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ACIKLAMALAR

KOD 32PR0022
ALAN Halkla iliskiler ve Organizasyon Hizmetleri
DAL/MESLEK Miisteri Temsilciligi
MODULUN ADI Sergi ve Fuarlarda Firma Tanitim
o Firmay1 sergi ve fuarlarda dogru bicimde temsil etmesini
MODULUN TANIMI saglayacak bilgi ve becerilerinin kazandinldigi = 6grenme
materyalidir.
SURE 40/24
ON KOSUL Isletme ve Piyasa Sartlart modiiliinii almis olmak
YETERLIK Sergi ve fuarlarda firmay1 temsil etmek
Genel Amag:
Gerekli ortam saglandiginda firmay1 sergi ve fuarlarda dogru
bigimde temsil edebileceksiniz.
MODULUN AMAC| | Amaclar:
1. Sergi ve fuarlar i¢in gerekli 6n hazirligi olmasi gerektigi gibi
yapabileceksiniz.
2. Sergi ve fuarlarda irinii misteriye dogru bicimde
tanitabileceksiniz.
L TIIAL L ST Smif ortaminda kitap, defter, kalem, hizmet sektorii i¢in gerekli
ORI AR WIE olan tiim malzemeler, stant malzemeleri
DONANIMLARI ’
Her faaliyet sonrasinda o faaliyetle ilgili degerlendirme sorulart ile
. kendi kendinizi degerlendireceksiniz.
OLCME VE . :
DEGERLENDIRME Ogretmen modiil sonunda size 6l¢gme araci (uygulama, soru-cevap)

uygulayarak modiil uygulamalari ile kazandiginiz bilgi ve becerileri
Olcerek degerlendirecektir.




GIRIS

Sevgili Ogrenci,

Rekabetin en iist diizeyde yasandigi giiniimiizde, pazarlarda kendilerine yer arayan firmalarin
isleri oldukga zorlagmistir. Mevcut miisterilerinin sadakatini saglamak, yeni miisteriler bulmak ve yeni
pazarlara acgilabilmek icin iireticiler ellerindeki tiim kozlar1 kullanmaya baslamistir. Hatta firmalarin
miisterileri kendilerine baglama telasi, rekabet ortamini dogurmustur.

Ureticileri ve tiiketicileri bir araya getiren sergi ve fuarlarda, rakiplerine en biiyiik farki atan
firmalarin “ miisteri iliskileri “ne gereken 6nemi verenler oldugu goriilmektedir.

Miisteri iligkilerinin kendileri i¢in hayati 6nem tasidiginin bilincinde olan firmalar, sergi ve
fuarlarda iirlin veya hizmetlerini tanitirken bir yandan da “ Miisteri ne ister? “ sorusuna cevap
aramaktadirlar.

Bu modiilii tamamladiginizda, sergi ve fuarlara katilan firmalarin kazandig1 avantajlar kavrayip
gerekli ortam saglandiginda bir firmay1 sergi ve fuarlarda en dogru bigimde temsil edebileceksiniz. Bu
alanda 6grendiklerinizi miisteri iliskileri konulariyla harmanladiginizda ise bir {irlinii sergi ve fuarlarda
basarili bir sekilde tanitabileceksiniz.

Alaninizda basarili olmak istiyorsaniz, bu modiille 6grendiklerinizi ilgili organizasyonlara
katilarak hayata gegirmeli ve arastirma yapmalisiniz.

Hedeflerinize ulasmanizi temenni eder, basarili olmaniz1 dilerim.






OGRENME FAALIYETi-1

AMAC

Bu faaliyet sonunda sergi ve fuarlarin tanimini, tiirlerini, amaglarin1 ve bu organizasyonlara
katilan firmalarin avantajlarin1 6grenecek, gerekli ortam saglandiginda sergi ve fuarlar i¢in dogru
bicimde 6n hazirlik yapabileceksiniz.

ARASTIRMA

Bu faaliyet oncesinde yapmaniz gereken arastirmalar sunlardir:

> Yasadiginiz sehirde diizenlenen sergi ve fuarlari arastirip kendinize bir fuar takvimi
olusturunuz.

A\

llgi alaniniza giren, kolayca ulasabileceginiz sergileri, fuarlar ziyaret ederek fuara katilan
firma yetkilileri ve galiganlari ile goriigiiniiz.

Firmalarin bu organizasyonlarda yer alma amagclarin1 6grenip notlar aliniz.
Fuar ziyaretleri sirasinda stant dizaynlarini inceleyip en ¢ok ilgi goren stantlari belirleyiniz.

Stantlar1 gezen ziyaretgilerin davranislarini gozlemleyiniz.

YV V V V

Ziyaret ettiginiz fuarlarda diizenlenen etkinlikleri izleyiniz.

1. URUNUN IC VE DIS PAZARLARDA
TANITILMASI

1.1. Sergi ve Fuar

1.1.1. Tanim

Fuar, ticaretle ilgili iiriin ya da hizmetlerin, teknolojik gelismelerin, bilgi ve yeniliklerin
tanitimi, pazar bulunabilmesi ve satin alinabilmesi, teknik is birligi, gelecege yonelik ticari iligki
kurulmas1 ve gelistirilmesi i¢in belirli bir takvime bagli olarak diizenli araliklarla genellikle de ayni
yerlerde gergeklestirilen bir tanitim etkinligidir.



Resim 1.1: Uzak Dogu’nun en biiyiik fuarindan bir goriintii

Sergiler; resimler, cizgiler, ayrica tamamlayici nitelikteki maket ve panolarla kuruluslart ve
onlarin ¢aligmalarini tanitan halkla iligkiler organizasyonlarindandir.

Ayrica sergiler halki bilgilendirmek ve egitmek amaciyla belli bir yerde el sanatlari, resim,
minyatiir vb. lirlinlerin teshir edildigi faaliyetlerdir.

Resim 1.2: El sanatlari ve dikis nakis sergisi

Kisaca genis ¢apli, kamuya acik organizasyonlar iceren sergi sozciligiiyle ticari anlamda oldugu
kadar, kar amac1 giitmeyen kuruluglar agisindan da herhangi bir seyin sergilenmesi ve genis kitlelere
sunumu kastedilmektedir.

Sergi faaliyetleri iki ayr1 alanda gelisme gdstermistir.
> Sanayi ve tarim triinleri sergileri
> Giizel sanatlarla ilgili sergiler

Sanayi ve tarim iiriinleri sergilerinde kuruluslarin ve tiriinlerin tanitim yapilirken ticari amaglar
on planda tutulur. Uluslararasi, il ve bolge fuarlari yapilirken ticari amaglar 6n planda tutulur.
Uluslararasi, il ve bolge fuarlarinin gelismeye baslamasiyla ticari amaglh bu tip sergilerin 6zellikleri
degismistir. Hatta tanitim isminde sergi sozcligii kullanilmakla birlikte, fuar tanimindaki niteliklere
uygun olarak yapilan diizenlemeler de fuar kapsaminda ele alinmaktadir.
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Gizel sanatlarla ilgili sergiler ise giiniimiizde hala biiyiik ilgi gérmektedir. Bunlar, sanatgilarin
kisisel sergileri oldugu gibi igletmelerin belirli bir konuda halk: bilgilendirmek amaciyla diizenledigi
sergileri de kapsar. Genellikle bankalarin ve otellerin diizenledigi bu sergiler kamuoyu tarafindan ilgi
ile izlenir ve bu sergileri diizenleyen kuruluslar biiyiik prestij elde etmis olur.

Resim 1.3: Bir bankanin diizenledigi “Osmanh Sultanlar1” sergisinden

Resim 1.4: Seramik sergisinden
Fuarlarda ve ticari amagli sergilerde alic1 ve saticilar gesitli is anlagmalar1 yapmak iizere bir
araya gelirler. Zaman acisindan sinirlandirilmis aktiviteler olan sergi ve fuarlarda, ¢cok sayida katilimei
bir veya birden fazla ekonomik dalin 6nemli iiriinlerini sergilemektedir.

1.1.2. Cesitleri
1.1.2.1. Genel (Yatay) Fuarlar

Belli bir sektorii veya {iriin grubunu esas almaz. Zaman zaman periyodik olarak da tekrarlanan
tarim, endistri ve her tiirlii tiiketim mallarmin birlikte ve gesitleriyle (mamul, yart mamul ve hizmet)
sergilendigi fuarlardir. Mal ve hizmetlerin ticari tanitimi ile satiginin da amaglandigi; sosyal, kiiltiirel
ve eglence etkinliklerinin yer aldig1 ve siiresi 20 (yirmi) glinden fazla olmayan herkese acik
diizenlemelerdir.



1.1.2.2. ihtisas (Dikey) Fuarlari

Belli bir konuda diizenlenen, diizenlendigi konuda {iretilen iiriin ya da hizmetlerin
sergilenmesine izin verilen fuarlardir. Teknolojik ve uygulamali bilgi aligverisinin artirilmasi, ticari is
birligine yonelik bilgi degisimi ortamimin yaratilmasi ve ihtiya¢ duyulan iiriin siparislerinin verilmesi
amaciyla diizenlenir. Ziyaretgileri genel olarak fuarin konusuyla ilgili hedef kitle olusturur. Siiresi 7
(yedi) giinii gegmeyen organizasyonlardir. Ornek Demir Celik ve Dékiim Teknolojileri ve Makine
Uriinleri Ihtisas Fuar1 / Bebek ve Cocuk Fuari vb.

