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ETiK BEYAN

Hazirlamis oldugum tez 6zgiin bir calisma olup YOK ve Istanbul Ticaret Universitesi
Lisansiistii Yonetmeliklerine uygun olarak hazirlanmistir. Ayrica, bu calismay1 yaparken
bilimsel etik kurallarina tamamiyla uydugumu; yararlandigim tiim kaynaklar1 gosterdigimi ve
hi¢cbir kaynaktan yaptigim ayrintili alint1 olmadigin1 beyan ederim. Bu tezin ihtiva ettigi tim
hususlar sahsi goriisim olup Istanbul Ticaret Universitesi’nin resmi goriisiinii

yansitmamaktadir.

Sena YAKAR



OZET

Fuarlar, ge¢mis yillardan itibaren diinyada ihracati artirmak, yeni irlinleri tanitmak,
profesyonel is ortakliklar1 kurmak ve maddi acidan gelir getirme amaci ile ticari bir ortam
sunmaktadir. Tiirkiye’de ise Osmanli zamaninda “panayir” olarak baslayan fuar seriiveni

bugiinlerde yerini fuar organizasyonu adi altinda ayr1 bir sektdrde yerini almaktadir.

Fuarlar, ihracata biiyiik agida etki etmektedir. Thracat performanslarinda artis ve azalista
fuarlarin rolii kritik bir konumdadir. Bir firmanin uluslararas1 alandaki basarisi, biiyiik olcilide
gerceklestirdigi ihracatla olgiilmektedir. Thracat performansi, bir firmanmn dis pazarlarda
stirdiiriilebilir bir konum elde edip edemeyecegini ve kiiresel rekabet ortamina ne kadar hazir
oldugunu ortaya koyar. Giiglii bir ihracat performansi, sadece finansal kazan¢ saglamaz; ayni
zamanda isletmelere siirdiiriilebilir biiylime, marka giiciiniin artmasi ve uluslararasi pazarlarda

farkl alanlara agilma gibi 6nemli stratejik avantajlar sunar.

Glinlimiizde dijitallesme ve kiiresellesme gibi faktorler, ihracatin oOlgiilmesini  ve
degerlendirilmesine dogrudan etki etmektedir. Bu nedenle ihracat kavrami, hem teorik hem de
pratik agidan her agidan ele alinmakta; etkin bir yontemle yonetilmesi, firmanin genel basarisi
acisindan Onem tagimaktadir. Yazilim/bilisim sektorii, bircok sanayi ve hizmet alaniyla
dogrudan etkilesim icinde olmas1 sebebi ile fuarlarda kendini temsil etme potansiyeli yiiksek
bir sektordiir. Gerek ulusal gerekse uluslararasi diizeyde diizenlenen sektorel fuarlar, yazilim
firmalarina iiriin ve hizmetlerini diinya pazarlarina tanitma, yeni is ortakliklari kurma ve kiiresel

Olgekte marka bilinirligini artirma firsat1 sunmaktadir.

Bu ¢alismada; fuarin tanimi, fuara katilimin bilinci, fuarlara katilimin ihracat performansina
etkileri, ithracat performansi, yazilim/bilisim sektorii lizerinde fuarlarin ihracat performansi
irdelenmistir. Fuarlara katilim saglayan yazilim/bilisim sektor temsilcileriyle birebir
goriismeler yapilarak fuarlara katilim saglayan firmalarin ihracat performansina etkisi, fuarlara
bakis acilari, fuarlara katilimda karsilagilan zorluklar ve firsatlar tespit edilmeye calisilmis,
yazilim/bilisim sektorii ilizerinde ihracat gergeklestiren firmalar i¢in fuarlarin Gneminin

vurgulanmasi amaglanmistir.

Anahtar Kelimeler: Fuar, /hracat Performansi, Yazilim/Biligim, Ticaret



ABSTRACT

Since ancient times, fairs have provided a commercial environment for increasing global
exports, promoting new products, establishing professional partnerships, and generating
financial income. In Tiirkiye, the fair tradition, which began as a "kermess" during Ottoman

times, has now taken its place in a separate sector called fair organization.

Trade fairs significantly impact exports. Their role in increasing or decreasing export
performance is critical. A company's international success is largely measured by its exports.
Export performance reveals whether a company can achieve a sustainable position in foreign
markets and its preparedness for global competition. Strong export performance not only
provides financial gains; it also offers businesses significant strategic advantages, such as
sustainable growth, increased brand strength, and the ability to expand into different areas of

international markets.

Today, factors such as digitalization and globalization directly impact the measurement and
evaluation of exports. Therefore, the concept of exports is being addressed from every
perspective, both theoretically and practically, and effective management is crucial for a
company's overall success. The software/informatics sector, due to its direct interaction with
many industries and service areas, offers a high potential for representation at trade fairs.
Sectoral trade fairs, organized both nationally and internationally, offer software companies the
opportunity to introduce their products and services to global markets, establish new business

partnerships, and increase brand awareness on a global scale.

This study examines the definition of fairs, awareness of fair participation, the impact of fair
participation on export performance, export performance, and the export performance of fairs
in the software/IT sector. Interviews were conducted with software/IT sector representatives
who participated in fairs to identify the impact of these companies on export performance, their
perspectives on fairs, and the challenges and opportunities encountered in participating in fairs.
The aim was to emphasize the importance of fairs for companies exporting in the software/IT

sector.

Keywords: Fair, Export Performance, Software/IT, Trade
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GIRIS

Fuarlar, gegmisten glinlimiize kadar hem yeni iirlinlerin tanitimi hem de ihracatin artirilmasi
amactyla 6nemli bir ticari platform olarak varlik gostermektedir. Kiiresel dlgekte isletmeler,
fuarlar araciligiyla profesyonel is baglantilar1 kurmakta, iirin ve hizmetlerini tanitmakta ve
ekonomik anlamda gelir elde etme imkami bulmaktadir. Tiirkiye’de ise fuarcilik gelenegi
Osmanli doneminde dogmus ve giiniimiizde profesyonel organizasyonlarla yiiriitiilen ayr1 bir

sektor haline gelmistir.

Fuarlar, 6zellikle ihracat acisindan stratejik bir role sahiptir. Firmalarin dis pazarlardaki
basarilari, biliylik Ol¢lide ihracat performanslarina baghidir. Bu performans, sirketlerin
uluslararasi pazarlarda ne 6l¢iide siirdiiriilebilir bir yer edindigini ve kiiresel rekabete ne kadar
hazir olduklarini ortaya koymaktadir. Giiglii bir ihracat performansi yalnizca finansal kazang
saglamaz; ayni zamanda uzun vadeli biiyiime, marka bilinirligi ve uluslararasi pazarlarda

genisleme agisindan firmalara 6nemli avantajlar sunar.

Dijitallesme ve kiiresellesme gibi dinamikler ise ihracatin degerlendirilmesini daha karmasik
ve ¢ok boyutlu hale getirmistir. Bu nedenle ihracat, hem teorik hem de pratik yonleriyle detayl
bigcimde analiz edilmesi gereken bir konudur. Yazilim ve bilisim sektorii, bir¢ok sanayi ve
hizmet alaniyla dogrudan iliski i¢ginde olmasi dolayisiyla, fuarlarda etkin sekilde temsil edilme
potansiyeline sahip Oncili sektorlerden biridir. Hem ulusal hem de uluslararasi Olcekte
diizenlenen sektorel fuarlar, yazilim firmalarina {iriin ve hizmetlerini tanitma, yeni is
ortakliklar1 gelistirme ve kiiresel pazarlarda marka degerlerini artirma firsatlar1 sunmaktadir.
(Calismamizdaki amag; uluslararas1 fuarlarin ihracat performansina etkisini yazilim bilisim

sektorii iizerinde incelemek ve degerlendirmektir.

Bu calismanin birinci boliimiinde fuarlarin tanimi, katilim bilinci, fuar gesitleri tanitilmastir.
Ikinci boliimiinde, ihracat performansi, fuarlarin ihracat performansina etkisi agiklanmustir.
Ucgiincii béliimiinde, yazilim/bilisim sektdrii, yazilim/bilisim sektdrii konulu fuarlar ve
yazilim/bilisim sektorii 6zelinde uluslararas: fuarlarin ihracat performans: lizerindeki etkileri
incelenmistir. Calismamizin son boliimiinde sektorde faaliyet gosteren firma temsilcileriyle

birebir goriismeler yapilmis ve degerlendirilmelerine yer verilmistir.



1 FUARCILIK

1.1 Fuar ve Fuarcilik Kavramm

Ticari mal sergilemek ve satmak amaciyla agilan biiyiik sergiye Tiirk Dil Kurumu’na gore;

“fuar* denilmektedir. (TDK, 2024). Fuarlar, belli yerlerde ve belli zamanlarda a¢ilmaktadir.

Fuar s6zciigii zaman zaman Hristiyan Kilisesi rahiplerinin toplanarak bir araya gelmelerini ifade
etmek i¢in de kullanilmistir. Fuar kelimesini terim olarak inceledigimizde de bu kelimenin
kokeni Latince kaynaklidir ve solen festival manalarinda da kullanilan "forea" kokiinden

tiretilmis oldugunu belirtmeliyiz. (Goksel B., Sohodol C., 2005: 17 )

Fuar kelimesinin Almanca’da anlami ise "messe" sozciigii Latincedeki "missa" sdzciiglinden
tiretilmistir. Ayrica "kitle" anlamin1 da gelmektedir. Fuarlarin, o zamandan giinlimiize kitleleri
bir araya getirmek i¢in diizenlenen organizasyonlar oldugu da anlasiimaktadir. Iki sézciigiin bir
araya gelmesinden ¢ikardigimiz sonug ise giiniimiize de fuarlarin kitlelerin bir araya gelisini

saglayarak olusturulan organizasyonlarin ortaya ¢ikarilmasidir. (Tuerxun Y., 2017: 4)

Ticarete konu mal ve hizmetlerin yani sira, bunlarla ilgili teknolojik gelismelerin, yeniliklerin
ve bilgilerin tanitimin1 ve aktarimin1 amacglayan; katilme1 ile ziyaret¢i bilgi aligverisi
sagladiginda, is birligi, pazar bilyilitme, ticari iligkilerin gelecege yonelik kurulmasi ile
gelistirilmesini hedefleyen etkinlikleri, fuar olarak tanimlariz. Bu etkinlikler; tiirti, adi, yeri,
konusu, siiresi ve tarihi dncesinde belirlenerek organize edilen, ilgili sektdriin ve toplumun
menfaatlerini goézeten ve bu Esaslarda belirtilen kriterlere uygun bicimde diizenlenmis

olmalidir. (TOBB, 2024)

Fuarlar, alic1 ve saticilarin her y1l diizenli olarak belirli tarithlerde bir araya gelerek tirtinlerin

sergilenip is anlagsmalarinin yapildig: ticari alanlardir.

Fuar; ticareti gelistiren, pazar hacmini biiyiiten bir tanitim etkinligi olarak, ulusal ve uluslararasi
diizeyde gercgeklestirilen; her sektérden iirlin ve hizmetin tanitildigi, iireticilerin, yan sanayi
kuruluglarinin ve tiiketicilerin ziyaret ettigi, ticareti gelistirme amaci tastyan ve belirli

tarihlerde, belirli zaman araliklariyla diizenlenen organizasyonlardir. (Kobi Vadisi, 2024)

Fuar, ticaretle ilgili lirlin ya da hizmetlerin, teknolojik gelismelerin, bilgi ve yeniliklerin
tanitimi, pazar bulunabilmesi ve satin alinabilmesi, teknik isbirligi, gelecege yonelik ticari iliski
kurulmasi1 ve gelistirilmesi i¢in, belirli bir takvime bagl olarak, diizenli araliklarla genellikle
de ayni1 yerlerde gerceklestirilen bir tanmitim etkinligi olarak tanimlanabilir. (Tiitiinciioglu 1.,

2009: 11)



Fuarlarda, o sektorde faaliyet gosteren ya da sektore giris yapmak isteyen profesyonel
katilimcilar bulunmakta ve katilimci firmalar bu kimselere iirlin ve hizmetlerini dogrudan
tanitabilmektedir. Fuarlar, diizenlendigi sektore ait bir¢ok isletmeyi bir araya getirmektedir.
Boylece fuarlar igletmeler arasinda gelecek yatirimlara yonelik bilgi paylasiminin yapilmasina

ve is ortakliklarinin kurulmasina imkan saglamaktadir. (Siiliin U., 2004: 21)

Fuar; ticari mal ve hizmetlerin, inovasyonlarin, teknolojik ilerlemelerin sergilenmesi, pazara
girisin saglanmasi, teknik yeniliklerin izlenmesi ve gelece§e yonelik is baglantilarinin
kurulmasi1 amaciyla, belli araliklarla, ayn1 alanlarda diizenli olarak yapilan bir tanitim ve
promosyon etkinligidir. Bu amagla yiiriitiilen faaliyet ise fuarcilik olarak adlandirilmaktadir.

(Goksel ve Sohodol, 2005: 17).

Fuarlar, iireticiler, distribiitorler ve tedarikgilerin iirliin ya da hizmetlerini tanitmak amaciyla
belirli bir mekanda bir araya geldikleri organizasyonlardir. Bu etkinliklerin en dikkat ¢ekici
ozelligi, potansiyel miisteriler ile isletmeleri ayni ortamda bulusturmasidir. Fuarlar sayesinde

firmalar, hedef kitlelerine dogrudan ulasma ve birebir iletisim kurma imkani elde ederler.

Fuarlar modern toplum yasaminin kacinilmaz bir parcasidir. Fuarlar genel anlamiyla bir bilgi
aligveris ortamidir. Fuarlar degisik kiiltiirlerin teknolojik 6zelliklerini, sosyo-ekonomik
caligmalarint izleme imkani1 verirler. Serbest rekabetin yayginlasmasinda ve etkinlik

kazanmasinda da 6nemli rol oynarlar. (Giileg S., 1999: 111)

Fuarlarin hem ekonomik hem de sosyal islevlerini vurgulayarak, onlarin ¢ok yonlii etkilerini
net bicimde ortaya koymaktadir. Fuarlarin sadece birer {iriin tanitim platformu degil, ayni
zamanda bilgi aligverisi, kiiltiirel etkilesim, rekabetin giigclenmesi ve dis ticaretin gelismesi gibi

cok sayida kritik rol tistlendigi anlatilmaktadir.

Fuarlarin, igletmenin potansiyel miisteriyi dogrudan kendi ortamina ¢ekmesi yoniiyle diger
tutundurma (promosyon) araclarindan ayristigi belirtiliyor ki bu, hedef kitleye yerinde ve yogun
bir temas kurma avantaji bakimindan 6nemli bir tespittir. Reklam gibi pasif tanitim yollarindan

farkli olarak, fuarlar dogrudan etkilesime dayali bir pazarlama ortami yaratir.

Fuarlarin yalnizca ticari olarak degil, buna ilave olarak teknolojik ve kiiltiirel bir paylasim alani
oldugu vurgulanmaktadir. Ozellikle farkli iilkelerden gelen katilimcilar ve ziyaretgiler
sayesinde fuarlar, hem uluslararasi teknoloji transferi hem de kiiltiirel yakinlasma agisindan
onemli islevler {istlenir. Bu yoniiyle fuarlar, yumusak gii¢ ve kiiltiirel diplomasi araglar1 olarak

da degerlendirilebilir.



Yukarida asil anlatilmak istenen ise Fuarlarin makroekonomik etkilerini vurgulanmaktadir:
ithracatin artigi, yeni pazarlarin kesfi, yabanci sermayenin ¢ekilmesi ve ortaklik firsatlarinin
dogmasi. Bu etkiler, fuarlarin ulusal ekonomilere sagladigi katkinin yalnizca kisa vadeli
satiglarla sinirli olmadigini; bunun yani sira genis zamana yayilan ticari iliskiler, yatirim

firsatlar1 ve isbirlikleri agisindan da biiyilik 6nem tasidigini gosterir.

Genel olarak, fuarlarin stratejik bir kalkinma araci oldugunu ortaya koymakta ve bu alana
yapilacak yatirimlarin yalnizca sektorel degil, ulusal ¢capta da 6nemli sonuglar dogurabilecegine
isaret etmektedir. Dolayistyla fuarcilik sektorii, sadece tanitim d egil; ekonomik biiylime, dig

ticaret gelisimi ve kiiresel entegrasyonun temel taglarindan biri olarak ele alinmalidir.

Ar-Ge caligmalari, teknolojik gelismeler, giincel yaklasimlar, ticari faaliyetler gibi bircok detay

caligma amaglar1 bulunmasi nedeni ile fuar hazirlik agamalari titizlikle gergeklestirilmektedir.

Fuar oncesinde; tanitimi yapilacak iirlinlerin se¢imi, fuarda katilimer firmay1 temsil edecek
ekip, fuar hazirhk asamasinda ve fuar alaninda, fuar siiresi boyunca uygulanacak strateji
belirlenmeli, 6n hazirlik yapilmis bir sekilde fuara katilim saglanmali, ge¢cmis yillarda yapilan

benzer veya ayni fuar raporlari incelenerek fuar hedefi belirlenmelidir.
Fuarlar katilimci firmalara ve ziyaretgilere firsatlar sunmaktadir.

Fuarlarin Katilimc1 Firmalara Sundugu Firsatlar: Veri toplamak ve pazarlarda ortaya ¢ikan
agiklarin Ogrenilmesi yani sira rekabeti gozlemleyerek, ihracat imkanlarini, sektorde genel
olarak durumun goz 6niinde bulundurulmasi gereken, ortakliklarin gii¢lendirilmesi, alanla ilgili
etkinliklerde yer almak ayni alanda faaliyetlerde bulunarak, yeni akimlari belirleyerek ve
trendlere uyum saglayabilme, isletmenin ve isletmecilerin ortaya koydugu iiriinleri ile pazarlara
girmek, katilmi diger faaliyetlerle desteklemek (etkinlikleri seminerler, webinarlar, online
toplantilar, sergiler, trend alanlarina katilim, sirket turlar1 vb.), Gelir diizeyini artirmak, bireysel
bilgi havuzunun biiyiitiilmesi, alici kitlesini ¢ogaltmak, markanin taninirhigini artirmak,
reklamin kullanimini artirmak, medya etkinliklerini yayginlastirmak, bireysel miisteri istek ve
ihtiyacini belirleyip talebe karsilik vermek, ticari is iliskilerini giiclendirmek, fiyat performans

analizi yapabilmek.

Fuarlarin Ziyaretcilere Sundugu Firsatlar: Yeni iiriinleri tanimak, {irlin ve hizmetlerin fiyat
performanslarin1 degerlendirmek, hedef tirlinleri yakalamak, isletmelerin ne durumda oldugunu
yakindan takip etmek, sektor pazarini arastirmak, iiriinlerin uygulamasinda hangi yontemlerin

uygulandigini tespit etmek, fuarlarda gergeklesen etkinliklere katilim saglamak, kisisel



egitimini desteklemek, alaninda profesyonel kisilerle tanismak ve bilgi aligverisi yapmak,

katilimci firmalarin durumunu gézlemlemek ve her agidan degerlendirme yapmak.

Fuarlarda genellikle yiiz yiize iletisim s6z konusudur. Katilimci firmalar miisterileri ile kendi
stantlarinda is goriismeleri gerceklestirir ve siparislerini verirler. Fuarcilik dogrudan iletisim
biiyiik bir 6neme sahiptir. Covid-19 salgin1 2020 yilinda pandeminin insan hayatina girmesi
fuarcilik sektoriinde wvurgulu bir etki birakmistir. Bircok sektér pandemiden olumsuz

etkilenirken, baz1 sektorler krizi firsata ¢evirmistir.

Dizi sektorii, gida sektorl, hijyen/temizlik sektorii, teknoloji sektdrii gibi insanlarin evde
gecirdigi donemlerde temel ihtiyag¢ halindeydi. Pandemi siirecinde de fuarlara zorunluluk arz
etmesi sebebinden dolay1 gelisen teknoloji ile birlikte bazi sektorel fuarlar online olarak

gerceklestirilmis ve verim alinmistir.

Kiiciik isletmeler fuarlara stant bazinda katilim saglayarak kendilerini gelistirebilmektedirler.
Yeni ar-ge calismalari, sektoriin trendleri ve gelismelerini fuarlarda yakindan takip etme firsati

bulur ve uygulamada verim alma oranlar yiiksektir.

Fuarcilik sektorii firmalarin satig oranlarini etkilediginden sirketi ileri tasiyan, gelistiren ve

maddi olarak kar getiren 6nemli bir sektordiir.

Fuarlar, pazarlama araci olarak firmalara rekabeti analiz etme, yeni miisterilere ulasma,
driinlerini tanitma ve ihracat firsatlar1 yakalama imkani sunarken; ziyaretgilere de sektorel

gelismeleri takip etme ve iirlinleri karsilastirma firsati verir.

Tarihsel olarak panayir kokenine dayanan fuarlar, giiniimiizde profesyonel organizasyonlarla
gerceklestirilmekte ve iilkelerin ekonomik giiclinli yansitmaktadir. Pandemi siirecinde bazi
fuarlar dijital ortamda yapilmis ve teknoloji ile desteklenmistir. Fuarcilik sektorii, firmalarin

gelisimi ve ekonomik kazang agisindan stratejik oneme sahiptir.

Fuarlar, firmalarin iiriin ve hizmetlerini tanittig1, bilgi aligverisinde bulundugu ve is baglantilar
kurdugu 6nemli tanitim ve pazarlama etkinlikleridir. Genellikle sirketten sirkete (B2B) is
modeli ¢ercevesinde gerceklesen bu etkinlikler, sanayi ve ticari iirlinlerin tanitimi ve satisi
acisindan oldukga etkilidir. Tipki dogrudan pazarlama yontemlerinde oldugu gibi, fuarlar da
tilketicilerin ihtiya¢ duydugu anda {riinii tanimalarina ve satin alma kararlarm

sekillendirmelerine yardimci olur.

Fuarlar genellikle iki temel amagla diizenlenir: Yeni satis kanallar1 olusturmak ve yeni tirlinleri

tanitarak hedef kitleye ulagsmak. Bu nedenle fuarlarda 6nce toptancilar, ardindan perakendeciler
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ve en sonunda da son tiiketiciler hedeflenir. Fuar ortamu, tiriinlerin dikkat ¢ekici bir sekilde
sergilenmesine olanak tanidig1 i¢in tiiketicilerin karar verme siirecini hizlandirir ve satin alma

egilimlerini artirmaktadir.

Bu baglamda, firmalarin fuarlara katilimi sadece tanitim agisindan degil, ayn1 zamanda pazar1
yakindan tanima, rakip analizleri yapma ve hedef kitleyle dogrudan iletisim kurma agisindan
da 6nem tasimaktadir. Isletmelerin fuar siireglerini stratejik bir yaklasimla planlamalari, hem
kisa vadeli satis hedeflerine ulagsmalarina hem de uzun vadeli marka degerini artirmalarina katki

saglayacaktir.

Fuarcilik, firmalarin belirli bir alan1 aldig1 ve o alanda kendini en iyi sekilde ticari anlamda
temsil ettigi bir sektordiir. Fuar siiresinin katilimer firma agisindan verimli ge¢mesi igin 6n
calisma gerekmekte olup, profesyonel ziyaretgiler fuar alanina ticari goriismeleri

gerceklestirmek iizere davet edilmelidir.

1.2 Fuar Cesitleri
121 Kapsamina Gore Fuarlar

1211 Yatay (Genel) Fuarlar

Yatay fuarlar genel fuarlar olarak da adlandirilir. Yatay fuarlarda sektor ayrimi yapilmamakta
olup, endiistri, tarim, sanayi, kozmetik, gida, otomotiv, saglik, yazilim/bilisim, enerji, tekstil
vb. iriin ve hizmetler sergilenir. Yatay fuarlarda iiriin ve hizmet ¢esitliligi ¢ok fazla olmakla

birlikte, ziyaretci profilinde de ¢esitlilik s6z konusudur.

Fuar Diizenlenmesine Dair Usiil ve Esaslar Mevzuatia gore yurt I¢inde; Genel Fuar, en diisiik
elli katilimcei ile katilim saglanmasi, on bes giin siireyi asmadan, belirli bir sektore veya {iriin
grubuna bagli kalmaksizin farkli {irlin ve hizmetlerin birlikte sunuldugu, ticari tanitimlarin
gergeklestirildigi ve kiiltiirel-sosyal aktivitelerin yer alabildigi organizasyonlardir. (TOBB,
2024)

Yatay fuarlar ihtisas fuarlar1 olabilecegi gibi uluslararas: ihtisas fuarlart olarak da
diizenlenebilmektedir. Fuar, genel konulu gergeklestirilmesi sebebi ile fuar ziyaretcileri ve
potansiyel miisterilerin taleplerini karsilamak, katilimci firmalar acisindan zaman zaman

zorlayici olabilmektedir.



Yatay fuarlarin genel fuarlar olarak tanimlandigini ve birgok farkli sektdrden iiriin ve hizmetin
ayni fuarda sergilendigini agiklamaktadir. Ziyaretci ve katilimer gesitliligi yiiksek olsa da, bu
durum firmalar i¢in hedef kitleye ulasmada zorluklar yaratabilir. Mevzuata gore en az 50
katilimer ile, 15 giinli gegmeyen siirede diizenlenmeleri gerekir. Yatay fuarlar, ihtisas ya da

uluslararasi nitelikte de olabilir.

Genel konulu yatay fuarlara giinlimiizde katilimci bulmak daha kolaydir. Sektér ve konu
cesitliligi olumlu yonde katilimci sayisini etkilerken ziyaretgi sayisina da dogru orantili olarak

etki etmektedir.

Izmir Enternasyonal Fuari, Tiirkiye’de her yil diizenlenen genel ticaret konulu bir fuardir.
Saglik, gida, otomotiv, ticari arag, is makineleri, genel makine, mobilya, finans, iletisim
teknolojileri ve telekomiinikasyon konular1 izmir Enternasyonal Fuari’min baslica iiriin ve

hizmet gruplaridir. (TOBB Fuar Takvimi, 2024)

Yatay fuarlar, belirli bir sektore odaklanmaksizin hizmetlerin ve ¢esitli triin tanitildigi
etkinliklerdir. Bu tir fuarlarda katilimci ve ziyaretgi profili oldukga cesitlidir. TOBB
mevzuatina gore, genel fuarlar en az 50 katilimciyla diizenlenir, 15 giinii gecemez ve sosyal-
kiiltiirel etkinlikler i¢erebilir. Yatay fuarlar hem ihtisas hem de uluslararasi ihtisas fuar1 olarak
diizenlenebilir. Konu ¢esitliligi, katilimci ve ziyaret¢i sayisint olumlu yonde etkilerken, firmalar

acisindan hedef kitleye ulasmakta zorluklar yasanabilir.

[zmir Enternasyonal Fuari, Tiirkiye’de diizenlenen énemli bir genel fuar drnegidir.

Yurt disinda diizenlenen yatay fuarlar yurt icine oranla daha fazladir. 2024 yilinda;

1) Irak’in Bagdat sehrinde diizenlenen Baghdad International Fuari,

2) Suudi Arabistan’in Riyad sehrinde diizenlenen International Business Forum (Ibf) Fuari,
3) Panama Cumhuriyeti’nde diizenlenen Expocomer Fuari,

4) Cin Halk Cumhuriyeti’nin Guanco sehrinde diizenlenen Canton Cin ithal Ve Thra¢ Uriinleri

Fuarlar (3 Faz),

5) Libya’nin Trablus sehrinde diizenlenen Trablus Uluslararas1 Genel Ticaret Fuari,
6) Cezayir lilkesinde diizenlenen Cezayir Genel Ticaret Fuari,

7) Venezuela’nin Karakas sehrinde diizenlenen Venezuela Tiirk Thrag¢ Uriinleri Fuari,

8) Bosna Hersek’in Zenica sehrinde diizenlenen Zeps Fuari,



9) Cin Halk Cumhuriyeti’nin Sanhay sehrinde diizenlenen China International Import Expo

Fuar,
10) Askabat sehrinde Tiirkmenistan’da Tiirkmenistan Tiirk Thra¢ Uriinleri Fuar1 diizenlenmistir.

T.C. Ticaret Bakanligi’nin Destek Kapsamina Alinan Yurtdisi1 Fuar Organizasyonlari arasinda

yer almaktadir.

1.2.1.2 Dikey (ihtisas) Fuarlar

Belirli konular {izerinde diizenlenen ve yalnizca konu kitlesine hitap eden fuarlardir.

Dikey fuarlarda, sinirlar1 belirli iiriin grubuna veya bir sektore odaklanan, yalnizca o alanla ilgili
katilimci ve ziyaretgilerin yer aldig1 etkinliklerdir. TOBB mevzuatina goére bu tiir fuarlar en az
20 katilimci ile yapilir, siiresi 10 giinii gecemez ve sektorel bilgi aligverisi ile ticari is birliklerini

tesvik etmeyi amaglar.

Dikey fuarlarin popiilaritesinin artma nedenleri arasinda, organizatorlerin daha verimli
caligmasi, uluslararasi is turizmine katki saglamasi, sektorel uzmanlik gelistirmesi, hedef kitleyi

bir araya toplamasi ve sektorel rekabeti yakindan gozlemleme imkani sunmaktadir.

