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Amaci ve Kapsami

2010/8 sayil tebligin uygulama usul ve esaslarinda 06.03.2017 tarihinde yapilan degisiklik
uyarinca fuar katilimlart URGE kiimelerinin desteklenen yurtdigt tanitim faaliyetler
listesinden ¢ikartilmistir. Bu ¢alisma s6z konusu degisikligin olas1 etkilerini 6lgmek, fuar
katilimi, ticaret heyeti ve alim heyeti organizasyonlarinin verimlilik, fayda-maliyet agisindan
karsilastirilmas1 ve bdylece Isbirligi kuruluslari, proje yoneticileri ve URGE kiime iiyesi
firmalarin faaliyet planlamalarina destek olunmasi amaci ile hazirlanmistir.

Degerlendirme Sonucu

URGE kiimelerinin fuar katilimi (iirtinlii ve tiriinsiiz), ticaret heyeti organizasyonu (B2B) ve
alim heyeti organizasyonlarinin fayda-maliyet, verimlilik, organizasyon zorlugu ve esneklik
olmak tizere 4 farkli kritere gore karsilastirilmasi neticesinde ortaya ¢ikan tablo asagida
sunulmaktadir.

Yurtdist Tamtim Faaliyetleri Karsilastirma Tablosu
Fuar Katilm | Fuar Kathimi

(Uriinlii) (Uriinsiiz)
Fayda Maliyet Oram Cok Diisiik Diisiik
Verimlilik Orta Diisiik
Organizasyonun Zorlugu Diisiik Cok Diigiik
Esneklik Cok Diisiik Diisiik

Tablonun incelenmesinden goriilecegi tlizere URGE kiimelerince gerceklestirilen
yurtdigi tanitim faaliyetleri arasinda fayda maliyet orani en diisiik olan yontemin fuar katilimi
oldugu diistiiniilmektedir. Bu ifadeden fuar katilimlarinin faydasi olmadigi sonucu
cikarilmamalidir ancak fuar katilimlarinin, 6zellikle {iriinlii ve genis alan kiralanarak yapildig
hallerde, iistlenilen maliyetin son derece yiiksek olmasi nedeni ile fayda saglanmasina karsin
ayrilan biitgenin alternatif maliyeti (ayn1 biit¢e ile gerceklestirilebilecek diger faaliyetler) goz
oniine alindiginda diistiktiir.

Fuarlara {riinle katilimin, drlinsiz katillma nazaran daha verimli olacagi
degerlendirilmektedir ancak Ozellikle fuar ana organizatoriinlin  ve milli katilim
organizatdriiniin fuar katilimeilarina 6zel goriisme organizasyonu gergeklestirmedigi fuarlarda
(6zellikle Korfez ve bazi Ortadogu iilkelerinde) verimliligi B2B ve alim heyeti
organizasyonlarina nazaran diisiik kalmaktadir.

Organizasyonlarin planlanmasi ve yonetimi agisindan ise fuar katilimlar1 diger yurtdisi
tamtim faaliyetlerine nazaran daha avantajlidir. Ozellikle milli katihm fuarlarinda nakliye,
stant kurulumu vb. alanlarda isbirligi kuruluslar1 ve katilimcilara daha az is yiikii binmektedir.
Ticaret ve alim heyeti organizasyonlar1 ise ciddi bir hazirlik siireci, planlama ve ticari
istihbarat calismasi gerektirmekte, URGE projesinin tiim paydaslarinin ortak ¢aba ve emegi
ile gerceklestirilmektedir.

Organizasyonlarin esnekligi agisindan ise ticaret heyetleri ve alim heyetleri birden
fazla sehir ve iilkeye yonelik olarak diizenlenebilmeleri agisindan fuarlara nazaran daha
esnektir. Ticaret heyeti programlar1 yalnizca ikili goériismeler ile kisith olmadigi, kurum,
kurulus ve saha ziyaretleri ile zenginlestirilebildigi i¢in en esnek yurtdigi tanitim faaliyeti
olarak one ¢ikmaktadir.