LUTFI KIRDAR ULUSLARARASI KONGRE VE SERGI SARAYI

00-12 SUBAT 2006

Resim 1.5: Bebek ve cocuk ihtisas fuar afisi
Ihtisas fuarlar1 asagidaki sekilde ele almabilir:

»  Biiyiik ihtisas fuarlari: Genellikle bir endistriye dayali olarak organize edilir. Sadece is
adamlarina agik olarak gerceklestirilmektedir. Bu fuarlara katilan firmalarin hem fuarin
diizenlendigi lilkeden, hem de diger iilkelerden ¢ok sayida ithalatgi ile karsilagsma ve ticari
baglanti kurma sansi vardir. Ayrica pazara yeni girme gayretinde bulunan firmalar
acisindan acente veya distribiitor (dagitici) bulma konusunda avantajlar saglamaktadir.

»  Kiiciik ihtisas fuarlari: Kii¢iik kapsamli ticaret fuarlar1 i¢inde sayis1 en fazla olan bu
fuarlar, genellikle parekendicilere yonelik olarak diizenlenmektedir. Parekende ticaretteki
yenilikleri tanitmak i¢in olanak saglar.

1.1.2.3. Tiiketici Fuarlar

Ziyaretgisini tiiketicilerin olusturdugu ve sergilenen Uriinlerin satiginin yapildig: fuarlardir.
Genellikle tiiketim talebinin yogunlastig1 6zel gilinler, haftalar veya donemler dncesinde ya da
strasinda yapilir. Ziyaretgilerinin cogunlugunu fuarin diizenlendigi merkez ve komsu merkezlerden
gelenler olusturdugundan belirli bir bolge ya da tilkede dagitim ag1 bulunan iiriinler ve girketler igin bu
fuarlar genel tanitim ve satig gelistirme agisindan oldukga yararli olmaktadir. Siiresi yirmi (20) giinii
gecmeyen organizasyonlardir. Hediyelik esya fuarlar1 vb.



HEDIYELIK ESYA '@ 6

4. Medivellh Eyy

Resim 1.6: Tiiketici fuar afisi

1.1.2.4. Entegre Fuarlar

Temel alinan bir {irtinle ilgili diger tlim iiriin, mamul, yar1 mamul, donanim ve ham madde gibi
temel ve yan dallar kapsayacak sekilde entegre edilerek diizenlenen fuarlardir. Pamuk ve pamuk
iiriinleri fuar1 vb.

1.1.2.5. Solo Fuarlar

Bir tilkenin bagka bir iilkede tek bagina organize ettigi fuarlardir.

1.1.2.6. Bolgesel Fuarlar

Belirli bir cografi bolge bazinda diizenlenen ve iginde bulunulan bolgedeki ziyaretgiler
tarafindan ziyaret edilen fuar tipidir.

1.1.2.7. Ulusal Fuarlar

Diizenlendigi iilkenin kuruluslarinin katilmasiyla gerceklestirilen ve baska bir iilke kurulusunun
katilimina izin verilmeyen fuarlardir.

1.1.2.8. Uluslararasi Fuarlar

Birgok iilkenin katilimiyla gergeklestirilen ve fuara katilan firmalarin kendi iilkelerinin
ekonomik, teknolojik, kiiltiirel, sosyal diizeylerini ve imkanlarim ortaya koyarak uluslararasi bir
tanitma stratejisi izledigi fuarlardir. Bir fuarin uluslararasi fuar niteligi tagimasi i¢in ayn1 ad altinda ve
sektor bazinda en az ii¢ (3) y1l veya iist {iste ii¢ defa yapilmis olmasi gerekir. [zmir enternasyonal fuar
vb.

Resim 1.7: Uluslararasi izmir fuar

7



1.1.2.9. EXPO Organizasyonlar:

EXPO sozciigii “ Uluslararasi Sergi “ anlamina gelmektedir. 3-5 yil gibi araliklarla ve en ¢ok 6
ay boyunca devam eden EXPO’lar hem diizenlendigi {ilkenin hem de katilimcilarin iiriin ve
hizmetlerinin tanitildigs, teknolojik gelismelerin sergilendigi, gelecek vizyonlarin yansitildig bir
iletisim platformudur. Bir {ilkenin ekonomik ve teknolojik degerlerini tanitmakla kalmayip yerel ve
kiiltiirel degerlerini de tanitmaya aracilik eder. Ayrica iilkelerin ulusal ve uluslararasi ekonomisini

giiclendirdigi gibi, iilkeler aras1 ticari ve kiiltiirel iligkileri de gelistirmektedir.

Resim 1.8: EXPO organizasyonundan bir goriintii

1.1.2.10. Sergiler

Sergiler ise siirelerine gore devamli, gecici ve gezici olmak {izere ii¢ gruba ayrilir.

>

>

>

Devamh sergiler: Kurulusun yerlesim alaninda, ziyaretcilerin her zaman goérebilecegi
sergilerdir.

Gegcici sergiler: Kurulusun iiriin ve ¢aligmalarini belli bir siire igin gisterime agmak
amaciyla yapilan sergilerdir.

Gezici sergiler: Halkin ayagma gotiiriildiigii i¢in daha etkilidir. Yére halkinin
beklentileri dogrultusunda sergide uygun degisiklikler yapilabilmektedir.

1.1.3. Sergi ve Fuarlarin Amaglari

>

YV V V V V V

Kurulusun tanitimimni yapmak

Firma imajin1 korumak ve gelistirmek

Var olan miisterilerle iletisim kurarak iiriin ve hizmete olan ilgilerini artirmak
Potansiyel miisterilerle iletisim kurarak yeni satig alanlar1 yaratmak

Rakip kuruluslarin ¢aligmalar1 hakkinda bilgi edinmek ve kendini degerlendirmek
Rakip kuruluslarin yaninda kendi varligim tiiketicilere duyurmak

Yeni iirlin ve hizmetlerini tanitmak



> Bolge temsilcilerinin etkinligini artirmak

A\

Dagitim ve satig organizasyonu gelistirmek

»  Yiiz ylize goriismenin avantajlarin1  kullanarak hedef kitleyi daha iyi tanmimak,
beklentilerini 6grenmek

> Hedef kitlenin firmanin {irlin ve hizmetleri ile ilgili izlenimlerini 6grenmek

»  Elde edinilen bilgilerle pazar aragtirmalarina ve uzun donem planlamalara katkida
bulunmak

> Yiiz yiize goriismelerden elde edinilen bilgiler ile daha sonra bu ziyaretcilerle baglanti
kurarak uzun siireli etkin miisteri iliskileri saglamak

> Siparis imkan1 yaratmak

Resim 1.9: Ferforje ev mobilyalari fuari

1.1.4. Sergi ve Fuarlara Katilan Firmalarin Avantajlar

Isletmelerin diizenledigi karikatiir, resim, el sanatlari, minyatiir vb. sergiler kamuoyu tarafindan
ilgiyle izlenir ve bu sergileri diizenleyen firmalar saygiyla ve sempatiyle karsilanir.

Bunun diginda firmanin yaptig1 ¢caligmalar tanitict bigimde hazirlanan sergiler firmanin halkla
iligkiler politikasina onemli katkilarda bulunur.

Ister yurt iginde, ister yurt disinda olsun fuarlar ve ticari amagli sergiler yeni is alanlari
yaratmak, pazar1 incelemek, rakipleri tanimak ve yeni miisteri kazanmak icin en cazip yollardan
biridir. Sergi ve fuarlara katilmak firmalara sayisiz avantajlar saglar. Bunlar1 soyle siralayabiliriz:

»  Konsantrasyon

Firmalar, miisteriyle birebir iliski kurulmasi i¢in organize edilen bir ortamda yiiz yiize iletisimin
avantajlarim kullanip reklam yapma olanagi bulurlar. Sergi ve fuarlarin, alic1 ve saticilar ticari bir
ortam i¢inde bir araya getiren tek 6zgiin pazarlama iletisimi araci oldugunu sdylemek miimkiindiir.



Resim 1.10: Firma yetkilileri ve miisteriler

»  Motivasyon Saglama

Sergi ve fuarlar isletmelerin kendini yenilemesi, teknolojik gelismeleri takip etmesi bakimindan
itici bir etki yaratmaktadir. Sergi ve fuarlara katilacak firmalar, rakipleri arasinda fark edilmek i¢in
iiretim ve pazarlama bakimindan tiim yenilikleri takip edip ¢aligmalarini hizlandiracaklardir. Boylece
sergi ve fuarlara katilmak, isletme ¢alisanlarinin da motivasyonunu artirici bir etki yaratacaktir.

»  Uriiniin Sunulmasi

Sergi ve fuarlar firmalara minimum zamanda iiriin ve hizmetlerini binlerce aliciya sunma
imkan1 saglar. Bir firmani magazasimi bir giinde onlarca ya da yiizlerce alic1 gezerken, ayn1 kurulusun
bir ihtisas fuarindaki standin1 bir giinde binlerce kisi ziyaret edecektir. Boylece dogru fuara, dogru
uriinlerle katilan firma aktif hedef kitleye daha kisa siirede ulasacaktir.

Resim 1.11: Uluslararasi Cin ihrag fuar
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>  Alicimin TepkKisinin Olgiilmesi

Fuarlara katilan firmalar var olan ve potansiyel miisterilerinin beklenti ve ihtiyaclarini dinleyip
pazar arastirmasi yapma imkani bulurlar. Uriinlerinin pazar i¢in uygun olup olmadigini ve pazarda
kabul goérmesi igin ne gibi degisiklikler yapmasi gerektigini alicilarin davramslarini degerlendirerek
belirlerler. Boylece ileriki ¢calismalarina 11k tutacak bilgileri toplamis olurlar.