Ihtisas fuar1, Fuar Diizenlenmesine Dair Usiil ve Esaslar Mevzuatina gore; yirmi katilimcidan
daha az olmamak kaydi ile yine siire olarak on giinii gegmeyen; belirli bir {irlin ya da hizmet
grubu ya da sektore yonelik mal ve hizmet sunan katilimcilarin, teknolojik ve uygulamali bilgi
paylasimini gelistirmek, bilgi degisimi ortam1 saglamak Ve ticari i birligine yonelik ihtiyag
duyulan iriin = sipariglerinin verilmesinin miimkiin kilmak amaciyla gergeklestirilen

organizasyonlardir. (TOBB, 2024)

Dikey (veya ihtisas) fuarlarin temel 6zelliklerini ve 6nemini detayli bigimde ele almaktadir.
Dikey fuarlar, sadece sinirlandirilmis sektdre ve ya {iriin gruplarina odaklanmalar1 nedeniyle,
ilgili alanin profesyonellerini, lireticilerini ve potansiyel alicilarini ayni platformda bulusturan,
oldukca hedefli ve etkili ticari etkinliklerdir. Katilimcilar ve ziyaretgiler, fuarin kapsami
dahilinde belirli bir uzmanlik alanina sahip olduklari i¢in, hem is birligi hem de bilgi aligverisi

yoniinden baktigimizda daha da kazangli bir ortam olusur.

TOBB mevzuatina gore, bu tiir fuarlarin en az 20 katilimer ile diizenlenmesi ve siiresinin 10
giinii gegmemesi gerekmektedir. Bu diizenleme, fuarin odakli ve dinamik kalmasini saglarken,

kisa siirede maksimum etkilesim elde edilmesini hedefler. Ayrica, ihtisas fuarlar1 sadece
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driinlerin tamitimiyla ilgili degil, bunun yani sira uygulamali teknoloji sunumlar1 ve sektorel
bilgi aktarimi agisindan da biiyiilk 6nem tasir. Katilimeilar fuarda, iirlinlerini tanitmanin yani
sira sektordeki gelismeleri takip edebilir, potansiyel is ortaklariyla birebir temas kurabilir ve

hatta fuar siirecinde siparis dahi alabilirler.

Dikey fuarlarin popiilaritesinin artis nedenleri ise olduk¢a stratejiktir. Her seyden once,
odaklandiklar1 alanin dar olmasi sayesinde organizatorler etki olarak ve verimlilik agisindan
faydas1 daha yiiksek bir fuar planlamasi gergeklestirebilir. Ayrica bu fuarlar, uluslararasi is
turizmine katki saglayarak yabanci yatirimer ve is insanlarinin ilgisini ¢eker. Bu durum hem

ekonomik etkilesimi artirir hem de sektorel bilgi transferini destekler.

Dikey fuarlar ayn1 zamanda sektorel uzmanlik gelistirme agisindan da kritik rol oynar; zira fuar
sirasinda yapilan paneller, seminerler ve sunumlar sektordeki yenilikleri dogrudan hedef kitleye
aktarir. Ayrica, firmalar bu fuarlarda rakiplerini yakindan tanima ve sektorel rekabeti analiz

etme firsat1 da bulur.

Ayakkab1 sektorii lizerine yapilan fuarlar ihtisas fuarma O6rnek niteligindedir. S6z konusu
Ayakkab1 Fuari’na sektorle ilgisi olan ve sektdriin i¢inde yer alan profesyonel kitle katilimc1 ve

ziyaretci olabilmektedir.

Tekstil, enerji, sanayi, egitim, spor ekipmanlari, kitap, otel ve otel ekipmanlari, mobilya, gida,
sanat, tarim, hazir giyim, ambalaj, turizm, teknoloji, kozmetik, hediyelik esya, evlilik, geri
doniisiim, tekne, iplik, hayvancilik, kamp, kirtasiye, promosyon, aricilik, yapt malzemeleri,
ayakkabi, dogalgaz, insaat, optik, savunma sanayi, motorlu tasitlar, otelcilik, medikal, yapay
zeka, restorasyon, balikeilik, lojistik, kahve, bilisim, e-ticaret, hizmet, miicevher, market,
demircilik, saglikli yasam, sigortacilik, kompozit, seracilik, seramik, gayrimenkul, hizmet,

hirdavat, insaat vb. bir¢ok sektor bazinda fuarlar gergeklestirilmektedir.

Dikey fuarlarin/belirli bir sektore oOzel diizenlenen fuarlarin giderek daha fazla tercih
edilmesinin birka¢ onemli nedeni vardir; Bu tiir fuarlar uluslararasi is turizmini artirarak
ekonomiye katki saglamaktadir, fuar diizenleyen isletmeler daha verimli ve karli ¢alismak
istedikleri i¢in bu alanlara yonelmektedir, dikey fuarlar sayesinde firmalar, sektordeki
rakiplerini daha yakindan izleme ve degerlendirme imkani bulmaktadir, fuara gelen ziyaretgiler
yalmizca 1ilgili olduklar1 alanla ilgili firmalar1 bir arada goriip karsilastirma sansi
yakalamaktadir, fuar1 organize eden sirket ve ajanslar ise uzmanlagtiklar1 bu sektorii daha iyi

taniyarak, gelecekte daha basarili ve etkili fuarlar diizenleme firsat1 elde etmektedirler.



Sonug olarak, dikey fuarlar hem sektorlerin derinlesmesine hem de firmalarin daha nitelikli ve
hedefe yonelik tanitim faaliyetleri yiiriitmesine katki saglayan onemli platformlardir. Bu
ozellikleriyle, 6zellikle profesyonel ve kurumsal diizeyde is yapan firmalar i¢in oldukga cazip

ve stratejik bir tercih haline gelmistir.

1.2.1.3 Tiketici Fuarlan

Genellikle bolgesel diizeyde gergeklestirilen ve halka agik olarak diizenlenen fuarlara Tiiketici
fuarlar1 denilmektedir. Ziyaretci ve katilimci kitlesi cogunlukla fuar alanina yakin bolgelerden
gelir. Bu fuarlar, satis ve tanitim gelistirme yoniinden verimli olarak kabul edilirken toplumun

her kesimine hitap ettikleri i¢in genis bir kitleye ulasma potansiyeli tasirlar.

Detaylandirmak gerekirse, tiiketici fuarlar1 (bir diger adiyla perakende fuarlari), dogrudan son
kullaniciya yani bireysel tiiketiciye yonelik olarak diizenlenen fuarlardir. Bu fuarlarin temel
amaci, marka bilinirligini artirmak ve {iriin ve hizmetlerin tanitimin1 yapmak dogrudan satig

imkan1 sunmaktir.

Genellikle halka agik olarak gergeklestirilirler; yani girig ticreti diisiik tutulur ya da ticretsiz
olur, bdoylece toplumun farkli sosyal ve ekonomik kesimlerinden ¢ok sayida ziyaretciyi
cekebilirler. Yerel ve bolgesel diizeyde organize edildikleri igin, katilime1 firmalarin hedef
kitlesi ¢cogunlukla fuarin yapildig: sehir ya da ¢evresindeki illerde yasayan tiiketicilerdir. Bu
nedenle, 6zellikle KOBI’ler, yerel iireticiler ve perakendeciler i¢in etkili bir pazarlama ve satis

platformu sunar.

1.2.1.3.1 Tiiketici Fuarcihiginin Onemi

Glinlimiizde kaliteli mal liretmek ve satisin1 yapmak yeterli goriinmemektedir. Gereksinim
duyulan mallarin alternatifleri arasindan se¢me sansina sahip olmak da olduk¢a Snemlidir.
Diger fuar tiirlerinden ayrilan tiiketici fuarciligi nedir? Sorusuna iliskin bilgiler verilecek
olunursa soyle sdylenebilir; Bir {irlin tanitim1 yapildiginda toplumun her kesimine acik sekilde
organizasyon gerceklesir. Ziyaret¢ilerin ¢cogunlugu yerel halktan olusmaktadir. Belirli bir bolge
icin ya da iilkenin geneline dagitim ag1 imkani bulunan sirketler i¢in bu fuarlar pazarlama ve
satis agisindan 6nemlidir. Genel olarak bir bdlge icin iiriin sergisi yapilacaksa tiiketici fuarciligt
on plana ¢ikmaktadir. Belli bir bdlgede yer alan bir sirketin iirlinlerini tanitmasi ve satigini

yapmasi i¢in tiiketici fuar1 diizenlemesi gerekebilir. Bu sayede firmanin iiriinleri tanitilir,
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iirlinlin pazar yeri genisler ve satis gelistirme agisindan da yararli olabilir. (Erisim Adresi:

https://workmimarlik.com/tr/, 2025)

1.2.1.3.2 Tiiketici Fuarcihiginin Genel Amaclari

Uzun vadeli iirlin tanitim1 ve sergileme faaliyetlerinin etkili olabilmesi i¢in belirli asamalarin
planlt bir sekilde yiirlitilmesi gerekmektedir. Bu silire¢ tamamlandiginda, tiiketici odakli
fuarciligin temel hedeflerine ulasmak miimkiin olmaktadir. Bu asamalar arasinda; potansiyel
yeni miisterilerin belirlenmesi, tirliniin dagitim kanallarinin genisletilmesi, karliligin artirtlmasi,
bolgesel fuarlarda yeni temsilcilerin bulunmasi, tiiketici fuarlarinda yeni bayiliklerin agilmast
ve siirdiiriilebilir hale getirilmesi yer almaktadir. Tiim bunlara ek olarak piyasaya sunulacak
iiriinlerin kabul gorme diizeyinin test edilmesi ve geri bildirimlerin toplanmasi da énemli bir

adimi olusturmaktadir.

Fuarlardan elde edilen verilerin analiz edilmesi, satis stratejilerinde yeni bakis agilari
gelistirilmesine katki saglamaktadir. Son olarak, fuarlarda kurulan is baglantilari, yapilan etkili
tanitimlar ve pazar dinamiklerinin daha iyi anlagilmasi, basarili bir tanitim siirecinin temel

unsurlarini kapsamaktadir.

Bir sirketin veya isletmenin faaliyetlerini siirdiirebilmesi i¢in satis yapmasi ve kar elde etmesi
gerekmektedir. Bu hedefe ulasmada halkla iligkiler, reklam ve tanitim faaliyetleri 6nemli bir rol
oynamaktadir. Bu baglamda, tiiketici fuarciligi; farkli bolgelerden gelen insanlari bir araya
getirerek hem iletisimin gelismesine hem de kiiltiirel etkilesim ve paylagimlarin artmasina katki
saglamaktadir. Bu sayede, firmalar yalnizca liriin tanitim1 yapmakla kalmaz, ayn1 zamanda daha

genis kitlelere ulasarak marka bilinirligini de artirma imkéan1 bulmaktadirlar.

Tiiketim mallarinin sergilendigi fuarlardir. Katilimei ve ziyaretci kitlesi fuar alanina yakindir.
Bu tiir fuarlar halka agiktir. Belirli bir bolgede tiiketilen {iriinler/mallarin tanitimi i¢in 6nem

tasimaktadir. Ornek; hediyelik esya fuari.

Dogrudan tiiketiciye ulagsmak asil ama¢ olmakla birlikte, satin alma faaliyetinin aninda
sonuglandigi, iirtin farkliliginin fazlasiyla genis oldugu fuarlardir. Belli donemler igerisinde
nihai tliketicinin goriislerini almak, marka bilinirligini ve giiciinii arttirmak gibi tutundurma
faaliyetleri de amaclanmaktadir. Tiiketici fuarlarinin, nihai tiiketicinin, satin alma faaliyetini o
anda gergeklestirdigi diisliniiliirse, diger fuarlarla kiyaslanamayacak diizeyde fazla ziyaretciyi

agirladigi sdylenebilir. (Kara E., 2019: 18)
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Tanmitim faaliyetlerinin yiiriitiilebildigi ve satiglar1 artirma agisindan yiiksek verim saglayan

organizasyonlar tiiketici fuarlaridir.

1.2.1.4 Entegre Fuarlar

Entegre fuarlar, ana triinle ilgili diger iiriin, mamul, yar1t mamul, ekipman ve hammadde gibi
tedarik siirecini kapsayacak sekilde entegre edilerek diizenlenen fuarlardir. Ornegin,
Danimarka’da diizenlenen siitciiliik ve siit irlinleri fuari, yeme teknolojisi, siit verimi artig
ornekleri gibi konularda biitiin yan dallar1 da kapsadigindan entegre fuarlara 6rnektir (Aksu ve

Glimiis, 2013).

Temel bir tiriine bagl olan donanim, materyal, yardimci iiriinler vb. dahil edilerek biitiinlesik
hale getirilen fuar ¢esididir. Tarim fuar1 entegre fuara 6rnektir. Tarimin yaninda giibreleme,
makinalar, bitki tlirleri, tohumlar, sulama ve sulama yontemlerini kapsayan bir fuar entegre

fuardir. Tarim Fuari igerisinde tarima dair tiim ilgili ana ve yan dallar1 icermektedir.

Entegre fuarlar, yalnizca nihai iiriinlerin degil, ayn1 zamanda bu iiriinlerin {iretiminde,
dagitiminda ve kullamiminda yer alan tiim bilesenlerin sergilendigi ve degerlendirildigi
etkinliklerdir. Boylece hem iireticiler hem de tedarik¢iler ve son kullanicilar ayni platformda
bulusma firsat1 yakalar. Bu tiir fuarlar, sektérel ag olusturma, bilgi transferi ve teknolojik

yeniliklerin tanitimi agisindan biiylik 6nem tagir.

Entegre Fuarlar, yalmizca ana bir mamul ile ilgili tiim diger iriinlerin, makinelerin,
ekipmanlarin ve hammaddelerin bir arada tanitildig1 fuarlardir. Yani sadece ana triin degil,
onunla baglantili olan her sey bu fuarlarda gosterilir. Ornegin, siit iiriinleri fuarinda sadece siit
ve yogurt gibi Urlinler degil; ayn1 zamanda hayvanlarin beslenmesi, siit sagim makineleri ve siit

verimini artiran yontemler de tanitilir.

Tarim fuarlar1 da buna Ornektir. Sadece tarim firiinleri degil, giibreleme, sulama sistemleri,

makineler ve tohumlar da sergilenir.

Bu fuarlar sayesinde iireticiler, saticilar ve miisteriler bir araya gelir. Yeni bilgiler 6grenilir,
teknolojik gelismeler tanitilir ve is birlikleri kurulur. Bu nedenle entegre fuarlar sektorde ¢ok

Onemlidir.
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1.2.1.5 Solo Fuarlar

Bir devletin farkli bir iilkede diizenledigi fuarlara denir. Belirlenen iilke tarafindan tek basina
organize edilir. Fuar tanitim1 organizatdr lilkeye aittir. Ziyaret¢i ve katilimcilar agisindan yogun

gecen fuarlardir.

Solo fuarlar, bir iilkenin kiiresel ticaret arenasinda rekabet giiclinii artiran, dis pazarlara
dogrudan niifuz etmesini saglayan stratejik organizasyonlardir. Ticaretin yani sira kiiltiirel
diplomasiye de hizmet eden bu fuarlar, hem ekonomik kazan¢ hem de iilke imaj1 agisindan

biiylik 6nem tagimaktadir.

Solo fuarlarin temel amaci, diizenleyen tilkenin dis ticaret hacmini artirmak, 6zellikle ihracatini
gelistirmek ve hedef pazarlarda iilke imajini giiclendirmektir. Bununla birlikte sadece
ekonomik degil, sosyo-kiiltiirel tanitim yoniiyle de dne ¢ikar. Fuar siiresince kiiltiirel etkinlikler,
sanatsal sunumlar, gastronomi tanitimlart gibi faaliyetlerle tilkenin kiiltiirel zenginlikleri de

sergilenir.

Solo fuarlar tek bir iilke tarafindan diizenlendikleri i¢in bu tiir fuarlarda rekabet s6z konusu
degildir. Istenen ziyaretci diizeyinin yakalanmasi halinde rekabetin s6z konusu olmamasindan

dolay1 bu tiir fuarlarda basar1 diizeyi oldukca yiiksek olabilmektedir.

Solo fuarlarda amag diizenleyen iilkenin pek ¢ok yoniiyle/iiriiniiyle tanitilmasi ve ilginin sadece
o iilkeye ydnelmesinin saglanmasidir. Oncelik genellikle ihracati artirmaya yoneliktir. Solo
fuarlarda ayni zamanda sosyo-kiiltiirel tanitimlar yapilarak iilkenin sanatsal, kiiltlirel ve

toplumsal agidan tanitilmasi ve {ilke imajinin gelistirilmesi de amaglanmaktadir.

Solo fuarlar, bir tilkenin bir diger iilkede diizenledigi ve ana bir tema etrafinda taraflarin bir
araya getirildigi fuarlardir. Bu fuar tiirtinde, fuar1 diizenleyen iilke hem ihracati artirmak hem
de tilke tanitimin1 yapmay1 hedeflemektedir. Bu tiir fuarlari, yurti¢i fuar diizenleme yetki
belgesi olan isletmeler yapilacak anlagsmalar dogrultusunda fuarin diizenlenecegi yabanci

iilkenin ilgili kurum ve kurulusglart araciligiyla gerceklestirilmektedir (Kayacik, 2020: 13).

Bir iilkenin farkli iilkelerde kendi inisiyatifiyle diizenledigi, ticari ve kiiltiirel tanitimi
amaglayan stratejik organizasyonlara solo fuar denilir. Bu fuarlar, yalnizca diizenleyici iilkenin
trtinlerini ve degerlerini sergilemesiyle 6ne ¢ikar; rekabetin bulunmamasi sayesinde dikkat

tamamen ilgili tilkeye yonelir.

Temel amag ihracati artirmak, hedef pazarlarda yer edinmek ve iilke imajin1 giiclendirmektir.

Bunun yaninda kiiltiirel diplomasi araci olarak da islev gorerek sanatsal sunumlar, gastronomi
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tanitimlar1 ve benzeri etkinliklerle {ilkenin sosyal ve kiiltiirel yonlerini tanitir. Ziyaretci
yogunlugu agisindan verimli olan solo fuarlar, hem B2B (firmadan firmaya) hem de B2C
(firmadan tiiketiciye) formatlarinda diizenlenebilir, bu sayede farkli ticari hedeflere yonelik
esnek yapi sunar. Sonug¢ olarak, solo fuarlar bir iilkenin dis pazarlarda giiclii bir izlenim

birakmasi ve ¢ok yonlii tanitim yapmasi i¢in son derece etkili organizasyonlardir.

1.2.1.6 Prestijli Fuarlar

Hedefledigi ihracat rakamlarina ulagilabilmek i¢in Ticaret Bakanlig1 prestijli fuarlara katilim1
tesvik ederek desteklemektedir. “Prestijli Fuar” olarak adlandirilan her yil Tiirk ihracati
acisindan onemli sayilan ve Ticaret Bakanligi’nca ilan edilen, ihracatgilart dnemli derecede

yonlendiren fuarlardir.

Prestijli fuarlar belirlenirken; fuara katilan firma sayisi, profesyonel ziyaretci sayisi, fuarin kag
yildir diizenlendigi, sektdriinde 6nde gelen bir fuar olup olmadigi, ayni iilkede ayni sektorde
baska bir fuarin prestijli fuarlar listesinde yer alip almamasi, ayni dénemde ayni cografyada
baska bir fuarin prestijli fuarlar listesinde yer alip almamasi, fuarin denetiminin olup olmadig1

hususlarina dikkat edilmektedir. (Erisim Adresi: https://ankaraka.org.tr/, 2025)

ATF Singapur ve MIPCOM Fuarlar1 Prestijli Fuarlar arasinda yer almakta olup, 2025 yilinda
T.C. Ticaret Bakanlig1 ve T.C. Kiiltiir ve Turizm Bakanlig1 tarafindan desteklenen fuarlar

listesinde yer almaktadir.

1.2.2  Biiyiikliiklerine Gore Fuarlar

1.2.2.1 Yoresel Fuarlar

Yoresel fuarlar, belli bir yoreye ve kiiltiire ait iirlinlerin sergilendigi fuarlardir. Bolge halkina
ekonomik ve kiiltiirel katkilar saglayan halka acik organizasyonlardir. Bu tiir fuarlar, bolgesel
ekonominin canlanmasina katkida bulunmakta ve yerel iireticilerin iirlinlerini tanitma firsati
sunmaktadir. Ayni1 zamanda, yerel kiiltiir ve geleneklerin ziyaretcilere aktarilmasi agisindan da

onemli bir islev gormektedir.

Yoresel tirlinlerin tanitimi ve satigi, kiiltiirel mirasin korunmasi, turist ¢ekiciliginin artmasi ve
yerel iireticilerin desteklenmesi amaci ile gerceklestirilen Yoresel Fuarlar, ilgili yoreye ait gida,

miizik, halk oyunlar1 gibi konular1 da igermektedir.
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Antalya’da gerceklestirilen Yorex (Yoresel Uriinler Fuar1) ve Kastamonu Yoresel Uriinler

Fuar glinlimiizde gerceklestirilen Yoresel Fuarlara 6rnektir.

1.2.2.2 Bolgesel Fuarlar

Bir bolgede oldukg¢a genis topluluklar yerine yalmizca bir gruba yonelik yapilan
organizasyonlara bolgesel fuarlar olarak adlandirilir. Her sekilde temel kurallarin uygulandigi
bu fuarlara, bolgenin ismi fuarin ismine eklenmektedir. “Karadeniz Samsun Fuar1 ve Orta

Anadolu Kayseri Fuar1” bu duruma 6rnek olarak verilebilir.(Aymankuy, 2006: 188)

Bursa Tekstil Fuari, Istanbul Giizellik Fuari, Antep Gida Fuar1 gibi Fuarlar bolgesel fuarlara
girmekte olup, bahsedilen bolgeye hitap etmektedir.

1.2.2.3 Ulusal Fuarlar

Ulusal fuarlar fuarin diizenlendigi iilkede faaliyet gosteren igletmelerinin katildig: ve diger tilke
isletmelerine katilim izni verilmeyen fuarlardir. Bu fuarlar genellikle iilkenin sanayi ve ticaret
merkezlerinde ya da civarinda yer alan fuar alanlarinda diizenlenir. Ulusal fuarlarin genel
amacinin lilkede ilgili sektorde faaliyet yapan biitiin isletmelere ulasabilmek oldugu goriiliir.
Bu fuarlar bolgesel fuarlara kiyasla ¢ok daha biiytik 6l¢ekli olmaktadir (Uygur ve Geggel, 2009:
47).

Ulusal Fuarlar diinyanin her yerinde ve herhangi bir bolgesinde gerceklestirilebilir. Fuarin
katilimei firmalari uluslararasi nitelik tagiyacagindan, ulusal fuarlar cesitli kiiltiirel zenginlige

sahiptir.

2  FUARCILIK SEKTORUNUN TARIHI VE GELISiMi

2.1 Diinyada Fuarcilik Sektoriiniin Tarihi ve Gelisimi

Kral Dagobert tarafindan Paris’e yakin bir konumda 629 yilinda kayitlara diinyanin ilk fuari
geemis “Foire de Saint Denis” St. Denis banliyosiinde kurulan fuardir. Fransa’da kurulan
“Champagne Fuarlari”nin, bu dénemin ticareti agisindan 6ne ¢iktigi anlasilmaktadir. Uzun siire

bu fuarlarin ehemmiyetini koruyarak ve 12’°nci yiizyilda dahil baska fuarlardan da iistiin
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oldugunu gormekteyiz. Bu sebepten dolay1 diinyada fuarcilik tarihinde 6zel bir yere Fransa
sahiplik yapar. (Kagar, 2013: 13).

Diinya genelinde diizenlenen ilk fuarlar 19. yiizyilin ikinci yarisinda gerceklestirilmeye
baglanmis ve Batinin kiiresel kapitalizminde “genisletilmis tek diinya” diislincesiyle
olusturulmustur. Bu fuarlar batinin ilerlemesinin basarili sonug¢larinin somut olarak sunuldugu
evrensel sergiler olarak dikkat cekmektedir. Yine bu fuarlar sayesinde geleneksel olarak zaman-
mekan algis1 degismis ve fuara katilanlar iletisimsel icatlardan (televizyon, telefon, telgraf)
haberdar olmuslardir. Gegici olarak diizenlenen bu fuarlarin hizli insaas1 gerektiginden sanayi
devrimi sonrasi bulunan yeni ingaat tekniklerinin denemesine de onciiliik etmistir. Fuarlarin ¢ok
sayida uluslararas1 katilimciyr agirlamasi ve o donemin popiiler yaymlarinda yer almasi

nedeniyle “geg¢icilik” temasinin da 6tesine gecmistir (Ergiiney ve Kara, 2015: 227).

Goriiyoruz ki 19’uncu yiizyila geldigimizde fuar faaliyetlerinin daha da nitelik kazanmis bir
sekilde karsimiza ¢ikmaktadir. Avrupa’da diizenlenen 1851 Londra Uluslararast Fuari, 1855
Paris Genel Fuari ve 1862 Londra ikinci Uluslararas1 Fuar1 6zellikle bu gibi organizasyonlar,
iilkeler arasindaki ticari baglantilarin ilerlemesine olanak sunmus ve ayni zamanda tacirlerin
teknolojik yeniliklerden bilgi sahibi olup izleyebilmelerine firsat vermistir. Yapisallik
bakimindan giiniimiizde fuarlarin temel teskilatin1 olusturan fuarlarm, birincisi Ingiltere’de
gergeklestirilen ve makine teknolojisi alaninda gelismelerin sergilendigi bu fuarlarin en belirgin

Ozelliklerindendir.

Cok sayidaki gesitli tiriniin teshir edilmesi yoluyla bu fuarlar, tiretimlerini diger iilkelerin de

gorerek iletisim agin1 gii¢lendirme imkani sunmaktadir.

Fuarin as1l amaci mallarin her birinden birer numune getirerek yapilacak alisverisin baglamasini
saglamakti. Daha oncesinde ayni iiriinlerden fazlasiyla getirip satmak asil amacken, bu yonde
bir degisim olmustur. Fuarcilikta ortaya ¢ikan bu degisim sonrasi fuarlara Sample Fairs (6rnek

ya da model fuarlari) denilmekteydi. (Gliven ve Ceylan, 2019: 38)

Amerika kitasinda fuarciligin konu edinildigi baska yapiya sahip olan; ABD, Latin Amerika
tilkeleri Brezilya, Kanada gibi iilkelerin fuarcilikta ileri boyutlarda gelismisligini
gorebilmekteyiz. Basta kuvvetli ekonomisi sebebiyle yeni pazarlar arayan ABD’nin, sergicilik
alaninda kayda deger bir paya sahip oldugu tespit edilmektedir. 1992-2002 yillar1 arasinda
“Alman Fuar Endiistrisi Birligi (Association of the German Trade Fair Industry-AUMA)”

yaptig1 arastirmalarda Amerika kitasinda %71 oraninda sektorlerin biiyiik kisminin st diizeyde
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gelisme kat ettigi ve sonucunda yapilan fuar sayilarinda artis saglandigi goriilmektedir. (Goksel
ve Sohodol, 2005: 31).

Teknoloji ve ulasim alanindaki gelismeler sayesinde, Birinci Diinya Savasi’na kadar siiren
donemde fuarcilik hem bélgesel hem de kitalar aras1 6lgekte yeni bir ivme kazanmustir. Ikinci
Diinya Savasi sonrasinda ise daha biitiinlestirici ve kapsayict bir yaklagim benimsenmistir.
Hiimanist diisiince, fuarciligin temel felsefelerinden biri olarak 6ne ¢ikmuis; birlik, katilimcilik
ve 1g birligi gibi degerleri 6n plana tasimistir. Bu anlayis sayesinde fuarcilik, zaman i¢inde farkl
boyutlar kazanarak ve yeni yaklasimlarla c¢esitlenerek giliniimiize kadar gelisimini

stirdiirmiistiir.

21. yiizyilda fuarcilik sektorii diinyada biiyiik bir role sahiptir. Diinyada belirli iilkelerde ve
belirli sehirlerde her y1l ayni tarihler araliginda diizenlenen uluslararasi ihtisas fuarlart vardir.
Bunlardan bazilari; Almanya-Hannover’de diizenlenen diinyanin en genis kapsamli sanayi fuari
Hannover Messe (igerisinde yazilim, sanayi, hidrolik, hidrojen, enerji, lojistik, yatirim gibi
konular yer almaktadir), SIAL Uluslararasi1 Gida Fuari (diinyanin en biiyiik gida fuaridir)
Fransa’nin Paris sehrinde iki yilda bir yapilmistir, Cin Halk Cumhuriyeti’nde diizenlenen

Canton Fuarlaridir. Ornek; Canton Genel Ticaret Fuar1 1. Faz, 2. Faz, 3. Faz.

Diinyanin 6nde gelen fuarlarinda yer almak katilimc firmalar agisindan 6nem tagimakta olup,
biiytik igbirliklerine imzalar atilmaktadir. Giiniimiizde diinya fuarlarinda yer almak prestij
kazandirarak fuar katilimcis1 firmanin uluslararasi ticari konumunu korumaktadir. Uluslararasi
fuarlara katilim, firmalarin kar payini artirarak ihracatta biiylik adimlar atmalarina yardimci

olabilmektedir.

Diinyada diizenlenen fuar organizasyonlar1 Tiirk firmalar acisindan 6nem tasimaktadir. Tiirk

firmalar fuarlara katilmakta ve katildigi fuarlardan devlet destegi (tesvik) almaktadir.

Diinyada diizenlenen fuar organizasyonlarinin nerede, ne zaman, hangi organizator tarafindan
diizenlendigi ve fuarlarin tesvik organizasyonundan hangi kurulusun sorumlu oldugu T.C.

Ticaret Bakanlig1 tarafindan agiklanmakta, ilgili kuruluslara gorev ve yetki verilmektedir.

Diizenlenen fuar organizasyonlarina Tiirk firmalar1 bireysel katilimci ve milli katilimer olmak
tizere iki ayr1 sekilde katilim gerceklestirebilir. T.C. Ticaret Bakanlig1 bireysel ve milli katilimi
ile fuara katilim konusunda devlet desteklerini web sitesi iizerinden yaymlanmakta, diizenli

olarak web sitesini giincellemektedir.
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Fuarlara Bireysel Katilim, firmanin tamamen tiim fuar organizasyonunu iistlenerek katilim

saglamasi ile gerceklesir.

Fuarlara Milli Katilim, firmanin Tiirkiye adi altinda fuara katilim saglamasi ve fuar

organizasyonunun T.C. Ticaret Bakanligi tarafindan gorevlendirilen kurulus tarafindan

gerceklestirilmesidir.