Fuarlarin desteklenen tanitim faaliyetleri arasindan ¢ikarilmas: ile driinlerini fiziken
potansiyel ortaklarina teshir etmek isteyen URGE kiimelerinin ise alim heyeti
organizasyonlarint degerlendirebilecegi, boylece yalmzca iiriin ve hizmetlerini degil tretim
tesislerini ve fuarda sergilemeleri mimkin olmayan pek cok farkli unsuru potansiyel
miisterileri ile paylasabilecekleri degerlendirilmektedir.
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Fuar Katilimi (Uriinlii-Uriinsiiz)

Fuar katilimlarmim URGE Tebligi yiiriirliige girdikten sonra Isbirligi kuruluslari ve URGE
kiimelerince en sik tercih edilen yurtdisina yonelik tanitim faaliyeti metodunun fuar katilimi
oldugu miisahede edilmistir.

Fayda-Maliyet Orani (Cok Diisiik)
Yurtdisi fuar katilmlarmin gerek ihracat¢i firmalarimiz gerekse URGE kiimelerimizin
tanitimi i¢in, dogru iilke ve sektdor secimi yapilmasi kaydi ile faydali olacagi asikardir.
Uygulamada URGE kiimeleri segilen fuarda kiime semsiyesi altinda kendilerine ayrilan
alanlarda iirlin ve hizmetlerini teshir etmekte, bazen de {iiriin teshiri olmaksizin katalog
dagitimi1 ve ikili goriisme faaliyetlerini fuar alaninda tutulan stantta gerceklestirmektedirler.
Ancak, URGE kiimelerince tiriinlii fuar katiliminin baz1 dezavantajlari bulunmaktadir:

1- Ekonomi Bakanliginca yayimlanan 2016 yili milli katilim fuarlarinin ortalama

metrekare {icretleri yaklagik 700 Amerikan Dolar1 diizeyindedir. 10 URGE kiimesinin
her birine ortalama 10 metrekare alan disecek sekilde fuara katilim saglanmasi
halinde toplam 100 metrekare i¢in katilim bedeli 70.000 Amerikan Dolar1 diizeyine
cikmaktadir. Ekstra navlun, 6zel stant tasarimi vb. ek giderlerin olmas1 halinde ise bu
meblag 10.000-15.000Amerikan Dolar1 diizeyinde artacaktir. Bu ¢ergevede, herhangi
bir ek tanitim faaliyeti yiiriitilmese dahi konaklama, ulagim, terciime vb. giderlerin
dahil edilmesi ile organizasyon biitgesi 100.000 Amerikan Dolar1 diizeyine ulagacaktir.
Ozellikle fuarlara isbirligi kurulusunun finansmani/prefinansmam ile katilan URGE
kiime tyeleri kendilerine diisen %25°lik payin firma sayisina bdliinmesi ile olusan
toplam maliyeti kismen hissetmektedirler. Yukaridaki 6rnek {izerinden agiklamak
gerekir ise 100.000 Amerikan Dolar1 diizeyindeki harcamanin 25.000 Amerikan
Dolar1 10 firmanin katilim pay1 olup, firma basina diisen maliyet 2.500 Amerikan
Dolar1 gibi gorece diisiik bir diizeydedir. Bu husus 6zellikle kiime {iyesi firmalarin
bazen fuar katilimlari sonucunda olusan toplam maliyeti goz ardi etmelerine neden
olabilmektedir.

2- URGE kiimelerin toplu yapilan katilimlarda her bir firma igin belirli bir alan tahsis
edilebilmektedir. Bu durum, kiime {iyesi firmalar arasinda Ol¢ek farkliligi var ise,
biiyiik 6lgekli firmalar agisindan sorun yaratabilmektedir. Ornegin normal kosullarda
fuara kendi imkanlar1 ve fuarlara miinhasir tesviklerden yararlanarak daha genis bir
alan ile katilacak kiime {iiyesi bir firma, URGE kiimesi ile gerceklestirdigi katilimda
kendisini ve iirlinlerini daha sinirl bir alanda teshir etmek durumunda kalmaktadir. Bu
da firmanin potansiyel yabanci ortaklar1 iizerinde olumsuz bir algi olusmasina neden
olmaktadir.

3- Toplu katilimlara iligskin bir diger sorun ise kiimelenme kavramina asina olmayan
tilkelerde URGE kiimesi standinin tek bir firma standi gibi algilanmasidir. Kiime tiyesi
firmalarin ve gorevli personelin olusturdugu trafik de potansiyel ziyaretgilerin standa
ugramamalarina neden olabilmektedir.

