiklan ticari beklenti icinde olunmayan ve ortak
bir tema altinda diinya bulusmasidir.

Expolarin planlanmasi ve denetiminden sorumlu tek yetkili; “BIE-

Bureau International des Expositions ” adli kurulusdur.

HAREKETE GEG!
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Katilima karar verme
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Karar Verme Faktorleri Tablosu

1. Katilacagimiz fuarin hitap ettigi pazar bizim urunlerimiz igin

onemli ve potansiyel midir?
2. Uriiniimiiz pazarin istedigi standartlarda midir?
3. Sirket olarak olusacak ve suirecek talebi karsilayabilecek miyiz?
4. SO0z konusu pazardaki pazarlama sikintilarimiz nelerdir?
5. Fuar katilimi bu sikintilarimizi ¢6zecegimiz bir eylem midir?

6. Spesifik fuar katilimi hedeflerimiz var midir?
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7. Bu fuar katilabilecegimiz en iyi fuar midir?

8. Verimli bir katilim bize ka¢a mal olur?

9. Eger katilirsak bu maliyetleri karsilayabilecek miyiz?

10. Fuar sonrasi pazari gelistirebilecek yeterli kaynagimiz var mi?

11. Katilacagimiz fuar i¢in herhangi bir destekten yararlanabiliyor

muyuz?

12. Destek konusunda onceden yapmamiz gerekenler nelerdir?
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Ne zaman ve neredeki fuara katilacagina karar vermek igin
secici olmak gerekir. Ozellikle kit kaynaklari verimli
kullanabilmek adina mevcut fuar alternatiflerinin belirlenip

kiyaslamalarini yapmis olmak gerekir.

Ozellikle cok meshur ve cok sayida ziyaretginin gezdigi isim
yapmis fuarlar yerine bazen kiiciik ama konusu ac¢isindan daha
konsantre fuarlara katilmak daha ¢ok yarar getirebilir. Bu tur
katilimlarin butcesi de daha elverisli olabilir ve daha efektif bir

katilim saglanabilir.

\J}Z.

HAREKETE GEG p UR-GE @ONESANS
N



e Ote yandan, gerek KOSGEB gerekse T.C.Ekonomi Bakanlgi
ozellikle uluslararasi nitelikteki bir ¢ok yurtici/yurtdisi fuara

katilim konusunda destekler vermektedirler.

* T.C.Ekonomi Bakanhgi nin fuar katilim desteklerini genel olarak

u¢ baslikta degerlendirmek olasidir;
e Bireysel katilimi desteklenen fuarlar
e Milli katilimi desteklenen fuarlar

* Prestij fuarlari
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Katilacagimiz fuarin hangi grupta yer aldigini bulmak amaciyla
bakanligin internet sitesinden kontrol yapmamiz gerekir. Ayrica
hedef sektor ve hedef Pazar kapsaminda destegin orani
artabilmektedir. Bu nedenle ¢ok dikkatli bir arastirma yapmak

katilimin verimini etkileyecektir.

Gruplara gore fuar oOncesi, sirasi ve sonrasinda yapmamiz

gereken calismalari bastan belirlemeliyiz.
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Fuarlara Katilimin Yararlari

Fuarlar, yapilan satislardan uzun donemde

markalasmaya kadar, pazar arastirmasindan medyanin
olusturulmasina, yeni Uurunin pazara sunumundan mevcut
muisterilerin agirlanmasina, potansiyel miisterilerin egitimine
kadar kisa bir zaman diliminde pazarlama hedeflerinin

gerceklesmesine zemin hazirlar.
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Fuarlara Katilimin Yararlari

Bolge, sehir, ulkenin tanitimi-imaj olusturma

Isletmenin tanitimi, marka ve isletme imajinin tesisi ve
korunmasi

Kisa zaman diliminde mevcut urin veya hizmetlerin genis
kitlelere sunumu

Uriin/hizmetlerle ilgili sorularin dogrudan yanitlanmasi,
potansiyel alicilarin  riin/hizmetle ilgili detayli bilgi

edinmesinin saglanmasi/egitimi
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Fuarlara Katilimin Yararlari

e Yeni lriin/hizmetin tanitimi, piyasaya yerlestirilmesi
 Uriin ve fiyat kalitesinin test edilmesi
e Alici taleplerinin, tepkilerinin degerlendirilmesi

e Rakip isletmelerin, iliriin/hizmet ve stratejilerinin, rekabetin,
sektordeki egilimlerin izlenmesi

e Pazar arastirmasi yapilmasi

\)22.

HAREKETE GEG n UR-GE e sanS
N



Fuarlara Katilimin Yararlari

* Hedef kitle veri tabani olusturulmasi

* Yeni temaslarin kurulmasi, mevcutlarin gelistiriimesi

e Acenta/dagitimci/temsilci bulunmasi, mevcut/acenta
dagitimci/temsilci aginin genisletilmesi

 Dogrudan satis yapilmasi

e Satislarin gelistirilmesi (Satis potansiyelinin artirilmasi, yeni

siparis alinmasi),....

HAREKETE GEG!
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Fuarlara Katilim Asamalari

v'Fuar secimi ve katilim karari
v'Planlama

v'Biitce olusturulmasi
v'Temel islemler

v'Stand tasarimi

v'Nakliye

v'Ziyaretgi promosyonu
v'Stand yonetimi

v Gorusmelerin takibi
v'Katilimin degerlendirilmesi
v'Tesvik islemleri

HAREKETE GEG n UR-GE e sanS
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Katilacak Fuari Se¢gmek

HAREKETE GEG!
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Dogru Fuari Se¢mek

Fuarlari; etkin bir sekilde kullanmak i¢in oncellikle hedeflerin
belirlenmesi ve bu hedeflere yonelik en uygun fuarin secilmesi

gerekmektedir! ‘

@
)%HASE&ELE,EFQ! c U R_G E @0 NESA NS



Dogru Fuari Se¢gmek

e Fuarda sergilenen iiriinler (sektor)

e Hitap ettigi cografi bolge (pazar)

e Katilimci firma sayisi ve geldikleri tilkeler

e Ziyaretgi sayisi ve profili (yalnizca is adamlarina mi a¢gik?)
e Ka¢ yildir diizenlendigi

 Diizenlendigi alanin buyuklugii

e Katilimci basina ortalama baglanti tutari

HAREKETE GEG n UR-GE e sanS
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Dogru Fuari Secmek

e Ozel bir ‘tema’si var midir? Yan etkinlikler diizenlenecek mi?

e Son basvuru tarihi

e Yer kirasi ve 6deme tarihi

* Nakliye ve lojistik imkanlari

e Stand konstriiksiyonu, dekorasyonu, teknik hizmetler ve
maliyeti

* Yerel personel temin imkanlari ve maliyeti

 Fuar yerlesim plani, tahsis edilecek/edilen standin konumu,

urlinler icin uygunlugu
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Dogru Fuari Secmek

e Fuar idaresi tarafindan vyapilacak ziyaret¢i promosyonu
kampanyasi, reklam imkanlari

* Perakende veya fuar sonrasinda satis/birakma imkani, ilgili
dizenlemeler

* Fuarin onceki yillara ait sonug raporlari

e Daha once katilan firmalarin gorusleri

Fuar Bilgi Kaynaklari:

http://www.auma.de, http://www.expodatabase, http://www.exhibitions-
world.com, http://www.tscentral.com, http://www.tsnn.com,...
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Fuarlara Seciminde Temel Sorular;

e Fuar, alternatifleri icinde en iyisi midir?

e Fuara katilmanin firmaya maliyeti nedir? Karsilanabilecek
midir?

e Fuar sonrasinda, pazari gelistirmek icin gereken para ve zaman

harcanabilecek midir?