»  Bilinmeyene Ulasma

Fuarlarin en 6nemli avantajlarindan biri, irinlerini sergileyen firmalara diger zamanlarda
belirlenmesi ¢ok zor alicilarla karsilagsma olanagi sunmasidir. Ciinkii ihracat pazarlamasinda énemli
problemlerden biri de muhtemel ithalat¢1 ve alicilarin belirlenmesidir. Uluslararast ticari ihtisas
fuarlar1 bu karsilagma i¢in kagirilmayacak bir firsattir.

> Rekabeti izleme

Ticari fuarlar kendi sahalarinda 6nemli firmalar1 bir araya getirmektedir. Fuarlara katilan
firmalar rakiplerini ve {lirtinlerini gérerek rekabet diizeyini degerlendirme sansi yakalarlar.

»  Mali Yardim

Devlet, katilimci firmalara fuar bazinda mali destek vermektedir. Ayrica ticari fuarlara katilan
gelismekte olan iilkelere AET(Avrupa Ekonomik Toplulugu) ve benzeri uluslararasi kuruluglar mali
yardim imkéni saglamaktadir.

>  Yeni Acenteler Bulma ve Mevcut Acenteleri Destekleme imkam

Fuarlara yeni acentelikler almak ya da yeni iriinleri satin alip dagittimin1 yapmak amaciyla
degisik tilkelerden ¢ok sayida kuruluslarin temsilcileri gelir. Dolayisiyla yeni acenteler ve ticari
temsilcilikler yeni is imkanlar1 saglar.

>  Imaj Olusturma ve Gii¢clendirme

Yurt i¢inde ya da yurt disinda iyi bir plan, program ile hazirlanarak dogru mal ve hizmetlerle
dogru zamanda, dogru fuarlara katilan firmalar imajlarini giiclendirme olanagi elde ederler. Firmalarin
diizenledigi resim, el sanatlar1 vb. sergilerde halk tarafindan ilgiyle izlenirken, isletmenin imajini
giiclendirmektedir.

1.1.5. Sergi ve Fuarlarin Onemi

Sergi ve fuarlarin katilime1 firmalar agisindan 6nemi yukarida anlatilanlardan anlagilacag: gibi
¢ok biiyiiktiir. Bunun yani sira baska agilardan da 6nemine bakmak gerekir.

1.1.5.1. Tiiketiciler A¢isindan Onemi

Sergi ve fuarlari ziyaret edenleri 2 gruba ayirtyoruz.
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> Aktif Hedef Kitle > Pasif Hedef Kitle

. Bir {riin ya da hizmete ihtiyag . Vakit gecirmek amaci ile sergi ve
duyarlar. fuart gezerler.

. Ihtiyag duyduklar1 iiriin ya da . Potansiyel miisteri olabilirler.
hizmeti almaya niyetlidirler.

. Uriin ya da hizmetler konusunda
bilgilendirilmeyi beklerler.

. Firmalarin stantlarin1 bilingli  bir
sekilde gezerler.

. Firmalarim driin ve hizmetlerini

inceler, karsilastirmalar yaparlar.

Sekil 1.1: Hedef kitle

Sekil 1.2: Bebek ve ¢ocuk fuarini gezen ziyaretciler

Tiiketiciler ihtiya¢ duyduklar: bir mal veya hizmeti satin almadan 6nce imkanlar1 dahilinde
piyasa aragtirmasi yaparlar. Almak istedikleri mal veya hizmeti iireten firmalarin magzalarin1 gezerler.
Kalite, fiyat, kullanim 6zellikleri, miisteri iligkileri bakimindan karsilastirmalar yaparlar. Yaptiklar: bu
aragtirmalar neticesinde kendilerine en uygun gelen firmadan ihtiyaglar1 olan mal veya hizmeti satin
alirlar. Kiigiik ¢apta gdriinen bu piyasa arastirmasi icin, tiiketiciler, farkli semtlerde bulunan magzalara
gidip ulasim zorluklarina katlanacak, hem de zaman kaybi yasayacaklardir.

Konuya bir de ihtiya¢ duydugu mal ya da hizmeti konu alan bir ihtisas fuarma giden tiiketici
bazinda bakalim. Fuarda pek ¢ok firmanin tirlinlerine ayn1 yerde inceleme imkan1 yakalayacak,
boylece daha kolay karsilastirmalar yapip kendisine en ¢ok hitap eden, ihtiyacini en iyi sekilde
karsilayacak mal ya da hizmeti belirleyecektir. Bu da tiiketiciye zamandan tasarruf etme ve de daha
akillica aligveris yapma imkamn saglayacaktir.

Ozel etkinlikler diizenlenen fuarlar1 (defile, multivizyon, film gdsterisi vb.) ziyaret edenler,
aligveris yapabildikleri gibi eglenceli vakit gecirme imkan1 da bulurlar.
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Resim 1.12: Cocuk fuarinda bir etkinlik

Sergi ve fuarlar kapsaminda diizenlenen paneller de tiiketicileri bilinglendirme adia 6nemli bir
gorevi yerine getirmektedir.

Resim 1.13: Ekoloji fuarinda panel etkinligi

1.1.5.2. Kitle Tletisim Arac1 Olarak Onemi

Fuarlar, diinya devletlerinin ticari, ekonomik, sosyal ve kiiltiirel agidan birbirlerini taniyip
aralarindaki iligkileri ve dayanigsmayi en tist seviyede gergeklestirmeleri agisindan 6nemli yararlar
saglamaktadir. Fuar organizasyonlar1 giiniimiizde reklam, halkla iliskiler gibi cagdas iletisim
olanaklarindan biri haline gelmis ve hedef kitleye firma ve firmanin pazarlama bilesimi hakkinda bilgi
verme, tanitimi saglama ve imaji gii¢lendirme konusunda 6nemli asamalar kaydetmistir.

1.1.5.3. Diizenlendigi Sehre-Bélgeye Kazandirdiklar1 Acisindan Onemi

Sergi ve fuarlar farkli yore, lilke ve kiiltiirden insanlari bir araya getirmesi, bunlar arasinda
iletisim kurulmasina ve kiiltiirel paylasimlar gergeklestirilmesine yardimci olmasi bakimindan 6nem
kazanmaktadir. Fuar organizasyonlar1 diizenlendikleri alanlara ciddi anlamda bir hareketlilik
getirmektedir. Fuar donemi boyunca i¢ ve dis turizm canlanmaktadir. Fuari ziyaret etmek igin bagka
sehir ve lilkelerden gelen katilimc1 ve ziyaretciler sayesinde kisa siireli de olsa ticari bir hareketlilik
yasanmakta ve ekonomilere ciddi katkilar saglamaktadir.

Katilimei ve ziyaretcilerin konaklama, yeme, igme gibi temel ihtiyaclarmi fuarin diizenlendigi
bolgede karsilama zorunlulugu o bolgede faaliyet gdsteren birgok isletmenin gelirinin artmasina
yardimci olmaktadir. Ayrica bolge halki fuar donemi boyunca gergeklestirilen aktivitelere katilma
sansi elde etmektedir.
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1.1.5.4. Pazarlama iletisimi Acisindan Onemi

Pazardaki mevcut sartlar altinda bir firma, ne kadar iyi ve kaliteli {iriin {iretirse tiretsin, o tiriinii
iyi ve dogru bi¢imde tanitmay1 basaramazsa faaliyet gosterdigi sektorde basari saglayamamaktadir.

Bu asamada ticari ihtisas fuarlari, pazarlama iletigimi siirecinin ¢ok 6nemli bir pargasini
olusturmakta ve diger iletisim ¢abalarinin etkinliginin artmasina yardimci olmaktadir.

1.1.6. Fuarcilikta Kullanilan Terimler ve Anlamlari

>

>
>
>

V V V V V VYV V¥

A\

Y VYV

YV V V V

Acente: Temsil edilen tarafca ayni islemleri yapmakla yetkilendirilmis kisi veya kurum.
Ada: Dort koridora cephesi olan stant.
Alinhik: Katilimciin isminin yazili oldugu yatay serit pano.

Banner: Kumas veya kagittan yapilan, dekorasyon veya isaret i¢in kullanilan, asilarak
sallandirilan panel.

Basin kiti: Medya mensuplarina verilmek iizere hazirlanan basin biilteni, firma brosiiriinii
vs. iceren dosya.

Birim fiyat: Fuar alaninda stant olarak kiralanacak 1 metrekarenin fiyati.
Boom: insanlari belli bir yiikseklige ¢ikarmaya yarayan arag.

Cati profili: Standin tist kismini kafes bigiminde 6rten aliiminyum seritler.
Cerceve: Fuar alaninin dis duvarina sirt veren stantlar.

Elektroray: Spot isiklari pratik olarak monte etmeye yarayan elektrikli ray.

Ekstra stant malzemesi: Organizator firmanin temin ettigi standin asgari ihtiyaglarinin
disinda, ticret karsiligi kiralanabilecek olan malzemeler.

Etekleme: Masalarin veya yiikselticilerin ¢evresini, dekorasyon amaciyla kumas ile
igneleme.

Fuar afisi: Organizator firmanin katilimcilarina fuarm tanitimma yardimci olmak
amaciyla yapistirilmak tizere verdigi afis.

Fuar davetiyesi: Organizator firmanin, fuar katilimcilarina, miisterilerinin ve potansiyel
miisterilerinin fuari licretsiz ziyaret edebilmeleri amaciyla verdigi fuar giris davetiyesi.

Fuar katalogu: Tim fuar katilimcisi firmalarin isim, adres, irtibat numaralar ve
iiriinlerinin yer aldig1 referans kitabi.

Fuar Oncesi fiyat: Ekstra malzeme, ilave hizmet gibi taleplerde onceden yapilan
basvuruyu avantajli kilmak i¢in uygulanan indirimli fiyat.

