BiR KONU BiR KONUK

ATLAS EXPO
TURKIYENIN
MAKINECILERI'NiN
YANINDA

AGIRLIKLI OLARAK ABD’DE DUZENLENEN SEKTOREL TEKNIK FUARLARA YOGUNLASAN ALAN ATLAS EXPO, SON DONEMDE
UZAK DOGU’YA DA ODAKLANMAYA BASLADI. TURK IHRACATCILARINA OLDUKCA KAPSAMLI FUARCILIK HIZMETLERI
SUNAN ATLAS EXPO’NUN KURUCUSU FATIH BARK, “BUGUN PORTFOYUMUZUN YUZDE 50°Si MAKINE FUARLARINDAN
OLUSUYOR VE BU ORAN DEGISMEYECEK” DIYEREK SEKTORE OLAN DESTEKLERININ SURECEGININ ALTINI CiZIYOR.

ark makine imalat-
cilari son yillarda
ABD pazari ile ya-
kindan ilgileniyor ve

ABD’ye gerceklesen makine
ihracati da bu paralelde yUk-
selisini strdrayor. Bu yilin
ilk yedi ayinda Turkiye’nin
toplam makine ihracati 9,7
milyar dolar olurken ABD’ye
gerceklesen makine ihracati
ise 700 milyon dolara ulastl.
2012’de kurulan ve teknik
fuarlar konusunda deneyimli
bir kadro ile Tirk makine
imalatcilarina 6zellikle ABD
ve Uzak Dogu fuarlarinda
6nemli isbirligi firsatlari su-
nan Atlas Expo’nun kurucusu
Fatih Bark, 2010 yilina kadar
sadece Tirk makine sektor
devlerinden birkacinin ilgi
gosterdigi, dzellikle KOBI
Olcedindeki firmalarin cok
cesaret edemedigi bir pazar
olan ABD’nin, son dénemde
bircok Turk firmasinin hede-
finde yer aldigini séyllyor.
Avrupa’daki fuarlara gore
daha az sasaall ve stant
gorselleri acidan daha séndk
olan ABD’deki fuarlar, buna
mukabil yine Avrupa’daki fu-
arlara goére cok daha maliyetli

FATiH BARK
ATLAS EXPO KURUCUSU
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olsa da devasa ABD pazarinin
sundugu firsatlar, bu pazar-
da yer alan Turk firmalari ve
Tark makinelerinin sayisi-

nin da yillar icinde dlzenli
olarak artmasini beraberinde
getiriyor.

“300 milyonluk ntfusu ve
tiketim giclyle makine
Ureticilerinin istahini kabar-
tan bir pazar olan ABD’nin,
ondmuizdeki dénemde de
Turk makine Ureticilerinin
hedefinde olacagina inani-
yorum” diyen Fatih Bark ile
Turk firmalarinin fuarlara olan
bakisini, hedef pazarlardaki
fuarlarin glct ve etkinligini,
Atlas Expo’nun gelecek stra-
tejilerini konustuk.

Oncelikle Atlas Expo’yu
sizin sozlerinizle taniyabilir
miyiz?

Atlas Expo 2012 yilinda kurul-
du. Cogu daha énce Expotim
ve Turkel Fuarcilik’'ta satis
direktor olarak calismis,

20 yilhk fuarcihk tecrtbesi
olan profesyonel bir ekibimiz
var. Kurulusumuzda, ylzde
80 oraninda makine fuar-
lari organizasyonu yaplyor-
duk. Son iki yildir ambalaj,
iklimlendirme ve tarim
sektdrlerine de giris yapmis
durumdayiz. Fakat bu fuarlar
da yine tamamen teknik
fuarlar. Makine fuarlarinin
temsilciligi anlaminda Atlas
Expo Turkiye’de dnemli bir
konumdadir. Makine fuarlari
cok daha nitelikli ve farkli
dinamikleri olan bir sektér;
daha teknik konular var ve
Tarkiye’deki fuar firmalari,
yurt disi fuar organizatorleri,
bu konularda ¢ok deneyimli
degil. Bir iki deneme oldu
ancak becerilemedi. Atlas
Expo, agirlikli olarak ABD’de
dizenlenen fuarlara yogun-
lasirken almis durumdadir.
Fakat son dénemde Uzak
Dogu’ya da odaklanmaya
basladik. Buglin portféyU-
muzin ytzde 50’si makine
fuarlarindan olusuyor ve bu
oran degismeyecek.