 Devlet destegi kapsaminda midir?
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Katilimin Planlanmasi
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Ornek Planlama Tablosu

Fuar Acgilisindan Ne Kadar

FEEIRED - Once Yapilmali?
Fuar bilgileri ve bagvuru formunun temini 8-12 ay
Butceye karar verilmesi 8-12 ay
Katilim karan 7-11 ay
Stand alaninin rezerve ettirilmesi 6-11 ay
Proje koordinatorunin tespiti 6-11 ay
Personel planlamasi 6-11 ay
Fuar idaresinden konfirmasyon 5-8 ay
Stand ingaasi igin fiyat alinmasi 5-7 ay
Butce detaylarinin hazirlanmasi S5-7 ay
Sergilenecek Urinlerin tespiti 5 ay
Nakliyecinin tespit edilmesi 5ay
Promosyon kampanyasinin tespiti 5 ay
Konstruksiyon firmasina karar verilmesi 4-5 ay

Stand projesinin sonucglandiriimasi 4 ay



Ornek Planlama Tablosu

Faaliyet : Fuar Acilisindan Ne Kadar Once

Yapilmah?
Stand projesi i¢in fuar idaresinden onay alinmasi 4 ay
Fuar idaresine siparis formlarinin gonderilmesi 4 ay
Fgar idgresine fuar kataloguna giris icin bilgilerin 4 ay
gonderilmesi
Basili materyalin hazirlanmasi 4 ay
Stand personelinin tespiti 4 ay
Dogrudan postalama icin adres listesi hazirlanmasi 3-4 ay
Tanitim panolari, resim, grafik vb. materyalin
hazirlanmasi 34 ay
Basina ve fuar idaresine basin bulteni gonderilmesi 2- 3 ay
Ucak ve otel rezervasyonu 2-3 ay
Fuar esyasinin nakliyeciye teslimi 1-2 ay
Mektup ile potansiyel alicilarin standa davet edilmesi 1-2 ay
Gazete ve dergilere reklam materyalinin gonderilmesi 1-2 ay
Fax, telefonla ve e-posta ile potansiyel alicilarin standa 2 hafta

davet edilmesi



Ornek Planlama Tablosu

Fuar Acilisindan Ne

SRR ¢ Kadar Once Yapilmali?
Fuar esyasinin fuara ulasmasi 10 gun

Stand personelinin fuara ulagsmasi 2 gun

Stand hazirhigi (montaj/dekorasyon) 1-2 gln

Stand idaresi Fuar Sliresince

Fua.r e§y'¢_13|n|n_ donusg icin nakliyeciye Fuar Sonunda
teslim edilmesi

Tesvik basvurusu Mevzuatta belirtilen siire
zarfinda

Follow up Fuar suresi ve sonrasi




Fuar Butcesi Hazirlanmasi

Fuar idaresine Odenecek Ucretler
Yer Kirasi, Kayit Ucreti, Giris Karti, Park Karti, V.B.

Sergi Urtinleri ile ligili Giderler

Numune Hazirlama, Ambalaj, Nakliye, Depolama, Gumriikleme,
Sigorta, Gumruk Vergileri, V.B.

Konstriiksiyon, Dekorasyon, Teknik Hizmetler

Konstriiksiyon, Sergileme Malzemeleri, Mobilya, Hali,
Aydinlatma, Mutfak, Ofis, Audio/Video Ekipmanlari, Etelaj
Malzemeleri, Fotograf, Grafik, Pano,

Dekorasyon, iletisim, Elektrik, Su, Gaz, Temizlik,v.B. ‘

&
)%HAEE&E:&EFG! p U R_G E @0 NESA NS
N



Fuar Butcesi Hazirlanmasi

Tanitim Giderleri
Davetiye, Postalama, Basin Biilteni, Brosiir, Terciime, Reklam Ozel

Tanitim/Gosteri, Ziyaretgi Giris Kartlari, Esantiyon, ikram, v.b.

Personel Giderleri

Konaklama, Seyahat, Harcirah, Dahili Ulasim, Yerel Personel
Terciiman, Hostes, v.b.

nnnnnnnnnnnn
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Temel islemler

* Yer rezervasyonu
e Katalog girisi

e Konstriiksiyon, mobilya, dekorasyon ve stand i¢i teknik mal
ve hizmetlerin siparis edilmesi

 Nakliye organizasyonu
e Odemelerin zamaninda yapilmasi

e Tesvik basvurusu ve belgelerin hazirlanmasi
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Tanitimin Planlanmasi
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Fuarlarda Tanitim Teknikleri

e Ziyaretcilerin belirlenmesi

* Fuar kataloguna ve elektronik enformasyon sistemine giris
e Fuar icin yayinlar hazirlama

e Broslir ve davetiye postalama

* Faks ve e-posta yoluyla davet ve tanitim

 Firma web sayfasi olusturma

e Kisisel temaslar

e Basinlailiskiler

e Reklam

e Resepsiyon

e Aktif Girlin tanitimi ve sunumu (tadim, demonstrasyon)

\)22.
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1.Hedefler

e Fuar katilimcilarinin en sik yaptiklari hata stantlarina ziyaretgi
cekmede basarisizliklanidir. Hedefimiz sadece ziyaret¢i ¢cekmek
degil fuara gelmeyen is adamlarina kadar ulasacak bir etki

yaratmak olmalidir.

e Onceden planlanan goriismeler disinda basarili katim sonucu
olusacak yeni gorusmeler elde edilmelidir. Bu goriusmeler rutin
satis faaliyetleri arasina girmeli ve sonuca ulastirilmasi icin

siirekli gozlenmelidir.

HAREKETE GEG n UR-GE e sanS
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2.Ziyaretciyi Tanimlama

e Basarili bir fuar katiliminin arkasinda onceden iyi belirlenmis,
her biri potansiyel miisterimiz olabilecek ziyaretcgilere yonelik
planh tanitim faaliyetleri vardir. Bu ziyaretcilerle yapilacak
calismalar fuar katiliminin ticari hedeflerine ulasmasini

saglayacaktir.

e Ziyaretci takip sistemi kurarken guniimiizde en verimli yontem
"Badge"lerdeki barkod bilgilerini okuyan cihaz kiralamaktir. Bu
sizlere dijital ortamda paha bicilmez bir veri bankasi olusturur.
Cihaz kirasi yaklasik gunliik 100 € civarindadir. Her giin excel

tablosuna aktarilmis dijital rapor vermektedir. ‘

HAREKETE GEG) p UR-GE @ONESANS
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3. Fuarda Gerekecek Tanitim Malzemeleri

e En pratik brosiir ebadi yaklasik 99 x 210 mm dir. Bu dl¢ii hem zarfa
konup 6nceden postalanabilme hem de ziyaretcini canta/torbasina
rahatca koyup tasiyabilecegi bir dlgudiir.