T.C. Ticaret Bakanlig1 tarafindan gorevlendirilen kuruluslar ve fuar devlet destedi tutari

Bakanligin web sitesi iizerinden yaymlanmaktadir.

Tablo 1 - Bireysel Katilim ile Desteklenen Fuar Organizasyonlari

FUAR ADI BASLANGIC BITIS KONUSU SEHIR ULKE
TARIHI TARIHI

HORECA EXPO 6.01.2025 9.01.2025 Otel, Ascilik Ve Cezayir Cezayir
2024 ALGERIA Hizmet Sektorii

Ekipmanlar1
ARAB PLAST 7.01.2025 9.01.2025 Plastik Ve Kauguk Dubai BAE
CONSUMER 7.01.2025 10.01.2025 | Makineler, Mekanik, Las Vegas ABD
ELECTRONICS Elektrikli Ve
SHOW (CES) Elektronik Cihazlar
2025
PSI 7.01.2025 9.01.2025 | Promosyon Uriinleri Diisseldorf Almanya

Endiistrisi
SOUVENIR 8.01.2025 12.01.2025 Hediyelik Esya Atina Yunanistan
EXPO GREECE
EXPO RIVA | 11.01.2025 14.01.2025 | Tekstil, Konfeksiyon, Riva Del Italya
SCHUH & Hazir Giyim, Deri Ve Garda
GARDA BAGS Teknolojileri
2025 |
HORECAVA 13.01.2025 16.01.2025 Otel, Restoran Ve Amsterdam Hollanda
2025 Kafeler i¢in Her
Tirli Ekipman Ve

Tefrisat Uriinleri,
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Katering, Endiistriyel

Mutfak

Ekipmanlar1,Vb.
THE LONDON | 14.01.2025 15.01.2025 Tekstil Londra Ingiltere
TEXTILE FAIR
2025-1

(Kaynak: T.C. Ticaret Bakanligi, 2025)
Tablo 2 - Milli Katilim ile Desteklenen Fuar Organizasyonlart
FUAR ADI BASLANGIC | BITIS KONUSU SEHIR ULKE
TARIHI TARIHI
CONSUMER 7.01.2025 10.01.2025 Makineler, Las Vegas ABD
ELECTRONICS Mekanik, Elektrikli
SHOW (CES) 2025 Ve Elektronik
Cihazlar

EXPO RIVA | 11.01.2025 | 14.01.2025 Tekstil, Riva Del Garda Italya
SCHUH & GARDA Konfeksiyon, Hazir
BAGS 2025 | Giyim, Deri Ve

Teknolojileri
BAU 13.01.2025 | 17.01.2025 Yapi/Insaat Miinih Almanya

Uriinleri Ve

Teknolojileri
THE LONDON | 14.01.2025 | 15.01.2025 Tekstil Londra Ingiltere
TEXTILE  FAIR
2025-1
INTERSEC 2025 14.01.2025 | 16.01.2025 | Giivenlik, Emniyet, Dubai BAE

Acil Durum
Servisleri Ve
Yangindan
Korunma

Teknolojileri

19




PREMIERE 14.01.2025 | 15.01.2025 Tekstil, New York ABD
VISION NEW Konfeksiyon, Hazir
YORK 2025 Giyim, Deri Ve
Teknolojileri
BARCELONA 14.01.2025 | 16.01.2025 Tekstil, Barselona Ispanya
TEXTILE EXPO Konfeksiyon, Hazir
2025-1 Giyim, Deri Ve
Teknolojileri
INTERFILIERE /| 18.01.2025 | 20.01.2025 Tekstil, Paris Fransa
SALON Konfeksiyon, Hazir
INTERNATIONAL Giyim, Deri Ve
DE LA LINGERIE Teknolojileri
/' WHO.S NEXT
2025-1

(Kaynak: T.C. Ticaret Bakanligi, 2025)

Sonug olarak, fuarcilik tarihsel kokenleri antik donemlere kadar uzanan, zaman iginde sosyal,
ekonomik ve kiiltiirel degisimlerle evrilerek giiniimiize ulasan onemli bir tanitim ve ticaret
aracidir. Baglangicta yalnizca iirlin sergileme amaci tastyan bu organizasyonlar, giiniimiizde
kiiresel 1is birliklerinin kuruldugu, teknolojik gelismelerin paylasildigi ve {lkeler arasi
ekonomik iliskilerin sekillendigi profesyonel platformlara dontigmiistiir. Tiirkiye acisindan da

fuarcilik, 6zellikle ihracat hedefleri dogrultusunda stratejik bir rol listlenmektedir.

Devlet destekli bireysel ve milli katilim uygulamalar sayesinde Tiirk firmalarinin uluslararasi
pazarlarda daha goriiniir ve rekabet¢i hale gelmeleri saglanmaktadir. Kiiresel fuarlara etkin
katilim, yalnizca firmalarin degil ayni zamanda iilkenin marka degerinin artmasina katki
sunmakta, ekonomik kalkinmaya dogrudan destek saglamaktadir. Bu nedenle, fuarcilik
faaliyetlerinin dogru planlanmasi, desteklenmesi ve siirdiiriilebilirliginin saglanmasi, firmalar

ve tilkelerin ekonomisinin biiyiimesi agisindan 6nemli bir unsur olarak goériilmektedir.
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2.2 Tiirkiye’de Fuarcilik Sektoriiniin Tarihi ve Gelisimi

Ulkemizde sergiciligin baslangici ticaret tarihinin ilk evrelerine dayanmaktadir. Haftanin belirli
giinlerinde kurulan balik pazar1 gibi pazar alanlari ile stirekli agik olan pazarligin yerel capta
ticaret alanlar1 oldugu bilinmektedir. Bu mekanlarin, ilerleyen zamanlarda kentlesmenin sinirl

oldugu bolgelerde kurulan panayir alanlarina doniistiigii tespit edilmistir. (Yilmaz, 2013: 18).

Belirli donemlerde Anadolu’nun ¢esitli bolgelerinde, Ozellikle de Trakya’daki kent ve
kasabalarda panayirlar kurulmustur. Bu panayirlarda genellikle hayvan satisi ve ¢esitli esyalarin
aligverisi yapilmistir. Edirne, Lileburgaz, Silivri, Diizce, Yozgat, Akhisar ve Akyazi

panayirlar ise bu kapsamda en ¢ok bilinen ve 6ne ¢ikan 6rneklerdendir.

Fuarlar konusuna II. Abdiilhamid doneminde verilen Oonem, devletin ticari ve ekonomik
yasamina canlilik kazandirmistir; bu alanda devlet politikalar1 ve tegvik yontemleri uygulanarak

hareketlilik saglamistir.

Sultan II. Abdiilhamid, Osmanl Imparatorlugu'nun ekonomik ve ticari hayatina, uyguladig
politika ve tesvik yoOntemleriyle bir dinamizm getirmisti. Onun ekonomiyi canlandirma
tesebbiislerinden biri de, tliccarin istegi dogrultusunda sergilere katilimin desteklenmesi
seklinde ortaya ¢ikmisti. Bu destek, tiiccara giimriik ve ulasim muafiyetleri saglanmasi seklinde
olmuyor, bazen de uluslararasi fuarlara katilim masraflar1 Sultan II. Abdiilhamid'in 6zel

biitcesinden karsilaniyordu. (Memis, S., & Biilbiil, Y., 2015: 254)

Istanbul’da yogunlasan Osmanli tacirlerinin varligi, uluslararas1 fuarlara katilimim organize
edilmesi gorevini Dersaadet Ticaret Odasi’na yiiklemistir. Chicago Diinya Fuari
hazirliklarinda, ozellikle Osmanli’nin genis katilim sagladigi bu siirecte, oda Oncii rol
ustlenmigstir; Sultan fuar hazirliklart komisyonunu kurarken iiyelerin cogunlugunu Dersaadet

Ticaret Odasi tiyelerinden se¢mistir (Giilsoy ve Nazir, 2012: 19).

Eski ad1 ile Dersaadet Ticaret Odasi, simdiki ad1 ile Istanbul Ticaret Odasi’nin kurulus amaci
ve islevi acisindan Tiirkiye Fuarcilik tarihinin ilk Fuar Organizasyon Kurulusu oldugu, sahip
oldugu yetkiler dogrultusunda Fuarcilik sektoriinde ge¢cmisten gliniimiize mithim bir konumda

oldugunu s6ylemek miimkiindiir.

[zmir Iktisat Kongresi’nde diizenlenen ilk sergi, Tiirkiye’de fuarciligin yalmzca ekonomik
degil, ayn1 zamanda toplumsal bir kalkinma araci olarak goriildiigiinii ortaya koymaktadir. Bu
tarihsel deneyimden hareketle, glinlimiizde fuarlar sadece ticaretin degil, milli bilincin, yerli

iretimin ve toplumsal dayanismanin da tesvik edildigi c¢ok boyutlu platformlara
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dontstiiriilebilir. Yerli {riinlerin 6n plana c¢ikarildigi tematik fuarlar diizenlenerek hem
iireticinin desteklenmesi hem de tiiketicinin bilin¢lenmesi saglanabilir. Ayrica, kriz sonrasi
donemlerde, tipki savas sonrast Anadolu’nun emegini yansitan ilk sergide oldugu gibi, fuarlar
toplumun moral motivasyonunu gii¢lendirecek yapilar olarak degerlendirilebilir. Boylece
fuarcilik, gegmiste oldugu gibi gelecekte de ekonomik vizyonu toplumla bulusturan giiclii bir

ara¢ haline gelir.

1980’lerde baslayan serbest piyasa ekonomisi siirecinde Tiirk ticaret hayati i¢in yurt i¢inde ve
ozellikle Avrupa’da gergeklestirilen fuarlarin 6nemi daha da artmistir. Avrupa standartlarinda
fuarlar diizenlemeye Istanbul’dan bazi fuarcilik kuruluslar girismis olsa da, Tiirk fuarciligmin
ilerletilmesi bakanlik seviyesinde biirokrasi ve siyasi karar alicilarin giindemine dahil
olmamigstir. Birinci dereceli mevzuat, sektorii 6zel olarak diizenlemek ve gelistirmek amaciyla
hazirlanmay1p, fuarcilik da bir meslek olarak kabul edilmemistir. (Badak ve Ozdasli, 2019: 847-
869)

Tiirkiye’de fuarcilik sektoriiniin potansiyeline ragmen yeterince degerlendirilemedigini agik bir
sekilde ortaya koymaktadir. Almanya ve ABD gibi iilkeler fuarcilig1 sadece bir tanitim aract
olarak degil, dogrudan ekonomik getirisi olan biiyiik bir endiistri olarak konumlandirmisken,
Tiirkiye’de bu alana stratejik bir yaklagimin eksikligi dikkat ¢ekmektedir. Almanya’nin
fuarciliktan elde ettigi ekonomik veriler, bu sektoriin iiretim, yatirim, vergi geliri ve turizme
katki gibi bir¢ok boyutta yliksek katma deger sagladigini gostermektedir. Buna karsin,
Tiirkiye'de saglikli istatistiklere ulasilamamasi ve sektore yonelik biitiinciil bir mevzuat

altyapisinin olusturulmamasi, fuarciligin sistemli bir sekilde gelisimini engellemistir.

Tiirkiye’de fuarciligin bir meslek olarak kabul edilmemesi ve bu alandaki biirokrasinin sinirh
kalmasi, sektoriin profesyonellesmesini ve kiiresel rekabette yer bulmasini zorlastirmaktadir.
Oysaki 1980’lerden sonra serbest piyasa ekonomisine gegisle birlikte disa agilan Tiirk is
diinyas1 i¢in fuarlar, hem tanitim hem de uluslararasi baglantilar kurmak ag¢isindan ¢ok énemli
bir arag¢ haline gelmistir. Bu tarihsel arka plan, fuarciligin Tiirkiye’de neden potansiyelini tam

anlamiyla kullanamadigin1 anlamak acgisindan oldukca dgreticidir.

Gelecege doniik olarak ise, Tiirkiye’nin bu sektorii stratejik Oncelik olarak gdrmesi, veri
altyapisini giiclendirmesi, yasal diizenlemeleri tamamlamasi ve fuarciligi nitelikli bir meslek
dali olarak kabul etmesi, kiiresel rekabette daha da giiclii bir yere sahip olabilmesini

saglayabilmektedir.
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Yukarida yararlandigimiz kaynaklara baktigimizda Tiirkiye nin fuarcilik alanindaki potansiyeli
ile mevcut durumu arasindaki celigkiye dikkat ¢ekilmektedir. Cografi konumu, tarihsel
tecriibesi ve ¢ok sayida sektorel fuar diizenlemesiyle 6nemli bir avantaja sahip olan Tiirkiye,
buna ragmen Avrupa’daki aktif ve kurumsallagsmis fuarcilik yapisina ulasamamustir. Her yil
diizenlenen fuar sayisindaki artis ve Istanbul’un merkez sehir olmasi gibi gelismeler olumlu
gostergeler sunarken, sektordeki yapisal sorunlar bu gelisimin siirdiiriilebilirligini tehdit

etmektedir.

Yerli organizatorlerin uluslararasi hale getirdikleri fuarlar1 yabanci sirketlere devretmek
zorunda kalmasi, sektérde uzun vadeli yatirnm yapma ve istikrar saglama konusunda ciddi
engellerin olduguna igaret eder. Bu durum ayni1 zamanda Tiirkiye'nin bilgi birikimini ve sektorel

kontroliinii diga kaptirmast anlamina gelir.

Bu ¢ercevede, Tiirkiye’nin fuarcilik sektdriinde hak ettigi yere gelebilmesi icin; seffaf ve etkin
bir yasal ¢ergevenin olusturulmasi, devletin stratejik destek mekanizmalar1 gelistirmesi, yerli
organizatOrlerin uluslararasilasmasinin tesvik edilmesi ve haksiz rekabeti Onleyici yapisal
reformlarin hayata gecirilmesi gerekmektedir. Ayrica, sektdrel verilerin diizenli toplanmasi ve

analiz edilmesi, bu alanda saglikli politikalar iiretilmesi agisindan kritik 6nemdedir.

Gilintimiizde Tirkiye, Fuarcilik sektdriinde onemli bir konuma sahiptir. TOBB tarafindan

Tiirkiye’de diizenlenen veya diizenlenecek tiim fuarlar takip edilmekte ve denetlenmektedir.

Fuar diizenlemek isteyen bir firma Yurt iginde Fuar Diizenlenmesine Dair Usul ve Esaslarda
yer alan gerekli kosullar1 saglamalidir. Gerekli kosullarin saglanmamasi halinde organizator

firmaya yetkiye verilmemektedir.

Fuar organizatorii fuar bittikten sonra Fuar Sonu¢ Raporu hazirlayarak TOBB’a iletmektedir.
Fuar Sonug Raporlari sayesinde bir dnceki yil ile kiyaslama yapilarak fuarin gelisimi ve sonraki
diizenlenecek fuar icin tahmin olusturulabilmektedir. Fuar sonu¢ raporlarinda; ziyaretci
sayilari, katilimer firma sayilari, yabanci katilimer firma sayilari, firmalarin katilim sagladig:
tilkeler, ziyaretgilerin katilim sagladigi iilkeler, fuarin kag m? alanda gergeklestigi gibi fuara ait

bilgiler yer almaktadir.

Tiirkiye’de Izmir, Istanbul, Bursa gibi biiyiik sehirler uluslararasi ihtisas fuarlarina ev sahipligi
yapmaktadir. Diinyanin her yerinden katilimcilar ve ziyaretgilerine ev sahipligi yaparak

sehirlerin turist cekmesine olanak tanir.
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Fuarlar yalnizca ticari olarak diisiinlilmemelidir. Fuarlar aracilifi ile insanlar sosyallesmekte ve
fuar sehrini tanima firsat1 yakalayabilmektedirler. Bu durum fuar katilimcist firma

temsilcilerinin kiiltlir diizeyini artiran olumlu bir etki saglamaktadir.

Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi (TOBB) 2022 y1l1 fuar istatistiklerine gore, 2022 yilinda yurt
icinde toplam 413 fuar diizenlendi. Diizenlenen fuarlarin; 407’si ihtisas fuari, 6’s1 genel fuar
olarak gergeklesirken, 286°s1 ulusal fuar, 127’si uluslararasi fuar olarak diizenlendi. Sektorel
bazda bakildiginda en fazla fuar 61 fuarla tarim, seracilik, hayvancilik ve teknolojileri alaninda
gergeklesti. Fuarlarda, toplam ziyaretci sayis1 845 bin 91’1 yabanci olmak iizere, 18 milyon 881
bin 296’ya ulast1. En fazla ziyaret¢i, 6 milyon 522 bin 470 kisi ile kitap, siireli yayin alanindaki
fuarlarda goriildi. Arkasindan; 3 milyon 725 bin 946 ziyaretgiyle tarim, seracilik, hayvancilik
ve teknolojileri alanindaki fuarlar geldi. Diizenlenen 413 fuara, toplam 56 bin 306 katilimci
istirak etti. 13 bin 184 dogrudan ya da dolayli yabanci katilimei1 fuarlarda yer aldi. Fuarlarin
diizenlendigi sehirlerin istatistiklerine bakildiginda birinciligi 171 fuarla istanbul, ikinciligi 31
fuarla Antalya, iigiinciiliigii ise 29 fuarla izmir aldi. (Erisim adresi: https://fuarlar.tobb.org.tr/
TOBB, 2025)

TOBB’un 2024 verilerine gore; 2024 yilinda Tirkiye’de 458 Fuar organizasyonu
gerceklestirilmistir. Istanbul basta olmak iizere, tiim illerde fuarlar organize edilmekte,
tamtimlar1 yapilmakta ve sektdr profesyonellerinin katilimlart beklenmektedir. Izmir’de
baslayan fuarcilik sektorli simdilerde Tiirkiye’nin 81 ilinde gercgeklestirilerek varligini

stirdiirmeye devam etmektedir.

Tiirkiye’de fuarcilik sektorii tarihsel kokleri derin olan, zamanla gelisip kurumsallasarak
giinlimiizde iilke genelinde yayginlasan 6nemli bir tanitim ve ticaret platformu haline gelmistir.
Izmir’de baslayan bu yolculuk, bugiin 81 ilde gergeklestirilen yiizlerce organizasyonla
stirdiiriilmekte; ekonomik, kiiltiirel ve sosyal katkilar sunarak hem sehirlerin hem de sektorlerin

gelisimine katki saglamaktadir.

Tiirkiye, fuarcilik alaninda gii¢lii bir tarihsel ge¢cmise, stratejik bir cografi konuma ve sektorel
cesitlilige sahip olmasina ragmen, bu potansiyelini tam anlamiyla degerlendirememektedir. Her
yil artan fuar sayis1 ve iilke genelinde diizenlenen organizasyonlarin yayginlasmasi olumlu bir
gelisim gosterse de, sektordeki yapisal sorunlar, strateji eksikligi ve yetersiz mevzuat altyapisi

bu ilerlemenin siirdiiriilebilirligini tehdit etmektedir.

Almanya ve ABD gibi iilkelerin fuarciligi yiiksek katma deger saglayan bir endiistri olarak

gormesi ve bu dogrultuda kapsaml stratejiler gelistirmesi, Tiirkiye agisindan 6nemli bir 6rnek
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teskil etmektedir. Tiirkiye’nin de benzer sekilde, fuarciligi sadece bir tanitim araci degil,

ekonomik ve kiiltiirel kalkinma araci olarak gérmesi gerekmektedir.

Sektoriin profesyonellesmesi, yerli organizatorlerin desteklenerek uluslararasi pazarda rekabet
giiclinlin artirilmasi, saglikli veri toplanmasi ve analiz edilmesi, haksiz rekabetin Oniine
gecilmesi ve seffaf bir yasal ¢ergeve olusturulmasi, Tiirkiye’nin bu alanda hak ettigi konuma

gelmesini saglayacaktir.

Sonug olarak, fuarciligin Tiirkiye ekonomisine ve sehirlerin sosyal-kiiltiirel yapisina katkist goz
Oniline alindiginda, bu sektoriin stratejik dncelik olarak ele alinmasi ve kamu-6zel sektor is
birligi ile desteklenmesi biiyiik 6nem tasimaktadir. Izmir’de baslayan bu tarihsel yolculugun,
giiclii politikalarla daha da kurumsallasarak siirdiiriilebilir bir kalkinma araci haline getirilmesi

miumkindiir.

2.3 Modern Diinyada Fuar ve Fuarcilik

Fuarlar bir diger ifadeyle tanimlamak gerekirse isletmelerin pazar alanlarinda mevcut veya
olas1 alicilara, araci isletmelere ulasabilmesinde ayni zamanda pazara ve rakip isletmelere
yonelik bilgi toplanmasinda oldukg¢a 6nemli platformlardir. Dolayisiyla ulusal ve uluslararasi
diizeyde olan fuarlara katilim artmaya devam etmektedir. Fuarlar her ne kadar baz1 isletmeler
icin maliyet ylkiimliliigii olarak algilansa da isletmelerin tamitim1 ve imaj1 i¢in avantaj

yaratmaktadir (Odabagit & Oyman, 2002: 389).

Fuarcilik kavramini kapsayacak bi¢gimde bir bagka tanima gore: “Fuar, ticari lriin ve
hizmetlerin, yeniliklerin, teknolojik gelismelerin tanitimi, pazara erisilmesi, teknik gelismelerin
takibi, gelecege doniik ticari iliskiler kurulmasi amaciyla, periyodik zaman araliklariyla, ayn
mekanlarda diizenli bigimde gergeklestirilen bir reklam ve tanitim faaliyetidir. Bu amacla

yapilan ise de fuarcilik ad1 verilmektedir” (Goksel ve Sohodol, 2005:18).

Fuarlar sadece ekonomik getirilerle sinirli degildir; ayn1 zamanda teknik gelismeleri tesvik
eden, sosyo-kiiltiirel etkilesimleri artiran ve estetik degerler sunan ¢ok yonlii etkinliklerdir.
Ayni sektorde faaliyet gosteren firmalarin bir araya gelerek kiimelenmesi, hem ekonomik hem

sosyal hem de teknik agidan 6nemli avantajlar saglamaktadir.

Ayni sektordeki isletmelerin kisa stireligine bir araya gelmesine olanak taniyarak bu

avantajlarin ortaya ¢ikmasina fuarlar destek olmaktadir. Bunun yaninda, yeryiiziiniin ¢esitli
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bolgelerinden gelen endiistri temsilcileriyle baglanti kurma ve is birligi gelistirme firsati,

ozellikle fuar katilimcilarina bir platform sunmaktadir.

21.yiizy1lda fuarcilik, bir organizasyon siireci olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Uriinlerin kapali
ya da acik ortamlarda teshir edilmesini, katilimecilarin bir araya gelmesini, ziyaret¢ilerin
bilgilendirilmesini ve hatta eglence ile gesitli aktivitelerin planlanmasin1 fuarcilik icermektedir.

Bu organizasyon agamalari ise bireyler ya da kuruluslar tarafindan gergeklestirilmektedir.

Fuarlar, elektronik iletisimdeki hizli ilerlemeye ragmen, satig ve pazarlamanin en dinamik ve
efektif unsurlarindan biri olarak giiniimiizde de gelismeye devam etmektedir. Gliniimiiz modern
ekonomi diizeninde, kisisel ve uzun vadeli ticari temaslar kurulmasi i¢in en uygun ortamlari
fuarlar saglamaktadir. Yiiz yiize etkilesim ortaminda bes duyu organinin tam kapasite kullanim

olanagini sunan yegane mekanlar fuarlardir. (Siiliin, 2006: 74)

Fuarlar yalnizca iiriin sergileme ve ticaretin yapilacagi gecici pazarlar olarak degil, ayni
zamanda bilginin, kiiltiiriin, teknolojinin ve insan iliskilerinin etkilesim i¢inde bulustugu
dinamik organizasyonlar olarak tanimlanmaktadir. Fuarciligin yalnizca ekonomik degil, sosyo-
kiiltiirel, teknik ve estetik boyutlarina da vurgu yaparak ¢ok yonlii bir etkinlik alan1 oldugunu

ortaya koyar.

Kiiresellesen diinyada, benzer sektor temsilcilerinin gecici olarak bir araya geldigi bu ortamlar,
bilgi paylasimi, trend takibi, ortaklik kurma ve rekabet analizi gibi unsurlari miimkiin kilar.
Ayrica, belirtildigi gibi, fuarcilik bir orgiitlenme disiplini olarak gelismis, yiiksek nitelikli is

giicli gerektiren bir sektor haline gelmistir.

Elektronik fuarciligin yiikseliste olmasina ragmen, yiiz ylize etkilesimin hala vazgecilmez
olduguna dair vurgu da olduk¢a 6nemlidir. Fuarlar, bes duyunun tam kapasite kullanildig1 nadir
ticari platformlardir ve bu da onlar1 dijital ortamlarin halen tam anlamiyla ikame edemedigi bir

arag haline getirir.

Sonug olarak, fuarciligin yalnizca bir satis etkinligi degil, ekonomik kalkinma, bilgi yayilima,
kiiltiirel etkilesim ve diplomatik iligki kurma islevlerine sahip stratejik bir alan oldugunu
gostermektedir. Bu yoniiyle fuarcilik, dogru politikalarla desteklendiginde hem {ilke

ekonomisine hem de kiiresel baglantilara ciddi katki sunabilecek bir sektordiir.
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3 THRACAT PERFORMANSI

3.1 ihracat Performansi Kavrami ve Tanimi

Uretimin Sanayi Devrimi ile hiz kazanmasi, yeni pazar arama siireglerini tetiklemis ve
uluslararasi ticaretin giderek daha fazla 6nem kazanmasina olanak tanimistir. 1800’11 yillardan
Birinci Diinya Savasi’na kadar olan donemde ise, uluslararasi ticarete konu olan {iretim

kisminda kayda deger yiikselisler yasanmustir (Estevadeordal vd., 2003: 359).

Kiiresellesme siireci ile birlikte ihracat, isletmelerin ekonomik olarak biiyiimesini saglamis ve
isletmelere rekabette en 6nemli avantaj olarak 6n plana ¢ikmistir. Giiniimiizde ihracat, iilkelerin
ekonomik zenginligi, issizlik sorununun c¢6ziimii, ekonomik biiylime ve yiiksek refah

seviyelerine ulagsmak icin dnemli bir adim olarak kabul edilmektedir (Aygiin 2010: 115).

Sanayi Devrimi sonrasi artan liretimin yeni pazar arayiglarmi tetikledigini ve bu siirecin
uluslararas1 ticareti 6nemli hale getirdigini anliyoruz. Giiniimiizde korumacilik ve c¢ok
kutupluluk gibi zorluklar olsa da, dis ticaretin saglayabilecegi kazanglarin bu zorluklar1 asma
potansiyeli tasidig1 ve kiiresel entegrasyonun toplumsal refahi artirabilecegi yoniinde ifade

edilmektedir.

Uluslararasi ticarette zorluklarin istesinden gelmek, ihracatta rekabet giiclinii kazanmak ve
thracati istikrara kavusturmakla 6n plana ¢ikmaktadir. Diinyadaki iilkelerin rekabet giiciinii
etkileyen unsurlarin basinda, o iilkenin firmalarinin dis piyasalarda gosterdigi performans ve
kazandirdigr katma deger sonucunda elde ettigi rekabet avantaji siralanmaktadir. Thracat
toplumsal refahi1 da arttirdigindan makroekonomik degiskenler {iizerinde pozitif etkiler
gostermektedir. Ozellikle iilkeler istikrarli bir ihracat artigina 6nem vermektedir. Bu nedenle
iilkeler, en kiiciik ayrintilar1 bile dikkate alarak stratejilerini buna gore belirlemektedirler
(Aktas, 2009: 35).

Ihracat, genel anlamda, bir iilke icinde iiretilen ya da baska bir iilkeden elde edilen iiriinlerin,

doviz kazanci saglamak amaciyla yurt disindaki alicilara satilmasi siirecidir.

Yurt disindaki alicilara mal veya hizmet satilmasi, ihracat ya da digsatim olarak adlandirilir. Bu
islem, devletler, tiizel kisiler ve gercek kisiler tarafindan gerceklestirilir. Dis ticaret dengesini
olusturan faktorlerden biri olan ihracat, ithalatin karsitidir. (Erisim  adresi:

https://tr.wikipedia.org/wiki/, 2024)

Thracat artismin énemli miktarda dogrudan yabanci yatirnmin iilkeye cekilmesine yardimei

oldugu; bu tilkelerde iirettigi mallari, serbestce tiim diinyaya ihra¢ edebilecegini bilen yabanci
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firmalarin, bu iilkelere yatirim yapmaktan ¢ekinmedigi, boylece issizligin azalmasina da katki

sagladigi, ekonomik biiylimeyi hizlandirdig1 diistiniilmektedir (Goger, 2013: 29)

fhracatin hem firmalar hem de iilkeler agisindan ekonomik basar1 ve rekabet giiciiniin onemli
bir gostergesi oldugu anlasilmaktadir. Firmalarin uluslararast pazarda ne kadar basarili
olduklari, ihracat performanslar ile olgiilmekte; bu performans, firmanin pazardaki yerini
koruyabilme kapasitesini ve rekabete ne derece hazir oldugunu gostermektedir. ihracat, genis
anlamda yurt icinde iiretilen ya da baska lilkelerden temin edilen iiriinlerin yurt disina
satilmasini kapsarken, dar anlamda ise sadece iirlinlerin yurt disina génderilmesi siirecini ifade

eder.