Hol: Stantlarin konumlandig: salon(lar).
Hizmet noktasi: Katilimeilarin taleplerini bildirdikleri destek noktasi.

Katihmer dosyasi: Organizator tarafindan katilimcilara verilen, fuar kurallarini, siparis
formlarmi vb. igeren bilgi kitapgigi.

Koridor: Ziyaretgilerin fuar alaninda dolastiklar yiirlime yolu.
Kose stant: En az iki koridora cephesi olan stant.
Lineer stant: Koridor boyunca insa edilmis tek cepheli uzun stant.

Logar: Elektrik, su, hava, telefon tedariki yapmak {izere yer altina yerlestirilmis tedarik
noktalari.
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Modiiler stant: Degistirilebilir, farkli kombinasyonlarda uygulanabilir, birbirine uyumlu,
montaj1 kolay pargalardan olusan stand.

Ozel dekorasyonlu stant: Katilimer firmanin kendi talepleri dogrultusunda imal ettirdigi,
tasarim yaptirdig1 veya kiraladigr stant.

Paket stant: Organizator firmanin, katilimcmin muhtemel ihtiyaglarim disiinerek
hazirladigi donanimli stant.

Palet: Agir malzemeleri veya bir grup malzemeyi tasimaya yarayan algak tahta platform.
Panel: Standi ¢evrelemek igin kullanilan prefabrike, kaplamali, dikdortgen suntalar.

Stant numarasi: Organizatdr tarafindan katilimciyr tanimlamak amaciyla verilen
koridor/sira’konum belirten numara.

Teknik manuel: Organizator tarafindan katilimcilara verilen, fuar kurallarini, siparis
formlarmi vb. igeren bilgi kitapgigi.

Teknik servis: Fuarin elektrik, su, hava basinci vb. konularda hizmet veren ekip.

Yaka karti: Katilimci firma caliganlarinin ve stand ekibinin fuar siiresince yakalarina
astiklar isimlerini ve pozisyonlarini belirten kart.

Yonlendirme: Koridorlar1 tanimlamak tizere kullanilan harf veya rakamlar.

Yiikseklik sinir1: Organizator firmalar, fuarin yapildigi alanin kosullarim dikkate alarak
tiim katilimcilarin esit goriis mesafesinden yararlanmas1 maksadiyla stant yiiksekligine bir
iist sinir getirebilirler.

Zaman tablosu: Fuar alaninda yapilacak kurulma, sokiilme, fuar alanim bosaltma
calismalarini giin ve saatiyle belirten tablo.

< 3 F e *‘;:f’ w
Resim 1.14: METEF fuarindan bir stant
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UYGULAMA FAALIYETI

Okulunuzda ya da 6gretmenlerinizin dnerecegi mekanlarda {iriinlerinizi sergileyeceginiz bir
sergi veya fuar organizasyonu igin tasari siireci ¢caligmasi hazirlayiniz. Calismay1 yaparken asagidaki
islem basamaklarini uygulayiniz.

Islem Basamaklar Oneriler

» Ogrencilerin diizenlemis oldugu sergi ve | > Arastirmact olunuz,
fuarlan takip ediniz.

» Amacinizi belirleyiniz. » Disiplinli olunuz.
e . g » Milli egitim miidiirliiklerince
» Sectiginiz .aktn./lt.e icin kullanacagimz diizenlenen METEF fuarlaring
ortami belirleyiniz.
arastiriniz.

» Sergilemek i¢in y1l iginde ¢ekmis
oldugunuz fotograflari, hazirladiginiz
brosiirleri, afigleri vb. kullaniniz.

» Sergi ve fuarlarda teshir edilecek
iirlinlerinizi belirleyiniz.

» Sergi veya fuarlarda kullanacaginiz

katolog ya da brosiirleri temin ediniz. > Diizenli olunuz.

» Benzer aktiviteleri tanitan materyalleri

. g » Yaratici olunuz.
inceleyiniz.

» Dagitilacak promosyon malzemelerini

temin ediniz. » Estetik bakis acisina sahip olunuz.

» Gorev alacak elemanlar belirleyip

koordinasyonu saglayiniz. » Ekip ¢alismasina 6nem veriniz.

> Konuyla ilgili dgretmen ve » Caligmalarinizi toparlayip rapor haline

arkadaslarmizin fikirlerini aliniz. getiriniz. Raporunuzu arkadaslariniza ve
Ogretmenlerinize sununuz. Sunumunuz

sirasinda giiler yiizlii ve saygili olunuz.
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KONTROL LiSTESI

Degerlendirme Olgiitleri Evet | Hayr

1. Ogrenciler tarafindan diizenlenen sergi ve fuarlari takip
ettiniz mi?

2. Yapacagimz etkinlik i¢in uygun ortam belirlediniz mi?

3. Sergi ve fuarlarda teshir edilecek iirlinlerinizi belirlediniz
mi?

4. Diizenleyeceginiz fuarda kullanacaginiz katalog ya da
brosiirleri temin ettiniz mi?

5. Benzer aktiviteleri tanitan materyalleri incelediniz mi?

6. Dagitilacak promosyon malzemelerini temin ettiniz mi?

7. Gorev alacak elemanlar1 belirlediniz mi?

8. Ekibinizi olusturdunuz mu?

DEGERLENDIRME
Sorulara verdiginiz cevaplarin hepsi “evet” ise diger 6grenme faaliyetine gegebilirsiniz. “Hayir”
diye cevaplandirdiginiz sorularla ilgili 6gretmeninize bagvurarak 6grenme faaliyetini tekrar ediniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki sorular dikkatlice okuyarak dogru secenegi isaretleyiniz.

1. Belli bir sektorii veya iiriin grubunu esas almayan, her tiirli tiketim mallarinin birlikte ve
cesitleriyle sergilendigi fuar tiiri nedir?

A. Genel fuarlar

B. Ihtisas fuarlar
C. Tiketici fuarlan
D. Entegre fuarlarn

2. Asagidakilerden hangisi bir firmanin fuara katilma amaglarindan degildir?

A. Rakip firma faaliyetleri hakkinda bilgi edinmek
B. Kurulusu ve iiriinlerini tanitmak

C. Hosca vakit gegirmek

D. Firma imajini korumak ve gelistirmek

3. Bir lilkenin tek bagina bagka bir iilkede organize ettigi fuar tiirli asagidakilerden hangisidir?

A. Bolgesel fuarlar
B. Solo fuarlar

C. Entegre fuarlar
D. Karma fuarlar

4. Kuruluglart ve onlarin c¢aligmalarini tanitan grafiklerin ve panolarin belli bir yerde halka
gosterildigi organizasyonlara ne ad verilir?

A. Sergi
B. Fuar
C. Festival

D. Sempozyum
5. Asagidakilerden hangisi fuar1 ziyaret eden aktif hedef kitlenin 6zelliklerinden degildir?

Bir iiriin ya da hizmeti almaya niyetlidir.

Vakit gecirmak igin fuari gezerler.

Ihtiya¢ duydugu iiriin ya da hizmet hakkinda bilgilendirilmek isterler.
Bir iiriin ya da hizmete ihtiya¢ duyarlar.

OOw>

Asagidaki bosluklar1 uygun ifadelerle doldurunuz.

6. i , tiiketim talebinin yogunlastig1 6zel giinler, haftalar veya donemler 6ncesinde
ya da sirasinda yapilir.

7. Yapi, ingaat malzemeleri ve teknoloji fuarlari, .................. fuarina 6rnektir.

8. Sergi ve fuarlara katilan firmalar ............... iletisimin avantajlarini kullanirlar.

9. Fuara katilan firmalarin bir amact da ............. ............... ile iletisim kurarak yeni satig

alanlar1 yaratmaktir.

10. Ticari fuarlara katilan gelismekte olan iilkelere ......... mali yardim imkan1 saglamaktadir.
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Asagida verilen ifadelerin basindaki bosluga dogru ise (D), yanhs ise (Y) koyunuz.

11. () Sergi ve fuarlara katilan firmalar, rakip kuruluslarin ¢alismalar1 hakkinda bilgi edinirler.
12. () Sergi ve fuarlara katilan firmalar, gelecekteki ¢caligmalarina 151k tutacak bilgileri toplarlar.
13. () Genel fuarlar, sektorle ilgili hedef kitle tarafindan ziyaret edilir.

14. ( ) Ihtisas fuarlari, diizenlendigi konuda iiretilen {iriin ya da hizmetlerin sergilenmesine izin
verilen ve genellikle bu sektorle ilgili hedef kitleler tatrafindan ziyaret edilen fuarlardir.

15. () Hediyelik esya fuarlar1 genel fuarlara 6rnektir.
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OGRENME FAALIYETI-2

AMAC

Bu 6grenme faaliyeti sonunda, gerekli ortam saglandiginda firmay1 sergi ve fuarlarda dogru
bicimde temsil edebilecek ve {iriinii miisteriye dogru bi¢cimde tanitabileceksiniz.

ARASTIRMA

> Miisteri iligkileri ile ilgili yazili kaynaklari aragtiriniz.

> Yakin ¢evrenizdeki isletmelerle goriismeye gidip miisteri iliskileri politikalar ile ilgili bilgi
alimiz.

> Cevrenizdeki sosyal, kiiltiirel ve ekonomik bakimdan farklilik gosteren kisilerle goriisiip
miisterisi olduklari firmalardan neler beklediklerini not ediniz.

> Taninmis kuruluglarin bayilerini ziyaret edip firmadan beklentilerini not ediniz.

> Bir 6nceki 6grenme faaliyetinde edindiginiz kazanimlari, yaptiginiz arastirmanin notlariyla
birlestirip fuarlarin miisteri iliskileri agisindan 6nemini belirleyiniz.