* Brosiir ve diger basili malzemelerin dili fuara gelen ziyaretgilerin
ortak dilinden olmalidir. Bunun yaninda ingilizce aciklamalarin

ilavesi (bazi Uilkeler icin Fransizca yada ispanyolca) destek verecektir.

e Basili malzemelerin pahaliya mal olmalarn nedeniyle ziyan
edilmemeleri ve ozellikle genel kataloglar gibi ¢cok pahalilari sadece

istek lizerine potansiyel gorulen miisterilere verilmelidirler.

\)22.

HAREKETE GEG n UR-GE e sanS
N



e Gliniumuzde katalog, brosur, flyer vb basii malzemelerle tanitim
vaninda c¢ok popiiler olan tanitim bilgilerinin dijital ortamda

ziyaretcilere takdimi yapilmaktadir.

e Tanitim malzemelerinin ziyaretcilere takdimi sirasinda mutlaka
ziyaretgi bilgilerinin diizenli olarak kaydedilmesi gerekir. Bir¢ok
katilimci dogrudan tanitim malzemesi teslimi yerine, adrese sonradan
gonderim yapmayi onermektedir. Bu, ziyaret¢i tarafindan gereksiz

malzeme toplama ve bir veri bankasi olusumunu zorunlu kilar.

e SO0z konusu malzemeler fuarin son anina kadar yetecek miktarda

olmalidir.

\J}Z.
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4. Paketleme

e Fuar katiimlarinda dikkat edilmesi gereken bir 6nemli bir nokta
da dagitmakta oldugumuz basili malzeme ve hediyeliklerin

paketlenmesidir.

e Basit bir hediyeyi guzelce paketlersek 6zel bir hediye olabilir.
Basili malzeme ve/veya orneklerimizi sik bir torbada vermenin
yarari tartisiimaz. Ote yandan eger uriiniiniiziin paketi zaten
¢ok c¢ekici ise belli ki uUrlinu icerisinden ¢ikarmadan teshir

etmeniz daha yararli olacaktir.
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5. Davet Gonderimi

Daha onceden belirlediginiz hedef musterinize fuar katiliminizi
bildiren bir mektup (yaninda giris davetiyesi) gondermeniz fuar

katiliminizin basarisini daha baslangicta garanti edebilir.

Mektuba fuar davetiyesinin yaninda uygun buyuklikte bir
brosur ilavesi etkiyi arttiracaktir. Eger fuar sirasinda yapilacak bir

aktiviteniz varsa onunda davetini eklemeyi unutmayin.

Bu calisma sirasinda potansiyellerinizi “yuksek
onemde”,“onemli” ve “vasat” diye ayirabilir ve gerek katilim
mektubunuzu gerekse diger konulari ayristirabilirsiniz. Gerekirse

bazi gruplara iki-li¢ kez gonderi yapabilirsiniz.
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6. Kisisel Temas

* “Yiiksek Onemde” diye ayirdiginiz gruptakilerle katiliminizi
bildiren telefon gorusmesi vyapip kisisel ziyarette
bulunabilirsiniz. Ozellikle fuar sirasinda kisisel temaslarla

cagrilan potansiyellerin ilgisi daha yliksek olacaktir.

e Ote yandan diger katiimcilar arasinda da potansiyellerinizin
olacagini bilin. Dolayisiyla onlar i¢in ayrica bir program
hazirlayip fuar sliresince sizi ziyaret etmelerini saglayacak

gorusmeleri bastan yapin.
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7. Basinla iliskiler

Bilindigi gibi ticari fuarlarla ilgili haber yayinlamak basin-yayin
kuruluslarinin her zaman ilgisini ¢eker. Onlara fuar katiliminiz
sirasinda oOne c¢ikaracaginiz tanitim faaliyetleriniz hakkinda
onceden bilgi gondermeniz ve bu faaliyetlere davet etmeniz

gerekmektedir.

Ozellikle bir “basin tanitim kit’i” hazirlamaniz ve fuar oncesi
gondereceklerinize ek olarak fuar sirasinda da hazir tutmanizda
yarar vardir. Bu kit lerden basin odasina birakmaniz hatta iclerine
zarif birer hediyelik koymaniz sirketinizle ilgili bir haber

vayinlanma olasiligini arttirabilir. ‘
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8. Reklam

 Fuarin baslamasina az bir sure kala ve fuar sirasinda sektorel
vayinlara reklam vermeniz sirketinize/iriinlerinize ilgiyi

arttiracak ve ziyaret edilmenizi garantileyecektir.

e Ozellikle fuar katalogunda ciddi bir ilan fuara gelemeyen

potansiyellerinize ulasma ac¢isindan ¢cok 6nemlidir.

e Yeni lirtinler, sezon koleksiyonlari vb ilgi ¢ekici yeniliklerinizi s6z
konusu ilanlarla duyurmaniz ziyaretgi sayinizin artisinda énemli

rol oynayacaktir.
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9. Resepsiyon/Kokteyl

 Eger olanaklariniz el veriyorsa fuar acilisinda yada hemen fuar
saatlerinin bitiminde bir kokteyl duzenleyip ulkenizin
buyukelgisi, ticaret miusaviri, oda baskani vb o6nemli bir
konusmacinin yer alacagi bir resepsiyon diizenlemenizde ¢ok

yarar vardir.

e Bu daveti fuar alanina yakin bir otel de yada restoran da
gerceklestirebilirsiniz. Boylece sirketinizin gug¢lu ve rekabet

edebilir ozelliklerde oldugunu ve sirket itibarinizin yiiksek

HAREKETE GEG n UR-GE e sanS
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oldugunu vurgulamis olursunuz.
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10. Seyahat Planlama

e Etkin fuar katillmin en o6nemli bilesenlerinden biri seyahat
planlamasinin zamaninda yapilmasidir. Daha 6nce soz ettigimiz
gibi oOzellikle bati lilkelerindeki fuarlar icin ulasimin ve
konaklamanin ¢ok onceden planlanmasi gerekir. Aksi takdirde
hem maliyetler ¢cok artacak hem de zahmetli bir ulasim ve

konaklama zorunda kalinacaktir.

* Planlama yapilirken katilacak kisilerin ongorulmus olmasi, vize
islemlerinin zamaninda bagslatilmasi, ulasim ve konaklama

rezervasyonunun onceden yapilmis olmasi gerekmektedir.
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Stand Tasarimi ve Yapimi
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Fuar Standlari

e Alan Secimi (Alan bliyuklugi, Standin konumu, Stand tipi)
e Stand konstriiksiyonu

e Stand Dekorasyonu

e Etelaj (Uriinlerin yerlesimi)

e Grafik ogeler ve gorsel- isitsel sunumlar

e Aydinlatma

e Teknik alt yapi (elektrik, su, internet baglantisi, vb.)