Devletler, tiizel ve gercek kisiler tarafindan gerceklestirilen ihracat, ithalatin karsit1 olarak dis
ticaret dengesinde onemli bir rol oynar. Sanayi Devrimi’nden bu yana kiiresellesme ve
teknolojik gelismelerle birlikte ihracat, iilkelerin ekonomik biiylimesi ve siirdiiriilebilir
kalkinmalar i¢in stratejik bir unsur haline gelmistir. Bu siire¢ yalnizca tiretimle sinirli olmayip;
pazar arastirmasi, hedef pazar belirleme, strateji gelistirme ve satis sonrast hizmetler gibi pek
cok asamay1 icermektedir. Dolayisiyla ihracattaki basari, firmalarin uluslararasi pazarlardaki

degisken kosullar1 anlayarak esnek ve etkili stratejiler gelistirmesine baglidir.

Performans, bir seyin degerini belirleyen nitelikler veya herhangi bir basari, elde edilen iyi

sonug anlamina gelmektedir. (Erisim adresi: https://sozluk.gov.tr/, 2025)

Isletmelerin ekonomik fayda saglamak amaciyla iiretici varliklarin buna insanlar da dahildir ve
kendi iradeleriyle bir araya gelmesiyle olustugu anlasiimaktadir. Uretici varliklarin sahipleri,
bu varliklar1 ancak tatmin edici bir gelir elde ettikleri veya riskle uyumlu toplam getirileri bagka

bir alternatife kiyasla daha avantajli oldugu siirece isletmeye sunarlar.

Bu durumda, isletme performansi; isletmenin, sahip oldugu iiretici varliklar1 kullanarak
olusturdugu degerin, bu varliklarin sahiplerinin beklentileriyle karsilastirilmasi sonucu ortaya
c¢ikan Olgtidiir. Yani performans, isletmenin hem kaynaklari ne kadar verimli kullandigina hem

de bu kaynak sahiplerinin beklentilerini ne derece karsiladigina baglhdir.

Bu baglamda, ihracat performansi da isletmenin uluslararasi satiglardan elde ettigi ¢iktilar, yani
gelir ve basar diizeyi ile degerlendirilmekte; bu da isletmenin dis pazarlardaki etkinligini ve

rekabet giiclinli yansitmaktadir.

Isletmeler yurti¢i piyasasinda karsilasabilecegi olumsuz gelismeler sonrasinda global

piyasalara agilmalari igin ihracat islemi yaparlar. Ihracat, uluslararasi piyasalara agilmanimn en
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yaygin seklidir. Isletmeler, dis pazara acilmalar1 sayesinde hem satislarini artirip hem de
istikrariz ekonomik modellerininin azalmasina olanak saglamaktadir. Uriin, fiyat, dagitim ve
tutundurma ile ilgili strateji ve politikalarin planlanarak ulasilmak istenen hedef pazara adapte
olunmalidir. Ihracat sayesinde firmalarin uluslararasi pazarlara acilarak taninmasina olanak
sagladig1 gibi, uluslararasi konjektor de firma prestijinin yani sira tilke imajina da olumlu katkisi

olmaktadir (Yiicel, 2019: 221).

Thracat performansi kavramimin literatiirde sik¢a arastirilan bir konu olmasima ragmen, hem
tanimi hem de nasil Olglilmesi gerektigi konusunda ortak bir goriise varilamadigi
anlasiimaktadir. Ozellikle ihracat performansini etkileyen faktorler ve bu performansin
degerlendirilme yontemleri, akademisyenler ve uygulayicilar arasinda tartismali bir alan olarak

kalmustir.

Genel tanimiyla ihracat performansi; bir iilke ya da firmanin iiriin veya hizmetlerini yurt
disindaki pazarlarda basariyla satabilme yetenegini ifade eder. Bu kavram, {i¢ temel grup i¢in
ayr1 ayr1 Onem tasimaktadir: Kamu politika yapicilari, ihracatla ilgili kararlar alan yoneticiler
ve bu konuyu inceleyen arastirmacilar. Her biri ihracat performansin1 kendi perspektifinden
degerlendirir; 6rnegin politika yapicilar ekonomik biiylime acisindan, yoneticiler isletme

basarist agisindan, arastirmacilar ise bilimsel analiz agisindan konuya yaklasir.

Ihracat performansmin dl¢iimiinde kullanilan degiskenleri objektif ve subjektif dlgiiler olarak
incelemek miimkiindiir. Objektif degiskenler arasinda ihracatin firmalarda yarattig karlilik ya
da firmalarin satis diizeylerinde ki nicel degisimler yer almaktadir. Yani objektif degiskenler
firmanin finansal gostergelerini yansitmaktadir. Subjektif degiskenler ise finansal olmayan
gostergelerde en c¢ok kullanilan degisken olan ihracat yogunlugundan (yani ihracatin toplam
satiglar i¢indeki pay1) olusmaktadir. Diger performans degiskenleri ise, ihracat yapilan tlke
sayisi, toplam ihracat satis hacmi, ihracat satig biliylimesi ve ihracat karlilig1 bi¢iminde

tanimlanmaktadir (Pergin, 2005:142).

Bir isletmenin ortaya koydugu deger, beklenen seviyenin altinda kaldiginda bu durum diisiik
ithracat performansi ekonomik performans olarak degerlendirilir. Buna karsilik, iiretilen deger
beklentilerin tizerine ¢iktiginda, isletme yliksek ekonomik performans sergilemis olur. Bu tiir
isletmeler, deger liretme kapasitesi yiiksek ve rekabet avantaji elde edebilen isletmeler olarak

nitelendirilmektedir.

Ihracat performansi birgok farkli alaninda uzman kisiler tarafindan tanimlanmistir. Yukarida

ithracat performansinin farkli tanimlar1 yer almaktadir.
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fhracat performansinin isletmeler acisindan stratejik bir basar1 dlgiitii olarak dnemi ve bu
kavramin ¢ok boyutlu bir yapiya sahip olmasidir. Metin, ihracat performansinin igsletmenin dig
pazarlarda {iriin satis1 yoluyla ekonomik ve stratejik hedeflere ulagma derecesi oldugunu
vurgularken, ayni1 zamanda firmanin uluslararasi rekabet giiciinii yansitan kritik bir gosterge

oldugunu belirtmektedir.

Farkli arastirmacilar ihracat performansini gesitli agilardan tanimlamis; bu tanimlar hem
ekonomik c¢iktilarin 6l¢iimiinii hem de isletme sahiplerinin beklentileriyle kiyaslanmasini
icermektedir. Yiiksek ihracat performansi, yalnizca gelir artist degil, aym1 zamanda
strdiirilebilir biiylime, marka degeri ve kiiresel pazarlarda ¢esitlenme gibi stratejik faydalar

saglar.

Ayrica gilinlimiizde ihracat performansinin degerlendirilmesi dijitallesme ve kiiresellesme gibi
yeni dinamiklerle daha karmagsik hale gelmistir. Bu nedenle kavram, hem kuramsal hem de
uygulamali1 bakis acilariyla ¢cok yonlii bigcimde ele alinmakta ve dogru yonetilmesi isletme

basarisi i¢in kritik goriilmektedir.

3.2 lhracat Performansimi Etkileyen Faktorler

Isletmelerin pazarlarda basarili olabilmesi igin, uluslararas: diizeyde ihracat performanslarini
etkileyen ve yonlendiren faktorlerin belirlenmesi biiylik 6nem tasimaktadir. Bu faktorler,
isletmelerin dis pazarlarda rekabet edebilme giiciinii dogrudan etkileyen temel unsurlar arasinda

yer almaktadir.

e Uretim kapasitesi, finansal yapi, insan kaynaklari, teknoloji diizeyi ve organizasyonel
verimlilik gibi unsurlar basar tizerinde dogrudan etkilidir.

e Ust yonetimin ihracata bakisi, stratejik karar alma becerisi, uluslararasi tecriibe ve
pazarlama vizyonu, performans iizerinde belirleyicidir.

e Hedef pazarlardaki ekonomik, politik ve kiiltiirel faktorler; yasal diizenlemeler, rekabet
diizeyi ve pazarin yapisi gibi unsurlar dikkate alinmalidir.

e Ihracat hacmi, miisteri memnuniyeti, pazar pay1 artis1 gibi gostergeler diizenli izlenmeli

ve bu verilere gore stratejik uyarlamalar yapilmalidir.

Ihracat performansi, firmalarin basarilarini 6lgmek icin ihtiyag duydugu bir sistemdir. Belirli
kriterlere tabi tutularak ol¢iilen performans genel hatlariyla incelendiginde, li¢ degisik tarzda

degerlendirildigi goriilmektedir. Ihracat performansi 6lciiliirken, objektif ve subjektif kriterler
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ile ii¢ farkli sekilde Ol¢lim yapilarak ele alinmistir. Bunlar; finansal gostergeler, ihracatin
stratejik ¢iktis1 ve algisal ya da davranigsal gostergeler olarak siralanabilmektedir (Kahveci,

2013: 16)

Ihracat performansin etkileyen unsurlarin ¢ok boyutlu ve gesitli kaynaklardan gelen faktorlere
dayanmasidir. Literatlirde bu faktorler biitlin olarak i¢ ve dis faktorler seklinde
siniflandirilmaktadir. I¢ faktorler, firmanmn kendi yapisina ve ydnetim bicimine iliskin
ozellikleri kapsarken; dis faktorler, endiistri kosullari, ulusal ve uluslararasi ticaret politikalar
gibi isletme dis1 gevresel unsurlari igermektedir. Bunun yani sira gayri safi yurti¢i hasila
(GSYH), doviz kuru, Ar-Ge yatirnmlari gibi makroekonomik gostergeler de ihracat

performaslarini en temelden etkileyen faktorlerin arasinda bulunmaktadir.

Literatiirde bu faktorler daha detayli olarak yonetimsel, orgiitsel, cevresel ve stratejik faktorler
basliklar1 altinda incelenmistir. Bu ¢cok yonlii etkenler, bir isletmenin dig pazarlarda ne dlgiide
basarili olacagini ve ihracat faaliyetlerinden nasil bir ¢ikti elde edecegini belirlemede Kritik bir

rol oynamaktadir.

3.2.1  lgsel Faktorler

I¢ faktorlerin etkisini incelemek amaciyla Ihracat performans: {izerindeki kapsamli ¢alismalar
yapilmustir. I¢ faktorleri iki ana kategoriye ayiranlar, genellikle bu arastirmalardir: sirket
ozellikleri ve yonetim oOzellikleri. Sirket ozelliklerinin kapsamina girenler ise, sirketin
biiytikliigii, yasi, teknolojik kapasitesi, ihracat deneyimi ve orgiitsel kiiltiir gibi unsurlardir.
Yonetim 6zellikleri ise yoneticilerin egitim durumu, yabanci dil yeterliligi, deneyimi, yas: ile

tutum ve algilar dikkate alinarak degerlendirilir (Kalaycioglu, 2011: 7).

Sadece miisterilerin ve pazar rekabetinin bagli olmadig1 ihracattaki basari, bir isletmenin
performansini yansitan ihracat gostergesi olarak ayni anda i¢ faktorlerini de etkilenmektedir.
Tiiketiciler ve rakipler lizerinde ani doniisiimler gerceklestirmek kolay olmadigindan, dis satim

basarisini yiikseltme gayretinde icsel etkenlerin 6nemi daha da 6ne ¢ikmaktadir.

Isletmenin ihracat performansi, sadece pazardaki miisterilere ve rekabete bagli degildir.
Isletmenin ihracattaki basarisini1 gosteren ihracat performansi isletmenin igsel degiskenlerine
de baghdir. Ustelik isletme ihracat performansini arttirmak istediginde miisteriler ve rakipler
lizerinde kisa siirede degisiklikler yapamayacagindan, igsel degiskenler daha 6nemli hale

gelmektedir. Isletmelerin ihracattaki basarilarini isletmenin sahip oldugu firsatlar ve kaynaklar
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da &nemli Ol¢iide belirlemektedir. Isletmenin elinde bulunan maddi ve maddi olmayan

kaynaklarinm varhig1 ve kullanim sekli de ihracat basarisini etkilemektedir (Ozdemir ve Kula:

2005 41).

3.2.2  Dissal Faktorler

Teknolojik gelismislik seviyesi, iiretim mekanizmasinin giriftligi ve sektorel belirsizlik oran,
isletme fonksiyonlarmin yer aldigi sektorle iligkili Ozellikler arasinda sayilir. Pazarin
gelismislik seviyesi, potansiyel talep diizeyi, rekabet ortami, pazara giris engelleri, i¢c pazarla
kiiltiirel benzerlik ile miisterilerin marka ve iriine olan asinalig1 ise ihracat pazariyla

iliskilendirilen 6zelliklerdendir (Atabay, 2004: 19).

Yabanci pazarlara 6zgili durumlar, ihracat yapan firmalar i¢in hem imkanlar1 hem de tehditleri
bir arada bulundurmaktadir. Thracatei firmalarin pazarlama stratejileri mutlaka firmanin giiclii
yonleriyle yabanci pazarin sagladigi olanaklarla Ortiislirken, pazarin yol agtigr tehditleri de
bertaraf etmeye yonelik olmalidir. Kiiltiirel benzerlik, devlet miidahaleleri, pazarin rekabetgiligi
gibi yabanci pazar 6zelliklerinin ihracat performansina dogrudan etki etmektedir. Diger taraftan
yabancit pazar Ozelliklerinin, ihracat¢r firmanin uygulayacagi pazarlama stratejilerini
etkilemesiyle birlikte ihracat performansini dolayli olarak da etkiledigi sdylenebilir. (Anil,

2009: 54).

Ihracat performansi, sadece bir isletmenin igsel giiciine degil, aynm zamanda dis cevresel
faktorlere de baglidir. Atabay’in (2004) vurguladig: gibi; isletmenin faaliyet gosterdigi sektoriin
teknolojik yogunlugu, sektor igindeki istikrar durumu ve iiretim sisteminin karmasikligi gibi

ozellikler, firmanin dis pazarlardaki basarisin1 dogrudan etkilemektedir.

Ornegin, yiiksek teknolojili bir sektdrde faaliyet gdsteren savunma sanayi sirketi, karmagik
iiretim siireclerine hakimiyet kurmussa, ihracatta daha giiclii bir konuma sahip olabilir. Benzer
sekilde, hizli tiiketim mallar1 sektoriinde faaliyet gosteren firmalar i¢in, pazardaki rekabet
seviyesi ve potansiyel talep diizeyi, ihracat stratejilerinin basarisin1 belirleyen kritik dis

faktorler arasinda yer alir.

Glinlimiizde bir¢ok basarili ihracat firmasi, kiiltiirel mesafeyi asmak i¢in pazara 06zgi
markalagma stratejileri gelistirmekte, yerel temsilcilerle calismakta ya da o iilkeye 6zgii dil,

ambalaj ve tanitim politikalar1 uygulamaktadir. Ozellikle gida, kozmetik ve hazir giyim
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sektorlerinde bu tiir kiiltiirel uyum ¢abalarinin, ihracat basarisimi ciddi sekilde artirdig

gozlemlenmektedir.

Sonug olarak, ihracat performansini artirmak isteyen firmalarin yalnizca kendi kaynaklarina
degil, ayn1 zamanda dis ¢cevrenin yapisina ve hedef pazarlarin kiiltiirel farkliliklarina da dikkat
etmesi gerekmektedir. Sektorel ozellikleri ve kiiltiirel mesafeyi dikkate alarak gelistirilecek

stratejiler, siirdiirtilebilir dis pazar basarisi i¢in kritik Gneme sahiptir.

Digsal giicler, firma disindaki ve firmanin dogrudan olumlu veya olumsuz olarak
etkileyemedigi kosullar olup, ¢evre kosullar tarafindan belirlenir. Cevre kosullari, firmanin
disinda olusan ve igsel kosullarin aksine, firma tarafindan kontrol edilemeyen ¢evresel
belirleyicilerdir. Cevre kosullarinin firmalar tarafindan kisa donemde degistirilmesi miimkiin
degildir. Cevre kosullari, firmalarin her tiirlii faaliyetleri {izerinde etkili oldugu igin, ihracatci

firmalarin ihracat performanslari tizerinde de etkili oldugu goriilmektedir (Cinar, 2016: 52).

I¢ faktérler, isletmenin kontrolii altinda olan ve dogrudan ydnetimle sekillenebilen unsurlardir.
Bunlar sirketin yapisal 6zellikleri (6rnegin biiyiikliik, yas, teknoloji diizeyi, ihracat deneyimi,
organizasyon Kkiiltlirii) ve yoneticilerin bireysel Ozellikleri (egitim diizeyi, deneyim, yas,

yabanci dil bilgisi, tutum ve algilar) olarak iki ana gruba ayrilir.

I¢ faktorler, dis gevredeki hizli degisimlere aninda miidahale edilemedigi i¢in isletmenin kendi
i¢ kaynaklarini ve yeteneklerini etkili kullanmasinin ihracat basaris1 agisindan ¢ok daha 6nemli
hale geldigini gostermektedir. Isletmenin maddi ve manevi kaynaklara sahip olmasi da bu

basariy1 dogrudan etkiler.

Digsal faktorler ise isletmenin kontrolii disinda gelisen, cevresel kosullarla belirlenen
unsurlardir. Bunlara sektorel dinamikler (teknolojik yogunluk, tiretim sisteminin karmasikligi,
sektorel istikrarsizlik) ve hedef pazara ait Gzellikler (pazarin gelismislik seviyesi, talep
potansiyeli, rekabet seviyesi, kiiltlir benzerligi, pazarlara girisini engelleyen unsurlar, marka

asinalig1) dahildir.

Ayrica, sirketin faaliyet gosterdigi iilke ile hedef pazar arasindaki dil, hukuk, siyasi yap1 ve is
kiiltiiric farkliliklarin1  kapsayan kiiltiirel mesafenin de ihracat performansint olumsuz
etkileyebilecegi belirtilmektedir. Sonug olarak, isletmeler kisa vadede dis gevresel faktorleri
degistiremese de, bu faktorler ihracat faaliyetleri konusunda ayirt edici bir unsur olmasi nedeni

ile iyi analiz edilmelidir.
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3.3 Kontrol Edilebilen ve Kontrol Edilemeyen Faktorler
3.3.1  Kontrol Edilebilen i¢sel Faktorler

3.3.1.1 Thracat Pazarlama Stratejileri

Degisen tiiketici ihtiyacglari, ekonomik sinirlarin kiiresel 6lgekte ortadan kalkmasi ve yerel
pazarlarin bu ihtiyaglar1 karsilamada yetersiz kalmasi nedeniyle, isletmeler uluslararasi
pazarlara yonelme egilimi gostermektedir. Basariya ulasmak ve rekabet giliciinii korumak
isteyen ihracatg1 isletmelerin, dig pazarlara uygun pazarlama karmasi stratejileri gelistirmeleri
ve bu stratejilerin siirdiiriilebilirligini saglamalart gerekmektedir. Pazarlama karmasi
stratejilerinin iyi bir sekilde olusturulmasi ise, pazarda yiiksek performans gosterebilmenin

temel kosulu olarak degerlendirilmektedir (Saglam ve Pirtini, 2019: 434-435).

e Genel Ihracat Stratejisi: Bir firmanin ihracattaki basarismi belirlemede ihracat
pazarlama stratejisinin rolii dikkate alindiginda, hem i¢ hem de dis gevre kosullarina
uyum saglayan etkili bir ihracat pazarlama stratejisi gelistirmek icin sistemli bir siireg
izlemek biiyiik 6nem tasir. Giiglii Yanlari, Zayif Yanlari, Tehdit ve Firsatlar bashigi
altinda 4 ana basliktan olusmaktadir.

o Thracat Planlamasi: Oncelikle Pazar firsatlar1 belirlenir ve degerlendirilir, ihracat
stratejileri gelistirilir ve ihracat stratejisi faaliyete gegirilir. Bu sayede hedef ihracat
pazari plani olusturulabilir.

e Thracat Organizasyonu: Bir firmanin iiriinlerini yurt dig1 pazarlara sunmak icin
yuriittiigi planlama, koordinasyon ve uygulama faaliyetlerinin biitiiniidiir. Bu
organizasyon; satis, lojistik, glimriik iglemleri ve miisteri iligkileri gibi ihracatla ilgili
tiim siirecleri kapsar.

e Pazar Arastirmasi: Bir {irlin ya da hizmetle ilgili olarak hedef miisterilerin
ihtiyaglarini, tercihlerini, davraniglarin1 ve pazardaki rekabet durumunu anlamak igin
yapilan bilgi toplama ve analiz siirecidir. Sirketler, bu bilgilerle daha dogru pazarlama
stratejileri gelistirir.

e Uriin Adaptasyonu: hracatginin iiriiniinii dis pazardaki ihtiya¢ ve beklentilere gore
uyarlamasi, o liriinlin dis pazarda basarili bir sekilde pazarlanmasi igin gereklidir.

e Uriin Giicii: Bir iiriiniin pazarda rekabet edebilme yetenegini ifade eder. Kalite, fiyat,
tasarim, marka degeri ve miisteri ihtiyaglarin1 karsilama diizeyi gibi 6zellikler iiriiniin

giiclinii belirler.
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Fiyat Adaptasyonu: Bir iiriiniin fiyatinin hedef pazardaki ekonomik kosullar, rekabet,
maliyetler ve tiiketici aliskanliklarina gore uyarlanmasidir. Bu sayede {iriin, dis pazarda
daha rekabetci ve ulagilabilir hale gelir.

Fiyat Rekabet Giicii: Bir {riiniin fiyatinin rakip irilinlerle karsilastirildiginda
miisteriler tarafindan tercih edilme avantajidir. Yani, iiriiniin uygun fiyatla kaliteli deger
sunabilme yetenegidir.

Fiyat Tespiti: Ihracat faaliyetlerinin karli olabilmesi igin, uluslararasi tasimacilik
icretleri, sigorta, glimriik vergileri ve ihracat danigmanlik hizmetleri gibi ek
maliyetlerin karsilanmasi gerekir. Ayrica, birgok dis pazarda karsilagilan uzun ve
verimsiz dagitim kanallari, distribiitor kar marjlari ile birlikte artan nakliye ve depolama
giderleri, ihrag edilen {iriinlerin nihai tiikketiciye ulasan fiyatini yiikseltebilir.
Tutundurma Adaptasyonu: Dis pazardaki reklam uygulamalari, kiiltiirel degerler,
normlar ve reklamla ilgili yasa ve diizenlemeler agisindan i¢ pazardan olduke¢a farklilik
gosterebilir. Bu nedenle, i¢ pazarda etkili olan reklam yontemleri dis pazarda beklenen
etkiyi yaratmayabilir; bu da reklamin konusu, mesaji, kullanilan medya araglar1 ve hedef
kitle tarafindan nasil algilandig1 gibi unsurlarin dis pazara uygun sekilde uyarlanmasini
gerekli kilar.

Tutundurma Yogunlugu: Bir {iriinlin tanitim1 i¢in harcanan c¢aba ve kaynaklarin
derecesidir. Reklam, satis promosyonu ve diger pazarlama faaliyetlerinin ne kadar sik
ve yogun yapildigin1 gosterir.

Dagitim Kanali Adaptasyonu: Bazi iilkelerdeki 6zgiin yerel dagitim yapilari ve
kiiltiirel farkliliklar, tiikketicilerin farkli satis noktalarini tercih etmesine neden olur. Bu
nedenle, ihracatgilarin dis pazarda basarili olabilmesi i¢in dagitim stratejilerini hedef
pazarin kosullarina uygun sekilde uyarlamalar1 gerekir.

Dagitim Kanah iliskileri: Ureticiler ile iiriinlerin son tiiketiciye ulasmasii saglayan
aracilar arasindaki iletisim ve is birligidir. Bu iligkiler, {iriiniin dogru zamanda, dogru
yerde ve uygun kosullarda miisteriye ulasmasini saglar. Iyi yonetilen dagitim kanali
iliskileri, satiglarin artmasina ve miisteri memnuniyetine katki yapar.

Dagitim Kanah Tiirii: Uriinlerin iireticiden tiiketiciye ulasirken izledigi yolun farkl
sekilleridir. Baz1 kanallarda iirin dogrudan satilirken, bazilarinda toptanci, bayi veya
perakendeci gibi aracilar yer alir. Kanal tiird, tiriiniin pazardaki yapisina ve hedef kitleye

gore segilir.
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Thracat pazarlama stratejileri, isletmelerin uluslararas1 pazarlarda basarili olabilmesi igin
gelistirdigi ve dis pazar kosullarna uyarladigir kapsamli stratejiler biitiiniidiir. Kiiresellesen
diinya ve degisen tiiketici ihtiyaglari, firmalar1 dis pazarlara yoneltirken, bu pazarlarda rekabet
edebilmek; etkili ihracat planlamasi, organizasyon, pazar arastirmasi ve pazarlama karmasi

unsurlarinin (iirtin, fiyat, tutundurma ve dagitim) uygun bi¢imde uyarlanmasiyla miimkiindiir.

Bu kapsamda firmalar; iiriinlerini hedef pazar beklentilerine gore uyarlamali, rekabetgi fiyat
stratejileri belirlemeli, tutundurma faaliyetlerini kiiltiirel farklara gore diizenlemeli ve yerel
dagitim kanallarini etkili sekilde kullanmalidir. Ayrica, SWOT analizleriyle i¢ ve dis g¢evre
kosullarin1  dikkate alarak stratejik planlar gelistirmek, ihracat performansinin

strdiiriilebilirligini saglamak agisindan kritik dneme sahiptir.

3.3.1.2 Yonetim Tutum ve Algilar

e Ihracat Katihm ve Destegi: Firmalarin iiriinlerini yurtdisina satabilmesi icin verilen
yardim ve tesviklerdir. Bu destekler, firmalarin yeni pazarlara ag¢ilmasini kolaylastirir
ve ihracat yapmalarini tesvik eder. Boylece, lilke ekonomisi de gii¢lenir.

e Uluslararas1 Faaliyetlere Destek: Sirketlerin yurt dist pazarlarda is yapmalarini
kolaylastirmak i¢in saglanan yardim ve kaynaklardir. Bu destekler, fuarlara katilma,
pazar arastirmasi ve tamitim gibi faaliyetleri kapsar. Amag, firmalarin global Glgekte
biiytimesini saglamaktir.

e Proaktif Thracat Motivasyonu: Firmalarin firsatlari beklemeden kendi istek ve
cabalariyla yurtdisina agilma istegidir. Bu motivasyon, yeni pazarlara erken girip
rekabet avantaji saglamayr hedefler. Yani, firmalar aktif olarak ihracat yapmaya
yonelirler.

o Ihracat Avantajlari Farkindah@: Firmalarin yurtdisina satis yapmanin getirdigi
faydalar1 bilmeleridir. Bu faydalar arasinda gelir artisi, pazar gesitliligi ve marka
bilinirligi gibi avantajlar vardir. Farkindalik, firmalarin ihracata daha istekli olmasini
saglar.

o Thracat Engellerinin Algllanmasi: Firmalarm yurtdisina satis  yaparken
karsilasabilecekleri zorluklar fark etmeleridir. Bu engeller; biirokrasi, maliyetler, dil
veya kiiltlir farklar1 gibi sorunlar olabilir. Bu algi, firmalarin ihracata baglamasin

zorlastirabilir.
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Yonetim tutum ve algilari, firmalarin ihracata yonelik motivasyonlarini, destekleri kullanma

diizeylerini ve karsilastiklar1 engellere dair farkindaliklarini belirler. Thracat avantajlarmin

bilincinde olan ve proaktif tutum sergileyen firmalar, uluslararasi pazarlarda daha bagarili olma

egilimindedir.

3.3.2

Kontrol Edilemeyen I¢sel Faktorler

Firmanin kendi i¢inde olup da tamamen kontrol edemedigi durumlardir.

3321

Yonetim Ozellikleri

Yonetimin Uluslararasi Deneyimi: Sirket yoneticilerinin yurtdis1 pazarlarda ¢alisma
ve i yapma tecriibesidir. Bu deneyim, firmalarin global pazarlarda daha basarili
olmasini saglar. Deneyimli yonetim, uluslararasi firsatlari daha iyi degerlendirebilir.

Yonetimin Egitimi: Sirket yoneticilerinin mesleki bilgi ve becerilerini gelistirmek i¢in
aldig1 egitimlerdir. Iyi egitim, karar alma ve yonetim siireglerini daha etkili hale getirir.

Boylece sirketin basarisi artar.

Bir firmanin ihracat basarisinda yonetimin sahip oldugu nitelikler o firmanin basarisini

etkilemektedir. Yonetimin uluslararasi deneyimi, yurt dis1 pazarlarda karsilagilabilecek

zorluklart asma ve firsatlar1 degerlendirme konusunda firmaya avantaj saglarken; yoneticilerin

egitimi ise stratejik karar alma siireclerini daha etkili kilar. Yani, deneyimli ve iyi egitimli bir

yonetim kadrosu, firmanin ihracat performansini artirmada kritik bir rol oynar.

3.3.2.2

Firma Ozellikleri ve Yetkinlikleri

Firmanin Biiyiikliigii: Bir sirketin ¢alisan sayisi, cirosu veya sahip oldugu kaynaklarin
biiytikligiidiir. Biiyiik firmalar genellikle daha fazla sermaye ve imkanlara sahiptir. Bu
da onlarin pazarda daha giiclii olmalarini saglar.

Firmamin Uluslararas1 Yetenekleri: Sirketin yurtdisi pazarlarda basarili olmasini
saglayan bilgi, beceri ve kaynaklaridir. Bu yetenekler, yabanci dil bilmek, farkli
kiiltiirleri anlamak ve global pazarlara uyum saglamak gibi ozellikleri igerir. Iyi

uluslararasi yetenekler, firmanin ihracatta daha basarili olmasini saglar.
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e Firmanin Yasi: Sirketin kurulmasindan itibaren gecen siiredir. Daha yasli firmalar
genellikle daha fazla deneyim ve giiven kazanmistir. Ancak geng firmalar da yenilik¢i
ve hizli olabilir.

e Firmanin Teknolojisi: Sirketin {iriin {iretiminde veya hizmet sunumunda kullandigi
arag, yontem ve sistemlerdir. Gelismis teknoloji, firmanin daha kaliteli ve verimli
caligmasini saglar. Bu da rekabet giiciinii artirir.

e Firmanm Ozellikleri: Sirketin biiyiikliigii, yas1, teknolojisi ve yetenekleri gibi temel
ozellikleridir. Bu 6zellikler, firmanin nasil ¢alistigini ve pazardaki giiciinii etkiler. Her
firmanin kendine 6zgii farkli 6zellikleri olabilir.

e Firmann Kabiliyeti: Sirketin isleri yapma giicii ve becerisidir. Iyi kabiliyet, firmanin
hedeflerine ulagmasini kolaylastirir. Bu, {iretim, pazarlama veya yonetim gibi farkli

alanlarda olabilir.