Miisterilerinize ne gibi
hizmetler veriyorsunuz?

Biz musterilerimizle yakin
temas calisiyoruz, dogrudan
yurt disindaki makine fuarla-
rinin Tarkiye temsilciligini ya-
plyoruz. Ayni zamanda Atlas
Expo’ya ait bir stant sirketi-
miz de var. Makine firmalari
bos alan sdzlesmeleri yapiyor
ve bu alanlara stant kons-
triksiyonu ihtiyaclari oluyor.
Biz de bu acigi gérdigimuiz
icin ortagdim Faruk Mirza

ile ayrica bir stant sirketi
kurduk. Faruk Mirza Fransa
ve ¢zellikle Rusya’da 6dilld
stant tasarimlara imza atmis
bir mimardir. Oniimizdeki
EuroBLECH Fuari icin de bir-
cok firmanin stant tasarimini
biz yapacadiz. Bu tasarimlara
Makine ihracatcilari Birligi de
dahildir. Stant tasarimlarimiz
ise standart degildir, tama-
men yurt disi fuarlarr icin
calisiyoruz. Turkiye’de fiyatlar
ve kalite ¢cok dasik oldugu
icin burada rekabet etmemiz
imkansiz diyebilirim.

Tiirk makine sektoriiniin
ABD fuarlarina ilgisini nasil
goriiyorsunuz?

Bundan 7-8 yil énce ABD
fuarlarina olan ilgi azd..
Katilimci sayisi bir elin par-
maklarini gecmiyordu ve ¢ok
az saylida firma ABD’ye ihra-
cat yapiyordu. Arap Bahari
slireciyle birlikte Orta Dogu
pazarlari istikrarsizlasmaya
baslayinca Turk makinecileri
de dnemli pazar kaybina
ugramaya basladi ve firmalar
yeni pazar arayislarini hiz-
landirdi. Cogu zaten Avrupa
ile calistyordu ancak Atlas
Expo’nun Fabtech ve IMTS
fuarlarini tanitmasiyla birlikte
ABD’ye olan ilgide buylk

bir artis oldu. Aldigimiz son
rapora gére, son ¢ ay icinde
ABD’ye makine yapilan
ihracat 700 milyon dolar
olarak gerceklesmis durum-
da; neredeyse 1 milyar dolara
yaklasiimis.

Ancak ABD fuarlari Avrupa

fuarlarindan daha pahalidir,
ABD’de fuarciliga bakis da
farklidir. Ornegin ABD’de
Avrupa stantlarindan farkl
olarak perdeli stantlar da
gorebilirsiniz. Gelen ziyaretci
sizinle oturup sohbet etmez,
ilgiliyse ayaklstU bilgi alip
gider. Kartvizit alisverisi de
yok denecek kadar azdir.
Fuar boyunca lg¢-dért gunluk
kartvizit okuyucu makineler
kiralanir, gelen ziyaretci-

nin kartvizit bilgilerini bu
makinelerle okutur ve iletisim
bilgilerini dogrudan e-posta
adresinize yénlendirebilirsi-
niz. Biz, Atlas Expo olarak,
Turk firmalarina bu konularda
da yardimci oluyoruz. Bu
kapsamda, ABD fuarlarinda
istediklerini bulamayan Tlrk
firmalari oldugunu da soyle-
meliyim: Bir kez fuara gelerek
hemen bayilik bulmak veya
makine satmak ABD’de ¢ok
muamkan degil. ABD’de basa-
rili olmak icin fuarlara bir sire
duzenli katiimak gerekiyor.

Fabtech Fuarr’ndan
bahsetseniz, bu fuari nasil
anlatirsiniz?

Fabtech Fuarlari ABD’de
doéntstmld olarak yapiliyor
ve iki yilda bir Sikago’ya
denk geliyor. Sikago, lllinois
eyaletine bagdli ve lllinois tek
basina dinyanin en blyik
yedinci ekonomisi durumun-
dadir. Diger yandan Sikago,
sadece makine metal isleme
fuarlarinda degil ABD’deki
bUtln blyik fuar organizas-
yonlarmin en énemli adresi
konumundadir. ABD, cografik
olarak da cok biyUk oldugu
icin Fabtech Fuari, Atlanta ve
Las Vegas'ta da donlstimli
olarak diizenlenir. Elbette
Fabtech Fuarrnin en efek-
tifi Sikago’da diizenlenen
Fabtech Fuarlari oluyor.