HAREKETE GEG!
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Stand Tipleri

5
4
1. Ara (sira) stand 2. KOse stand 3. Sira basi stand
4. Ada stand 5. L-Stand 6. Cift cepheli ara
stand ‘
d
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Fuar Stand Konstriiksiyonu

* “Shell scheme”

e Organizator firma/kurulusun tasarimi
(Milli katilimlarda)

e QOzel tasarim

@ONESANS

HAREKETE GEG!

Powared by Ronesans

\)22.




1. Hedefler

Fuara katillm amaglarina ulasabilmesi icin katilimcilarin sergi
alanlarinin tasarimi ve yapimini ¢ok iyi planlamasi gerekir. Stand

tasariminin getirecegi 6nemli yararlar;
1. Ziyaretgilerin (ulasmak istedigimiz) ilgisini cekmek

2. Uriinlerimizin vyararlarini gésterecek sekilde sergilememizi

saglamak
3. Mesajimizi iletmek ve hayranlik uyandirmak

4. Is goériismeleri yapmamiza olanak saglayacak fiziki alani

yaratmak ‘

HAREKETE GEG) p UR-GE @ONESANS
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2. Stand Tasarimcisi

e Cogu zaman organizasyon sirketi tarafindan verilen “shell
scheme” katiimda bile profesyonel tasarimcilar ufak

degisiklikler yaparak soz edilen hedeflere ulasmanizi saglarlar.

e Ote yandan ziyaretgilerin etkilenmesini saglamak amaciyla
onlarin kultlirlerine uygun vyerel bir tasarimcidan da goris

alinabilir.

HAREKETE GEG!
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3. Tasarim Faktorleri

1. Standin ol¢lleri,

2. Eger varsa acik olan yanlari

3. Standin konumu (girise yakinlik, trafik vb)

4. Ziyaretci sayisi ve ozellikleri ile beklenen etkiler
5. Uriinlerimizin sayisi, ¢esidi, goriiniisii vb bilgiler
6. Stand gorevlilerinin sayisi ve o6zellikleri

7. Fuarin ana hedefi ve katilim hedefleri

\)22.
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3. Tasarim Faktorleri

8. Sadece sergileme yada ornek dagitimi olacak mi?

9. Ziyaretcgilere grup olarak mi yoksa o0zel olarak mi ilgi

planlaniyor
10. Ziyaretcilere sunulacak ikramlarin cinsi ve miktarlari
11. Merkezi danismaya ihtiya¢ olacak mi?
12. Sozlii/gorintilii sunum yapilmasi planlaniyor mu?

13. Standart dekorasyon (shell scheme) yada o6zel dekorasyon

istegi
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3. Tasarim Faktorleri

14

15.

16.

17.

18.

. Modiiler ve tasinabilir bir stand mi olacak yoksa montaj

zahmetli ve rijit bir dekorasyon mu gerekli?
Telefon, elektrik, su, basin¢h hava ihtiyaci olacak mi?
Ikram, yemek vb gereksinimler nerede karsilanacak?

Stand dekorasyonu ile katilimci profili arasindaki kiiltiirel
iliski incelenmis mi?
Standimizin konsepti ile marka/kurum kimligimiz ortiisiyor

mu?

\)}2.
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4. Tasarimciya Verilecek Ana Bilgiler

1. Fuarin adi, yeri ve zamani

2. Stand numarasi (salon planiyla birlikte).

3. Stand olgiileri.

4. Acik olan cepheler (organizasyon sirketinden alinacak genel
goriinuslerin oldugu ¢izim)

5. Eger kullanilacaksa shell scheme detaylari.

6. Ziyaretgci ozellikleri

7. Fuara katilim hedefleri

8. Ve gerekebilecek yada istenebilecek diger bilgiler.
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5. lyi Bir Tasarimin Bilesenleri

e Ziyaretciyi standa ¢ceken ve ona irun, sirket, bagh olunan grup
ve ulkesine iliskin olumlu bilgilerle dolu mesaj veren ve iriin
vararlarini 6n plana c¢ikarmis bir tasarim iyi bir tasarim

sayilabilir.

e Ozellikle ziyaretciyi yormayan sadelikte ve kolayli yazilar
okunabilen dekorasyon elemanlari kullanilmasi ve sergilenen

uriinlerin fuarin genel konseptine ters diusmemesi 6nemlidir.

HAREKETE GEG n UR-GE e sanS
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5. lyi Bir Tasarimin Bilesenleri

 |s goriismeleri icin yeterli bir alan birakilmis olmalidir. Ornegin
bir cam bolme ile ayrilmis toplanti masasi guvenli bir is

gorusmesi ortami mesaji verir.

e Ziyaretcilerin kaydinin yapilip temel bilgilerin verilecegi bir

alan her zaman sarttir.

e Dagitilacak basili malzeme ve hediyeliklerin konabilecegi stok

alani olmasi gereklidir.

HAREKETE GEG!
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5. lyi Bir Tasarimin Bilesenleri

e Palto/pardesiilerin asilabilecegi bir aski ve evrak cantalarinin
emniyetle saklanabilecegi bir yer gereklidir. Bunlarn saglamak

icin tasarimciyla goriismeleri yapmasi icin bir sorumlu atayin.

e Tasarimcinin son anda degisiklik yapmasina izin vermeyin. Son

anda yapilan seyler sorun ¢ikarabilir, gecikmeye neden olabilir.

HAREKETE GEG!
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6. Stand Yapimcisi

e Genellikle dekorator, elektrik teknisyeni, tesisat¢i birlikte
calisarak standi yaparlar. Ancak en kolay kontrol yontemi yapim
isinden sadece birini sorumlu tutmak ve her asama da hesap

sormaktir.

 Yine c¢ogunlukla organizator firmalarin onerdigi bir yapimci
mutlaka vardir. Bazi organizatorler bu yapimcilarla ¢alismayi
zorunlu tutabilirler. S6z konusu yapimci fuarla ilgili tiim teknik
bilgileri bildigi ve diger yapimcilari da yakindan tanidigi i¢in tercih

edilebilir. ‘
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7. Shell Scheme

Fuar organizatorleri bircok acidan daha elverisli oldugu igin
shell scheme katilimi tesvik ederler. Buda temel bir dekorasyon
icerir.