4- Kiime iiyesi firmalarin faaliyet alanlar1 da dikkat edilmesi gereken bir diger husustur.
Ayni tedarik zincirinin farkli kademelerinde bulunan firmalarin olusturdugu URGE
kiimelerinde (6rnegin ahsap, mobilya aksesuar1 ve mobilya) fuarlara toplu katilim
farkli yerel alicilar1 cezp etmesi acisindan bir avantaj olarak goriinse de, ayn1 tedarik
zincirinde bir birlerine esdeger/rakip olabilecek iiriinler {ireten firmalarin kisith bir
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alanda ayn1 alic1 grubunu hedeflemeleri organizasyon agisindan sikintili bir durum
olusturmaktadir.

Fuar katiliminin tiriin teshiri olmaksizin ikili gortismelerin yapilacagi masa-sandalye-
katalog ile veya yalnizca info stant ile olmasi durumunda ise fuara iliskin maliyetler kayda
deger oranda azalmaktadir. Ornek olarak URGE kiimesinin 10 iiyesi ile 700 Amerikan Dolar1
metrekare licretinden toplam 20 metrekarelik bir alan ile fuara katilmasi halinde katilim
maliyeti 14.000 Amerikan Dolar1 diizeyine diisecektir. Ekstra navlun ve 6zel stant maliyeti
olmadig1 da diisiiniiliir ise {riinsiiz katlmin iriinli katilima goére maliyet avantaji oldugu
aciktir. Uriinsiiz katilimm en biiyiik dezavantaji ise {iriinlii katlma gére saglanacak faydanin
diistik olmasidir. Kiime iiyesi firmalar bagka tilkelerden gelen ve fuara iirinle katilan
rakiplerinin yaninda {irin olmaksizin katalog vb. tanitim materyali iizerinden tanitim yapmak
durumunda kalacaktir.

Verimlilik (Orta)

URGE kiimelerinin fuarlara katilimina iliskin olarak fayda-maliyet orani disinda dikkat
edilmesi gereken bir diger husus fuardan saglamayr hedefledikleri verim diizeyidir.
Uygulamada fuarlara miinhasirsan veya kiime olarak katilan firmalarimizin stant tasarimi,
yerlesim planinda bulunduklart konum, fuarda organizator tarafindan sunulan ikramlari,
iicretsiz internet baglantis1 olup olmamasi gibi katilimin basarisina dogrudan etki etmeyen
faktorlere gereginden fazla 6nem verdikleri gézlenmektedir. Tiim bu faktorlerin 6nem tasidigi
yadsinamazsa da basarili bir fuar katiliminin en 6nemli kriteri fuar kapsaminda hedeflenen is
kurulup kurulmamasidr.

Bu ¢erg¢evede, yukaridaki ornekte belirtildigi iizere zaman zaman 80.000 Amerikan
Dolar1 iizerine ¢ikan bir hizmet bedeli 6denen fuar ana organizatorii ve eger var ise fuarin
milli katilim organizatériine sorulmasi gereken ilk soru fuara iligskin ziyaretci ve duyuru
calismasini nasil yiirttildigi, fuara katilimi kesinlesen ziyaretgi firma ve kurumlarin bilgileri
vb. olmalidir. Uygulamada fuar ana organizatdrlerinin duyuru ve davet ¢alismasini katilimen
ayrimi yapmaksizin genel medya iizerinden ylriittiigli, milli katilim organizatorlerinin de
genellikle duyuru ve davet konusunda o6zel bir calisma yapmadiklari, yapsalar dahi bu
duyurularin gazete ilan, billboard, afis vb. belirli bir hedef kitlesi olmayan genel Kitleyi
hedefleyen yaygin medya kanallari aracili ile yapildigidir. Bu ¢ercevede vyiiriitiilen duyuru ve
davet c¢alismalari sonucunda B2B ve alim heyetlerinde oldugu tizere birerbir eslestirme
imkan: dogal olarak miimkiin olmamaktadir.