3.3.3  Kontrol Edilemeyen Digsal Faktorler

Firmanin diginda olup, ilizerinde kontrolii olmayan ¢evresel etkenlerdir.

Firmanin uluslararasi yetenekleri, biiyiikligii, teknolojisi, yast ve genel kabiliyeti gibi i¢
faktorler, sirketin pazardaki rekabet gliciinii ve ihracattaki performansini dogrudan etkiler.
Ornegin, biiyiik ve iyi donanimli firmalar genellikle daha avantajlidir, yasli firmalar tecriibe
sahibiyken genc firmalar yenilik¢i olabilir. Ayrica, firmanin dissal faktorler lizerinde kontrolii
olmadigini, bu ¢evresel kosullarin ise ihracat performansin etkileyebilecegini vurgular. Yani,
firmalarin hem i¢ kaynaklarini hem de dis bolgesel etkenlerini iyi bir sekilde analiz ederek bu

strateji gelistirmelerinin 6neminin arttirilmasi saglanir.

3.3.3.1 Endiistri Ozellikleri

¢ Endiistrinin Teknolojik Yogunlugu: Sektoriin ne kadar gelismis teknoloji
kullandigidir. Yiiksek teknoloji yogunlugu olan sektorlerde, yenilik ve Ar-Ge daha
onemlidir. Teknoloji seviyesi, liriin kalitesi ve rekabet giiciinii etkiler.

e Endiistrinin Istikrar Seviyesi: Sektoriin ne kadar sabit ve dngoriilebilir oldugudur.
Istikrarl sektérlerde degisiklikler az ve tahmin edilebilirdir. Bu durum, firmalarin plan

yapmasini kolaylastirir.
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3.3.3.2 Yurtdis1 Pazar Ozellikleri

Isletmeler stratejik pazarlama planlarmi hazirlarken etkilenebilecekleri her tiirlii ortami ve
degisikligi dikkate almak zorundadirlar. I¢inde bulunduklar1 pazardaki yerlerini korumak,
genisletmek ve hatta uluslararasi pazarlara agilabilmek i¢in ¢esitli stratejiler belirlemektedirler.
Bu stratejileri belirlerken yakin ve uzak ¢evrelerinde gergeklesen degisimi de takip etmek
durumundadirlar. Isletmelerin uluslararasilasmasina neden olabilecek en dnemli etkenlerin

basinda bu cevresel ortam faktorlerinin geldigi géz ardi edilmemelidir. (Sengiiler, 2013: 53)

Ayrica, bagarili uluslararasi girisimcilerin sadece farkli pazarlama ortamlarina duyarli olmakla
kalmayip, ayn1 zamanda diinya ¢apindaki pazarlama hareketlerini dengeli yoneterek isletmeleri
icin en iyi sonuglar1 saglamaya calistiklar1 vurgulanmaktadir. Yani, uluslararasi pazarlarda
basari, hem yerel pazar kosullarina uyum hem de kiiresel stratejilerin dengeli uygulanmasi ile

mumkin olmaktadir.

3.3.3.3 Yurt i¢i Pazar Ozellikleri

Bir iilkenin i¢indeki tiiketici ihtiyaglari, rekabet diizeyi, fiyat yapisi ve pazarin biiytikligi gibi
unsurlart kapsamaktadir. Bu ozellikler, firmalarin i¢ pazarda nasil strateji gelistirecegini

belirlemede 6nemli rol oynar.

Bir iilkenin i¢ pazari, tiiketici ihtiyaclari, rekabetin siddeti, fiyat yapisi ve pazarin biliyiikligi
gibi temel unsurlarla sekillenir. Bu faktorler, firmalarin pazarda nasil konumlanacagina, hangi
stratejileri benimseyecegine ve kaynaklarmi nasil yoOnlendirecegine dogrudan etki eder.
Ornegin, yiiksek rekabet diizeyine sahip bir i¢ pazarda faaliyet gdsteren firmalar, fiyat rekabeti,

farklilasma ya da miisteri sadakati gibi stratejileri daha titizlikle ele almak zorundadir.

Benzer sekilde, tiiketici ihtiyaglarinin ¢esitliligi ve hizli degisimi, iirlin ve hizmet sunumunda
esnekligi ve inovasyonu zorunlu kilar. Gelismis ve doymus pazarlarda fark yaratmak daha zor
olacagindan, firmalar yalmzca iiriin kalitesiyle degil, miisteri deneyimi, dijitallesme ve

stirdiiriilebilirlik gibi alanlarda da rekabet etmek durumundadir.

Pazarin biiyiikliigii ise 6zellikle yatirimlarin 6lgegini ve uzun vadeli planlamalari etkiler. Genis
bir i¢ pazar, firmalara {iriinlerini test etme, miisteri tepkilerini gézlemleme ve marka bilinirligini
artirma acgisindan avantaj saglarken, sinirli bir pazar hacmi firmalar1 daha erken asamada dis

pazarlara yonelmeye zorlayabilir.

39



Sonug olarak, i¢ pazarin yapisal 6zellikleri sadece mevcut rekabet ortamini degil, ayn1 zamanda
firmalarin uluslararasilagma kararlarint da sekillendirir. Bu nedenle, sirketlerin stratejik

planlama siireglerinde i¢ pazar dinamiklerini derinlemesine analiz etmesi kritik Gneme sahiptir.

4 FUARLARIN KATILIMCI FIRMALARIN iHRACAT PERFORMANSINA
ETKIiSi

4.1 Uluslararasi Pazarda Yer Edinme

Ihracat, bir {ilkenin iirettigi mal veya hizmetlerin baska bir {ilkeye satilmas: ihracat olarak
tanimlanir. Ekonomiyi gili¢clendirmek ve doviz kazanmak ise ihracatin temel amaglardir.
Ihracatin gelismesinde énemli rol oynayan araglardan biri de fuarlardir. Uluslararasi fuarlarda
iirlinlerini tanitarak yeni miisteriler bulan, ig baglantilar1 kuran ve dis pazarlara acilma firsati
yakalayan sirketler mevcuttur. Yurtdisina satis yapmak olan ihracat, bu satislar1 artirmaya

yonelik 6nemli tanitim ve pazarlama araglarindan biri olarak da fuarlarla desteklenmektedir.

Dolayli ihracat, dis pazarlara iriinlerin dogrudan satis yerine, aract kurum veya firmalar
(ihracatcilar) araciligiyla ulastirilmasi dolayli ihracat olarak adlandirilir. Dogrudan ihracat
yapmayan Uretici firma, Uriiniinii yurti¢indeki bir ihracatgiya satar ve bu ihracatgr {irlini

yurtdigina gonderir.

Dolayli ihracat yapan firmalar i¢in fuarlar da 6nemli firsatlar sunmaktadir. Fuarlar sayesinde
iretici firmalar, Giriinlerini tanitma, ihracatgilar, distribiitorler veya dis pazarda faaliyet gosteren
firmalarla tanigma imkani bulur. Boylelikle dolayli yoldan ihracat yapma olanagi saglanmis
olur. Dolayli ihracat, {iriinlin arac1 firma aracilifiyla yurtdisina satilmasidir ve fuarlar, bu

aracilar1 bulmak ve dis pazarlara agilmak i¢in 6nemli bir platform goérevi gortir.

Dogrudan ihracat, bir firmanmn driinlerini aract kullanmadan, dogrudan yurtdisindaki
misterilere satmasidir. Firma, ihracat siirecini kendisi yonetir ve dis pazarlarda dogrudan
faaliyet gosterir. Fuarlar, dogrudan ihracat yapan firmalar i¢in énemli tanitim alanlaridir. Bu
fuarlarda firmalar, yabanci alicilarla dogrudan goriiserek yeni pazarlara agilabilir, siparis
alabilir ve is aglarini genisletebilir. Dogrudan ihracat, {riiniin arac1 olmadan dogrudan
yurtdigina satilmasidir. Fuarlar, bu ihracat tiirlinde firmalara yabanci miisterilere ulasma ve

pazarlama imkani1 sunar.
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Dolayl ihracat, {iretici firmanin {riinlerini dogrudan yurtdisina satmak yerine, yurtigindeki
aract kurumlar araciligiyla dis pazarlara ulagtirmasidir. Bu yontem, ozellikle uluslararasi
deneyimi sinirlt firmalar i¢in uygun bir se¢enektir. Dolayisiyla, hem dogrudan hem de dolayl

ihracat yapan firmalar i¢in fuarlar kritik dneme sahiptir.

Uluslararas1 fuarlar, firmalara tirlinlerini tanitma, yeni miisteriler ve is ortaklariyla tanigma
imkani saglar. Ayrica, dolayli ihracat yapan firmalar, fuarlarda araci firmalarla baglanti kurarak
dis pazarlara erigimlerini artirabilirler. Bu platformlar, ihracat stratejilerinin gelistirilmesi ve

uygulanmasinda etkin bir aragtir.

Sonug olarak, firmalarin uluslararasi pazarlarda basarili olabilmesi ig¢in fuarlar1 etkin
kullanmalar1 ve uygun ihracat yontemini se¢meleri biiyiik 6nem tagimaktadir. Bu sayede,

stirdiirtilebilir biiylime ve pazar genislemesi miimkiin hale gelmektedir.

4.2 Rekabet Analizi

TDK tanimina gore rekabet, ticarette iistiinliik kazanma ¢abasi; yarig, yarisma anlamina

gelmektedir.

Mevcut bir piyasada rekabet diizeyini kesin ve dogru olarak belirleyebilmek i¢in analizler
yapilmaktadir. Bir piyasada veya karsilastirmali olarak ulusal ve uluslararasi firmalarin
olusturdugu piyasalarin oldugunun ve bu tiire ait piyasanin karakteristigini belirleyen
etmenlerin neler olabilecegi tahminleri ancak analizler ile dogrulanabilecektir. Bu kesinlesen

bilgiler yardimiyla firmalar gii¢lerini rakiplerine kars1 kullanabileceklerdir. (Akkurt, 2024: 10)

Rekabet analizi, bir isletmenin rakiplerini tanimak, isletmenin giicli ve zayif yonlerini
incelemek, pazardaki konumlarmi degerlendirmek amaciyla yapilan arastirma ve

degerlendirme siirecidir.

Bu analiz sayesinde isletmeler:

o Stratejik kararlarin1 daha saglam temellere oturtur.
o Rakiplerinin iiriin, fiyat, pazarlama ve satis stratejilerini 6grenir.
e Kendi konumlarini karsilastirarak iyilestirme firsatlar1 belirler.

e Pazar trendlerini ve miisteri beklentilerini daha iyi anlar.
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Rekabet analizi, rakip firmalar1 inceleyerek pazarda daha giiglii olabilmek i¢in yapilan stratejik

bir ¢aligmadir.

Firmalarin rakiplerini taniyarak pazardaki konumlarimi giiclendirmelerine yardimci olan
rekabet analizi, en etkili sekilde fuarlarda gergeklestirilebilir. Rakiplerin {irlinleri,
fiyatlandirmalari, tanitim stratejileri ve miisteri iliskileri, fuarlarda firmalar tarafindan dogrudan
gozlemlenebilir. Bu sayede, hem sektordeki yenilikler takip edilir hem de rekabet stratejilerinin
gelistirilmesi i¢in dnemli veriler elde edilir. Uriin tanitiminin yani sira, pazari ve rakipleri analiz

etmek amaciyla da fuarlar verimli bir platform sunmaktadir.

Rekabet analizi, firmalarin pazardaki konumlarini giiclendirmek i¢in rakiplerini detayl sekilde
incelemelerine olanak saglayan stratejik bir siirectir. Bu siirecte fuarlar, firmalarin rakiplerinin
iiriinlerini, fiyatlandirma politikalarini, tanitim stratejilerini ve miisteri iligkilerini dogrudan

gozlemleyebilecegi 6nemli platformlar olarak one ¢ikar.

Fuarlar, sadece iiriin tanitim1 i¢in degil, ayn1 zamanda pazar1 ve rekabet ortamini analiz etmek
icin verimli ve etkili bir ortam sunar. Firmalar, bu ortamda edindikleri bilgilerle sektordeki
yenilikleri takip edebilir, rekabet avantajlarini artirmak i¢in stratejiler gelistirebilirler. Boylece,
rekabet analizinin basarist biiyiik 6l¢iide fuarlardan saglanan gozlem ve bilgi kaynaklarina

baghdir.

4.3 Yeni Isbirlikleri Kazanma ve Profesyonellerle Yakin Temaslar

Taraflar, stratejik 15 birlikleri araciliiyla gerekli bilgi, sermaye, insan kaynag1 ve teknoloji gibi
kaynaklara erisim saglayabilmektedir. Isletmeler ise yetenek ve bilgi kaynaklarini ortak
kullanmak suretiyle miisterek uzmanlasma elde etmekte, yeni yeteneklerin 6grenilmesi ve

i¢sellestirilmesini saglamaktadir (Yalginkaya, 2022, s. 215-216).

Ulusal ve uluslararasi pazarlarda yeni bir {irlinle biiyltimek isteyen isletmelerin, diger firmalarla
is birligi icinde hareket etmeleri gerekmektedir. Ozellikle yeni pazarlara giriste firmalara
onemli katkilar saglayabilecek bu tiir is birlikleri, farkli pazarlarda dagitim aglari, pazarlama
stratejileri ve {iretim maliyetleri gibi unsurlarin daha avantajli hale gelmesini miimkiin kilar.
Boylece, ortak caligmalar sayesinde hem rekabet avantaji elde edilir hem de biiyiime

hedeflerine daha hizli ulasilir.
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Gerek yurtici gerekse yurtdisinda yeni isbirliklerine, ihracat-ithalat, hisse senedi yatirimi, lisans
anlagmalari, franchising, s6zlesmeli iiretim, isletme satin alma, sube agma ve dogrudan yatirim

gibi anlagmalarla imza atilabilir.

Yeni pazarlara acilmak ve ulusal ile uluslararas1 alanda biiyiimek isteyen firmalar i¢in is birligi,
pazarlama stratejilerinin basarisint destekler. Farkli pazarlarda dagitim aglari, {iretim
maliyetleri ve diger unsurlar is birlikleri sayesinde daha avantajli hale gelir. Boylece firmalar

hem maliyet avantaj1 yakalar hem de rekabet giiglerini artirir.

Is birlikleri gesitli sekillerde olabilir; ihracat-ithalat, lisans anlasmalari, franchising, sézlesmeli
iiretim, dogrudan yatirim gibi modeller firmalarin ihtiya¢ ve hedeflerine gore tercih edilir. Bu

cesitlilik, firmalarin dinamik kiiresel pazarda esnek ve etkin hareket etmesini saglar.

Sonug olarak, stratejik is birlikleri firmalarin kaynaklarini genisletmelerini ve pazardaki
konumlarin1 giiclendirmelerini saglarken, siirdiiriilebilir basar1 i¢cin de vazgecilmezdir.
Isletmelerin rekabet avantaji elde etmek ve biiyiime hedeflerine ulasmak igin bu is birliklerini

stratejik olarak benimsemeleri biiyiikk 6nem tasimaktadir.

4.4 Yenilikleri Yakindan Takip Etme Olanag:

Fuarlar, firmalara bulunduklar: sektérdeki yenilikleri takip etme, teknolojik gelismeleri transfer
etme, yeni i§ baglantilar1 kurma, ziyaret ettikleri bolgelerdeki pazar dinamiklerini ve is
hacmindeki degisimleri dogrudan gozlemleyerek bilgi edinme, ayrica iirlin ve hizmetlerini

etkili bir sekilde tanitma ve sergileme firsati1 sunan ortamlardir.

Sektordeki yenilikleri yakindan takip etmek i¢in Onemli bir firsat olan fuarlar, isletmeler
tarafindan degerlendirilir. Rakiplerin yeni {irlinleri, teknolojik gelismeler ve miisterilerin
beklentileri bu etkinliklerde firmalarca incelenip anlasilabilir. Ayn1 zamanda fuarlarda yer
almak, marka bilinirligi kazandirmakta ve is baglantilar1 kurma imkéani1 sunmaktadir. Bdylece,
degisen pazar kosullarina daha hizli uyum saglamak firmalarin rekabet etmelerinde one

gecmelerini saglaya bilir.

Giincel yaklagimlar, teknoloji ve yenilik¢i metotlar ile trendler her gecen giin gelismekte ve bir
onceki versiyonlarindan daha ileriye tasinmasi i¢in ¢aligmalar gerceklestirilmektedir. Cagin
ilerisine tasinmak isteyen firmalar ise giincel olan1 her zaman dikkatle takip etmekte ve hayata

gecirmeye calisilmaktadir.
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Diinyada olup biten gelismeleri takip etmek agisindan zengin bir pazar yeri olan fuarcilik
sektorii, firmalari birbirinden etkilenmesine olanak saglar. Bu zenginlik kavrami 6zellikle
uluslararas1 fuarlarda daha belirgin sekilde gézlemlenmektedir. Tiirkiye katilimcist bir firma,
Almanya’dan fuara katilan bir firmadan teknolojik, sosyal veya kiiltiirel agidan etkilenebilir.

Ayni durum, farkli iilke katilimcisi firmalar i¢in de gegerlidir.

Teknoloji ve yenilik¢i yaklasimlarin hizli degisim gosterdigi gliniimiizde, firmalarin ¢agin
gerektirdigi bilgi ve becerileri edinme arzusu, sektorel gelismelerin siirekli takip edilmesini

zorunlu kilmaktadir.

Giincel trendlerin, teknolojik yeniliklerin ve metotlarin gelisimine yonelik ¢aligmalarin hizla
artmasi, isletmelerin dinamik piyasa kosullarina uyum saglamalar1 i¢in zorunludur. Bu
baglamda, fuarlar ve benzeri etkinlikler, firmalarin bu bilgi ve deneyimleri edinmesi i¢in

vazgecilmez platformlardir.

Uluslararas1 fuarlarda ise kiiltiirel, teknolojik ve sosyal etkilesimlerin artmasi, firmalarin
birbirlerinden o6grenmelerini ve birbirlerini etkileyerek rekabet avantaji yaratmalarini
saglamaktadir. Farkli cografyalardan gelen katilimcilarin etkilesimi, sadece tiriin ve hizmetlerin
sergilenmesiyle smirli kalmayip, ayn1 zamanda bilgi, kiiltiir ve teknolojinin de transferine

olanak tanimaktadir.

Tiirkiye’den bir firmanin Almanya’dan katilan bir firmadan etkilenmesi gibi durumlar,
globallesen ekonomi i¢inde uluslararasi fuarlarin dnemini artirmaktadir. Bu siireg, firmalarin

yeniliklere adapte olmalarin1 hizlandirmakta ve rekabet giiclerini artirmaktadir.

Sonug olarak, fuarlar, giinlimiiz kiiresel is ortaminda isletmelerin yenilik¢ilik, teknoloji
transferi, rekabet analizi ve uluslararasi is iliskileri gelistirme gibi kritik ihtiyaglarini karsilayan
stratejik birer arac olarak degerlendirilmelidir. Isletmelerin bu platformlari etkin kullanmalari,
stirdiirtilebilir rekabet avantaji saglamalarinda ve pazar paylarini artirmalarinda belirleyici

olacaktir.

4.5 Marka ve Uriin Tamitimlari

Marka, bir iirliniin veya hizmetin digerlerinden ayirt edilmesini saglayan isim, logo, sembol,
renk, tasarim veya bunlarin birlesimidir. Marka, bir isletmenin {iriin veya hizmetini tanitan ve

rakiplerinden ayiran Kimliktir.
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Giliniimlizde marka, marka imaj1, marka degeri ve marka sadakati gibi kavramlar artan rekabet
sartlarinda 6nemli bir rekabet unsuru haline gelmistir. Hizla artan rekabet ortaminda, {iriin ve
hizmetlerdeki gelismelerde artmakta ve bu durum isletmelerin farklilasmasini kaginilmaz
kilmaktadir. Ancak isletmelerin bu farklilasma ve 6n plana ¢ikma politikalarini, tiiketicilere en
1yi sekilde aktarabilmeleri ve miisteri zihninde onemli bir yer edinebilmeleri son derece 6nem
arz etmektedir. Bu asamada marka imaji, marka kimligi, marka kisiligi ve marka

konumlandirma gibi kavramlar 6n plana ¢ikmaktadir. (Ince ve Uygurtiirk, 2019: 224)

Hedef kitleye bir iirliniin tanitilmasi ve onlarin dikkatinin g¢ekilmesi amaciyla yiiriitiilen
pazarlama faaliyetleri, {iriin tanitimi olarak adlandirilir. Uriiniin 6zellikleri, faydalar1 ve
rakiplerinden farklar1 bu siiregte 6n plana ¢ikarilarak miisterilerin ilgisi ¢ekilmeye calisilir.
Tanitim; reklam, sosyal medya, fuarlar, brosiirler ve satis etkinlikleri gibi cesitli araclarla
gerceklestirilebilir. Satiglarin artmasina ve markanin giiclenmesine ise basarili bir iirlin tanitimi

katk1 saglar.

Uriiniin tanitim1 ile dogrudan iliskili olan bir siire¢, marka kimligi olusturulmasidir. Uriin,
marka ad1 altinda bir kimlik kazanir. Ornegin, su yalnizca bir iiriinken, farkli marka isimleriyle
bu triin ¢esitli kimlikler edinir. Bu noktada devreye giren marka yonetimi, markanin pazardaki
konumunu belirleyen stratejik bir unsurdur. Marka yonetim politikalar1 giiclii olan isletmeler,

pazarda kendilerini daha etkin sekilde tanitabilmektedir.

Ayni durum fuarlar i¢in de gegerlidir. Marka bilinirliginin 6n planda tutuldugu bu ortamlarda,
firmalar hem kendilerini hem de iriinlerini tanitmak ve markalarini 6ne ¢ikarmak amaciyla
fuarlara katilm saglamaktadir. Rekabet agisindan bilinirlik, firmalara 6nemli bir avantaj

saglamaktadir.

Uriiniin giivenilirligi, kalitesi ve kullanim siklig1 arttik¢a, buna paralel olarak marka bilinirligi
de artig gostermektedir. Bu dogrultuda fuarlar, satislarin artmasina katkida bulunmakta; marka
sayesinde miisteri ¢ekimi gerceklesmektedir. Boylece hem {iriiniin hem de markanin gelisimi

desteklenmekte ve satis hacmi artmaktadir.

Giliniimiiz rekabetci pazarlama ortaminda marka, yalnizca bir isim ya da sembol olmanin
Otesine gecmis; isletmelerin {irtin ve hizmetlerini rakiplerinden ayiran kimlik unsuru haline
gelmistir. Marka, tiiketicinin zihninde bir giiven, kalite ve aidiyet hissi olusturarak tercih
stirecinde belirleyici rol iistlenmektedir. Bu baglamda marka yonetimi, pazarlama stratejilerinin

temel taslarindan birini olusturur.
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Marka imaji, tiiketici degerlendirmeleriyle sekillenen ve biiyiik 6l¢iide 6znel algilara dayanan
bir kavramdir. Tiiketicilerin mantikli ya da duygusal temelli algilar1 dogrultusunda olusan bu
imaj, markanin pazardaki giiciinii dogrudan etkilemektedir. Pazarlamada ““alg1 gergektir” ilkesi
dogrultusunda, tliketici algisi, markanin basarisinda belirleyici bir faktor olarak kabul

edilmektedir.

Sonug olarak; Fuarlar, markalarin ve iirtinlerin potansiyel miisterilere dogrudan tanitilabildigi,
rekabet analizlerinin yapilabildigi ve is baglantilarinin kurulabildigi stratejik platformlardir.
Ozellikle uluslararasi fuarlarda marka bilinirligi ve itibar1 dnemli dl¢iide artarken, firmalar yeni
pazarlara giris sans1 elde eder. Uriiniin giivenilirligi, kalitesi ve kullanim sikligi marka
bilinirligini olumlu yonde etkilerken; artan bilinirlik satis hacmini ve miisteri ¢ekimini
beraberinde getirir. Sonugta, giiclii marka kimligi, etkili tanitim stratejileri ve dogru fuar

katilimi, firmalara siirdiiriilebilir biiylime ve rekabet avantaji saglamaktadir.

4.6  Miisteri Iliskilerini Giiclendirme

Her bir miisteriyi bireysel olarak tanimak ve ona 6zel davranmak, miisteri iligkileri yonetiminin
temel amacidir. Miisteri ile iliskileri maksimuma ulastirmak hedefi, insan, siire¢ ve teknolojiyi
entegre eden miisteri iliskileri yonetimi tarafindan gergeklestirilir. Yeni miisterilerin bulunmasi
veya mevcut miisterilerin dikkatinin yeni {iriin ya da hizmetlerle ¢ekilmesi, miisterilerle
iletisimin ve aligverigin artirtlmast ile iligkilerin yonetimi igin yapilan aktivitelerin koordineli

bir sekilde yiiriitiilmesi gerekmektedir. (Finnegan, Willcocks, 2007: 7).

Etkilesim, miisteri ziyareti, pazarlama faaliyetleri, telefon, web sitesi, ¢agr1 merkezi, dogrudan
pazarlama, miisteri hizmetlerinde sikayet dinleme, fatura gonderme gibi miisteri ile girilen tiim
iletisim faaliyetlerini kapsamaktadir. Iletisim ydntemlerinin gelismesi ve yayginlasmasi ile
miisteri ile etkilesim kurmak kolaylagsa da dnemli olan miisteriden elde edilen bilgilerin iyi

yonetilmesidir. (Yigit, 2017: 29)

Is diinyasinda sik¢a kullanilan miisteri iliskileri yonetimi kavram, isletmelerin miisterilerinin
ihtiyac ve beklentilerine uygun iiriin ve hizmet sunmasini saglamak amaciyla gelistirilmistir.
Giliniimiizde rekabetin yogun oldugu piyasalarda, miisteri memnuniyeti, sirketler arasinda fark

yaratan ve tercih edilen bir is stratejisi haline gelmistir.

Isletmelerin mevcut ve potansiyel miisterileriyle dogrudan iletisim kurabildigi dnemli ortamlar

olan fuarlar, miisteri iliskilerini gii¢lendirmek icin etkili firsatlar sunar. Uriinlerini tanitan
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firmalar, fuarlarda miisteri geri bildirimlerini aninda alabilir, sadik miisteri kitlesi kazanmak
icin giiven olusturabilir. Miisterilerle yliz yiize goriigmeler sayesinde daha samimi ve kalici

iliskiler kurulabilir. Boylece marka imaj1 giiclenirken satig sonrast baglilik da artar.

Miisteri iliskileri yonetimi giiniimiiz is diinyasinda rekabet Ustiinliigii saglamak icin kritik bir
stratejik aractir. Miisteri iliskileri yonetiminin temelinde her miisteriyi bireysel olarak tanima
ve ona Ozel deger sunma anlayis1 yer almaktadir. Bu yaklasim, insan faktorii ile siire¢ ve
teknolojinin etkin entegrasyonunu gerektirir; boylece miisteri iliskilerinde maksimum etkilesim
ve baglilik saglanabilir. Yeni miisteri kazanimi ve mevcut miisterilerin ilgisinin siirekli canli

tutulmasi, koordineli aktivitelerle desteklenmelidir.

Ayrica, miisteri memnuniyetinin sadece kisa vadeli degil, uzun vadede isletmenin basarisini
belirleyen temel unsurlardan biri oldugu ampirik c¢alismalarla da desteklenmektedir. Bu
noktada, miisteri memnuniyetinin 6l¢iimlenmesi ve yonetimi, firmalarin siirdiiriilebilir rekabet

avantaji elde etmesine katki saglar.

Fuarlarin ise miisteri iliskilerini dogrudan giiglendirme agisindan 6nemli bir platform oldugu
goriilmektedir. Fuarlar, firmalarin miisterileriyle yiiz yiize etkilesim kurmasina, anlik geri
bildirimler almasina ve giiven tesis ederek sadik miisteri kitlesi olusturmasina imkan verir. Bu

dogrudan iletisim, miisteri bagliligin1 artirirken, marka imajimin da pekismesine yardimer olur.

Sonug olarak, isletmelerin miisteri odakl stratejilerini desteklemek i¢in MIY uygulamalarini
giiclendirmeleri ve fuar gibi interaktif platformlar: etkin sekilde kullanmalari, pazarda kalici

basari i¢in vazgecilmez unsurlar arasinda yer almaktadir.

5 YAZILIM/BILISIM SEKTORU

5.1 Yazihm/Bilisim Tanimi

Bir bilgisayar donanima hayat veren, bilgi islemlerinde kullanilan programlarin, yontemler,
program dili ve i¢inde bulunan belge ve verilerin biitiinii olarak tanimlanan yazilim, Tiirk Dil
Kurumu’na gore yazilimdir. Insanoglunun teknik, ekonomik ve toplumsal alanlardaki
iletisiminde kullandig1 ve bilimin dayanagi olan bilginin 6zellikle elektronik makineler

aracilifiyla diizenli ve akla uygun bir bicimde iglenmesi olarak tanimlanan bilim ise bilisimdir.