Uygun bir tasarimla ve kiiglik eklemelerle ¢ok cekici standlar
haline donusebilen bu katilim ayni zamanda ekonomiktir. Bu
katiimda standin hazirlanma suresi de kisa ve sorumluluklar
daha azdir. Bir¢cok tasarimci shell scheme uzerine eklemeler

yapmayi daha pratik bulmaktadir.
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8. Yapim isleri

 Bircok acidan stand dekorasyonuna iliskin elemanlarn kendi
ulkenizde prefabrike olarak hazirlamaniz size hem zaman hem

para tasarrufu saglayacaktir.

e En onemli dezavantaji ise nakliye zorlugu ve pahaliligidir.
Ancak gideceginiz lilkede eksik parca kalirsa bulamayacak
olmaniz, bazi durumlarda montaj icin gereken alet ve eleman

teminindeki gli¢cliikler de g6z oniuine alinmalidir.

e Ote yandan bir avantaji da defalarca kullanilabilmeleridir.
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Stand Yonetimi ve Takibi

HAREKETE GEG!
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Stand Yonetimi

e Vicut dilini dogru ve etkin bir sekilde kullanin!

e Gulumseyin, gb6z temas: kurun, sorulara-yardima haazir
oldugunuzu gosterin,...

e Ziyaretgi bilgilerini derleyin!

e Basarih bir fuar katilimcisi yaptigi goriisme sayisinin yani sira
niteligini de degerlendirir, gériismeleri tasnif eder.. (Ornek: A-
Buyuk talep-almaya hazir, B-Kuguk talep- almaya hazir-uzun
siireli, C-Yayin gonderilecek, veri tabanina dahil edilecek, D-

Basin, ..)
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Stand Yonetimi

e Stand personeline her giin brifing verin! Stand personeliniz
katiliminizin basariya ulasmasinda en onemli unsurlardan
biridir. Katillm amaglarinizi, temel mesajlarinizi  ve

ekiptekilerin roliinii animsatin...

 Motivasyonu gui¢lli, konusuna hakim stand personeli sizi diger

fuar katilimcilarindan farkhilastirir, olumlu bir etki yaratur....
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Stand Yonetimi

e Ziyaretcilerinize ayiracaginiz zamani iyi ayarlayin!

e Basarinin temel anahtari; dogru kisiye ulasmak ve dogru zaman
yonetimidir.

« |htiyaclariniza uygun, iyi bir planlama yaptiginizdan emin olun!
 Hedeflerinize odaklanin!

e Hedef kitlenize karar verin ve stand ekibinize bu kitle lizerine
odaklanmalarini soyleyin..
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1.Stand Gorevlilerini Yonetme

e Ozellikle terciiman, hostes gibi gegici gorevliler tutuldugu
zaman stand yoneticisi onlari verimli bir sekilde yonetmekle de
sorumludur.

o Gorevliler sirket ve liriin hakkinda yeterince bilgiyle donatiimis
olmal ve fuara katiim amaglarini bilmelidirler. Bu konuda
kendilerine fuar acilis gliniinden bir gin once bir brifing
verilmelidir.

e Calisma kosullari (yemek, sigara, kahve aralari saatler ve
sorumluluk alanlari gibi) genis bir sekilde ve tam anlasilir olarak
kendilerine aktarilmali ve tam bir disiplin ve uyum igerisinde
gorev yapmalari saglanmalidir.
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e Tum gorevliler sirketin marka/kurumsal kimligi ve stand
konseptine uygun olarak giysiler giymeleri konusunda

uyarilmahidirlar.

e Standin temizligi, dagitilacak basili malzeme ve hediyelerin
siirekli tedarik edilmesi ve planlanmasi gorevlilerin hassasiyet

gostermesi gereken konulardir.

e Ziyaretcilere davranis konusunda da sirket politikalar

kendilerine aktariimis olmahidir.

\J}Z.
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e Yapilacak goriismelerin izlenebilirliginin saglanmasi ag¢isindan
kullanilacak cihazlar (Badge okuma, dijital not tutucular vb)

konusunda egitilmis olmalari saglanmalidir.

e ikram servisi Ozellikleri ve ekipmanlari konusunda da

bilgilenmis olmalari gerekir.

HAREKETE GEG!
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2.Standa Durma

Fuar katiimina karar veren sirket derhal bir stand yoneticisi

atamali ve tim kararlar onun tarafindan bilinmelidir.

Stand yoneticisi hicbir sekilde fuar siiresince standi terk
etmemelidir. Yogun ziyaret¢i glnleri o©nceden belirlenip
gerekirse sirketten takviye eleman getirilmelidir. Stand hicbir
zaman bos durmamali ve o sirada gelebilecek bir is teklifinin
kacgirilabilecegi unutulmamalidir. Stand da gorev alacak kisilerin
planlamasi bu nedenle hayati onem tasir. Katilim biitgesi

hesaplanirken gorevli sayisina dikkat edilmelidir.

\J}Z.
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3.Ziyaretci kabulii

Stand yoneticisinin en dnemli gorevi ziyaret¢inin ilgisini ¢ekmek ve
uygun bir potansiyel ise is yapma konusunda onu ikna etmenin
temellerini atmaktir. Ziyaretcilere ilk yaklasim bir sanattir. Ziyaretgiye
uriin ve sirket hakkinda yeterince bilgi edinebilecegi bir siire verip,
kendisini saygiyla davet etmek ve en 6nemli soruyu sormak gerekir
“Uriinlerimizi/sirketimizi taniyor musunuz?” vyada “Gérdiigiiniiz
uriinler sirketimizin bir¢cok degisik uriin gruplarindan biridir. Digerleri
hakkinda da bilgi almak ister misiniz?” Genel olarak ilk soylenen
"Size nasil yardimci olabilirim?” sorusundan kaginmaya c¢alisin ¢iinkd

cok yozlasmistir. Cogunlukla “hayir” yaniti gelmektedir. ‘

&
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4. Stand toplantilari

Her fuar ginii sonunda stand yoneticisi tum elemanlarla gliniin
degerlendirmesini ve ertesi glinun is planini yapmahdir. Basili
malzeme ve hediyeler gozden gecirilmeli alinmis notlar derhal
proses edilmek lizere ilgili kayitlar yapilmalidir. Eger ziyaretgilere
verilmis sureli sozler varsa mutlaka yerine getirilmesi igin

gorevlendirme yapilmalidir.
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5. Izleme

Fuarlardaki her goriisme daha sonra bir acentelik yada dagiticilik
anlasmasinin temelini olusturabilir yada dogrudan bir satis
gerceklesmis olabilir. Bu gorlismeler izlenmedigi takdirde higbir
ticari sonu¢ elde edilemez. Ziyaret¢i ve ilgisine iliskin tum
notlarin diuzenli tutulmasi ve izleme i¢in kayit altina alinmasi
gerekir. Bunun icin de bir form kullaniimasi isleri kolaylastirir.
Izlenmeyen her temas is kaybinin yaninda sirketimizin itibar

kaybina da yol acacaktir.

\J}Z.
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6. Kapama

Fuarin bitiminde stand yoneticisi asagidakileri gozden
gecirmelidir;

Geri gidecek esyalar diizenli olarak paketlenmelidir.

Atilacak yada terk edilecek esyalar diizenli olarak hazirlanmis
olmalidir.

Sokulecek dekorasyon malzemeleri gerektigi gibi sokillp
tasimaya hazir hale getirilmis olmalidir.

Stand gorevlilerinin licretleri 6denmis olmalidir.
Tim harcamalarin belgeleri hazirlanmis olmalidir.