Diger taraftan bazi istisnalari bulunmak ile beraber milli katilim organizatdrlerinin
isgiicliniin biiylik boliimiinii temsilciliklerini iistlendikleri fuarlarin yurti¢i tanitiminda
gorevlendirdikleri satis personeli olusturmakta, s6z konusu personelin satigini yaptiklari fuara,
tilke ve sektore iligkin bilgileri genellikle kisith diizeyde olmakta, fuara iligkin nitelikli
ziyaretci ¢alismasi yapacak birim ve kadrolari bulunmamaktadir. Bu nedenlerden ciddi bir
maliyet istlenilerek gerceklestirilen fuarlarda katilimciya Ozel ziyaret¢i ¢alismasi genellikle
yapilmamaktadir. Diger tamitim faaliyetlerine nazaran ¢ok daha yiiksek maliyetlere
katlanilarak katilim saglanan fuarlarda ana organizatorler ve milli katilim organizatorleri, B2B
ve alim heyeti organizatorlerinin aksine, firma basina minimum goériigme, minimum ziyaretci
vb. bir taahhiit altina girmemektedirler. Bu husus 6zellikle firma sahiplerinin ve iist diizey
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yoneticilerin kiiltiirel sebepler ile fuarlara ilgi gdstermedigi baz1 Korfez, Arap ve Ortadogu
iilkelerinde fuara katilimdan miispet sonu¢ alinamamasina neden olmaktadir. Tanitim ve
duyuru faaliyetleri etkin yapilsa dahi higbir fuar organizat6riiniin, cogu zaman genel halkin da
katilimina da agik olan fuarlar ziyaret edecek kitlenin niteligine iliskin olarak tam manada
kontrol saglama olanagi bulunmamaktadir.
Ote yandan fuarlar diger tanmitim faaliyetlerinin sunmadigi asagidaki faydalari
saglamaktadir:
- Rakip {irlin ve hizmetleri inceleme sansi,
- Yalnizca fuara katilim saglanan iilkeden degil, diger iilkelerden gelen ziyaretci ve
katilimcilara ulasma sansi,
- Ticaret ve alim heyetlerine nazaran, selektif olmasa da, daha genis bir kitleye ulasma
sansi.

Organizasyonun Zorluk Derecesi (Cok Diisiik)
Fuar katilimlari, 6zellikle ilgili fuara milli katilim diizenleniyorsa, organizasyonu en kolay

tanitim faaliyeti olarak nitelendirilebilir. Fuara katilim konusunda karar verildikten sonra ilgili
stirec milli katilim organizatorii tarafindan yonlendirilmekte; 6zeli bir tanitim faaliyeti
diizenlenmeyecek ise kiime tiyeleri gerekli lojistik hazirlik (vize, ugak bileti, konaklama vb.)
yapildiktan sonra fuara katilabilmektedirler.

Milli katillm olmayan durumlarda ise Ozellikle nakliye konusunda sorun
yasanabilmektedir. Fuarin belirlenmesinin ardindan {iriinlii katilimlarda hazirliklara fuardan 1
ila 1,5 ay oncesinde dahi baslansa siire agisindan sorun yasanmamaktadir. Uriinsiiz
katilimlarda bu siirenin, iilkenin cografi konumuna da bagl olarak, daha da kisalmasi
miimkiindiir. Fuar katilimlari, URGE proje yoneticileri ve isbirligi kuruluslar icin de, diger
tanitim faaliyetlerine nazaran daha az is yiikii/evrak isi dogurmaktadir.

Esneklik (Diisiik)

URGE kiimelerinin fuar katilimlarinin en biiyiik handikaplarindan biri programin esnek
olarak planlanamamasidir. $6yle ki, dzellikle iriin ile katilim saglanan fuarlarda kiime iiyeleri
temaslarin1 fuarin diizenlendigi sehirde ve hatta yalnizca fuar alaninda gergeklestirmekte, ayni
program kapsaminda farkli bir sehirde ve/veya lilkede bir faaliyet gerceklestiremedikleri gibi,
ayn1 sehir icerisinde dahi kurum, kurulus, firma ve saha ziyaretlerine genellikle zaman
ayiramamaktadirlar. Bu ¢ergevede, organizasyonun basarisi tamami ile fuarin basarisina
endekslenmektedir.