2.1. Tanim

Miisteri iligkileri, kurulus ile miisteri arasinda kurulan satig dncesi ve sonrasi biitiin faaliyetleri
kapsayan, karsilikli yarar1 ve ihtiya¢ tatminini igeren bir siiregtir.

Kurumun mevcut ve muhtemel miisterilerini kapsami igerisine alan miisterilerle iligkiler
faaliyetleri, glinimiizde kurum ve kuruluslarin halkla iligkiler ¢aligsmalarinin belki de en 6nemli
boliimiinii olusturmaktadir. Miisteri iliskileri denildigi zaman sadece isletmenin bir ¢alisani ile bir
misterisi arasindaki iliski anlagilmamalidir. Miisterilerin beklentileri, istekleri ve arzular1 artmis
oldugu i¢cin miisteri iliskileri, temel olarak igletme ve organizasyonun biitiiniinii ilgilendirir. Bu
bakimdan miisteri iligkilerine gereken 6zeni gdstermeyen ve miisterilerine uzak kalan igletmeler
basarisiz olmustur.

Peki, kimdir miisteri?

Kisisel ve ticari amaglar1 i¢cin mal veya hizmet satin alan kisi ve kuruluslara miisteri denir.
Miisteri kavramu, igletmeler i¢in farkli anlamlar tasisa da genel olarak bakildiginda;

>

>
>
>

A\

Miisteri isletmenin odak noktasidir.
Miisteri aldigr tiriinlerle, yararlandigi hizmetlerle isletmeyi ayakta tutan kisidir.
Miisteri isletmeye degil, isletme miisteriye bagimlidir.

Miisteri “ memnun olmus bir miisteriyse” isletmenin tanitimini iistlenmis goniillii bir
elgidir.

Miisteri bir dost, bir i ortagidir.
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2.2. Ozellikleri

Glinlimiiziin piyasa kosullarinda, ayni sektorde faaliyet gosteren firmalar arasindaki rekabet artik
fiyat, kalite ya da servis yoniinden yapilamamaktadir. Ciinkii geligsen kosullar ayn1 sektorde yer alan
firmalarin zaman igerisinde yukarida sayilan hususlar bakimindan birbirlerine denk bir diizeye
gelmelerini saglamis ve rekabetin bagka alanlara kaymasina neden olmustur.

Bu alanlardan bir tanesi ve belki de ve dnemli olani siiphesiz ki firmanin miisterilerine yonelik
olarak siirdiirdiigii halkla iligkiler calismalaridir.

Gergekten, ayni kalite ve 6zelliklere sahip belli bir tiirde mali, ayn1 fiyat ve 6deme kosullar1 ve
servis garantisi ile pazara siiren firmalarin iginde en fazla satig saglayabilecek olani siiphesiz ki,
miisteri iligkilerine gereken 6nemi veren, miisterilerin goziinde en fazla giiven kazanmis firma
olacaktir.

Bu nedenle giiniimiiz isletmeleri, miisterinin dnemini kavramis goriinmektedirler. Ozellikle son
yillarda gelisen “miisteri memnuniyeti” kavrami gliniimiizde son derece 6nemli bir hale gelmistir.

Artik birgok isletmenin pazarlama yoneticisi miisteriyi, isletme faaliyetlerinin merkezine
yerlesmektedir.

Sekil 2.1: isletme fonksiyonlarinin merkezi olarak miisteri
2000 ‘li yillarda geleneksel pazarlamanin 4P ‘sinin yerini yeni bir 4C formiilii almugtir.

1. IRUN ——— MUSTERIYE SUNULAN DEGER

(CUSTOMEE. VALUE)
2. FIYAT ———— p MUSTERI FAALIVYETLERI

Cosn
3. DAGITIM — ® MUSTERININ TRUNE RAHAT

ULASMASI
( CONVENIENCE TO BUY )

4. TUTUNDURMA ———— & MUSTERIYLE ILETISIM
( COMMUNICATION )
Sekil 2.2: Yeni 4C formiilii
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Miisterilerin giiven ve sempatisini kazanma ihtiyacini hisseden firma, bunlari elde edebilmek
icin mevcut ve muhtemel misteri kitlesi ile saglam iliskiler kurmak zorundadir. Bu iliskilerin
kurulmas: ve siirdiiriilmesinde kitle iletisim araclarindan yararlanilacagi gibi, miisteri kitlesinin
biiyiikliigline ve firmanin galigma konusuna gore yiiz ylize iletisim metodu da etkin bir sekilde
uygulanabilir.

Diger taraftan vitrini olan isletmelerde, kurulus hakkinda miisteride kalacak ilk izlenimin
miisterilerle iliski kuran personelin yaratacagi izlenim oldugu gézden uzak tutulmamali ve bu tiir
orgiitlerde vitrin personelinin segiminde, egitiminde ve miisterilerle temaslarinin kontroliinde son
derece titiz davranilmalidir. Miisterilerin goziinde olumlu bir imaj yaratilmasinda s6z konusu
personelin rolii oldukea biiyiiktiir.

Stiphesiz ki ticaret ortaminda faaliyet gosteren bir kurulusun miisteri kitlesi sadece alicilardan
ibaret degildir. Bunlarin 6tesinde ana orgiitle hi¢ temas1 olmadigi halde bu orgiitiin calismalari
neticesinde faydalarina sunulan mal ve hizmetleri tiilketen ¢ok genis bir miisteri kitlesi de mevcuttur.
Bu miisteri kitlesinin giiven ve sempatisi, ¢esitli halkla iliskiler calismalarinin ve firmanin iyi niyetli
yatirimlarinin kitle iletigim araglari araciligiyla bu kitleye duyurulmasi yoluyla kazanilabilir.

Gortildiigii gibi, miisterilerle iliskiler halkla iliskiler ¢calismalarinin disa yonelik olarak
siirdiiriilen boliimiiniin temel ¢alisma alanini teskil etmektedir. Bu ¢alismalarin daha da basarili
sonuclar vermesi ancak bu ¢aligmalarin reklam destekli olarak siirdiiriilmesi sureti ile saglanabilir.

Isletmelerin miisteri ilskileri ile ilgili iki stratejisi vardir. Bunlardan ilki savunmaci strateji,
digeri ise saldirgan stratejidir. Saldir1 miisteri kazanmakla, savunma ise mevcut miisteri tabanini
korumakla ilgili kavramlardir. Geleneksel olarak mevcut miisterilerin elde tutulmast ile
karsilastirildiginda yeni miisteriler kazanmak icin daha ¢ok ¢aba harcanmasi gerekmektedir.

Strateji
I | |
Kazanma Elde Tutma
I I P | I I l
i I O e
_ Reklam Yeni Kanallar | Siirekli Mgteri | Kalite Geligtirme
_ Promosyon ihracat Tekel | Hizmet
L Fiyatlandirma | Sikayetlerin ele alinmasi

L Imaj/ iyi niyet
Sekil 2.3: Miisteriye yonelik strateji
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Sekilde de goriildiigii gibi, miisteri memnuniyetinde, iiriin ve hizmetin kalitesi, verilen hizmetin
niteligi, 6zellikleri, verilis tarzi, sikdyetlere yaklasim bicimleri ve isletmenin disa yansiyan goriintiisii
olarak kabul edilen kurum imajinin 6nemi biiyiiktiir.

Miisteri iliskilerinin firmalar i¢in onemini asagidaki hikdye ¢ok giizel anlatmaktadir:

“1900'lu yillarda tilkelerin birinde, yillar boyu ugrasarak ¢ok giizel ve kaliteli bir otomobil
iiretiyorsunuz. Kaliteden taviz vermeden, seri iiretimi gerceklestiriyorsunuz. Otomobilinizin {inil
neredeyse tiim diinyaya yayiliyor. Miithis satiglar gerceklesiyor. Bayilerinizin siparislerini
yetistirmekte zorlantyorsunuz. Kendi adinizi tagiyan otomobille gurur duyuyorsunuz. Bu da sizin en
tabii hakkiniz; arabay1 A’ dan Z’ ye diisiiniip tasarlayan, tireten sizsiniz ¢iinkii.

Birgiin aldiginiz beklenmedik bir haber sizi hayrete diisiiriiyor; komsu iilkelerden hem de
kiiltiirii size ¢ok yakin olan birindeki bayiniz arabanizi satmaktan vazgectigini bildiriyor. En biiyiik
satislarimiz1 gerceklestiren bayiniz bu. Ve goriiniirde higbir problem de yok. iste bu en basarili
bayinizin kararini degistirmek i¢in harcadiginiz gayretler higbir sonug¢ vermiyor, ne yapacaginizi
bilemiyorsunuz.

Atliyorsunuz trene, o bayinin ayagina kadar gidiyorsunuz. Herkes gururunuzu ayaklar altina
aldigimizi diisiinlip bu davranist pek de hos karsilamiyor. Bayinizle uzun siiren miizakerelerden de bir
netice ¢ikmryor. Son bir climle olarak kendisine “Bay X, siz bizim ger¢ekten saygi duydugumuz bir
miigterimizsiniz. Sizi kaybetmemek i¢in ne isterseniz yapmaya hazirim.” diyorsunuz. Bayiniz
“Arabaniza biricik kizimin ismini verirseniz bayilige devam ederim.” diyor. Simdi diisiiniin, o zaman
icin 20. yiizyila neredeyse “otomobil ¢agi” dedirtecek muhtesem eserinizden kendi adiniz1 sokiip
atarak bayinizin kii¢iik kizinin adin1 vereceksiniz. Bunu yapabilir miydiniz? Bu kadar miisteri odakli
olabilir miydiniz ?