\J}Z.
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 Fuar hakkinda ziyaretgilerle ilgili genel bilgilerde iceren bir
degerlendirme raporunu ust yonetime vermek uzere hazirlamis

olmalidir.

e Eger destek kullanilacaksa gereken tum ¢alismalar tamamlanmis

olmalidir. (Resim ¢ekimi, belge toplama vb)

HAREKETE GEG!
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7. Ziyaret¢i Gorusme Formu

e Fuarin adi ve yeri ¢ Tarih eZiyaretcinin adi ve kisisel bilileri
eUnvani ¢ Sirket ismi

e Adres e Telefon, Telex, Fax, e-mail
e ilgilendigi iiriin grubu

e istiirlie Iithalatci ® Dagiticie Toptanci ® Perakendeci
eAcenta

e Uretici ® Diger

e Mevcut acentaliklari e Calistigi bolge e Satis kadrosu e Kurulus
tarihi

e Sattigi liriinler e Ne istedigi ® Yapilan isler

e Siparis alinmissa takibi ¢ Yorumlar

e Gorusen kisi ‘

\)}2.
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Fuar Sonrasi

* Fuar donusiinde ekibiniz ile bir degerlendirme toplantisi yapin!

e Bir sonraki katiliminizi-performansinizi gelistirmeye yonelik
onerileri, gorusleri, eksiklikleri vb. hususlari degerlendirin!

e Sonuglari ol¢ilin! (Fayda-maliyet analizi)

 Tum temaslari takip edin “follow up” (Temaslarin tasnifine bagl
olarak, basit bir tesekkir yazisi, telefon veya bilgilendirmek
uzere bir gonderi, ziyaret, vb. olabilir. Belirli araliklarla takibini

yapin!)

\J}Z.
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Fuar Sonrasi

Fuarin ana organizatoriinden temin edebileceginiz biitiin
ziyaretcilere bir yazi gonderin !
(Bu vesileyle fuar siiresince goriisme sansini bulamadiginiz

kitlelerle de iletisimi baslatmis olursunuz..)

Basin ile iliskileri takip edin!(Gosterdikleri ilgiye telefon, yazi vb.

ile tesekkir
edin..)Gelecek yil i¢in yer rezervasyonu yaptirin!
Fuar donus raporu yazin!

Tesvik islemleri... ‘

&
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Yurtdisi Fuar Katilimlarina iliskin Ekonomi
Bakanligi Destekleri ve Uygulama Esaslari
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Fuar Katilim Turleri

» Yurt Digi Fuar Katilimi » Bireysel Katilim

Turk Ihrac Urtnleri Fuari

Sektorel Turk Ihrac Urunleri Fuari

Yabanci Firma Katilimli Sektorel Fuari

e e p UR-GE ocsanS
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Yurt Disi Fuarlarda Destek Limiti

Genel Fuarlarda Azami 10.000 $

Sektorel Fuarlarda Azami 15.000 $

oy B Komple tesis imalati, makine, yat imalati ve
Belirli Sektorlerde otomotiv ana sanayinde 10.000 $

llave Nakliye

Dogal tag, seramik, mobilya, otomotiv yan
sanayi, elektronik, beyaz esya, endustriyel
mutfak esyalari, micevherat ve hali 6.000

$

Powared by Ronesans
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Organizator Tanitim Faaliyetleri Destegi

Defile Reklam panolari, afis, katalog,
brosiir/kitapcik

Seminer, basin toplantisi ve Elektronik ortamda

duyuru tanitim/videowall,
multivizyon gosterileri

Kitle iletisim arag¢larinda 25 m?’yi gegmemek lizere info

vayinlanacak reklam stand

Katilimcilara kiralanan toplam
fuar alaninin %15’ini gegmemek
Uzere gosteri/etkinlik/trend alani

\)22.
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(&) ) Organizatér Tanitim Faaliyetleri Destek Oranlari ve Limitleri @)

Katilimcilara kiralanan m? cinsinden toplam fuar alaninin katilim
bedeli ile garpimi sonucunda bulunacak tutarin %25’ini gegmemek
uzere;

Genel Fuarlarda 80.000 $

Sektorel Fuarlarda  120.000 $

Destek Orani % 75

Sektorel Fuarlarda, Bakanhgin verecegi 6n uygunluga istinaden,

fuar konusu sektor/sektorlerin, Tiirk ihrag Giriinlerinin,
katilimcilarin

tanitimina yonelik gerceklestirilecek gosteri/etkinlik/trend alani
harcamalari icin yukarida belirtilen destek miktarina ilaveten;

proje kapsaminda yapilacak harcamalarin %75’ini gegmemek
uzere; 80.000 ABD Dolari ‘

S aperere oeo n UR-GE oicomS
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Bireysel Katilim

Bakanlik¢a belirlenerek ilan edilen ve yurt disinda diizenlenen
“Desteklenecek Sektorel Nitelikteki Uluslararasi Fuarlar Listesi'nde

ver alan fuarlara katilimcilarin dogrudan katilimlanidir.

HAREKETE GEG!
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SN

Stand harcamalari

Nakliye

Temsilci Ulasim
Masraflari

Belirli Sektorlerde

llave Nakliye

&
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Y. Disi Bireysel Fuar Destek Oranlari

Genel Destek Oran %50

Hedef Ulkelerde %70

Belirli Sektorlerde * %75

%75

SDS'ler igin

Uretici/imalatgt
Organizasyonlari icin

36 m2ve %75

W v v

* Katilimcinin; gen miihendisligi /biyoteknoloji, uzay ve havacilik teknolojileri,
ileri malzeme teknolojileri, nano teknoloji, teknik tekstil, yenilenebilir enerji,
donanim, bilisim ve elektronik konularinda tiretim yapmasi durumunda...
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llave Nakliye Destegi

Komple tesis imalati, makine, yat imalati ve otomotiv ana sanayi
sektoriinde faaliyet gosteren katilimcilarin fuar nakliye
masraflarinin destek kapsaminda bulunmayan kisminin 10.000
ABD Dolarini gegmemek lizere %50’si

Dogal tas, seramik, mobilya, otomotiv yan sanayi, elektronik,
beyaz esya, endistriyel mutfak esyalari, micevherat ve hali
sektoriinde faaliyet gosteren katilimcilarin fuar nakliye
masraflarinin destek kapsaminda bulunmayan kisminin ise 6.000
ABD Dolarini gegmemek lizere %50’si

katilim payina ilaveten desteklenir!
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Hedef Ulke Destegi

Bakanlik tarafindan yiritiilen ihracat Stratejisi cercevesinde;
e fhracatimizin iilke ve pazar agisindan cesitlendirilmesi,

 Firmalarimizin hedef pazar olarak nitelenen lilkelere
yonlendirilebilmeleri, amaciyla her yil belirlenen 15 hedef
ulkede diizenlenecek fuarlara istirak eden katilimcilarin %50

destek oranina 20 puan ilave destek saglanir.