B2B Organizasyonlar (Ticaret Heyetleri)

Her ne kadar alim heyetleri, e-ticaret sitesi iiyelikler ve benzeri faaliyetler de firmalarin
karsilikli olarak bir araya geldikleri B2B faaliyetleri kapsaminda ele alinsa da {ilkemizde
giinliik kullanimda B2B faaliyetleri denilince ile genellikle yurtdisina yonelik olarak
diizenlenen ticaret heyeti programlar1 anlagilmaktadir. Ticaret heyetleri fuarlardan sonra en
yaygin kullanilan tanitim faaliyetidir.

Fayda-Maliyet Orani (Yiiksek)
- Her ne kadar organizasyonun diizenlenecegi iilke, programa katilan kiime tiyesi firma

sayisi, ulasilmak istenen yerel firma sayisi, PR biit¢esi vb. etkenlere gore degiskenlik
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gostermek ile birlikte ortalama 15.000 Amerikan Dolar ila 20.000 Amerikan Dolari
biitge ile pek c¢ok tilkede verimli bir B2B organizasyonu gerceklestirmek miimkiindiir.
Bu anlamda B2B organizasyonlari, fuarlara nazaran ciddi bir maliyet avantajina
sahiptir. Bir ornek ile aciklama gerekirse {iriin teshiri ve nakliye olmasi halinde 80.000
Amerikan Dolar1 diizeyinde bir biit¢e ile bir fuara katilim saglanabilirken ayni biitce
ile 5 ayn iilkeye yonelik B2B organizasyonu yapmak miimkiindjir.

- B2B organizasyonlarinin fuarlara kiyasla bir diger avantaji etkinlige katilacak yerel
firmalarin kontroliiniin tamamen organizatérde olmasidir. Makul bir siire Once
baslanmasi kaydi ile B2B organizasyonu diizenlenecek iilkedeki ilgili yerel firmalara
ulagilmakta ve organizasyona {list diizeyde katilimlar1 saglanmaktadir. Ulasilan tim
yerel firmalarin organizasyona katilimi elbette miimkiin olmamaktadir ancak
katilamayan yerel firmalarin dahi URGE kiime {iyesi firmalarin katalog ve iletisim
bilgilerini almis olmalar1 bir diger avantajdir.

- B2B organizasyonlarmin fuarlara nazaran bir diger artisi, yerel firmalarin fuardan
farklh olarak yalnizca kiime iiyesi firmalar ile goriismek iizere etkinlige katilmasidir.
Bir diger ifade ile fuar esnasinda ayni ve benzer iiriinden bazen onlarca, bazen
yiizlerce tedarik¢inin oldugu bir fuara kiyasla B2B organizasyonunda yerel firmanin
kiime {iiyesi firmalara ayiracagi zaman ve gosterecegi ilgi diizeyi daha yiiksek
olmaktadir.

- Yine, B2B organizasyonlari genellikle diizenlendigi sehrin 6nde gelen 5 yildizli
otellerinin sundugu konfor ve rahatlikta yapilmakta bu da fuarlara nazaran is
goriismeleri i¢in daha uygun bir atmosfer yaratmaktadir.

Verimlilik (Cok Yiiksek)
Iyi planlanmasi kaydi ile B2B organizasyonlarm da kiime iiyesi firmalar seyahat dncesinde

hangi giin/saatte hangi firma ile goriiseceklerini dnceden bilmekte, gerekli hazirliklar1 buna
gore yapmaktadirlar. Benzeri bir ¢alismay1 ek bir biitce ile fuarlarda da yapmak miimkiin olsa
da, fuarlarin dogasi1 geregi yerel firmalarin belirlenen giin ve saatte gorlismeye gelmesini
saglamak B2B organizasyonlarina nazaran ¢ok daha giic olmaktadir. Bu anlamda B2B
organizasyonlar1 daha selektif ve etkindir. B2B organizasyonlarin goriisiilmek istenen kitleye
dogrudan ulasilmasi nedeni ile fuarlara nazaran harcanan zaman ve emegin geri doniis orani
yiiksektir.

B2B organizasyonlarinin fuarlara nazaran en biiyiik dezavantaji liriin teshirinin sektore
bagli olarak kisith veya hi¢ olmamasidir. Ornegin ev tekstili sektdriinde kisith B2B
organizasyonlarinda kisitl da olsa iiriin teshiri yapmak miimkiin iken makine, dogal tas gibi
yiikkte agir iirlinlerde iiriin teshiri miimkiin olmamaktadir. Bu da iirlinlin iyi anlasilmasini
gerektiren makine sektoriinde, iriiniin kalitesinin fiziki temas ile belli oldugu dogal tas
sektoriinde ve gorselligin 6n plana ¢iktig1 mobilya vb. sektorlere iliskin organizasyonlarda bir
dezavantaj olugturmaktadir.