Iste bu hepimizin bildigi bir otomobil markasinin hikayesidir. Almanya’ nin sembollerinden
sayilan otomobilin iireticisi Bay Gottlieb Daimler, kendi adiyla tinlenen otomobilin ismini Avusturyali
miigterisinin kiigiik kizinin ismiyle degistirir.”

2.3. Miisteri Talepleri

Miisterilerin satin aldiklar1 tirlinlerle ilgili beklentilerini su sekilde siralayabiliriz.

> Performans: Uriiniin birinci sirada yer alan 6zelliklerinin, kalitesinin, tatmin ediciligidir.
Bir televizyon igin performans ses ve goriintii kalitesidir.

> Ozellikler: Uriiniin temel ¢alisma 6zelliklerini tamamlayan ikincil 6zellikleridir. Ugakta
ikram edilen igki, televizyonun otomatik kanal bulma diigmesi gibi.

> Giivenilirlik: Uriiniin belirli bir zaman araliinda bozulma ya da iyi ¢alismamasi
olasiligidir.

> Uygunluk: Uriiniin tasariminin ve ¢alismasimin 6nceden belirlenmis standartlara ya da
kullanicilarin beklentilerine ne derecede uygun oldugudur, bir gémlek ya da ayakkabinin
belirtilen 6l¢iiye uymasi gibi.

> Dayamklihk: Uriiniin fiziksel olarak bozulma olmadan ya da modas1 gecmeden dnce ne
kadar kullanildigidur.

> Estetik: Uriiniin gdriiniimii ile ilgili olarak kisisel degerlendirmenin subjektif
unsurlaridir.
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Uriin veya hizmetin performans ve kalitesinin yan1 sira miisteriyle olan iligki, miisteriye karst
tutum ve davraniglarda miisterinin memnuniyetinde ve tatmininde 6nemli rol oynamaktadir. Peki, bu
sayilan ozelliklerin disinda miisterinin firmadan bekledikleri nelerdir?

>

Y VY

YV V V V

Miisteriler, oncelikle verilen sozlerin tutulmasini beklerler. Bu firmanin giivenirligi
agisindan ¢ok oOnemlidir. Verdigi sozleri tutmayan bir isletmenin, miisterilerinin
sadakatini saglamas1 miimkiin olmayacaktir.

Miisteriler, mal veya hizmetten beklentilerinin dinlenmesini ve isletmelerin ¢aligmalarini
bunlarm 1s18inda  yiiriitmesini beklerler. Isletmeler, “ne {iretirsem onu satarim”
anlayisindan, “ne isteniyorsa onu iretmeliyim/sunmalryim” bilincine ulasmali ve
uygulamalarmi bu dogrultuda yeniden diizenlemelidir. Misteriye sunulan mal veya
hizmetin miisterilerin beklentisini karsilamasi hatta agmasi igin, miisterilerin goriisleri sik
sik alinmalidir.

Miisteriler gerektiginde kendilerinden 6ziir dilenmesini isterler.

Miisteriler yapilan tiim iglemlerde hiz isterler ki, bunun igin isletmeler elektronik bilgi
iletisiminden yararlanmalidirlar.

Miisteriler firmalarin dogru fiyatlandirma yapmalarini beklerler.
Miisteriler sikayetlerinin dinlenmesini ve ¢oziim getirilmesini isterler.
Miisteriler sayg1 gormek ve degerli olduklarini hissetmek isterler.

Miisteriler firmalarin satis esnasinda oldugu kadar satis sonrasi hizmetlere de 6nem
vermesini isterler.

2.4. Etkin Miisteri Iliskileri

Etkin miisteri iligkileri igin;

>

YV V.V V V

vV VYV

Organizasyonda miisteriye olan eski davramis ve kurallarin tamamen degistirilmesi
amaclanmalidir.

Organizasyondaki hiyerarsik yapiya son verilmeli ve tiim caligsanlarin miisterinin
ihtiyaclarina cevap vermesi saglanmalidir.

Uriin ve hizmet kalitesinde gelismenin saglanmasi1 amaglanmalidir.
Elektronik bilgi iletisiminden yararlanilarak miisteriye daha hizli hizmet saglanmalidir.
Miisteri ile yakin iligskilerde olan departmanlarda ¢alisanlarin egitimi saglanmalidir.

Uretim, dagitim, pazarlama, satis vb. tiim siireglerde biitiinliik ve iletisim saglanarak
miisteriye daha iyi hizmet sunulmalidir.

Miisteri ihtiyaglarinin yerinde ve zamaninda karsilanmasi amaglanmalidir.

Bilgisayar paket programlarinin gelistirilmesi ile hizmetlerin daha iyi ve etkin bir sekilde
karsilanmasi1 saglanmalidir.

Miisteri merkezli yonetim felsefesi, organizasyonda ana ilkelerden biri olmalidir.

Miisteriye iyi hizmet i¢in etkin iletisim gereklidir, miisterilerle olumlu iletisim ve iliskiler
kurulmasi, miisterilerin memnun olmasini ve isletmenin siirekli miisteriler edinmesini
saglar.
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Isletmenin miisterilerle etkin bir iletisim saglayabilmesi i¢in, uygun bir érgiit kurulusu
olusturmasi, haber veya bilginin geriye doniisiinii saglamasi, iletisim i¢in birden fazla
kanal kullanmas1 ve amaca yonelik bilgi vermesi gereklidir.

Miisterinin ¢ok iyi dinlenmesi gereklidir. Onemli noktalar not alinmalidir. Bir miisteriyi
memnun etmenin maliyeti degil, miisterinin degeri diisiiniilmelidir.

Isletmeler miisterilerini anlamak zorundadirlar. Ciinkii miisteriler kontrol altina alinamaz.
Hedef miisteridir ve isletmeler misterilerin davraniglarini, tutumlarimi ve diisiincelerini
anlamak zorundadirlar. Miisterilerin gereksinmelerini ve beklentilerini basarili bir sekilde
karsilayabilmek i¢in miisteriyi anlamak zorundadirlar. Tiim rekabet ¢abalar1 miisteri
i¢indir.

Miisterilerin dinlenmesinde, miisteri sikayetlerinin 6nemi ise goz ardi edilemeyecek bir
husustur. Miisteri sikayetleri daha sonra gelebilecek sikayetlerin 6nlenmesi agisindan
isletmeler i¢in bir firsattir, bir sanstir.

Giliniimiiz rekabet ortaminda ¢ok segenegi olan miisteri daha se¢ici davranmaktadir. Kolay
tatmin olmamakta, en kiigiik olumsuzlukta Giriniini aldig1 firmay1 degistirmektedir. Yeni miisteri
bulmak eskisini korumaktan 5 kat daha fazla maliyetlidir. Bu sebeplerden dolay: isletmeler tamamen
miigteriye odakli olarak ¢alismak zorundadirlar. Aksi halde devamliliklarini saglamak miimkiin olmaz.

2.5. Fuarlarin Miisteri Iliskileri Acisindan Onemi

Fuarlara katilan firmalar;

YV V V V V V

Miisteriyi daha iyi tanirlar.

Miisteriye daha yakin olurlar.

Miisteriyi dinleme imkani bulurlar.

Miisteriden gelen geri bildirimleri alirlar.

Elestiri, sikayet ve onerilerden yeni politikalar gelistirirler.

Miisterilerin istek ve beklentilerine uygun mal ve hizmet tasarimlari gelistirirler.

Firmalarin mevcut ve muhtemel misteri kitlesi ile saglam iligkiler kurmasi ve siirdiirmesi igin
yiiz yiize iletisimin dnemi biiyiiktiir. Fuarlar, miisteri ile yiiz ylize iletisime olanak saglayan en etkili
halkla iligkiler organizasyonlarindandir. Fuarlarin sagladigi bu avantajlar sayesinde firmalar
miisterileri ile iligkilerini saglikli bigimde yiiriitebilirler. Kisaca firmanin ayakta kalabilmesi i¢in
miisteri iligkilerinin 6nemi, miisteri iligkilerinin etkinligi igin fuarlarin dnemi ¢ok biiytiktiir.

Fuar organizasyonlarinda miisteri ile iligki kuran stant sorumlular1 ve hosteslere biiyiik is
diismektedir. Miisterilerin goziinde olumlu bir imaj yaratilmasinda s6z konusu personelin dnemi
biiyiiktiir. Bu nedenle stantta gorevli personel davranig, konusma adabi konularinda egitim almali ve
isletme ile iiriinleri hakkinda tam bilgi sahibi olmalidir.

2.5.1. Fuar Oncesi Yapilacak Hazirhklar

>

vV V V V V

Fuara katilim kararin1 vermek, dogru fuar segmek

Fuara katilim amaglarini belirlemek

Sergilenecek mallar hakkinda karar vermek

Stant yeri, biiyiikliigii ve dekorasyon malzemeleri konusunda karar vermek
Nakliye konusunda karar vermek

Fuar organizasyonunda destek alinacak bagimsiz hizmet ajansim se¢mek
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YV V V V

>
>
>

Teknik sorumlular saptamak

Stant sorumlularini saptamak

Hostes temin etmek

Stant sorumlularini ve hosteslerin egitmek

Sirket ve triinler hakkinda bilgiler
Davranis ve konusma adabi
Rakipler hakkinda bilgiler

Not alma aligkanlig1 kazandirilmasi

Konugmayi yonlendirebilme yetenegi

Tanitim

Hedef Kitlelerin tespiti

Hedef Kitlelere duyuru (davetiye)
o Direkt postalama

o Basin ilanlart

o Telefon ve kisisel temaslar
Basin biilteni ya da toplantisi

Tanitim aktivitelerinin ve tanitict materyallerin hazirlanmast

Zaman plani hazirlamak

Stand1 hedef kitleyi etkileyecek sekilde hazirlama

Biitce taslagini hazirlamak

2.5.2. Fuar Siiresince Yapilacak Islemler

>

YV V V V

Standi aktif hale getirme

Stant resepsiyonu

50., 100. vb ziyaretgilere hediye verme ve bunu duyurma

Standa gelen ziyaretgilerle ilgilenme

Ziyaretci asla kiigiimsenmemelidir.
Standa gelenlerin ilgisinin artmas1 saglanmalidir.
Tiim sorular aninda ve dogru olarak cevaplanmalidir.