HAREKETE GEG n UR-GE e sanS
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Prestijli Fuar Destegi

* Yilda bir defa, Destek limiti 50.000 S, Destek orani % 50,
Yurt disi fuar organizasyonunda;

e Stand ve nakliye 2 temsilcinin ekonomi sinifi gidis-dontis ulasim
masraflari Katilim bedeli

Bireysel katilimlarda;

e Stand ve nakliye 2 temsilcinin ekonomi sinifi gidis-dontlis ulasim
masraflari Bos alan kirasi

e 50 m? stand alani sinirlamasindan muaftir.
 Uretici/imalat¢i organizasyonlari 36 m?2 sinirlamasindan muaftir.

e Fuar sonrasi destek basvurusu esnasinda talep edilmesi
gerekmektedir.

\J}Z.
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Dikkat Edilecek Hususlar!!

Uriin Teshir Sarti

Katillmcilarin, destekden yararlanabilmeleri i¢in {rinlerini

standlarinda sergilemeleri gerekir.

Ancak; urunlerini kendi tercihleri ile sergilememeleri vefuara
brosiir, katalog, maket vb. ile katilim saglamalari durumunda

katilimcilar azami 36 m? lGizerinden desteklenir.

HAREKETE GEG!
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Stand Alani Limiti

e Enaz 9 m?
 Enc¢ok 50 m?

e Uriin yerine katalog, maket vb. 36 m?
sergilenmesi halinde

Komple tesis imalati, makine, mermer-dogal tas ve seramik, hali,
ev tekstili, otomotiv ana ve yan sanayii, yat imalati, mobilya,
beyaz esya ve endiistriyel mutfak esyalari sektoriinde faaliyet
gosteren firmalar stand alaninin desteklenmesine iliskin azami 50
m?lik, miicevherat ve tekstil aksesuarlari sektoriinde faaliyet
gosteren firmalar ise asgari 9 m?’lik sinirlamadan muaftir.

\)}2.
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Dikkat Edilecek Hususlar!!

e Katilimcinin; Turkiye’deki merkezinden veya yurtdisinda kurulu
sube, temsilcilik v.b. bagh sirketlerinde gorevli personeli veya
katiimcinin ortaklik iliskisi bulunan yurt icindeki sirket
personeli disinda sahislar ile temsil edilmesi durumunda
destek miiracaati kabul edilmez.

e Katilimci; kendi lirtinleri veya pazarlamasini yaptigi Tirkiye'de
uretilen urlinler disinda farkli firmalara ait Urinleri

sergileyemez.
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Dikkat Edilecek Hususlar!!

e Katilimci, stand alaninda, kendisinin veya aralarinda ortaklik
iliskisi bulunan sirketin veya pazarlamacisi oldugu sirketin
ticaret unvani veya tescilli markasina yer vermek zorundadir.

e Sirketin ticaret unvani, istigal sahasi, sektoru ve sirketin nevi
gibi hususlari belirten yabanci dilde bir ibare de kullanilabilir.

e Katilimci, standinda ortaklarindan birine veya ortaklik iliskisi
bulunan diger bir sirketin ortagi adina tescilli markay:r da

sergileyebilir.
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Dikkat Edilecek Hususlar!!

e Ozel iiretim (private label), fason tiretim gerceklestiren sirketler,
verli ve yabanci sirketler veya zincir magazalarin unvan, marka
ve logolarini, s6z konusu sirketler veya zincir magazalar igin
uretim vyaptiklarini tevsik etmek kaydiyla, kendi ticaret
unvanlarn veya tescilli markalar ile beraber stand alanlarinda
kullanabilirler.

e Fuarin ilk giini standin agilmasi zorunludur.

e Fuar sona ermeden irunlerin toplanmasi suretiyle stand

bosaltilamaz veya gorevli personel fuardan ¢ekilemez.
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Dikkat Edilecek Hususlar!!

e Tim odemelerin bankacilik sistemi ¢ercevesinde yapilmasi

gereklidir.

 Firma adina harcama yapmaya yetkili kisilere ait kredi kartlari
ile yapilan 6demeler de kabul edilir.

e Harcama yapmaya yetkili kisi olarak, sirket ortaklari, katilimci
tarafindan harcama yapma yetkisi verildigi imza sirkililerinde
belirtilen sahislar veya noter kanaliyla harcama yapma
yetkisinin verildigi sirket ¢alisani kabul edilir.

* Elden yapilan 6demeler, cirolu ¢ekler degerlendirmeye alinmaz.

\)}2.
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Dikkat Edilecek Hususlar!!

e Banka hesabina elden vyapilan odemeler; katilimcinin
muhasebe kayitlari ile uyumlu oldugunun Yeminli Mali
Miisavirlik (YMM) raporu ile tevsik edilmesi halinde
degerlendirmeye alinur.

e Kredi karti ile 6demelerde bankadan onayli “isyeri Hesap
Ekstresinin” veya 6deme yapanin kredi karti 6demesine iliskin
banka tarafindan diizenlenmis belgenin 6deme belgesi olarak

ibrazi gerekir.

HAREKETE GEG n UR-GE e sanS
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Dikkat Edilecek Hususlar!!

 Fuarda sergilenecek uriinlere iliskin tiim nakliye evraklarinda
fuar mahl, fuar idaresi adresi, vb. ibarenin yer almasi ve

urlinlerin bedelsiz veya gecici ¢ikis yoluyla sevki zorunludur.

e Nakliye destegi, katilimcinin (Uuriinlerinin geri getirilmesi
durumunda gidis-doniis, geri getirilmemesi durumunda

valnizca gidis olarak hesaplanir.

\)22.
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Fuar Katilim Destek Basvurusu

Destek icin gerekli tim bilgi ve belgeler fuarin bitis tarihini
miiteakip en gec¢ 3 ay icerisinde;
e Organizatorler ile katimlarda; katilimci ve/veya organizator

tarafindan Bakanlik tarafindan belirlenen lhracat¢i Birlikleri

Genel Sekreterliklerine,

e Bireysel katilimlarda ise; katilimci tarafindan katilimcinin tyesi

oldugu ihracatci Birlikleri Genel Sekreterliklerine, basvurulur.
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Organizatorler ile Katilimlarda

Katilimci adina duzenlenmis Standda kullanilan markalara iligkin
fatura Marka Tescil Belgesi

Organizatore banka araciligiyla  Imza Sirkileri
yapilmigs odeme belgeleri

Organizator ve Katilimci Belirli sektorlerde (uzay/havacilik,
arasinda yapilmis sozlesme ve nano teknoloji, vb.), TUBITAK/belirli
Katilimcinin banka hesap universitelerin duzenleyecegi

bilgilerini de igerir taahhlitname uretime iligskin rapor

Ticari Sicil Gazetesi Stand fotograflari

Kapasite Raporu Temsilcinin ekonomi sinifi
ucak/tren/gemi/otobils ile
seyahatine iligkin bilet (fuardan en
erken 5-en gec¢ 5 glin sonra)

\)}2.
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Organizatorler ile Katilimlarda