Yeni teknolojilerin evrimi, mesajlasma modiilii ve paylasim alanlar1 ile birlikte, is akisi

sistemleri ve bilet yonetim sistemlerinin entegrasyonu ile toplu calismaya giderek daha genis
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ve daha organize hale gelmistir. Calisanlar, resmi olmayani1 dislamadan ekip calismasini
giiclendiren idari ydnlendirmeyi ve bilgilerin durumunu damisir ve bilir. Calisanlar
kullanimlarin1 ihtiyaglarina gore uyarlar. Belirli meslektaslarla olan degisimleri pekistirmek ve
zenginlestirmek, baskalariyla olan degisimleri azaltmak ve resmilestirmek gibi igleri bilisim

sistemini kullanarak kolaylikla gerceklestirebilir. (Aktas, 2023: 15-16)

Yazilim sektorii tanimi, son iirlinii yazilim olan firmalar1 kapsamaktadir; bu durum ise sektoriin
kapsaminin ve buyiikliigliniin tam olarak ol¢iilmesini giiclestirmektedir. Diinya genelinde
yazilim sektdriiniin biiyiikliigiine iliskin degerlendirmelerde, Tiirk Sanayicileri ve Is Insanlar1
Dernegi (TUSIAD) tarafindan yayimlanan 2019 tarihli bir rapora gore, sadece yazilim
sirketlerinin olusturdugu kiiresel sektor biiyikligii 565 milyar dolar olarak tespit edilmistir.
Ayni raporda, bu biiyiikliigiin 2024 yili itibariyla 730 milyar dolar seviyesine ulasacagi
ongoriilmektedir. (TUSIAD, 2021: 9).

Yazilimin sadece donanimi calistiran basit komutlardan ibaret olmadigi, ayni zamanda
programlama dilleri, yordamlar ve belgelerle desteklenen karmasik bir sistem ve hizmet

biitiinlinii olusturdugu vurgulanmaktadir.

Bilgiye dayali ekonomide yazilimin stratejik 6nemi, elektronik ortamda veri isleme ve saklama
hizmetlerinin artmasiyla daha da belirginlesmistir. Yazilim iiretimi, sermaye yogun olmayan,
fiziksel alan gerektirmeyen ve kolay ¢ogaltilabilen entelektiiel bir faaliyet olarak ekonomik
deger yaratma potansiyeli yiiksek bir teknoloji alanidir. Bu 6zellikler yazilimi, katma degeri

yiiksek ve stirdiirtilebilir bir sektor konumuna tasimaktadir.

Sektoriin kapsaminin belirlenmesindeki zorluklar, yazilimin farkli uygulama alanlarindaki
cesitliliginden kaynaklanmaktadir. Buna ragmen, kiiresel Olgekte yazilim sektoriiniin
bliytikliigii ve onlimiizdeki yillarda artis gdstermesi beklenen ekonomik biiytikliigii, sektore
verilen onemin artmaya devam edeceginin gostergesidir. Tiirkiye baglaminda da TUSIAD’1n
raporu, yazilim sektoriiniin hem yerel hem de uluslararasi pazarlarda biiyiiyen ve gelecekte daha
da kritik bir rol oynayacak bir alan oldugunu dogrulamaktadir. Bu dogrultuda, yazilim sektorii
politika yapicilar, yatirnmecilar ve akademisyenler i¢in stratejik bir odak noktasi olmayi

surdiirmektedir.
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5.2 Yazihm/Bilisim Alanindaki Calismalarmm Giinliik Yasantimizda Yeri ve Onemi

Giinliik yasantimizda yazilim ve bilisim sektorii, neredeyse her alanda hayatimizin vazgecilmez
bir parcgasi haline gelmistir. Sabah telefonumuzun alarmiyla uyanmamizdan itibaren, sosyal
medyada gezinmek, haberleri okumak, c¢evrim i¢i aligveris yapmak, banka islemleri

gergeklestirmek gibi pek c¢ok aktivite yazilim teknolojileri sayesinde miimkiin olmaktadir.

Diger yandan bilisim sektorii; internet altyapisindan veri giivenligine, hastanelerde kullanilan
bilgi sistemlerinden okullardaki uzaktan egitim platformlarina kadar genis bir yelpazede hizmet
sunarak toplumun her kesimine dokunmaktadir. Bu iki alan sayesinde isler daha hizli, daha
giivenli ve daha verimli bir sekilde yiiriitiilmekte, ayn1 zamanda insanlarin yasam kalitesi
artmaktadir. Teknolojiyle birlikte yazilim ve bilisim sektorii, gelecekte de hayatimizi

sekillendirmeye devam edecektir.

Endiistrilerin rekabet kosullarinda ayakta kalabilmesi ve miisteri memnuniyeti saglayabilmesi
icin hizmet kalitesini siirekli artirmasi gerekmektedir. Bu kapsamda son yillarda hizmet kalitesi
ve miisteri memnuniyetini artirict politikalara bakildiginda temelinde teknoloji odakli
inovasyonlarin yattig1 goriilmektedir. Bu agidan bireylerin, toplumlarin, devletlerin ve
isletmelerin dijitallesmesi, siireglerini dijital ortamlara aktarmasi bir tercih degil zorunluluk

haline gelmistir. (Turgut, 2023: 119)

Bilisim sektoriinlin sundugu hizmetlerin internet altyapisindan veri giivenligine, saglik ve
egitim alanlarindaki bilgi sistemlerine kadar genis bir yelpazede toplumsal yapiy1 etkiledigi
belirtilmektedir. Bu kapsamli hizmet ag1 sayesinde is siiregleri daha hizli, giivenli ve verimli
hale gelirken, bireylerin yasam kalitesinde de 6nemli bir artis saglanmaktadir. Dolayisiyla
yazilim ve bilisim teknolojileri sadece teknik altyap1 degil, ayn1 zamanda toplumsal gelisim ve

refah i¢in de temel birer unsur haline gelmistir.

Yazilim gelistirme siireglerinde globallesme ve standardizasyonun etkisi vurgulanir ve yazilim
iretiminin farkli uzmanlik alanlarina ve cografi bolgelere dagilarak gergeklesmesi, sektoriin
hizla uluslararasi boyuta taginmasini saglamistir. Ulasim ve telekomiinikasyondaki teknolojik
gelismelerin bu siireci destekleyerek, yazilim iiretiminin kiiresel 6l¢ekte yayginlasmasina

onciiliik ettigi ifade edilmektedir.

Sonug olarak, metin, yazilim ve bilisim sektorlerinin teknolojik yeniliklerle birlikte evrilerek

hem bireysel hayatlar1 hem de kiiresel ekonomik yapiy1 sekillendiren temel dinamiklerden biri
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oldugunu agiklamaktadir. Bu sektorlerin gelecekte de artan bir sekilde kritik 6nem tasiyacagi

ve global entegrasyonun devam edecegi dngoriilmektedir.

5.3  Sektoriin Teknoloji ile Gelisimi

Bir sektoriin stratejik olarak degerlendirilmesinde, diger sektorlerle olan giiglii baglantilari,
pazar hacmi ve teknolojik yogunlugu gibi temel kriterler g6z oniinde bulundurulmaktadir. Tiim
ekonomik alanlar iizerinde etkili olabilen yazilim sektorii ise, giiniimiizde kiiresel dlgekte en

hizl1 biiyiiyen alanlardan biri olarak 6ne ¢ikmaktadir.

Giinlimiizde teknolojinin de i¢inde bulundugu bir¢ok alanda kullanilan yazilim/bilisim sektorti,
giivenlik, ekonomi, politika, askeri, psikolojik, ticari gibi iilkenin gelecegini etkileyebilecek
sektorler arasinda yer almaktadir. Yazilim/bilisim sektoriiniin gelismesi, teknolojideki

ilerlemelerle orantili olarak zorunlu hale gelmistir.

Fuarlara giris ¢ikis sistemi, fuarcilik sektdriinde bir¢ok alanda kullanilan yazilimlardan biridir.
Fuar alanina kac kisinin giris yaptig1 ve giris yapan kisilerin 6zellikleri (boyu, ilgi alani,

meslegi, GSM numarasi...) fuarin baglangicindan sonuna kadar tespit edilebilmektedir.

Isbirligi yapma potansiyeli, fuarda katilimci olarak bulunan bir firmanin yazilim sisteminin

giicliiliigii ile dogru orantilidir. Is ortaklarina giiven veren ise yazilimm sahip oldugu giictiir.

Bu kapsamda, fuarcilik sektoriinde yazilimin pratik kullanim 6rnekleri verilerek yazilimin is
siireclerindeki déniistiiriicii etkisi somutlastirilmistir. Ozellikle fuar giris cikis sistemleri ve
katilimcr firmalarin yazilim altyapilarinin isbirligi potansiyelini ve gliven olusturmadaki rolii

orneklenmistir.

Rekabetei kiiresel piyasalarda firmalarin dinamizminin yiiksek olmasi gerektigi, bunun da
stirekli yeni yetkinliklerin gelistirilmesi ve mevcut yeteneklerin yenilenmesiyle miimkiin
oldugu metnin diger onemli noktalarindandir. Literatiirden yapilan atiflarla desteklenen bu
goris, firmalarin kendi kaynaklarini ve yeteneklerini analiz ederek rekabet avantaji yaratmalari
gerektigini vurgulamaktadir. Boylece, 6grenme siiregleri ve yetenek gelistirme, siirdiiriilebilir

rekabet avantaji saglama baglaminda giderek daha kritik hale gelmektedir.

Sonug olarak, metin yazilim sektoriiniin stratejik dnemini ¢ok boyutlu olarak ortaya koymakta,
bu sektdriin sadece teknolojik degil, ayn1 zamanda ekonomik, sosyal ve kurumsal boyutlarda

da rekabet avantaji yaratma potansiyelini vurgulamaktadir. Ayrica, firmalarin bu alandaki
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basarilarinin yetenek yonetimi ve 6grenme kapasitelerine dogrudan bagli oldugu net bicimde
ifade edilmektedir. Bu baglamda, yazilimin stratejik sektordeki yeri ve onemi, giiniimiiz ve

gelecegin rekabetci ekonomik ortaminda kritik bir unsur olarak 6ne ¢ikmaktadir.

6 YAZILIM/BILISIM SEKTORU KONULU FUARLAR

6.1 Diinya’da Diizenlenen Yazilim/Bilisim Fuarlar:

Ulagilabilir bilgilerin herhangi bir bilgisayar tarafindan okunabilecek sekilde dijital ortama

aktarilmasi siirecine verilen ad, Wikipedia tanimina gore dijitallesmedir.

“Dijitallesme” veya “Dijitallestirme” daha agiklayici bir sekilde anlatimi ise yeni medya
caginda, bilgi ve iletisim teknolojilerinin medya alanmna dahil edildigi bir siire¢ olarak
tanimlanan Onemli teknolojik bilesenlerden biri, “dijitallestirme” veya “dijitallesme”

kavramidir. (Degirmencioglu, 2016: 593).

Glinlimiiziin tiim gorsel iletisim teknolojilerini domine eden bir sistem olarak gerceklesen olgu,
dijitallesmedir. Dijital bir kodlama sistemine dayanan bu sistem, geleneksel medyadan farklidir
ve yliksek hizda, ¢ok katmanli bir etkilesimle gerceklesen bir iletisim siireci sunmaktadir.
Hareketli resim sanatinda 6nemli bir yer tutan sistem, gorsel bir mesajin dijital kodlardan
olustugu gercegiyle gerceklesmektedir. Sayisallagtirma siireci ile birlikte bir¢ok farkli kavram
gindeme gelmektedir. Yeni deneyimlerle yeni bir ¢ag, ozellikle gorsel iletisimin

gelistirilmesinde ortaya ¢ikmaktadir. (Sunal, 2016: 300).

Internetin de bulunmasiyla birlikte dijitallesme, yapay zeka, sanal gerceklik, kodlama ve blok

zincir gibi yazilim tanimlariyla ¢cagin ilerisine taginmistir.

Yazilim kelimesi, bir bilgisayarda donanima hayat veren ve bilgi islemde kullanilan
programlar, yordamlar, programlama dilleri ile belgelendirmelerin tamamini ifade etmektedir..
Yazilim, mevcut bir problemi ¢ézmek amaciyla cihazlarin birbirleriyle etkili bir bigimde
iletisim  kurmasin1  saglayan;  gorevlerini  otomatiklestiren,  islevselliklerini  ve
kullanilabilirliklerini artiran; bilgisayar dili kullanilarak mantiksal, anlamli ve yapilandirilmis
ifadeler biitiinlinden olusan sistematik bir bilesenler toplami olarak tanimlanabilir. Bu tanim
kapsaminda yazilim, yalnizca programlama kodlarini degil, ayn1 zamanda algoritmalar,
prosediirler, veri yapilar1 ve kullanici belgeleri gibi yazilim gelistirme siirecinin tiim 6gelerini

icermektedir. Boylece yazilim, bilgi islem teknolojilerinin temelini olusturarak, modern cihaz
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ve sistemlerin islevselligini miimkiin kilan karmasik ve ¢ok katmanli bir yapiy1 temsil eder.
Daha ¢ok kodlama ile ilgili olan bu yazilima dair tanimlarin aksine, yazilim gelistirme sadece
kodlardan ibaret degildir. Yazilim gelistirme ise, bu agidan bakildiginda, yazilimin hem iiretim
hem de kullanim siireci boyunca gecirdigi tiim asamalar olarak ifade edilebilir. (Ozbilgin ve

Ozlii, 2010: 2).

1940’11 yillarda basladigi ifade edilen yazilim gelistirme siireclerinde, o yillarda gelistirilen
yazilimlarin en biiylik eksikligi, zamaninda tamamlanamamalar1 ve kalitelerinin istenen
diizeyde olmamasidir. Bir¢ok yazilimin devre dis1 kalip kullanilamamasina ve o projenin baska
bir yazilimla yeniden baglamasina, dolayisiyla zaman kaybina sebep olan ise teknolojinin ¢ok
hizli gelismesidir. Yeni yazilim dilleri, yeni yontemler ve disiplinlerin gelistirilmesine, bu
sorunlarin tespitinden sonra baglanmistir. Belirlenen siirede ve belirlenen is giicii ile yazilim
projelerinin tamamlanmasi yoniinde ise ilk yillarda ¢aligmalar yapilmistir. Giivenlik zayifliklari
nedeniyle kotli niyetli ve bilingsiz kullanicilar tarafindan kullanilmaya baglanan yazilimlar,
internetin yayginlagsmaya baslamasiyla birlikte e-ticaret, e-devlet gibi giinliik hayatimizin birer
parcgasi olan uygulamalarin giivenlik risklerinin ortaya ¢ikmasina neden olmustur. (Beydagh

vd., 2009: 11).

Teknoloji fuarlarinda ya da sektorel bazi fuarlarda ayr1 bir konu olarak karsimiza ¢ikan,

yazilimdir; ¢iinkii hemen hemen her sektorde yer almaktadir.

Ekonomik refahin temel kaynaklarindan biri, yiiksek teknolojiye dayali firmalardir. Genellikle
yiiksek teknoloji barindiran ya da dis kaynak kullaniminda bu teknolojiye odaklanan bir alan,
yazilm sektdriidiir. Inovasyonun siirekliligine yol agan, yazilim teknolojilerindeki hizli
gelisimdir. Bu hizli teknolojiye erisebilmek isteyen yazilim firmalar1 ise stirekli olarak
inovasyon iiretmekte olan aktorlerdir. Bu nedenle, piyasa degerleri her gecen giin artmakta olan
firmalar, yazilima dayali sirketlerdir ve biiyiik borsalarda iist siralar1 neredeyse bu tiir sirketler

olusturmaktadir.

Hemen her sektorde yer alan yazilim, bu 6zelligi sayesinde teknoloji fuarlarinda ya da sektorel
fuarlarda ayr1 bir baslik olarak 6ne ¢ikmaktadir. Teknoloji odakli fuarlarda onciiliik eden bazi
tilkeler vardir. Bu kapsamda, T.C. Ticaret Bakanligi’nin resmi web sitesinde yer alan Hizmet
Fuarlar listeleri araciligiyla, yazilim ve bilisim fuarlariin hangi iilkede ve hangi tarihlerde
diizenlendigi tespit edilebilmektedir. Diinyada diizenlenen yazilim ve bilisim sektoriine yonelik
fuarlarin konumuna dair en dogru ve giincel bilgiler de yine bu resmi kaynak iizerinde yer

almaktadir.
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Dijitallesme siireci, hem isletmeler hem de devletler agisindan rekabet¢iligi koruyabilmenin 6n

kosulu héline gelmistir.

Uluslararasi pazarlarda ayakta kalmak isteyen iilkeler, dijitallesme diizeylerini yiikseltmek ve
yazilim alanindaki yetkinliklerini gli¢lendirmek zorundadir. Bu baglamda yazilim, ekonomik
deger yaratma kapasitesi, katma degeri yliksek hizmet sunma potansiyeli ve farkli sektorlerle
kurdugu yatay iliskiler sayesinde stratejik bir sektor olarak 6n plana ¢ikmaktadir. Yazilima
dayali firmalar, bugiin yalnizca teknoloji iiretmekle kalmamakta, ayn1 zamanda kiiresel

ekonominin dinamiklerini de belirlemektedir.

Yazilim sektoriindeki bu gelisim, ayn1 zamanda pazarlama, tanitim ve uluslararasi ac¢ilim
stratejilerinde de yeni araclarin ortaya ¢ikmasina neden olmustur. Bu araglarin basinda ise

sektorel fuarlar gelmektedir.

Ulusal ve uluslararasi diizeyde diizenlenen yazilim/bilisim fuarlari, sadece {iriin sergileme alani
degil, aym1 zamanda bilgi paylasimi, is birligi gelistirme ve kiiresel trendleri takip etme
acisindan da hayati oneme sahiptir. Bu fuarlar sayesinde yazilim firmalari; potansiyel
yatirimeilarla ve is ortaklariyla dogrudan iletisim kurabilmekte, Ar-Ge faaliyetlerini goriiniir

kilmakta ve yeni pazarlara acilma firsat1 yakalayabilmektedir.

Ayrica yazilim fuarlari, iilkelerin dijital vizyonunu ve teknolojik yeterliligini sergileme
acisindan da stratejik oneme sahiptir. Bu tiir organizasyonlarda yer alan iilkeler, yalnizca 6zel
sektor tirlinlerini degil, ayn1 zamanda kamu politikalarini, dijital altyapilarini ve inovasyon
kapasitelerini de tanitma imkani bulurlar. Bu yoniiyle fuarlar, sadece firmalar igin degil, iilkeler

icin de “dijital diplomasi” alanlar1 haline gelmistir.

Tiirkiye 6zelinde de yazilim ve bilisim fuarlarinin stratejik planlamalar i¢cinde daha fazla yer
bulmas1 gerektigi aciktir. T.C. Ticaret Bakanligi’min hizmet fuarlar1 listesi ve destek
politikalari, bu alandaki farkindaligin giderek arttigin1 gdstermektedir. Ancak, bu potansiyelin
sirdiiriilebilir katma degere doniisebilmesi i¢in daha giiclii bir ekosistem yaklagimi
benimsenmeli; yazilim iireticileri, liniversiteler, kamu kurumlar1 ve yatirnmcilar arasindaki is

birlikleri daha kurumsal bir zemine tasinmalidir.

Sonug olarak, dijitallesmenin derinlestigi ve teknolojik bagimliligin arttig1 glinlimiizde, yazilim
sektorii yalnizca teknolojik degil, ayn1 zamanda stratejik ve ekonomik bir gli¢ merkezi olarak
konumlanmaktadir. Bu gii¢c merkezinin goriiniirliik ve etki alanini artiran en 6nemli araglardan

biri ise uluslararasi fuarlardir. Yazilim fuarlarinin sundugu firsatlar, yalnizca bireysel firmalarin
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degil, aynm1 zamanda iilkelerin dijital rekabet¢iligini artirmasi agisindan da Kritik bir rol

oynamaktadir.
Tablo 3 - Bilisim Fuarlar: Ornek Listesi
ULKE TARIH FUAR

ABD 6 —9.10.2025 SANDLER PARTNERS NATIONAL
CALIFORNYA SUMMIT
ALMANYA 17-18.09.2025 DEVCOM 2025
KOLN
INGILTERE 1.12.2025 FINTECH CONNECT
LONDRA
KANADA 24-25.09.2025 ALL IN
MONTREAL

(Kaynak: T.C. Ticaret Bakanligi, 2025)

6.2 Fuarlarin Sektor Uzerinde ihracat Performans:

Giderek biiyliyen fuarcilik sektorii, kiiresel olgekte iilkelerin ekonomilerine 6nemli katkilar
saglamaktadir. Fuarlar sayesinde iilkeler, sahip olduklar1 dogal kaynaklar, turizm potansiyeli
ve teknolojik tirtinlerini tanitarak uluslararasi pazarlara sunma imkam bulurlar. Ekonomik
hareketliligi destekleyen ise, fuarcilia yatirim yapan ve bu alana 6nem veren lilke ve bolgeler
olup; bu sayede yabanci yatirnmcilar ve miisteriler cekilerek ekonomik kazang elde

edilmektedir.

Diinya capinda ticaretin gelistirilmesine katkilar saglayanlar, fuarlardir. Ayrica, bolgelerin ve
sehirlerin ekonomilerine 6nemli katkilarda bulunanlar da yine fuarlardir. Fuar siiresince,
sehirdeki ve bolgedeki alt ve iist yapilarin iyilestirilmesi i¢in ¢aligmalar yapilmasi ¢ok
onemlidir; bu, yerel isletmelerin, katilimcilarin ve ziyaretcilerin beklentilerinin karsilanmasi
amaciyla gereklidir. Yerel ekonomiyi hareketlendirme ve yerel kalkinmanin saglanmasi
acisindan onemli etkilere sahip olanlar, fuar organizasyonlaridir. (Demirci ve Arslaner, 2012:
64-66).
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Thracat performansiyla dogrudan iliski i¢inde oldugu belirlenen faktérler, firmalarin uyguladig
ihracat pazarlamasi stratejileridir. Performans {izerinde etkili oldugu ve performansi
aciklamada en onemli agiklayict degisken konumunda bulundugu tespit edilen ise ihracat
pazarlamasi stratejileridir. Ayrica, sadece pazarlama stratejileriyle degil, ayn1 zamanda firma
ozellikleri, yonetsel faktorler ve ¢evresel faktorlerle de iliskili oldugu saptanan unsur, ihracat

performansidir. (Yiicel ve Kara, 2014: 149).

fhracat performansmi artirmada oldukca belirgin bir etkiye sahip olanlar, yazilim/bilisim
sektoriinde diizenlenen fuarlardir. Ulusal ve uluslararas1 diizeyde gerceklestirilen sektorel
fuarlar, firmalara kiiresel pazarlara agilma imkani sunmakta; ayrica potansiyel miisteri ve is

ortaklariyla dogrudan temas kurma olanagi saglamaktadir.

Yenilik¢i ¢oziimlerin tanitilmasini kolaylastiran bu tiir organizasyonlar, markalarin uluslararasi
gorlintirliigiinii artirmakta ve sektdrdeki rekabet giiclinli pekistirmektedir. Fuarlar araciligiyla
farkli pazarlardaki ihtiyac ve egilimleri yakindan gézlemleyebilen katilimci firmalar, bu sayede
iiriin ve hizmetlerini ihracata uygun sekilde yeniden yapilandirabilmektedir. Dolayisiyla,
stratejik bir pazarlama araci konumunda olan fuarlar, yazilim sektoriiniin ihracat kapasitesine

dogrudan katk1 saglayan etkin platformlar arasinda yer almaktadir.

Gelecegin teknolojisini iginde barindirmas: nedeniyle, yiiksek popiilariteye sahip kategori
yazilim/bilisim fuarlaridir. Fuarlar arasinda ise boliimlere ayrilan sektorlerden biri de
yazilim/bilisim sektoriidiir. Cesitli sektorlerde, Ornegin sanayi ve iletisim alanlarindaki

yazilimlar gibi, ihracat sahalarinda yazilim/bilisim sektoriiniin bulunmasi gozlemlenmektedir.

Giliniimtlizde kiiresel Olgekte hizla gelisen fuarcilik sektorii, iilkelerin ekonomik biiylime
hedeflerinde stratejik bir ara¢ olarak konumlanmaktadir. Fuarlar, yalnizca ticari {riinlerin
sergilendigi alanlar degil, ayn1 zamanda ev sahibi iilke ve sehirlerin ekonomik, teknolojik ve
kiiltiirel potansiyelini diinyaya tanitan dinamik platformlardir. Bu baglamda fuarcilik,
uluslararas1 yatirimeilarin ilgisini ¢eken, yerel ekonomilere canlilik kazandiran ve dis ticaret

hacmini artiran ¢ok yonlii bir etki alan1 sunmaktadar.

Fuar organizasyonlarmin en belirgin katkilarindan biri, diizenlendikleri sehir ve bolgelere
sagladiklar1 ekonomik hareketliliktir. Katilimc1 firmalar, ziyaretciler ve organizasyon ekipleri
tarafindan yaratilan yogun sirkiilasyon; konaklama, ulastirma, yeme-igme ve hizmet
sektorlerinde kisa vadeli ancak yiiksek hacimli ekonomik canlanmalara neden olmaktadir. Bu
stirecte, sehir altyapisinda gerceklestirilen iyilestirme ¢aligmalari, hem fuar siirecini

kolaylastirmakta hem de kalic1 kentsel gelisimi desteklemektedir.

55



Diger yandan, firmalar agisindan fuarlar; yeni pazarlarla tanisma, potansiyel miisterilere ulagsma
ve marka bilinirligini artirma imkani1 sunmaktadir. Literatiirde, ihracat pazarlamasi
stratejilerinin  firmalarin dig pazarlardaki performansint dogrudan etkiledigi, ihracat
performansinin da sadece bu stratejilerle degil, ayn1 zamanda firma yapisi, yonetsel kabiliyet
ve cevresel faktorlerle iligkili oldugu vurgulanmaktadir. Fuar katilimlar1 bu parametrelerin

tiimiine etki edebilen giiclii bir arag olarak degerlendirilmektedir.

Bu cergevede, yazilim ve bilisim sektorii 6zelinde fuarlarin rolii dikkat ¢ekicidir. Yazilim
sektorii, ¢cok sayida endiistriyel ve hizmet alaniyla dogrudan iliskili olmasi bakimindan

fuarlarda temsil kabiliyeti yliksek bir sektordiir.

Ulusal ve uluslararas1 diizeyde diizenlenen sektdrel fuarlar, yazilim firmalarina {riin ve
hizmetlerini kiiresel pazarlara sunma, dogrudan is baglantilar1 kurma ve uluslararasi marka
goriiniirliigiinii artirma imkan1 tammaktadir. Ozellikle yapay zeka, biiyiik veri, siber giivenlik,
nesnelerin interneti gibi gelecegi sekillendiren alanlarda gelistirilen yenilik¢i ¢6ziimlerin

tanitimi, bu fuarlar araciligiyla etkin sekilde gerceklestirilebilmektedir.

Bununla birlikte, yazilim firmalar1 fuarlar sayesinde farkli pazarlardaki kullanici ihtiyaglarimi
ve sektorel egilimleri gézlemleme firsat1 yakalayabilmekte, bu da iiriin ve hizmetlerin ihracata
uygun bi¢imde yeniden yapilandirilmasini kolaylastirmaktadir. Boylece, fuarlar yalnizca
tanitim degil; aym1 zamanda pazar aragtirmasi ve stratejik planlama agisindan da yazilim

firmalar1 i¢in 6nemli bir platform islevi gérmektedir.

Sonug olarak, fuarcilik sektorii, ekonomik biiylime, dis ticaretin gelisimi ve bolgesel kalkinma
acisindan stratejik bir rol tistlenmektedir. Bu ¢cok yonlii etkiler, yalnizca fuarlarin dogrudan gelir
iretici etkisiyle sinirli kalmamakta; ayni zamanda uzun vadede altyap: gelisimi, marka degeri
artis1 ve uluslararasi rekabet gliciiniin pekigmesi gibi genis kapsamli katkilar tiretmektedir.
Ozellikle yazilim ve bilisim sektorii agisindan bakildiginda, fuarlar hem sektédrel tanitim hem
de ihracat performansini artirma bakimindan vazgecilmez bir arag niteligindedir. Bu baglamda,
yazilim sektoriinde faaliyet gosteren firmalarin fuar katilimlarii stratejik bir pazarlama
yatirimi olarak gérmeleri, kiiresel pazardaki basarilarini siirdiiriilebilir kilmalar1 agisindan kritik

oneme sahiptir.
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7 ULUSLARARASI FUARLARIN THRACAT PERFORMANSI UZERINDEKI
ETKILERI: YAZILIM/BILiSIM SEKTORU’NE YONELIK ARASTIRMA

7.1 Arastirmanin Amaci ve Kapsami

Bu c¢aligmanin temel amaci, uluslararasi fuarlarin yazilim/bilisim sektoriinde faaliyet gosteren
firmalarin ihracat performansi iizerindeki etkilerini incelemektir. Arastirma, firmalarin fuarlara
katilim motivasyonlarini, fuar sonrasi elde ettikleri somut ve soyut kazanimlar1 analiz etmeyi
hedeflemektedir. Ozellikle yeni miisteri kazanimi, uluslararas1 pazar erisimi, marka bilinirligi
ve is baglantilarinin ihracat {izerindeki rolii degerlendirilecektir. Ayrica, fuar katiliminin kisa

ve uzun vadeli ihracat stratejilerine nasil katki sundugu tartigilacaktir.

Calismada, sektor temsilcileriyle birebir goriismeler yapilarak, katilimci deneyimleri ve algilari
iizerinden nitel veriler toplanmistir. Bu sayede, fuarlarin sadece ticari bir etkinlik degil, ayni
zamanda ihracat odakli stratejik bir ara¢ olup olmadigr sorgulanmaktadir. Arastirma,
yazilim/bilisim sektoriinde faaliyet gosteren firmalara/firma temsilcilerine, uluslararasi fuar
katiliminin ihracat performansina olan katkilarimi daha iyi degerlendirme imkéani sunmayi

amaclamaktadir.