Ziyaret¢inin kimligi ve adresi aninda tespit edilmelidir.

Uriin gdsterimleri ve tanitimlari

Diger stantlarin sergiledigi iiriin ve hizmetlerin incelenmesi

Rekabette avantaj yaratabilecek bilgilerin toplanmasi

Stant toplantilar1

26



Bir fuar standin1 cazip hale getirmek i¢in 6zel etkinlikler diizenlenebilir. Fuarin yer aldig:
iilkenin sosyal, politik, ekonomik sartlarina gore diizenlenen bu 6zel aktiviteleri soyle siralayabiliriz:

e Resepsiyon: Fuarin agildigi giiniin gecesi ¢ok 6zel bir mekanda, ev sahibi tilkenin
biirokratlarinin, is adamlarinin, dnde gelen kisilerinin davet edildigi bir resepsiyon
verilebilir. Resepsiyonun davetiyeleri, duyurusu, organizasyonunun tiim detaylarinin
halkla iligkiler sorumlusu tarafindan titizlikle takip edilmesi gerekmektedir.

e Film, multivizyon gosterisi: Fuar alaninda 6zel bir film gosterisinin yapilabilecegi alan
varsa katilimer firmalar bu alanda sirketlerinin tanitim filmlerini sunabilirler. Olanak
varsa multivision gosterisi de firmanin imajin1 artiracaktir.

e Ozel sovlar: Katilimci firmalar ziyaretcilerin ilgilerini artirici  6zel sovlar
diizenleyebilirler.

Resim 2.1: Uluslararasi Britanya otomobil fuarindan motor sov

o Defile: Ozellikle tekstil ihtisas fuarlarinda diizenlenen defileler, miisterilerin firmaya
olan ilgisini artirmaktadir.

Resim 2.2: Deri fuarinda defile
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Aksam yemegi: Fuara katlimci firma, daha once orada baglantida bulundugu bazi is
iligkileri varsa is yaptig1 sirketlerin iist diizey yoneticilerine kendi firmalarindaki son
gelismeleri aktaracaklari bir aksam yemegi verebilir.

Basin biilteni: Halkla iliskiler sorumlusu fuar 6ncesi, fuar siiresince ve fuar sonrasinda
firmayla ilgili basin biilteni hazirlayip basina iletmelidir.

Brosiir: Fuar sirasinda ziyaretgilere dagitilmak iizere bol miktarda brosiir, fuar yerine
gotliriilmelidir. Brosiirlerin firma ve iriinlerini iyi tanitip temsil edebilecek nitelikte,
Ozenle hazirlanmis olmasi gereklidir. Gerekirse brosiirlerin farkli dillerde hazirlanmig
versiyonlar1 bulundurulmalidir.

Hediyelik esya: Fuarin diizenlendigi sergi alaninda ve stantlarda dagitilmak tizere
ziyaretcilerin  ilgisini g¢ekecek ve akilda kalmayr saglayacak esantiyonlar
bulundurulmalidir.

Fotograf c¢ekimi: Fuarlara katilan firmalarin halkla iliskiler uzmanlari stantlarin
fotograflarini mutlaka ¢cekmelidir. Uzmanlar bu fotograflar1 basin biiltenlerinde, ileriki
yillardaki fuarlarda bilgi vermek ve arsiv amaci ile kullanir. Ayrica basarili
diizenlenmis bagka stantlarin da degerlendirilmesi ve miimkiinse fotograflarinin
cekilmesi yararl olacaktir.

2.5.3. Fuar Sonras1 Yapilacak islemler

>

Genel degerlendirme toplantisi ve raporu

. Fuar firma ve iiriinlerimize uygun muydu?
o Caligma saatleri diizenli miydi?

o Uriinlerimiz ilgi uyandirdi mi1?

o Rakip firmalar arasinda fark edilebildik mi?
o Standimiz ilgi ¢ekti mi?

o Hostesler yeterince ilgili ve bilgililer miydi?

Ziyaretei bilgilerinin degerlendirilmesi (anket formlari)

2.5.4. Fuarlarda Uriin Teshir Edilirken Dikkat Edilmesi Gereken Hususlar

Firmalarin amaglarina ve iiriinlerin tarzina uygun bir stant hazirlanmasi, fuarin amacina ulasarak
firmaya basar1 getirmesi agisindan biiyiik dnem tagimaktadir. Bu is i¢in yaraticilik konusunda
genellikle reklam ajanslarindan destek istenirken bazende yalnizca halkla iliskiler uzmanlari bu gérevi
iistlenmektedir.

Fuarlarda iiriin teshir edilirken dikkat edilmesi gereken hususlar sunlardir:

>

>

Standin yeri, blyiikligii, dekorasyonu, sergilenecek iiriinler diisiiniilerek belirlenmelidir.
Hazirlanan stant, firmanin amaglarini yansitmalidir.

Firma tiim dirtinlerini standina sigdirmaya calisirsa hedef kitlenin ilgisini farkinda
olmadan azaltacaktir. Bir¢ok iirlinlin sikisik sekilde sunuldugu kalabalik bir stant hedef
kitle iizerinde etkileyiciligini kaybedecektir. Bu nedenle fuarin amacina gore sergilenecek
olan iriinler Onceden belirlenmeli, {rlinlere uygun dekorasyon malzemeleri
kararlagtirilmalidir. Bunlar genellikle sunta panolar, 151kl panolar, kiiciik stantlar vb.
materyallerdir. Stant biiyiikliigiine gore olgli alinir, 6ncelikle eskizler {izerinde stant
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dekorasyonunun galigmasi yapilir ve dekorasyon malzemelerinin siparigleri bundan sonra
verilir.

Sergilenecek iiriinler degisik kategorilere ayrilacak nitelikte ise bunlarin mutlaka stantta
ayr1 boliimlerde sergilenmeleri gerekir. Eger ozellikle vurgulanmak istenen ya da yeni
sunulacak bir iirlin ise digerlerine gore daha farkli konumlandirilmasi gerekmektedir.

Uriinler saticinin degil, alicimin bakis agistyla sergilenmelidir. Tiim iiriinleri yan yana
dizip sergilemek yerine {irtinlerle ilgili detaylar veren tanitim materyallerinin (151kl1 pano,
hediyelik esya vb.) kullanim ilgiyi daha fazla ¢ekecektir.

Resim 2.3: Otomobil fuarindan buz otomobil

Uriinleri dogal ortamlarinda sergilemek daha fazla ilgi toplar. Ornegin mutfak arag
gereglerinin tanitimint dogal bir mutfak ortami yaratarak yapmak dogru olacaktir. Cayin
dumanin1 ve kokusunu etrafa yayan ocagin istiindeki bir ¢elik ¢aydanlik, standin bir
kosesinde durmaktan daha etkileyici olacaktir. Tekstil {irlinlerini duvarlara, askiya
iligtirmek yerine mankenler iizerinde sergilemek ¢ok daha ilging karsilanacaktir.

Fuarda sergilenecek iirtinler kesinlik kazandiktan sonra iiriin listesi son haliyle hazirlanir
ve Uriinlerin nakliyesi i¢in gerekli sandik ya da ambalajlarin siparisleri verilir.

Uriinlerin fuar alanina giivenle gitmesi icin gerekli organizasyonlar yapilir. Yurt disindaki
fuarlara katilintyorsa nakliyat firmasinin fuar alanina teslim giinii 6nceden 6grenilmelidir.

Brosiirler, kartvizitler veya baska yazili metinler yurt disi fuarlarda gidilecek iilkenin
diline 6zel olarak hazirlanmalidir.

Bir ticari fuara katilma her zaman basarili sonu¢ vermeyebilir. Bunun nedenlerini genel olarak
sOyle siralayabiliriz.

>

Katihnan fuarm seciminde yapilan hata: Katilmak istenilen fuarla ilgili arastirma
yapilmali, fuarin firmanin amaglarina uygun olup olmadigi belirlenmelidir. Yanlig fuar
secimi, firmanin amaclarma ulagsmasmi engelleyecek ve firmayi yapilan masraflarla
zarara ugratacaktir.

Standin yerinin, dekorasyonunun uygun olmayisi: Tiim {riinleri diizensiz, sikici bir
bicimde stantta sergilemek estetik acidan hos gorliinmeyecek, hedef kitlenin de ilgisini
cekmeyecektir. Stant dizaynina gereken 6zeni gostermeyen firmalar fuardan bekledigi
sonuglari alamayacaktir.
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Sergilenecek mallarin yanhs secimi: Sergilenen iiriinler fuarin niteligine uygun degilse
firmanin basarili olmasi beklenemez.

Fuara katilacak firmalarin yanhs secimi: Fuarda teshirde bulunan firmalar ihracata
hazir degillerse beklenen sonuglara ulagilamaz.

Hazirhiklarda eksiklik: Fuara katilimin planlanmasi iyi yapilmamis veya hi¢ yapilmamis
ise calismalar etkili olmayacaktir.