[

Kapasite Raporu ibraz edilememesi durumunda Organizatérin

Ekspertiz Raporu veya Faaliyet Belgesi katiimciya verdigi
nakliye hakkinin
asildigi durumda,
G.Beyannamesi,/ATA
Karnesi , GUmrik
onayli Ceki/icmal listesi

Katilimcinin gen muhendisligi/biyoteknoloji,
uzay ve havacilik teknolojileri, ileri malzeme
teknolojileri, nano teknoloji, teknik tekstil,
yenilenebilir enerji, donanim, biligsim, yenilik¢i
ve ileri elektronik teknolojileri konularinda
liretim yaptigina iliskin TUBITAK veya Ortadogu
Teknik, istanbul Teknik, Marmara, Ege ve
Uludag Universitelerinden birinin
diizenleyecegi rapor veya lhracatgi Birligi Genel
Sekreterliginin aslina uygunlugunu onayladigi
sureti



Bireysel Katiimlarda On Basvuru

Katillmcinin bireysel olarak katilim saglayacagi, Bakanlhk tarafindan
destek kapsamina alinmis bulunan sektorel nitelikteki uluslararasi
fuarin baslama tarihinden en az on bes giin once, destek
miiracaatinda bulunacag: ihracat¢i Birligi Genel Sekreterligine
fuarin yetkili organizatoru tarafindan duzenlenen, bos stand
ve/veya standart donanimli stand metrekare fiyatini gésteren yer
tahsis belgesi veya faturasi ile on basvuruda bulunmasi

gerekmektedir.

\)}2.
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Bireysel Katilimlarda

Fuarin yetkili organizatoru tarafindan Katillmeir  Kapasite Raporu
adina diizenlenmis bos alan kirasina iligkin

Fatura

Nakliye Faturasi Kapasite Raporu ibraz edilememesi durumunda
Ekspertiz Raporu veya Faaliyet Belgesi

Stand harcamalarina iligkin fatura Fuar Katalogu

Tiim faturalarin bedellerinin banka araciligiyla imza Sirkiileri
yapilmis odeme belgeleri

Gumruk Beyannamesi veya Ata Karnesi ile Katilimcinin banka hesap bilgilerini de igerir
gumruk igslemlerini tevsik eden belge taahhitname
Ticari Sicil Gazetesi Stand fotograflan
Standda kullanilan markalara iligkin Marka Katilimcinin temsilcisinin fuara istirak ettigini
Tescil Belgesi tevsiken pasaport veya ulasim bileti gibi belgeler
Belirli sektorlerde (uzay/havacilik, nano Temsilcinin ekonomi sinifi ugak/tren/gemi/otobus
teknoloji, vb.), TUBITAK/belirli iiniversitelerin ile seyahatine iligkin bilet (fuardan en erken 5-en
duzenleyecegi uretime iligkin rapor gec¢ 5 gln sonra)
|
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Dikkat Edilecek Hususlar!!

e Destek islemlerinin hizhh sonuglandirilabilmesini teminen; Katilimci
adina diizenlenmis fatura, 6deme belgeleri, taahhiithame, Ticari
Sicil Gazetesi, Kapasite Raporu/Ekspertiz Raporu/Faaliyet Belgesi,
Imza Sirkiileri, vb. fuardan 6nce temin edilebilen belgeler fuardan

once ihracatgi Birligine ibraz edilebilir.

e Katilimci basvuru evraklari arasinda sayilan gecerli Kapasite Raporu
veya Faaliyet Belgesi, Ticaret Sicil Gazetesi, Marka Tescil Belgesini

Ihracatgi Birliklerine elektronik ortamda tanitir ve firma kaydini

HAREKETE GEG n UR-GE e sanS
N

yaptirir. Bu belgeler, gecerlilik slireleri icinde tekrar istenmez.
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Dikkat Edilecek Hususlar!!

e Fuarin bitis tarihini muteakip en ge¢ U¢ ay icerisinde
miiracaatta bulunmak kaydiyla, eksik bilgi ve belgelerin
tamamlanmasini  teminen ilgili ihracatgi Birligi Genel
Sekreterligi tarafindan Katilimciya Tebligat Kanununa gore
teblig edilmis olmak kaydiyla bir ay siire verilerek eksikliklerin
tamamlanmasi  istenir.  Eksikliklerin  tamamlanmamasi

durumunda basvuru dosyasi islemden kaldirilir.

HAREKETE GEG n UR-GE e sanS
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Dikkat Edilecek Hususlar!!

Yurt Disi Fuarlarda Katilimcilarin fuar gozlemcisi tarafindan
dagitilan Fuar Degerlendirme Formunu titizlikle doldurup iade
etmeleri gerekir.

Aksi takdirde, katilimcinin 2009/5 sayili Teblig kapsamindaki
destek talebi degerlendirmeye alinmaz!

HAREKETE GEG!
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Yetkilendirilen Organizatorler

ISTANBUL MADEN VE METALLER IHRACATCI BiRLIKLERI GENEL
SEKRETERLIGI

ISTANBUL TEKSTIL VE KONFEKSiIYON IHRACATCI BiRLIKLERI GENEL
SEKRETERLIGI

ISTANBUL iHRACATCI BIRLIKLERI GENEL SEKRETERLIGI
ISTANBUL TICARET ODASI

ULUDAG iHRACATCI BiRLIKLERI GENEL SEKRETERLIGI

AKDENIZ iHRACATCI BIRLIKLERI GENEL SEKRETERLIGI

EGE iHRACATCI BiRLIKLERI GENEL SEKRETERLIGI

ORTA ANADOLU iHRACATCI BIiRLIKLERI GENEL SEKRETERLIGI

HAREKETE GEG!
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Yetkilendirilen Organizatorler

EXPOTIM ULUSLARARASI FUAR ORG. A S.
SELTEN ULUSLARARASI FUAR VE AKSESUARLARI TiC. LTD. STi

SENEXPO ULUSLARARASI FUARCILIK A.S.

4 FORUM FUARCILIK VE GELISTIRME A S.

5  HANNOVER-MESSE INT. [STANBUL ULUSLARARASI FUARCILIK LTD §Ti

6  LADIN FUAR VE KONGRE ORGANIZASYON HIZMETLERI A.S.

7 MERIDYEN ULUSLARARASI FUARCILIK SAN. VE TiC. LTD. §Ti.

8  PYRAMIDS GRUP FUARCILIK A S.

9 TUSKON EVRENSEL FUAR A S.

10  TURKEL FUARCILIK AS.

11 TUYAP TUM FUARCILIK YAPIM AS.

12 MERKUR ULUSLARARASI FUARCILIK LTD.§Ti.

13 ROTAFORTE REKLAM, FUAR ORG., TANITIM, TiC. ENTER. A§. ‘
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“Dunyayi degistirmek isteyen once
kendini degistirsin.”

SOKRATES
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Tesekkiir ederiz ©

Ceyhun YESILSERIT
Ronesans Degisim ve Yonetisim Bilimleri
Enstitisu
c.yesilserit@rdbe.com.tr
www.hareketegec.com
www.rdbe.com.tr |
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