7.2 Arastirmada Kullanilan Veri Toplama Yo6ntemi

Arastirmada veriler, nitel arastirma yaklasimi dogrultusunda birebir goriisme yoOntemiyle
toplanmistir. Goriismeler, yazilim/bilisim sektoriinde faaliyet gosteren ve son bes yil i¢inde en
az bir uluslararasi fuara katilmig firmalarin temsilcileriyle gergeklestirilmistir. Katilimeilar,
amagl ornekleme yontemiyle belirlenmis olup, sektdr deneyimi ve fuar katilim ge¢misi gibi
kriterler goz onilinde bulundurulmustur. Elde edilen veriler, igerik analizi yontemiyle sistematik
olarak ¢oziimlenmistir. Katilimcilarin goriisleri, ihracat performanslari {izerindeki degisimler,
miisteri iligkileri ve pazar erisimi gibi ana temalar altinda incelenmistir. Veri toplama siirecinde

katilimcilarin onay1 alinmis ve etik ilkelere uygun sekilde hareket edilmistir.
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Katihhmcilarin Mesleki Bilgileri

KATILIMCI MESLEGI BIRIMI TECRUBESI
Katilimer a Siber Giivenlik Miihendisi | Sistem ve Network Birimi 3yl
Katilime1 b Test Takim Lideri Test ve Validasyon Birimi 6 yil
Katilimci ¢ Endiistri Miihendisi Saglik Kiiltiir Spor Birimi 2 yil
Katilime1 d Is Zekas1 Uzmam IT Birimi Syl
Katilimei e Endiistri Miithendisi Pazarlama Birimi 12 y1l
Katilimer f Bilgisayar Miihendisi Sistem Birimi 7 yil
Katilime1 g Y Onetici Y 6netim Birimi 9 yil
Katilimct h CEO Yo6netim Birimi 15 yil

7.3 Arastirma Bulgular:

Veri toplama yontemi olan birebir goriismeler sonucunda elde edilen yanitlar asagida yer
almaktadir. Her sorunun arkasinda her meslek mensubunun yanit1 gelecek sekilde diizenleme

yapilmis olup, ardindan genel olarak yanitlarin degerlendirmesine yer verilmistir.

7.4  Sorular, Cevaplar ve Genel Degerlendirmeler

Soru 1- Uluslararasi fuarlara katihm saghyor musunuz? Uluslararas: fuarlara katilma

amaciniz nedir?
Cevaplar 1

% Evet, MWC 2024 gibi uluslararas1 fuarlara diizenli olarak katilim sagliyoruz. Bu tiir
fuarlara katilma amacimiz, biinyemizdeki yazilim/bilisim sektoriindeki firmalar
desteklemek, onlarin global pazarlara a¢iliminmi kolaylastirmak ve sektorel trendleri

yerinde gozlemleyerek iilkemizdeki dijital doniisiim siireclerine katki saglamaktir.
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Fuarlara katilim sagliyoruz. Katilmaktaki amaglarimiz Ar-Ge gelistirme siirecinde

amacimiza uygun islem yapan is birligi gelistirebilecegimiz firmalar kesfetmektir.

Evet, firmamiz olarak uluslararasi fuarlara diizenli sekilde katilim sagliyoruz. Bu fuarlar
bizim i¢in yalnizca iirlin tanitimindan ibaret platformlar degil; ayn1 zamanda pazari
dogrudan goézlemleyebildigimiz, miisteri beklentilerini yerinde anlayabildigimiz ve
sektoriin nabzini tuttugumuz stratejik bulugma noktalaridir. Katilim saglama amacimiz
oncelikle mevcut pazarlarimizin disina c¢ikarak yeni cografyalarda goriiniirlik
kazanmak ve potansiyel miisteri tabanimizi genisletmektir. Bununla birlikte, marka
bilinirligimizi uluslararasi dlgekte pekistirmek, inovatif {iriin ve hizmetlerimizi global
arenada tanitmak da oncelikli hedeflerimiz arasindadir. Fuarlar sayesinde, sektorel
trendleri yakindan takip ederek {iriin gelistirme siire¢lerimize yon veriyor, aynt zamanda

stratejik is birlikleri ve dagitim kanallar1 olusturarak rekabet giiclimiizii artirtyoruz.

Katiliyorum. Amacim, gelisen teknolojileri takip edip, bu konuda bilgi sahibi insanlarla

konusup network agim1 genisletmek.

Uluslararasi fuarlara katilma amacim, yapmis oldugumuz isi tiim diinyaya tanitmak ve

iriinlerimizi sergilemektir. Kisacasi bilinirlik ve tanitim diyebilirim.

Uluslararas1 fuarlara katilim saglamaya ¢alistyoruz. Amacimiz yasadigimiz sehirde

yerel bir markay1 ulusal ve uluslararasi bir marka haline getirmektir.

Uluslararasi fuarlarda yer edinmek ve markamizi diinyada taninir hale getirmek birincil
amacimiz. Bunun yaninda, ihracat gelir diizeyimizi de artirmak amaci ile fuarlara

katilim sagladigimizi s6yleyebilirim.

Fuarlara hem sektorii yakindan takip etmek hem de yeni is baglantilar1 kazanmak amaci

ile katilim sagliyoruz.

Degerlendirme

Gortisme gergeklestirdigimiz tiim katilimcilar bu soruya cevap Vermislerdir. Katilimeilar,
fuarlara katilim sagladiklarin1 ve fuarlara katilim saglamanin birden fazla amaci oldugunu
belirtmiglerdir. Uluslararasi fuarlarin biiylik 6neme sahip oldugunu, fuar katiliminin ihracat

potansiyelini artirdigini, network ag1 olusturdugunu, gelisen teknolojileri yerinde takip etme
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firsat1 bulduklarini, yapilan islerin diinyaya tanitildig1 ve yeni is birlikleri kazanma gayesi ile

uluslararasi fuarlara katilim sagladiklarini ifade etmislerdir.

Uluslararasi fuarlara katilim amacinin sektorel trendleri yerinde gézlemlemek, pazari yerinde
incelemek, misteri beklentilerini dogru bir sekilde anlayabilmek, yeni cografyalarda
goriiniirlik kazanmak, potansiyel miisteri portfoyiinii genisletmek, yeni dagitim kanallari
olusturmak, Ar-Ge c¢alismalarini sergilemek, inovatif iirlin tanitim1 yapmak, yeni is baglantilari
kazanmak, network agini genisletmek, taninir/bilinir bir marka haline gelmek, uluslararasi
marka degeri kazanmak, ihracat gelir diizeyini artirmak, kar marjin yiikseltmek ve rekabet

ortamina dahil olmak oldugunu ifade etmislerdir.

Soru 2- Fuar katiminiz sonrasi yeni miisteri baglantis1 kurabildiniz mi? Kurduysaniz

bunlarin ne kadari ihracata doniistii?
Cevaplar 2

% Biz dogrudan miisteri baglantis1 kurmuyoruz; ancak fuara davet ettigimiz firmalarin
onemli bir kism1 6n goriisme, distribiitorliik anlagmas1 ya da temsilcilik diizeyinde

baglantilar kurdugunu rapor etti. Bu baglantilarin bir kismi ihracata doniistii.

*

% Fuarlarda ¢ok fazla miisteri potansiyeli olan firmalar ile tanisiyoruz fakat isbirligi
sadece islerin uyusmasi ile olmuyor, mali agidan termin siireleri agisindan anlagmakta

onemli bu sebepten dolay1 %30 bandinda anlasabiliyoruz diyebilirim.

*

K/
*

Uluslararasi fuarlarda kurdugumuz yeni miisteri baglantilarinin sayisi fuarin tiiriine ve
hedef Kitlesine bagl olarak degiskenlik gostermekle birlikte genellikle anlamli ve
nitelikli bir portfoyle geri doniiyoruz. Katilimlarimiz sonras1 dogrudan satisa donen
baglanti1 orani ilk etapta ortalama %20 civarinda gergeklesiyor. Ancak yazilim ve bilisim
sektorii dogas1 geregi uzun vadeli is gelistirme siirecleri gerektirdiginden, bu oran
zamanla yiikseliyor. Bazi1 ig birlikleri ilk asamada kiictik 6l¢ekli entegrasyon projeleriyle
baslasa da, zaman i¢inde daha biiyiik hacimli sozlesmelere ve stratejik ortakliklara
dontisebiliyor. Fuar sonrasi yapilan birebir takip, teknik demo sunumlar1 ve teklif
ozellestirme caligmalar1 bu doniisiim siirecini dogrudan etkileyen en kritik faktorler
arasinda yer aliyor. Dolayisiyla, katildigimiz fuarlarin ihracata katkisi dogrudan ve

zamana yayilmis bigimde etkisini gdsteriyor.
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Uluslararast katildigim fuarlar oldu. Ihracat baglantilar1 da kurdum, fakat maalesef
fuarda baglant1 kurmak yeterli olmuyor, siireci takip etmek ve is baglantilart olusturmak

gerekiyor. Dogrudan ihracat siireci fuardan hemen sonra baglamadi.

¢ Fuar sonrasinda is baglantilar1 kurdum ve hizli doniisler de aldim. Hatta yeni bir magaza
acmak i¢in yeterli geliri bir fuar katilimimiz sayesinde kazandik. Bu sayede de ihracat
diizeyimiz normalin iizerine ¢ikmis oldu. Yilizde 80 oraninin fuar sonrasinda ihracata

dontstiigiinii soyleyebilirim.

¢ Fuarlarda aldigimiz siparislerle ihracatimizdaki artis1 resmi olarak gorditk, KOSGEB de

bu konuda ciddi destekler vermekte.

¢ Fuarlardan sonra fuara katildigimiz iilke magazalarindan ve toptancilarindan biiyiik
oranda siparis aldik. Bu da demek oluyor ki ihracatimiz fuarlar sayesinde artiyor. Yiizde

bir oran vermem gerekirse, %70’1 ihracata doniistii diyebilirim.

X/

% Fuarlara katildiktan sona is baglantilarimiz oluyor fakat hemen ihracata donmiiyor.
%]10’u dogrudan ihracat oluyor. Ticari baglantilarin kurulmasi i¢in biraz zaman

gerekiyor.

Degerlendirme

Goriisme gerceklestirdigimiz tiim katilimcilar bu soruya cevap vermislerdir. Katilimcilar
fuarlardan sonra yeni miisteri baglantilar1 kurduklarimi, dolayli veya dogrudan kurulan is
baglantilarinin ihracata dondiigiinii ifade etmislerdir. Fuarda esnasinda kurulan ticari is
baglantisinin %50 oraninin altinda oldugu, fuar katilimi sonras1 gergeklestirilen goriismeler

sonucunda kurulan is baglantilarinin oraninin ise %50 nin iistiinde oldugunu belirtmislerdir.

Fuar katilimi sonrasi ihracat gergeklestirmek iizere yapilan miisteri gorlismelerinin fuar
sonrasinda slirece yayildigi, siire¢ ve ig takibinin ihracat ag1 olusturmada onem tasidigi ve
karsilikl1 ticaret baglantis1 i¢cin zaman gerektigini ifade etmislerdir. Fuar katilimi1 sonrasinda
kurulan dolayli veya dogrudan miisteri baglantilarinin ihracata dondiigiinii ve ihracat artigina

olumlu etkisi oldugunu ifade etmislerdir.
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Soru 3- Fuarlar ihracat stratejinizi nasil etkiledi? Katilim sonrasi iiriin, fiyatlandirma ya

da pazarlama stratejilerinizde degisiklik yaptimiz mm?
Cevaplar 3

% Katilim sagladigimiz fuarlar sayesinde, sektordeki miisterilerimizin ihracat stratejilerini
gelistirmelerine katki sunuyoruz. Fuar sonrasi yapilan sektorel analizler, firmalarin {iriin
konumlandirmalar1 ve hedef pazar stratejilerinde belirgin degisiklikler yapilmasina

zemin hazirliyor. Biz de bu tiir geri bildirimleri ilgili sektor kurullarimizla paylastyoruz.

¢ Cok fazla maliyet etkin islemler yapilabildigini gériiyoruz bu da bize maliyetleri asag1

cekmemiz gerektigini hep gosterdi. Fiyat politikamizda degisiklige tesvik etti.

% Uluslararasi fuarlarda edindigimiz deneyimler, ihracat stratejimizde 6nemli degisimlere
yol act1. Ozellikle katildigimiz etkinliklerde dogrudan kullanici geri bildirimleri ve
bolgesel temsilcilerle yapilan goriismeler, tirlinlerimizin farkli cografyalardaki kullanim
senaryolarin1 ve beklentilerini daha net anlamamiza olanak sagladi. Bu bilgiler
dogrultusunda yazilim mimarimizde ¢oklu dil destegi, yerel mevzuatlara uyum gibi
fonksiyonel gelistirmelere gittik. Ayrica, fiyatlandirma stratejimizde esnek lisanslama
ve bolgeye 6zel ddeme modelleri gibi uygulamalara yoneldik. Pazarlama tarafinda ise
icerik dilimizi ve dijital kampanyalarimiz1 lokalize ederek hedef pazarlarin kiiltiirel ve
sektorel dinamiklerine daha uyumlu hale getirdik. Kisacasi, fuar katilimlarimiz hem

iirlin hem de pazarlama odakli olarak ihracat stratejimize dogrudan katki sagladi.

*

% Elbette, her fuar siireci bizlere olumlu ya da olumsuz deneyimler sunuyor. Bu
deneyimler sonucunda uygulamis oldugumuz stratejilerin de ne kadar tutarli oldugunu
ya da olmadigini gézlemlemis oluyoruz. Katildigimiz fuarlar sonucunda fiyatlandirma
ve tanitim stratejilerimizde degisiklikler gerceklestiriyor, daha dogrusu uyguladigimiz

stratejileri gelistirmeye calistyoruz.

e

% Uluslararas1 fuarlarda gordiigiim kadariyla diinyada birgok rakibimiz var. Cogu ile
benzer iirlinlere sahibiz. Fuarlarda rakiplerimizin {irlinlerini gordiikten sonra kendi
irlinlerimizi gelistirmeye agirlik vermenin olumlu sonuglar getirecegine karar kildim
ve dyle de oldu. Uriinlerimizi gelistirdik, yeni bir fiyat-kalite calismasi gerceklestirdik.
Akabinde de satis oranlarimizda yiikselisler gerceklesti.
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¢ Fuarlardan sonra uluslararasi dis ticaretin onemini daha iyi anladik, fiyatlandirma

politikamizda ve pazarlama faaliyetlerimize yon digartya doniik oldu.

X/
°e

Uluslararasi fuarlara katilimla birlikte rakiplerimizi gordiik, ve bizler de bu ticari ortam
sayesinde uyguladigimiz bazi politikalar1 gézden gegirdik. Fuarlardan sonra ekibimizle
gergeklestirdigimiz toplantilarda hem iirlinlerimizi gelistirmede, hem tanitimda hem de
fiyat politikalarinda revizeler gerceklestiriyoruz. Fuarlara katildiktan sonra uluslararasi

alanda firmamizin ne durumda oldugunu gérmemiz agisindan da iyi oluyor.

¢ Fuar sonrasi lriinlerin yurt disinda satilmasini hedefledik. Fuarlara katilim sonrasi
kalitemizin yiikselmesi i¢in bazi konularda degisiklik yapmamiz gerektigini fark ettik.
Mesela fiyatlarimizi artirdik, pazarlama stratejilerimizi gelistirdik ve sonucunda da kar

marjimiz yiikseldi.

Degerlendirme

Goriisme gergeklestirdigimiz tiim katilimcilar bu soruya cevap vermislerdir. Fuarlarin ihracat
stratejilerine etki ettigini, uluslararast fuar katilimi sonrasinda uyguladiklari stratejilerde
degisiklikler yaptiklarini, bu degisimlere fuar sonrasi yapilan analizler, kullanic1 geri
bildirimleri, kazanilan deneyimler, iiriinlerin farkli cografyalardaki kullanim oranlar, kiiltiirel

degisiklikler ve rekabet ortamini gozlemlemenin etkileri oldugunu ifade etmislerdir.

Uluslararasi fuarlara katilimin, katilimer firma temsilcilerinin cevaplari dogrultusunda; ihracat
stratejilerine karar verme siirecine etki ettigi, fiyatlandirma politikasi, pazarlama-tanitim
faaliyetleri, iirlin gelistirme siirecleri, ithracat analizleri gibi faktorlerle ihracat stratejilerini
destekledigi, kar paymi yiikseltmek admma uyguladiklart politikalarda yapilandirma
gerceklestirdikleri, uluslararas: {irlin kalitesini tespit edip bu tespitler dogrultusunda ihracat

stratejilerini diizenlediklerini ifade etmislerdir.

Soru 4- Katihm sagladigimiz fuarlar, firmanizin gelir ve giderini ne diizeyde etkiliyor?
Cevaplar 4

¢ Bizim i¢in fuar katilim1 bir gelir kapist degil; aksine kamusal hizmetin bir pargasi. Fuar

biitgeleri planlanirken, destek verilen firma sayisi, sektdriin onceligi ve goriiniirlilk
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hedefi dikkate alimyor. Fuarlar, kisa vadeli maliyet olustursa da uzun vadede firmalar

izerinden tilke ekonomisine katki sagladigi i¢in degerli bir yatirim olarak goriiliiyor.

Fuar katilimlar1 &zellikle yurt dis1 ise maliyetli oluyor. Is birligi potansiyeli olan
ihtimalleri degerlendirmeyi diisiinliyoruz. Olabildigince optimum seviyede personel ile

katilmaya galisiyoruz.

Uluslararasi fuarlara katilim firmamiz agisindan hem maddi hem de stratejik bir yatirim
olarak degerlendirilmektedir. Katilim siireci; stand alani, tasarim, lojistik, konaklama,
tanitim materyalleri ve personel gibi c¢esitli kalemlerden olusan 6nemli bir maliyeti
beraberinde getiriyor. Bu giderler 6zellikle biiyilik 6l¢ekli ve prestijli fuarlarda ciddi bir
biitce gerektiriyor. Ancak, elde edilen goriiniirlik, yeni miisteri baglantilar1 ve is
birlikleri sayesinde bu giderlerin orta vadede amorti edildigini net bigimde
gozlemliyoruz. Gelir anlaminda dogrudan etki ilk birkag ayda sinirli olsa da, fuar sonrasi
gelisen is birlikleri ve proje anlagsmalariyla birlikte yillik satiglarimizda Slgiilebilir
artislar yasaniyor. Bu nedenle fuar katilimi, kisa vadede yiiksek maliyetli goriinse de,

uzun vadede yiiksek getiri potansiyeli tasiyan bir yatirim niteligi tasiyor.

Fuarlarda elde ettigim birikim sayesinde, firmama yeni 6grendigim teknolojileri
kazandirip siireclerimizde performans artisi saglayabiliyoruz. Bu da firmanin daha iyi
veriye sahip olmasini ve buna bagli olarak gelir seviyesinde dolayli artisint sagliyor.
Bunun beraberinde gider olarak da yeni teknolojilerin maliyetlerinden dolay1 bir gider
tablosu olusuyor. Sonug olarak fuarlarin hem gelirleri hem de giderleri benim igin

neredeyse ayni diizeyde.

Fuarlar devlet destekli olmas1 sebebi ile ¢ok fazla giderimiz olmuyor. Personel ulasim
ve konaklamaya biit¢e ayirtyoruz. Gelirlerimiz oluyor genelde. Fuarlarda kazandigimiz

is ortakliklar1 sayesinde zarara gegmedik su ana kadar.

Fuarlara katilim firmamizdaki ihracat gelirlerini artirdigi icin giderler ¢ok goze
gelmemeye bagladi, devlet destekleri olmas1 sebebi ile katilim sagladigimiz fuarlarda

cok fazla giderimiz bulunmamakta.
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¢ Fuarlarda satis yaptigimiz i¢in aslinda gelir elde ediyoruz. Gelir diizeyimiz artiyor.
Genelde fuarlarin ¢cogu devlet destekli. Devletin verdigi desteklerle birlikte fuarlar,
firmamiza yiik degil bilakis gelir kaynagidir.

¢ Fuarlar bize her zaman gelir getirdi. Devlet desteginden de faydalandigimiz i¢in ¢ok
fazla giderimiz oluyor. Daha dogrusu giderlerimiz sabit kaliyor. Genel olarak kar elde

ediyoruz.

Degerlendirme

Gortisme gergeklestirdigimiz tiim katilmeilar bu soruya cevap vermiglerdir. Katilim
gerceklestirilen fuarlarin gelir ve gider diizeyinde etkileri oldugunu belirtmislerdir. Uluslararasi
fuarlara katilimin kisa siirede degerlendirildiginde maliyetli oldugu fakat uzun siirede
degerlendirildiginde gelir kaynagi oldugunu ifade etmislerdir. Fuar giderleri arasinda; stant
ingaat organizasyonu maliyeti, nakliye/lojistik organizasyonu maliyeti, personel i¢in ulagim ve
konaklama giderlerinin bulundugunu belirtmislerdir. Fuar gelirleri arasinda ise; KOSGEB
destekleri, devlet tesvikleri, fuar katilimi sonrasi kazanilan ticari gelirler ve yeni is

baglantilarinin yer aldigini ifade etmislerdir.

Uluslararas1 fuarlarin, ihracat artis potansiyeli olan yiiz yiize sicak satis tiiriiniin aktif oldugu
bir platform oldugu, fuarlara katilim siirecinin genel olarak maliyetli oldugu fakat fuar katilim
tesvikleri olmasi sebebi ile katilim maliyetlerinin sabit kaldigi, uluslararas: fuarlarda diinya
capinda is baglantilar1 kazanilmasi sebebi ile gelir diizeyinde somut bir artis oldugunu ve uzun

vadede gelir getiren ticari bir ortam oldugunu ifade etmislerdir.

Soru 5- Firmamzin fuarlara katihmi, ihracatimz artiyor mu? Yoksa siireklilik ya da

prestij acisindan m fuarlara katihm saghyorsunuz?
Cevaplar 5

% Dogrudan ihracatimiz olmasa da, katilimimiz sektorel gorliniirliik, uluslararasi
iliskilerde siireklilik ve kamu kurumu prestiji agisindan 6nemli. Ayni1 zamanda, fuarlar

ithracat yapmaya tesvik ediyor ve ihracat siirecini hizlandirtyor.
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Birincil amacimiz prestij ve sektor varligimizi gostermek icin katiliyoruz. Calistigimiz

alanda varligimiz1 gostermek ve o alandaki is ortaklariyla tanigmak i¢in biiyiik bir firsat.

Fuar katilimlarimiz ihracatimiza dogrudan katki saglamaktadir. Ancak bu katk1 yalnizca
kisa vadeli satis artiglartyla smirli kalmiyor; aymi zamanda marka itibarimizi
pekistirerek pazarda kalici bir iz birakmamiza olanak taniyor. Bu tiir etkinlikler,
Bununla birlikte, fuarlara diizenli katillm saglamamiz; hem mevcut ihracat
miisterilerimizle olan bagimizi kuvvetlendiriyor hem de siirekli bir varlik algisi
olusturarak uzun vadeli is iliskileri kurmamiza katki sunuyor. Yani fuarlar bizim i¢in
hem somut ihracat artis1 hem de goriiniirliik, prestij ve siirdiiriilebilir biiylime a¢isindan

cok boyutlu bir fayda sagliyor.

Fuarlara agirlikli olarak prestij agisindan katilim sagliyorum. Fuarlar rekabet giicii
yiiksek bir ortam. Rakiplerimizi ve sektorii takip ediyoruz. Sektdrde prestijli bir yer

edinmek Onceligimiz.

Tabiki prestij agisindan katilim sagliyoruz. Fuarlarda siireklilik kazanmak, her y1l gelen
miisterinin sizi alanda gormesi giivenilirlik kazandirir. Giivenini kazandigimiz is
insanlar1 da sizinle ithracat yapmak isterler. Yani, aslinda prestij ve siireklilik amaci ile

fuarlara katilim saglayip ihracatimiz1 artirmak hedefimiz oluyor.

Yeni pazarlar ve yeni miisteriler agisindan yurtdisi1 fuarlar ithracatimizi artirtyor. Ayni
zamanda firmanin prestij agisindan da bu konu ¢ok énemli. Kisacasi tek bir etken degil,

fuarlara katilim saglamamizda birgok etken s6z konusu.

Fuarlar ihracatimizi ve marka degerimizi artirmaktadir. Tabi marka bilinirligi a¢isindan
da cok etkilidir. Bu sebeple katilimimizin bir¢ok sebebi var. Bunlar; prestij, siireklilik

ve ihracat artig1 kazanmak.

Fuarlara katilimimiz ihracatimiz1 artiyor. Firma imajimiz icin prestij cok énemli. Uriin
kalitemizi fuarlarda sergilemek ve yeni koleksiyonlarimizi tanitmak i¢in fuarlar ideal

ticari ortamlardir.
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Degerlendirme

Goriisme gergeklestirdigimiz tiim katilimcilar bu soruya cevap vermislerdir. Fuarlara katilimin
temel amacinin firma ihracatina artis kazandirdigini, ayni zamanda siireklilik ve firma prestiji
acisindan fuarlara katilim sagladiklarimi  belirtmislerdir. Fuarlarin  ihracat siirecini
hizlandirdigini, sektdrde marka varligini gosterdiklerini, mevcut miisterilerle olan baglantilarini
giiclendirdiklerini, uzun vadeli is birliklerini fuarlar sayesinde kurduklarini, prestijli bir yer
edinmeye Oncelik verdiklerini, fuarlardaki mevcut itibarlarini siirekli katilimla desteklediklerini

belirtmislerdir.

Uluslararasi fuarlara katilimin bir degil, birden fazla nedeni oldugunu tanimlamiglardir. Yurt
dis1 fuarlara katilimin prestij acisindan ¢ok 6nemli bir yere sahip oldugunu, siirdiiriilebilir uzun
stireli is birlikleri i¢in ortam sundugu, rakiplerini tantyarak sektdrde konumlanmaya adim
attiklarini, siirekli-diizenli fuarlara katilimin ihracatta karsilikli giiven olusturdugunu, yeni
miisteri baglantilarinin ihracat performanslarina etki ettigini, marka bilinirliginin katilim

sagladiklar1 fuarlar sayesinde arttigini ifade etmislerdir.

Soru 6- Uluslararas1 fuarlarda karsillasti@imz hedef pazarmiza dair hangi firsat ve

zorluklarla karsilastiniz?

Cevaplar 6

0,

¢ Misterilerimizden aldigimiz geri bildirimlere gbre, Avrupa ve Korfez pazarlarinda
dijital dontlisiime agik 6nemli firsatlar mevcut. Ancak teknik yeterlilik, sertifikasyon
stirecleri ve dil bariyeri gibi zorluklar da halen asilmasi gereken konular arasinda. Bu

deneyimler bizlere destek politikalari a¢isindan yol gosterici oluyor.

e

% Fuarda olsaniz bile orada kesfedilmek ve bulusmalar1 gerceklestirmek gercekten kolay
degil. Konugmadan insanlarin ne i¢in orada oldugunu bilmediginiz igin ortak nokta var
m1 yok mu géremiyoruz, bu sebepten herkesle selamlasma da olsa konusarak iletisime
gecmek gerekiyor. Yiiz ylize iletisim kurmanin giivenilirlik agisindan firsat oldugunu
diistinliyorum. Zorluk ise fuar siiresi boyunca, ayni anda bir¢ok insana ulagmaya

caligmaktir.

¢ Uluslararasi fuarlar, hedef pazarlarimiza dair hem umut verici firsatlar hem de 6nemli

zorluklar barindiriyor. One ¢ikan firsatlar arasinda, ozellikle dijitallesmeye agik
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sektorlerde biiylik yazilim ihtiya¢larinin hala karsilanmamis olmasi ve yerel firmalarla
yapilabilecek stratejik is birlikleri bulunuyor. Bunun yaninda, bazi iilkelerde devlet
destekli teknoloji programlari ve tesvikler de pazara giris agisindan 6nemli kolayliklar
sagliyor. Ancak diger yandan, hedef pazarlardaki regiilasyonlar, veri glivenligi yasalari,
dil bariyerleri ve kiiltiirel farkliliklar 6Gnemli operasyonel zorluklar yaratabiliyor. Ayrica
yerel rakip firmalarin halihazirda pazarda gii¢lii bir yer edinmis olmasi, bizim gibi yeni
giren firmalar i¢in miisteri kazanim siirecini zorlastirabiliyor. Dolayisiyla her pazar,

hem avantajlar1 hem de riskleriyle dikkatli degerlendirilmesi gereken dinamiklere sahip.

Yeni is baglantili kurma olanagi agisindan kesinlikle firsat ortam1 sunuyor fakat maddi

giderler de biitcemizi zorluyor, bu agidan da giderleri zorluk olarak sayabilirim.

Fuar stireci kolay degil, tabiki firsatlarla birlikte zorluklar oluyor. Pazarda yer edinmek
kolay degil, zamanla bu sistem oturuyor. Teknoloji fuarlarinda stirekli yenilikler oluyor,
giindemde kalmak ver ¢aga uyum saglamak da 6nemli. Kisacasi, yeni ve siirekli gelisen

trendleri takip etmek firsattir; pazarda yer edinmek ise zorluklar arasindadir.

Hedef pazarimizi ikna etmek, ihracat siirecini baglatmak kolay degil. Oncelikle
markanin bilinirligini artirmak gerekiyor. Marka bilinirse, markaya giiven olusur.
Marka bilinirligini artirmakta maalesef hemen olabilecek bir sey degil. Bunu zorluktan
sayabilirim. Fakat bir yandan da katilim sagladigimiz fuarlar sayesinde bilinirlik ve

tanitim artrtyor. Markamizin kalitesi de ayn1 oranda arttig1 i¢in bir nevi firsattir.

Her zaman istedigimiz hedef kitleye ulasamiyoruz ya da ihracat siireci her zaman hizl
ilerleyemeyebiliyor. Bunlar zorluklar arasinda sayilabilir. Firsatlar ise, yeni uluslararasi
miisteriler kazaniyoruz, marka bilinirligimiz uluslararasi oluyor ve sektor trendlerini

yakindan inceleme imkanimiz oluyor.