Yine iiriiniin fiziken mevcudiyetinin talep edildigi ve kiiltiirel nedenler ile ilgilenilen
irline iliskin katalog, internet sitesi gibi tanitim araclarina fazla itibar edilmeyen Rusya
Federasyonu gibi iilkelerdeki B2B organizasyonlarimin etkinligi diger iilkelere nazaran
azalmaktadir.
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Organizasyonun Zorluk Derecesi (Yiiksek)
Basaril1 bir B2B organizasyonu i¢in gereken azami siire organizasyonun gergeklestirilecegi

tilkeye de bagli olmak lizere ortalama 3 aydir. Ancak, genel bir ifade ile organizasyonun
diizenlenecegi iilkenin gelismislik diizeyi ile organizasyon i¢in harcanmasi gereken zaman
dogru oranhdir. Geligmis iilkelerde faaliyet gosteren firma ve kurumlar plan ve programlarini
3, 6 ve hatta yillik bazda yapmakta olduklar1 i¢in organizasyondan kisa siire icerisinde gelen
duyuru ve davetlere itibar etmemektedirler.

Hazirlik asamasi genel olarak asagidaki adimlari izlenmektedir: Organizasyona
katilacak firmalara iligkin bilgilerin derlenmesi, tanmitim materyallerinin hazirlanmasi,
muhatap yerel firma ve kurumlarin tespit edilmesi, organizasyonun diizenlenecegi lilkedeki
yerel kurum ve kuruluslarin desteginin saglanmasi, duyuru ve davet ¢alismasi sonrasinda
takibi, katilimin1 onaylayan firmalara iliskin detayli bilgilerin katilimcilar ile paylasiimasi. Bu
cergevede B2B organizasyonlart fuar katilimlarina nazaran daha detayli bir hazirlik siireci
gerektirmekte, isbirligi kurulusu, katilimer firmalar ve organizator icin daha fazla is ve evrak
yiikli dogurmaktadir.

Esneklik (Cok Yiiksek)

B2B organizasyonlar1 fuar katilimi ve alim heyetine kiyasla ¢ok daha fazla esneklik
sunmaktadir. Organizasyon kapsaminda ikili is goriismelerin ilaveten firma, kurum ve saha
ziyaretleri diizenlemek miimkiin oldugu gibi aym iilkede farkli sehirlerde goriisme
organizasyonu yapmak miimkiindiir. Bu husus 06zellikle birden fazla ticaret merkezi olan
iilkelerde biiyiik avantaj saglamaktadir. Yine, URGE’lere iligskin yirtirlikteki mevzuat
kapsaminda ayni program igerisinde birden fazla iilkede B2B organizasyonu yapmak da
miimkiindiir. Bu da daha fazla muhataba ulasilabilinmesinin yani sira basta ulasim olmak
iizere, organizasyon ve PR hizmet bedellerinde kayda deger maliyet avantaji saglamaktadir.

Alim Heyetleri

Yurtdisi tanitim faaliyetleri arasinda fuar katilimi ve ticaret heyeti organizasyonlarindan sonra
en sik kullanilan enstriiman alim heyetleridir.

Fayda Maliyet Orani (Cok Yiiksek)
Alim heyeti organizasyonlarinin yurti¢cinde gergeklestiriliyor olmasi, genellikle salon

kiras1 - vb. giderlerin minimal diizeyde kalmasi nedeni ile fuar katilimi ve ticaret
heyetlerine kiyasla katilimer kisi/firma sayisi basina iistlenilen maliyetin en diisiik
oldugu tamitim faaliyetidir. Organizasyona iligkin olarak lojistik ihtiyaglarin genellikle
yerel firmalar tedarik edilmesi de ayr bir avantaj saglamakta, kiime iliyesi firmalarin
bulundugu cografyada faaliyet gOsteren hizmet saglayicilar1 i¢in de ek gelir
yaratmaktadir.

