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Ziyaretci profili genel
olarak profesyonel-
lerden olusuyordu,
ayrica cevre Ulkeler-
den de bir hayli ge-

len oldugundan

Ukrayna disindan da

yeni baglantilar yap-

ma firsati bulduk.
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ezer Metal Firma Sahibi Murat SE-
S ZER ile Primus Ukrayna Fuari'yla

ilgili gerceklestirdigimiz roporta-
jimizda sorularimizi yanitlayan SEZER;
“Fuar genel olarak bizim icin cok olumlu
gecti, yeni UrUnlerimizi sergileme firsa-
ti bulduk, iyi miktarda da siparis aldik
diyebiliriz. Hedefimiz bu yil fuarin da
katkisiyla satis miktarimizi 2 katina g
karmaktir” dedi.

Fuara kaginci kez ve ka¢ metrekare-
lik bir alanla katiliyorsunuz?

Fuara ilk kez 15 m2 stant ile katiliyoruz.
Fuari genel olarak degerlendirirseniz
neler sdylemek istersiniz?

Krizden sonra fuar tek salonda yapiima-
ya baslandi, katlimc sayisi az ama zi-
yaretci sayisi hemen hemen ge¢mis yil-
larla ayni, dolayisiyla cok kalabalik oldu.
Bircok firmanin katiimadigi igin pisman
oldugunu duyduk.

Ukrayna’nin ticaret anlayisiyla ilgili
ne diisiinliyorsunuz? Bu pazarla il-
gili yapilanmaniz ne sekilde devam
ediyor?

Ukrayna'ya mal satabilmek icin pazari
iyi tanimak gerekiyor, biz 10 yila yakin
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Fuar Genel Olarak Olumlu Gecti

zamandir Ukrayna ve diger BDT Ulkeleri
ile is yapiyoruz. Ukrayna'da zaten mus-
terilerimiz mevcut, mdisterilerimizden
biriyle ortak calisiyoruz da diyebiliriz.
Daha kiclk olcekli alicilar icin lojistik
destek aliyoruz. Sik sik ziyaretlerde bu-
lunup pazarin taleplerini yakindan takip
ediyoruz.

Fuarda hangi uriinlerinizi sergile-
diniz? Fuarda ilk kez sergilemis ol-
dugunuz bir Grin var mi, bahseder
misiniz?

Kendi imalatmiz, ciddi fiyat avantaji
olan yeni bir Griin sergiledik, yogun ilgi
gordi ve iyi de siparis aldik, ne oldugu-
nu simdilik sdylemeyelim.

Fuarin ziyaretgi profili hakkinda neler
sdylemek istersiniz?

Ziyaretci profili genel olarak profesyo-
nellerden olusuyordu, ayrica cevre Ul-
kelerden de bir hayli gelen oldugundan
Ukrayna disindan da yeni baglantilar
yapma firsati bulduk.

Fuardan beklentileriniz nelerdir?

Daha once bir firmayla ortaklik dene-
memiz oldu ve ayrildik, kendi firmamizi
ise yaklasik 1 yil dnce kurduk ve ilk ihra-

catimizi da zaten Ukrayna ya yapmistik.
Oncelikle ilk amacimiz yeni firmamizi
tanitmak idi, Ukrayna’ da kisisel olarak
beni cok insan tanir ama biz firmamizin
da taninmasini istedik.

Fuar genel olarak bizim icin cok olumlu
gecti, yeni UrGnlerimizi sergileme firsa-
t1 bulduk, iyi miktarda da siparis aldik
diyebiliriz. Hedefimiz bu yil fuarin da
katkisiyla satis miktarimizi 2 katina gi-
karmaktir.

2011 yihinda satis, pazarlama ve ta-
nitim gibi konularda nasil bir yol iz-
lemeyi diisiinliyorsunuz?

Butln firmalar ayni pazarlarda rekabet
ediyor ve bu ylzden kar marj strek-
li azaliyor. Biz de eski musterilerimizin
yani sira yeni pazarlar arayisi iginde ol-
duk ve belki de kimsenin aklina gelme-
yen ulkelerden musteriler bulduk.

2011 yili icin de stratejik pazarlama
planimiz dogrultusunda yeni Pazar
arayisimiza devam edeceg@iz. Bu an-
lamda internet ve basili reklam aracili-
g1 ile tanitim faaliyetlerimizi arttirmayi
kararlastirdik.