Firsatlar arasinda yeni is baglantilar1 kurmak, B2B yapabilme imkan1 ve marka imajina
gii¢ katmak derim kesinlikle. Zorluklar arasinda ise, rekabet ortami olusu, {iriinlerinizin

kopyalanmak tehlikesi ve maliyetler derim.
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Degerlendirme

Goriisme gergeklestirdigimiz tiim katilimcilar bu soruya cevap vermislerdir. Fuarlara katilimin
firsatlart ve zorluklarinin bulundugunu, firsatlar ve zorluklarin firmanin uyguladiklari

stratejilere etki ettigini belirtmislerdir.

Firsatlar arasinda; yiiz yiize iletisimin giivenilirligi, yeni stratejik is birliklerinin olugturulmasi,
devlet tesvikleri, uluslararasi ihracat potansiyeli bulunmasi, yeni ve gelisen trendleri yakindan
inceleme olanagi, marka taninirliginin artmasi ve bu sayede giiven olusturulmasi, ihtiyaglarin
tespit edilip marka kalitesinin fuarlar sayesinde artirilmasi yoniinde stratejiler uygulanmas,
uluslararas1 miisteri iliskileri baglantilarinin kurulmasi, sirketlerle dogrudan baglanti kurabilme

imkani oldugunu ifade etmislerdir.

Zorluklar arasinda; teknik bilgilerinin yetersizligi, dil bilgisi engelleri, rekabet ortaminda
kesfedilmek, dogru iletisimi dogru kisilerle kurabilmek, kiiltiirel farkliliklar, operasyon
stirecindeki zorluklar, giiclii rakip firmalarin pazarda koklii bir yere sahip olmasi, maddi
yetersizlikler, pazarda yer edinmek, hedef kitleye her zaman dogrudan ulasilamamasi, ihracat

stirecindeki aksakliklar ve iiriin kalitesinin taklit edilmesi oldugunu ifade etmislerdir.

Soru 7- Uluslararasi fuarlara katihm, yazihm/bilisim sektoriinde avantaj veya dezavantaj

sunar m1? Avantajlar ve dezavantajlar nedir?
Cevaplar 7

% Katilim, yazilim ve biligim firmalar i¢in bir¢ok avantaj sunar:
- Uluslararas1 tanitim
- Yeni pazarlara giris
- Ar-Ge is birlikleri
Ancak bazi firmalar i¢in fuara hazirlik siirecindeki maddi ve operasyonel yiik, zaman

zaman dezavantaj olusturabiliyor. Biz bu noktada miisterilerimize destek sagliyoruz.

K/

% Avantaj olarak, bilmediginiz ama isinize yarayacak kabiliyette olan ekip ve firmalarla
tanisiyorsunuz, bu giizel bir sey. Rakiplerine karst orada iirlinlerinle ve hedeflerinle

bulunmak ise fark edilmene ve kars1 aksiyon gelistirmelerine sebep olabilir.
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Uluslararas1 fuarlara katilim, yazilim ve bilisim sektorii agisindan bir¢ok avantaj ve
birka¢ dikkat edilmesi gereken dezavantaj sunmaktadir. En biiylik avantajlardan biri,
soyut bir {irlin olan yazilim1 somutlastirarak potansiyel miisterilere birebir deneyimleme
imkan1 sunmasidir. Ayrica bu fuarlar, kiiresel trendleri yerinde gozlemleme, rakip
iirlinleri analiz etme ve geri bildirim toplama agisindan son derece verimlidir. Network
olusturma ve stratejik isbirlikleri kurma gibi katkilar da goz ardi edilemez. Dezavantaj
olarak ise; yiiksek katilim maliyetleri, zaman ve insan kaynag1 agisindan ciddi planlama
gerekliligi ile 6ne ¢ikar. Ayrica fuarda sunulan bilgilerin giivenligi (6rnegin canli
demolar) konusunda da dikkatli olunmasi gerekir. Ozetle, dogru planlama ve hedefleme

ile fuar katilimi, yazilim firmalar i¢in ytliksek potansiyel tagiyan stratejik bir faaliyettir.

Bir dezavantaji oldugunu diisiinmemekteyim. Burada kurulan aglar sayesinde herkes
birbirine aktarimlar sagliyor. Bilgi akisi olan bir yerde olagan bir sistemi gelistirmek ve
bunun hakkinda teoremlerde bulunmak iki taraf i¢in avantajhidir. Lakin, ¢cok fazla fikrin

bir konu tizerinde tartisilmasi da bilgi kirliligine ve karmasaya yol agabilir.

Birgok iilkeden gelen insanlar ile bir arada olmak, onlari1 tanimak, soyut bir {iriin olan
yazilimi somut hale getirirken nelere dikkat etmem gerektigi konusunda strateji
gelistirme mi sagladi. Aslinda firmamizin biiylimesi i¢in gerekli vizyonu fuarlar
sayesinde kazandim. Bu avantajdir. Tabiki ekonomik giderleri de dezavantaj olarak

sayabiliriz.

Evet sunar, fuarlara katilim teknolojinin de anlatimi agisindan ¢ok fazla avantaj sunar.
Oncelikle yazilim/bilisim hemen hemen her sektérde mevcut. Artik hayatimizin bir
parcas1 haline geldi. Yazilim/bilisimin her sektorde olmasi avantaj sunar. Diger bir
yandan yazilim/bilisim pahali bir endiistri. Bu endiistriyi sirkete adapte etmek kolay bir
stire¢ degil. Bu siire¢ zor olacagindan ve maddiyati da etkilediginden dezavantaj

sayabiliriz.

Global trendleri yerinde gdzlemleme, rakip irinleri analiz etme, geri bildirim toplama,
yeni is baglantilar1 olusturma ve stratejik is birlikleri kurma gibi katkilar avantajlari
olusturur. Fuar katilim maliyetleri, zaman y0netimi ve kaliteli personele ulagsmay1

beraberinde gerektirir ve dezavantajlar arasinda sayilabilir.
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¢ Yazilim/bilisim sektorii kendini siirekli yenileyen ve gelecekte de simdiden yer edinmis
0zel bir sektor. Bu da demektir ki gelecekte insan giicii calismalarda azalmalar olacaktir.
Bu bence dezavantajdir. Sektoriin hayatimizi kolaylastirmasi ve her alanda bulunmasi

ise avantaj olusturur.

Degerlendirme

Goriisme gerceklestirdigimiz tim katilimcilar bu soruya cevap vermislerdir. Yazilim/bilisim

sektoriinde uluslararasi fuarlara katilimin avantaj ve dezavantajlar sundugunu belirtmislerdir.

Avantajlar arasinda; uluslararasi tanitim giicii, yeni pazarlara dahil olma, alaninda uzman sektor
temsilcileri ile birebir goriismelerin  gergeklestirilebilmesi, Ar-Ge is birliklerinin
gerceklestirilmesi, kiiresel trendleri yerinde gozlemleme, rakip iiriinleri analiz etme, geri
bildirim toplama, network olusturma, yeni is birlikleri kazanma, stratejik is baglantilar1 kurma,
gelecege yonelik teknolojik girisimler hakkinda incelemelerde bulunma, yazilim/bilisim
sektorlinlin giiniimiizde bircok alana hitap etmesi agisindan genis is baglantisi imkani

bulundugunu ifade etmislerdir.

Dezavantajlar arasinda ise; fuara hazirlik siirecindeki operasyon zorluklari, rekabet ortaminin
olusturabilecegi tehlikeler, katilim maliyetlerinin yliksek olmasi, kaliteli insan kaynagi
yetersizligi, zamanin her daim dogru yonetilememesi, planlama eksiklikleri, dogru bilgiye
ulagsmanin zorluklari, bilgi aglarinin siipheciligi, yazilim/bilisim endiistrisine adapte olma
stirecinde yasanan zorluklar, maddi kayiplar, sektoriin gelecekte insan hayatina dogrudan etki

etme ihtimali bulundugunu ifade etmislerdir.

Soru 8- Yazihm / Bilisim sektoriiniin uluslararasi alandaki konumu ne derecede

onemlidir?
Cevaplar 8

< Oldukga kritik. Ozellikle siber giivenlik, yapay zeka ve mobil ¢dziimler gibi alanlarda
Tiirk yazilim firmalariin rekabet giiciinii artirmak adina uluslararas fuarlarin sundugu
goriiniirliik ve bilgi akist ¢ok degerli. Biz de bu nedenle stratejik sektorleri yurtdist

tanittminda 6nceliklendiriyoruz.
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Yazilim/Bilisim sektorii dijitallesmenin sonucu olarak zaruri bir sekilde globallesti.
Yani iilkeniz sinirlart igerisinde bir girisim olmaktan 6teye gidemiyorsunuz ve tiim
diinyaya hitap etmek bir noktadan diinyadaki herkese ulasabilen {iriinler iiretmek artik
iilkelerin ana aktér olma konusunda bir gereklilik. Sonug¢ olarak, biiyilk oranda

Onemlidir.

Yazilim ve bilisim sektorii, kiiresel ekonominin dijital doniisiim siirecinde tastyici
kolonu konumundadir. Glinlimiizde iilkeler arasindaki ekonomik rekabet yalnizca
sanayi ya da tarimsal tiretimle degil, teknolojik yetkinlik ve dijital altyap {izerinden de
sekillenmektedir. Bu baglamda, uluslararasi alanda varlik gostermek, hem firmalar hem
de iilkeler i¢in stratejik bir zorunluluk haline gelmistir. Yazilim sektorii; esnekligi, hizla
Olgeklenebilir yapisi ve fiziksel sinirlardan bagimsiz hizmet sunabilme avantaji
sayesinde global pazarlarda hizli biiyiime potansiyeli tasir. Ozellikle bulut ¢dziimleri,
yapay zeka, veri analitigi ve siber giivenlik gibi alanlarda global 6l¢ekte rekabet etmek,
firmalarin stirdiiriilebilirligi agisindan kritik 6neme sahiptir. Dolayisiyla yazilim/bilisim
sektoriiniin uluslararasi diizlemde giiglii konumlanmas: sadece firmalarin degil, iilke

ekonomisinin de rekabetciligini dogrudan etkiler.

Gelecegin en biiyiik sektorii olarak goriilen bu sektor aktif olarak bu ¢agi yakalamistir.
Yazilim/Bilisim sektorii su an diinyada onciiliiglinii ettigi bu evrende basit ¢ekmeye

devam edecek ve en hizli biiyliyen sektor olma yolunda emin adimlarla ilerlemektedir.

Teknoloji ¢agindayiz. Her gilin yeni teknolojik bir {irlin tamitimi yapiliyor.
Yazilim/Bilisim sektorii de gelecegin kaginilmaz pargalarindan biri. Diinyada bu

sektore ilgi bliytik.

Devir teknoloji devri. Yazilim ve bilisimi her alanda gérmek miimkiin. Bu da sektore

uluslararasi alanda ¢ok biiylik nem derecesi katiyor.

21. yizyilda teknoloji kaginilmaz. Bunun i¢in yazilim/bilisim hayatimizin her
yerindedir. Bu sektdre yatirimin yapilmasi ve gelistirilmesi gerektigini diisiiniiyorum.

Gelecekte yazilim/bilisimsiz bir ig ortami hayal edemiyorum.
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s Yasadigimiz ¢ag, teknoloji ¢agidir. Yazilim/bilisim sektoriine yapilan yatirimlar her
kosulda olumlu doniis yapacaktir. Firmamiz ve ihracat agisindan da ¢ok biiyiik bir

oneme sahip oldugunu diisiiniiyorum.

Degerlendirme

Gortisme gerceklestirdigimiz tiim katilimcilar bu soruya cevap vermislerdir. Yazilim/bilisim
sektorliniin uluslararasi konumunun biiyiik bir 6neme sahip oldugunu belirtmislerdir. Rekabet
giiclinli artirmak adimna fuarlarin sundugu goriintirliikk ve bilgi akisinin degeri, kiiresel kitleye
hitap edebilmek, yurt dis1 ticari alanlarda varlik gostermek, hizla biiylime potansiyeli olmasi,
yapay zeka, veri analitigi, siber giivenlik gibi kritik endiistrilerde yer edinmesi yazilim/biligim

sektdriinlin uluslararast konumundaki degerini artiran etkenler oldugunu ifade etmislerdir.

Katilimcilar, yazilim/bilisim sektoriiniin yurt disi konumunun 6nem derecesinin yiiksek
oldugunu, stratejik bir etki diizeyinde bulundugunu, diinya ¢apinda biiyiik bir rol tistlendigini,
uluslararasi diizlemde giiglii yer edinmesi gerektigi, giiniimiiziin ve gelecegin kaginilmaz bir

parcast oldugunu ve belirleyici unsur 6zelligi tasidigini ifade etmislerdir.

Soru 9- Fuarda saglanan network ve is baglantilari, ihracat performansimzi ne ol¢iide
etkiledi?

Cevaplar 9

% Misterilerimizden gelen geri bildirimlere goére, bu tiir fuarlar network kurma ve

potansiyel is birlikleri i¢in birincil platform. Birgok firma ilk goériigmesini fuarda
yapiyor, sonraki siiregte ticari iligki kuruyor. Bu da dolayl1 olarak ihracat performansin

etkiliyor.

% Fuardaki networkler yeni ihracat kazanimlara sebep oluyor. Bu kaginilmaz bir getiri
clinkli isin dogast bu. Tabii ki buradaki basar1 ekiplerin giriskenliine ve iletisim

kabiliyetine bagli faydali bir artig oldugu sdylenebilir.

¢ Uluslararas: fuarlarda edindigimiz network ve is baglantilari, ihracat performansimiz
iizerinde hem kisa hem de uzun vadede 6nemli etkiler yaratti. Fuarlarda saglanan birebir

goriismeler sayesinde potansiyel miisterilerle giivene dayali ilk temas kuruldu. Ozellikle
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yazilim gibi teknik detay igeren bir {iriin i¢in bu dogrudan iletisim, tanitim ve demo
sunumlart ¢ok daha etkili sonuclar dogurdu. Bazi baglantilar hizlica somut ihracat
anlagmalarina doniisiirken, bazilar1 ise orta vadeli is birlikleri, proje teklifleri ya da
distribtitorliik goriismeleriyle siirdiiriilebilir biiyiimeye zemin hazirladi.

Fuarlarda kurdugumuz iligkiler, yalnizca {iriin satis1 ile simirli kalmadi. Yerel
partnerlerle yapilan is birlikleri sayesinde farkli lilkelerde daha diisiik maliyetle ve daha
yiiksek etkiyle hizmet sunma imkani1 dogdu. Bu da ihracat hacmini dogrudan artirmasa
bile pazar erisimimizi ve hizmet kalitemizi yiikseltti. Ayn1 zamanda, bu is baglantilar1
yoluyla elde ettigimiz geri bildirimlerle {irlinlerimizi hedef pazarlara daha iyi adapte
etme sans1 yakaladik. Ornegin, belirli bir bolgede talep goren 6zellikler veya beklentiler,
yazilim modiillerimizin yeniden yapilandirilmasina katki sagladu.

Ozetle; fuarlarda saglanan network, yalnizca satis kanalimi degil, ayn1 zamanda bilgi
akisini, iiriin gelistirmeyi ve uluslararast konumlanmamizi da giiglendirerek ihracat

stratejimizin temel yap1 taglarindan biri haline geldi.

Olumlu yonde etkiledi. Networklerle ihracat potansiyelimiz artt1 ve uluslararasi ¢oziim
ortaklarimiz oldu. Bu sayede diinyanin birgok {ilkesi ile is baglantis1 kurmus olduk. Bu
durum da hem gelir diizeyi hem de firmamizin itibar1 agisindan olumlu gelismeler

kazandirmaktadir.

Fuarda kazandigim network ve is baglantilar1 sayesinde firma olarak yeni basarilara
imzalar attik. Yeni is ortaklarimiz oldu ve gelirimizi yiikseltecek girisim projelerine
basladik. Uluslararas: fuarlara katilimimizin, ihracat performansimiza biiylik oranda

etki ettigini soyleyebilirim.

Fuarlarda kazanilan networke cevre her tiirlii ilham vermekte. Uretimin kalitesini
artirmakla birlikte, satiglart artirmaktadir. Thracat performansina etkisinin orani ¢ok

bilyiiktiir.

Fuarda sagladigimiz miisteriler ve toptanci baglantilar1 ihracatimiza direkt etki etti.
2024 yili katildigimiz fuarlar1 géz oniine aldigimizda, katilim sagladigimiz fuarlarin

sonug raporlarinda satiglarin hep artista oldugunun altini ¢izmek isterim.
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% Yeni is baglantilar1 kurmak ve bu baglantilar1 uluslararasi alanda stabil tutmak bizim
icin ¢ok Onemli. Nitekim fuarlara katilimimizla da ihracat performansimiz bu

baglantilardan olumlu yonde etkilendi.

Degerlendirme

Gortigme gerceklestirdigimiz tiim katilimcilar bu soruya cevap vermislerdir. Fuarda saglanan
network ve is baglantilari ihracat performanslarimi etkiledigini belirtmislerdir. Fuarda kazanilan
network ve is baglantilarinin hem kisa hem de uzun vadeli etki ettigini, fuarda kurulan is
iligkilerinin ihracat getirisini artirdigi, firmanin itibarim1 ve gelir diizeyini olumlu yonde
etkiledigini, tiretim kalitesi ve satiglarin pozitif olarak artis gosterdigini ve dogrudan ihracat

performansinda artis oldugunu ifade etmislerdir.

Uluslararas1 fuarlarda, network ve is baglantilarina miisteri iletisimi, ekip giriskenligi, bilgi
akisi, irlin gelistirme, uluslararasi konumlandirma, giiglii ¢6ziim ortaklari kazanma ihracat
performansina etki etmekte olup, firmanin uluslararasi satiglarla elde ettigi gelir seviyesini

artiran bir gosterge oldugunu ifade etmislerdir.

Soru 10- ihracat hedeflerinizi desteklemek icin gelecekte fuarlara nasil bir rol

biciyorsunuz? Fuarlar bu hedeflerin neresinde yer aliyor?

Cevaplar 10

0,

¢ Fuarlan sektorel tamitim, ihracat gelistirme ve stratejik yonlendirme araglari olarak
goriiyoruz. Gelecekte de yazilim ve bilisim sektorii gibi yiiksek katma degerli alanlara

yonelik daha hedefli ve sektdr odakli fuar katilimlarini artirmay1 planliyoruz.

¢ Ana aktor degil fakat halen yadsinamaz bir ger¢ek olmaya devam ediyor. Dogrudan
ortak amagcla ¢alisan insanlar1 bir araya getiriyor. Bir network cenneti oldugu siirece

fuarlar ihtiyag¢ olacaktir.

K/
°e

Oniimiizdeki donemde fuarlara daha secici ve hedef odakli katilim saglayarak, dzellikle
belirledigimiz oncelikli pazarlarda goriiniirliigimiizii artirmay1 hedefliyoruz. Bununla
birlikte, her fuarin dncesinde detayli hazirlik, sonrasinda ise sistematik bir takip siireci

uygulayarak alman verimi maksimize etmeyi planliyoruz. Fuarlar araciligiyla hem
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mevcut ihracat pazarlarimizda kaliciligi saglamak, hem de yeni pazarlara giris i¢in ilk
adim1 atmak istiyoruz.

Ayrica, bu platformlarin sadece miisteri kazanimi degil, teknolojik trendleri yerinde
takip etmek ve rakip analizleri yapmak agisindan da stratejik bir rolii var. Ozellikle
yazilim sektoriinde, inovatif ¢oziimlerimizi sergileyebilecegimiz birer vitrin olarak
fuarlarin  giliclinden faydalanmaya devam edecegiz. Kisacasi, fuarlar ihracat
hedeflerimizin hem baglangic noktasi hem de biiylime katalizorii olarak kritik bir

konumda yer aliyor.

Fuarlarda bir ihracat kaygisi giitmemekteyim. Prestij oOnceligimdir. Gelecek is
baglantilar1 ve maddi kazanimlar agisindan fuarlarin her daim is hayatimizda 6nemli bir

role sahip oldugunu diisiinmekteyim.

Fuarlar, tanitim, ihracat artirma ve stratejik konumlanma ortami olusturmaktadir.
Gelecekte de yazilim ve bilisim sektorii gibi fuarlara katilimimizi artirmak hedeflerimiz

arasindadir.

Ihracat yapmak isteyen firmalar muhakkak uluslararas: fuarlara katilmalidir. Gelecek
odakl1 bir tiretici firma oldugumuz icin fuarlarin da firmanin ihracat performansina yon
verdigini diistinmekteyim. Bu sebeple fuarlar, ticaret diinyasinda biiytik bir role sahiptir.
Firmanin genel durumu miisait oldukca fuarlara katilimimiz devam edecektir. Hatta
2026 yili katilim saglayacagimiz fuar takvimimiz simdiden hazir ve ¢aligmalarimiza

bagladik.

Yurt dis1 fuarlar bizim i¢in olmazsa olmazimiz oldu 6zellikle Afrika veya Asya bolgeleri
daha ¢ok 6n plana ¢ikariyor bizim i¢in, daha dogrusu hedef pazarimiz olan bolgeler
diyebilirim.

Uluslararasi fuarlari, stratejimizin merkezinde konumlandiriyoruz. Bugiine kadar elde
ettiimiz deneyimler gosterdi ki, fuarlar yalmizca tanmitim araci degil, ayn1 zamanda
dogrudan satis, pazarlama zekasi, pazar arastirmasi ve i gelistirme siireglerinin aktif bir
parcasi. Bu nedenle fuarlara sadece “etkinlik” degil, ihracat siirecimizin dinamik bir

parcasi olarak bakiyoruz.
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% TIhracatin1 artirma hedefi olan her firmanin uluslararasi fuarlara katilmasi gerektigini
diisiiniiyorum. Kendinizi gdstermeden aliciniz ¢ikmaz. Ozetle, ticareti artmak ve pozitif
yonde gelirler elde etmek istenilmesi halinde, uluslararasi fuarlara katilm

vazgecilmezdir.

Degerlendirme

Goriisme gergeklestirdigimiz tiim katilimcilar bu soruya cevap vermislerdir. Thracat hedefini
desteklemek icin gelecekte fuarlara katilimin belirleyici bir unsur oldugunu belirtmislerdir.
Uluslararasi fuarlarin ortak amaglara yonelik ¢alisan sektor temsilcilerini bir araya getirmesi,
ihracat pazarlarinda kalicilig1 saglamasi, teknolojik ve giincel trendleri yerinde gozlemleme
imkani1 saglamasi, inovatif ¢6ziimlerin sergilendigi ve ticari kazanimlar sagladigi igin gelecekte

fuarlara ihtiya¢ duyuldugunu ifade etmislerdir.

Katilimcilar, fuar katilimlarimi artirmay1 planladiklarini, fuarlara her daim ihtiya¢ oldugunu,
ihracat stratejilerinin merkezinde konumlandigini, pazar arastirma ve is zekasi ¢alismalarinda
vazgecilmez bir 6neme sahip oldugunu, gelecek is baglantilari sebebi ile kritik bir rolde gorev

aldigini ve ihracat siirecinin dinamik bir par¢ast oldugunu ifade etmislerdir.

8 SONUC VE ONERILER

Uluslararasi fuarlar stratejik bir 6neme sahiptir. Fuarlarin ihracat potansiyelini artirmada etkili
bir ara¢ olmakla birlikte yeni pazarlara acilma ve miisteri portfOyiinii genisletme firsatlari
sunmaktadir. Ayrica uluslararas1 fuarlar, sektorel goriintirliik kazandirmakta ve firmalarin
uluslararasi alanlarda giiclii is aglar1 kurmasina katki saglamaktadir. Bir¢ok katilimci, fuarlarin
yalnmizca satis degil, uzun vadeli is birliklerinin temeli olarak da degerlendirilebilecegi

konusunda hemfikirdir.

Fuarlarin amaclarindan biri ticari kazanglardir. Bu kazanimlar fuar esnasinda %30’a yakin bir
orandayken fuar sonrasi iletisimin devam etmesi ile oranda artig goriilmektedir. Fuarlarin hem

maddi, hem ticari, hem de manevi kazanglari mevcuttur.

Uluslararas1 fuar deneyimleri ihracat stratejilerinin sekillenmesinde ©nemli bir rol
oynamaktadir. Fuarlar aracilifiyla elde edilen geri bildirimler, firmalarin fiyatlandirma

politikalarmi gdzden gegirmelerine, pazarlama ve tanitim faaliyetlerini hedef pazarlara gore
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uyarlamalarina katki saglamaktadir. Ayrica fuar sonrasi yapilan degerlendirmeler, ihracat
analizleri acisindan yol gosterici nitelik tasimakta ve stratejik karar alma siirecini

desteklemektedir.

Fuarlar, dogrudan temas ve yiiz ylize iletisim yoluyla satis firsatlarinin artirilabildigi, ihracata
yonelik etkili ticaret ortamlaridir. Fuar katilim1 firmalarin gelirlerinde artis saglamakta ve yeni
ticari firsatlar olusturmaktadir. Ayrica devlet destekli fuar tesvikleri, katilm maliyetlerini
azaltarak firmalar i¢in ekonomik avantaj saglamaktadir. Bu unsurlar degerlendirildiginde,
uluslararas1 fuarlara katilimin firmalar agisindan finansal olarak olumlu katkilar sundugu

goriilmektedir.

Firmalarin fuarlara katiliminda temel hedefleri genellikle ihracat performansini artirmaktir.
Bunun yani sira, fuarlara diizenli olarak katilmak markaya prestij kazandirmakta, siireklilik
olusturmakta ve kurumsal imaj1 giiclendirmektedir. Katilimcilar, uluslararasi fuar
organizasyonlar1 sayesinde kiiresel diizeyde yeni is birlikleri gelistirme firsat1 bulmakta ve dis
ticaret iliskilerini daha saglam olusturmaktadir. Boylece fuarlar, hem ticari kazan¢g hem de

kurumsal itibar agisindan ¢ok yonlii katkilar sunmaktadir.

Fuarlara katilim, firmalar acisindan hem ¢esitli firsatlar hem de belirli zorluklar
barindirmaktadir. Fuarlarda karsilasilan baslica zorluklar arasinda operasyon siirecinde
aksakliklar, yabanci dil yetersizligi, glivenlik prosediirleri ve firma taninirliginin diisiik olmasi
one cikmaktadir. Diger yandan, devlet tesvikleri, yeni is birlikleri kurma imkam ve
dijitallesmeyle gelisen programlarin sundugu avantajlar fuarlar agisindan dnemli firsat alanlar
olarak degerlendirilmektedir. S6z konusu degerlendirmeler sonucunda fuarlar, firmalar icin
hem dikkatli planlama gerektiren hem de yiiksek potansiyel tasiyan platformlar olarak one

cikmaktadir.

Yazilim/bilisim sektoriinde fuar katilimmin hem avantajli hem de dezavantajli yonleri
bulunmaktadir. Avantaj ve dezavantajlar sektoriin yapisina ve firmalarin fuar deneyimlerine
gore degiskenlik gostermektedir. Sektor gelecek nesillere hitap etti§inden oldukg¢a maliyetli ve
gelisimi zaman isteyen bir kategoridedir. Dijital doniistime uyum saglayan ve gelecek zamanda
kendini gelistirmeye/yenilemeye devam eden bir sektor olmasi fuar katilimcisi firmalari olumlu

yonde etkileyecektir.

Yazilim/bilisim sektorii giiniimiizde ve gelecekte stratejik bir dneme sahiptir. Kiiresel dlgekte
dijitallesmenin hiz kazanmasi, bu sektoriin etkisini daha da artirmaktadir. Ozellikle yapay zeka

ve benzeri teknolojik ¢oziimler, yalnizca kendi alaniyla sinirli kalmayip bir¢ok sektoriin i¢inde
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yer almaktadir. Bu durum, yazilim/bilisim sektoriinii ekonomiler i¢in vazgecilmez hale

getirmektedir.

Calismamizda, uluslararasi fuarlarin ihracat performansina etkisi yazilim bilisim sektorii
iizerinden incelenmistir. Yapilan goriismeler sonucunda katilimcilarin uluslararas: fuarlara
katilim1 faydali bulduklari, avantaj ve firsatlarin coklugu sebebi ile de gelecek donemlerde fuar

katilimini destekledikleri goriilmektedir.

Uluslararas1 fuar aglarinin ihracat tizerindeki etkisi kritik konuma sahiptir. Fuarlarin dis
pazarlara agilma, miisteri kazanimi ve ticari is birlikleri agisindan firmalara 6nemli katkilar
sagladigini ortaya koymaktadir. Fuar katilimcisi firmalarin ihracat performansi, fuar katilimlar

sayesinde yiikselis gdstermektedir.

Uluslararas1 fuarlarda firmalar, yeni triinlerini, giincel teknolojilerini ve sektdrel trendleri
tanitma firsatt bulmaktadir. Fuarlarin gelecekte de stratejik dnemini koruyacagi ve firmalara

cesitli agilardan olumlu katkilar sunmaya devam edecegi 6ngoriilmektedir.

Fuarlar ge¢mis, simdi ve gelecekte varligini siirdiirerek ihracat performansina etki eden
belirleyici bir temel unsur olmustur. Firmalarin fuarlara katilimimin bir¢ok amaci olmasiyla
birlikte asil ama¢ maksimum ihracat performansi hedefine ulagmaktir. Yazilim/bilisim sektorti,
gelisen diinya trendleri ile gliniimiiziin vazgecilmez bir parcasidir. Yazilim/bilisim, bircok is
kolunda yer almis olup, ticarette de belirleyici bir role sahiptir. Sonug olarak, yazilim/bilisim
sektorii, fuar katilimlart ile birlikte ihracat performansinin artirilmasinda ve stirdiiriilebilir

biliylimede 6nemli roller {istlenmektedir.
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