Elemenlarin yetersizligi: Stant sorumlular1 ve hostesler, firma, {riinler ve rakipler
hakkinda bilgi sahibi degillerse davranig ve konugma adabi, ikna kabiliyeti konularinda
yetersizlerse hedef kitleyi etkileyebilmek miimkiin degildir.

Fuar faaliyetlerinin 6nemsenmeyisi: Fuardan once, fuar sirasinda, fuardan sonra
yapilmast gereken faaliyetler uygun sekilde yapilmazsa fuardan basariyla g¢ikilmasi
miimkiin olmayacaktir.

Amaclarin belirsizligi: Fuara katilim amaci agikca ortaya konulmalidir.

Yiiksek iicret talep edilmesi: Firmalarin iicret politikalarinin yanlis belirlenmesi de
fuarda basarty1 etkileyen faktorlerdendir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Ogrenme faaliyeti 1°deki tasarim ¢alismalarinizi kullanarak bir sergi veya fuar organizasyonu
diizenleyiniz.

Islem Basamaklar Oneriler
» Milli egitim miidiirliiklerince
» Stand1 gezen miisterileri dogru bigimde diizenlenen METEF fuarina katiliniz ya
karsilayiniz. da 6gretmenlerinizin gosterecegi bir
alanda okul i¢inde sergi aginiz.
» Uriinleriniz hakkinda ziyaretcilere bilgi » Fotograf, afis, brosiir vb. iiriinlerinizi
veriniz. sergileyiniz.

» Ziyaretcilere brosiir, kartvizit ve
promosyon malzemeleri veriniz.

» Fuarlarda yapilacak olan ¢aligmayla ilgili
multivizyon gdsteri yapiniz.

» Miisterilerden kartvizit toplayimiz. » Aragtirmaci olunuz.

» Stanttaki eksikleri tespit edip
giderilmesini saglayimiz.

» Giiler yiizlii olunuz.

» Ekip ¢aligsmasi yapiniz.

» Ekip caligmasi uygulayiniz.

» Miisteri Onerilerini not ediniz. » Empati kurunuz.

» Fiziksel olarak kendinizi bu tarz bir
calismaya hazirlayip dayanikliliginiz1
artiriniz.

» Stant malzemelerinin toplanmasini
saglaymiz.

» Yaptiginiz organizasyonla ilgili rapor
hazirlaymiz, raporunuzu 6gretmenlerinize | » Disiplinli ¢aliginiz.
ve arkadaslariiza sununuz.

» Raporlarinizi dosyalayip arsivleyiniz. » Diizenli olunuz.

» Sabirli davraniniz.
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KONTROL LiSTESI

Degerlendirme Olgciitleri Evet Hayir

1. Standi ziyaret eden misterileri dogru bicimde
karsiladiniz mi1?

2. Uriinleriniz hakkinda ziyaretcilere bilgi verdiniz mi?

3. Ziyaretcilere brosiir, kartvizit veya promosyon
malzemeleri verdiniz mi?

4. Multivizyon gosteri hazirladiniz m?

5. Miisterilerden kartvizit topladiniz mi?

6. Stanttaki eksikleri tespit edip giderilmesini sagladiniz
mi1?

7. Miisteri onerilerini kaydettiniz mi?

8. Stant malzemelerinin toplanmasini sagladiniz m?

9. Yaptigmiz organizasyonla ilgili rapor hazirlayip
Ogretmenlerinize ve arkadaslariniza sundunuz mu?

10. Raporlarinizi dosyalayip arsivlediniz mi?

11. Caligmalarinizda diizenli, arastirmaci, disiplinli sabirli
oldunuz mu?

12. Ekip ¢aligmasina uygun davrandiniz mi?

DEGERLENDIRME

Cevaplarimizin hepsi “evet” ise basarili oldunuz. “Hayir” diye cevaplandirdiginiz sorularla ilgili
Ogretmeninize bagvurarak faaliyeti tekrar ediniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki sorularn dikkatlice okuyarak dogru secenegi isaretleyiniz.

1. Firmanin satis Oncesi, satis sirasinda ve satis sonrasinda miisterilerine yonelik olarak
stirdiirdiigii halkla iliskiler calismalarina genel olarak ne ad verilir?

A) Satis gelistirme
B) Miisteri iligkileri
C) Pazarlama
D) Uriin gelistirme
2. Asagidakilerden hangisi miisteri memnuniyetini saglamada etkili degildir?
A) Sikayetlerin ele alinmasi
B) Lyi bir imaj ve giivenilirlik
C) Satis Oncesi, satig sirast ve satig sonrasi hizmet
D) Yiiksek fiyatla kar elde etme
3. Asagidakilerden hangisi miisteri talepleri arasinda yer almaz?

A) Yapilan tiim iglemlerde hizlilik
B) Isletme calisanlar1 arasinda geleneksel bir hiyerarsik yapmin bulunmasi
C) Sayg1 gormek, giiler yiiz

D) Sikayetlerinin dinlenmesi, beklentilerinin dikkate alinmas1
4. Asagidakilerden hangisi fuar sonrasi yapilacak ¢aligmalardandir?

A) Genel degerlendirme toplantist ve raporu

B) Zaman plan1 hazirlama

C) Diger stantlarin sergiledigi iiriin ve hizmetlerin incelenmesi
D) Basin biilteni hazirlama

5. Asagidakilerden hangisi fuar 6ncesi yapilacak hazirliklardandir?

A) Tanitict materyallerin hazirlanmasi

B) Uriin gosterimleri

C) Ziyaret¢i bilgilerinin degerlendirilmesi
D) Genel degerlendirme toplantist

Asagidaki bosluklar: uygun ifadelerle doldurunuz

6. Fuarmm acildig1 giiniin gecesi, ev sahibi iilkenin biirokratlarimin, is adamlarinin, 6nde gelen
kisilerinin davet edildigi bir ............... verilebilir.

T, isletmenin odak noktasidir, yasama nedenidir.
8. Fuarlarda {irtinler .................. bakis agisiyla sergilenmelidir.
9. Ozellikle tekstil ihtisas fuarlarinda diizenlenen ............... , miigterilerin ilgisini ¢ekmektedir.

10. Fuara katilan firmalar ............ larin1 hedef kitleyi etkileyecek sekilde hazirlamalidirlar.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtarlartyla karsilastirmiz. Yanlis cevaplandirdiginiz sorularla ilgili
konular1 tekrar ediniz.
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MODUL DEGERLENDIRME

Asagidaki sorular dikkatlice okuyarak dogru secenegi isaretleyiniz.

1. Bir tiiketici fuarinda kahve tireticisi bir firmanin iiriiniinii hangi yolla tanitmas tiiketici iizerinde
en az etkili olur?

A) Ziyaretgilere giizel fincanlarda kahve ikram ederek

B) Standinda tiim kahve ¢esitlerini sergileyerek

C) Mutlu bir aileyi kahve i¢erken gosteren biiyiik 1s1kl bir pano ile

D) Halk tarafindan sevilen bir sanat¢iy1 kahve icerken gdsteren 151kl bir pano ile

2. Asagidakilerden hangisi fuar dncesi yapilacak islemlerden degildir?
A) Stant sorumlularini saptamak
B) Hedef kitlelere duyuru (davetiye)
C) Stant dekorasyonu
D) Ziyaretgi bilgilerini degerlendirmek

3. Asagidakilerden hangisi isletmelerin miisterileri ile ilgili savunmaci stratejisini agiklamaktadir?
A) Miisterilerin sikayetlerini dinleme
B) Potansiyel miisterilere ulasma ve onlar1 kazanma
C) Var olan miisterilerini elde tutma
D) Ihracata yonelme

4. Katilimcinin adiin yazili oldugu yatay serit panoya ne ad verilir?
A) Boom
B) Fuar afisi
C) Alinlik
D) Banner

5. Asagidakilerden hangisi sergi ve fuarlarda basarisizliga neden olan faktorlerden degildir?

A) Uriinleri dogal ortaminda sergilemek
B) Sergi ve fuarin se¢iminde yapilan hata
C) Hazirliklarda yapilan eksiklik
D) Elemanlarin yetersizligi
Asagidaki bosluklari uygun ifadelerle doldurunuz.

6. Isletmeler, fuar sirasinda ziyaretcilere verilmek iizere kurulus ve iiriinlerini tanitan .................
hazirlatirlar.

7. Vakit gegirmek amaci ile sergi ve fuari gezen ziyaretgiler ................ hedef kitleyi olusturur.
8. Isletmelerin miisteri iliskileri ile ilgili ........... stratejisi, yeni miisteri kazanmak amaclidir.

9. Stant sorumlulari ve hostesler .............. V€ iiieiaiannnn hakkinda tam bilgi sahibi olmalidir.

10. ...ooeeen. fuarlar, sektorle ilgili hedef kitle tarafindan ziyaret edilir.

DEGERLENDIRME

Cevaplarimizi cevap anahtarlartyla karsilastirmiz. Yanlis cevaplandirdiginiz sorularla ilgili
konular1 tekrar ediniz.
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CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETIi 1 CEVAP ANAHTARI

1 A

2 C

3 B

4- A

5- B

6 TUKETICI

FUARLARI

7- IHTISAS

8- YUZ YUZE

o POTANSIYEL
MUSTERILER

10- AET

11- D

12- D

13- Y

14- D

15- Y
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OGRENME FAALIYETI- 2 CEVAP ANAHTARI

1- B

2- D

3- B

4- A

5- A

6- RESEPSIYON
7- MUSTERI
8- ALICININ
9- DEFILE
10- STANT

MODUL DEGERLENDIRME CEVAP ANAHTARI

1- B

2- D

3- C

4- C

5- A

6- BROSURLER

7- PASIF

8- SALDIRGAN

o- | FiRMA
URUNLER

10- THTISAS
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