- Alim heyetlerinin fuar katilimina ve ticaret heyetlerine kiyasla en biiyiik avantaj1 kiime
liyesi firmalarin tirlinlerinin yani sira, iiretim tesislerini, magaza ve showroomlarini da
sunma imkan1 olmasidir. Bu anlamda, alim heyetleri kiime tiyesi firmalarin kendilerini
en dogru ve verimli anlatma imkam1 sunan tamtim faaliyeti olarak
degerlendirilmektedir.

- Ancak, alim heyetlerinin kiime {iyesi firmalarin yurtdis1 tecriibelerinin artirilmasina,
ticaret yaptiklar1 veya yapmay1 planladiklar iilkeye iligkin bilgi ve tecriibelerini
artirmaya yonelik kayda deger olumlu bir etkisi bulunmamaktadir.
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- Alim heyeti organizasyonlari, ¢ok sayida ve farkli cografyalarda yer alan iilkelerden
katilimct dahil edilmesi miimkiin oldugu icin 6zellikle birbirinden farkli pazarlar
hedefleyen iiyeleri bulunan URGE kiimeleri i¢in son derece uygun bir tanitim
faaliyetidir.

Verimlilik (Cok Yiiksek)

Iyi planlanmas1 kaydi ile, B2B organizasyonlarinda oldugu {izere, alim heyeti
organizasyonlarindan alinan verim son derece yiiksektir. Programa katilan firmalarin 6zenle
belirlenmesi ve gelen temsilcilerin karar alma yetkisine sahip iist diizey yoneticiler olmasi
kaydr ile alim heyeti organizasyonlari ile kolaylik ile fiili ticaret imkani yaratilabilmektedir.
Kiime liyesi firmalarin tesis ve olanaklarini muhataplarina gosterebilmeleri ticarette gerekli
olan giivenin kisa stirede tesis edilebilmesine olanak saglamaktadir.

Yine, alim heyeti programina katilarak ortalama 3 ila 5 is giiniinii ayirmay1 kabul eden
yabanci firma yetkilileri, eger tespit siirecinde bir hata yapilmadi ise, alim yapmak niyeti ile
programa katilmaktadirlar. Alim heyeti organizasyonlarinin verimliligi diisiiren en biiyiik
etken ise programa davet edilecek firma caligmasinin dogru yapilmamasidir. Bu nedenle
programa katilacak firmalara iligkin ticari istihbarat ¢aligmasinin son derece titiz yiiriitiilmesi,
katillmm miimkiin olan en iist diizeyde saglanmasi ve katilan firma temsilcilerinin
Tirkiye’deki programa harfiyen riayet etmeleri alim heyeti organizasyonunun basarisi i¢in
elzemdir.

Organizasyonun Zorluk Derecesi (Yiiksek)
Yukarida belirtilen nedenler ile alim heyeti organizasyonuna katilacak yabanci firmalarin

secim siireci son derece mesakkatlidir. Bu g¢ercevede yine organizasyona davet edilecek
iilkelere gore farklilik gostermekle beraber basarili bir alim heyeti organizasyonu i¢in en az 3
ila 6 aylik bir hazirlik siireci gerekecektir.

Alim heyetine birden fazla iilkeden ve programlarimmi yillik bazda yapan gelismis
iilkelerden katilim planlaniyorsa bu siirenin daha da uzun tutulmas: uygun olacaktir. Bu
anlamda alim heyeti organizasyonlar1 organizatorler i¢in ciddi bir is yiikii ve hazirlik
gerektirmektedir. Isbirligi kuruluslar1 agisindan ise is yiikii ve evrak isi fuar katilimu ile ticaret
heyeti organizasyonuna gore daha diisiiktiir.

Esneklik (Diisiik)

Alim heyetinin Tiirkiye’deki temaslarini, ikili gériigmeler, iiretim tesisi, magaza ve showroom
ziyareti ile zenginlestirmek ve farkli lilkelerden ayni anda istenilen sayida yabanci firmayi
davet etmek miimkiin olsa da Ozellikle ticaret heyetlerine kiyasla alim heyeti
organizasyonlarinin ~ formati  genelde  standarttir.  Alim  heyeti  programlariin
zenginlestirilmesini teminen programa katilim saglayan ilkelerdeki ilgili kamu kurumu,
birlik, dernek ve oda temsilcilerinin, yabanci basin mensuplarinin programa davet edilmesi
hususu degerlendirilebilir.
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