ABD’de Tiirk firmalarina
olanilgiicgin neler
soyleyebilirsiniz?

iki yil dncesine kadar
ABD’deki Turk imaji cok

ATLAS EXPO

“BiR FUAR
ORGANIZASYONU,
ONCESi Ve
SONRASIYLA
AYLIK BiR
SURECTIR.
FIRMALAR
ARTIK FUAR
ORGANIZASYON-
LARINA KENDI
EKIPLERININ
MESAI
HARCAMASINDAN
RAHATSIZLIK
DUYUYOR,
PERSONELLERI
FUARDA SATIS
YAPSIN AMA
ONDAN ONCEKiI
VE SONRAKI
PROSEDURLERLE
ZAMAN
HARCAMASIN
iSTIYORLAR. Biz
DE ONLARA BU
SURECLERDE
YARDIMCI
OLUYOR, TUM
ORGANIZASYON
SURECINi ONLAR
ADINA Biz
YONETIYORUZ"

gUc¢laydu. Fakat 15 Temmuz
olaylarindan sonraki stire¢
ve yapilan propagandalar
insanlari biraz rahatsiz etti.
Diger yandan, Turkiye’'de
“ABD’liler aptaldir, ne olup
bittigini bilmezler” gibi ¢cok
yanls bir algi var. Cink(
ABD’de herkesin her seyden
haberi vardir. Bunun disin-
da Turk Urtnlerine bakisin
oldukga iyi oldugunu sdyle-
yebilirim. Bu alginin olusma-
sinda Durmazlar, Ermaksan,
Akyapak, Dirinler, Baykal,
Sahinler gibi firmalarin biylk
katkisl yadsinamaz. ClUnki
bu firmalar bes yildir dedil,
20 yildir bu pazarda ve ¢ok
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bUyulk bayilere sahipler. Bu,
Tark makinesi imaji acisindan
cok dnemli bir yapilanmadir.

Uzak Dogu pazarlariyla

ilgili calismalariniz neler?
Uzak Dogu pazarini Tiirk
makinecileri i¢in nasil
degerlendiriyorsunuz?

Son dénemde Cin ve Uzak
Dogu pazarlarina aciimaya
basladik. Aslinda biz Atlas
Expo olarak sektoére Uc¢

yildir Cin’i anlatiyoruz. Cin’de
Hannover Messe ortakliginda
bUylk bir metal isleme fua-
rimiz var: MVCS Fuari adli bu
organizasyon ¢ok blyuk ha-
cimli bir icerige sahip ve fuar
yillar icinde strekli blylimeye
devam ediyor.

Uzak Dogdu pazarini dnem-
siyoruz, 6zellikle Vietnam ve
Cin’deki pazar elverisli firsatlar
barindiriyor. Uzak Dodu’da
Vietnam ¢cok énemli bir pazar-
dir: Mithis bir sanayisi olan,
92 milyonluk bir Glkeden bah-
sediyoruz. Ayrica bu pazarda
Turklerin imaji da iyi durumda,
Turkleri Avrupa kalitesinde
gorlyorlar ve bize karsi bir 6n
yargilari yok. Bu, ticarette cok
onemli bir avantajdir.

Diger yandan, Turk firma-
larinin Cin’in dnemini hala
anlayamadigina inaniyorum.
Cin’de muthis bir Gretim var
fakat talep hizi Gretimden
ileride gerceklesiyor. Cin’in
glneyi oldukc¢a zenginlesti
ve kaliteye 6nem veren bir
boélge olustu. Ayrica Cin’deki
en kotd fuarin bile 120-

130 bin ziyaretcisi oluyor.
Tark firmalari Cin’e gitmek
istemiyor fakat Cin fuarlari
Almanya fuarlari gibi bttin
dinyadan ziyaretci cekmeye
devam ediyor. Artik diin-
yaya ulasmak istiyorsaniz,
Almanya ve Cin fuarlari-

na gitmek zorundasiniz.
Afrika’ya acihim yapihyor
ama bunun ¢ok glcliu olaca-
gini distinmiyorum; Afrika
bblgesine metal islemecile-
rin gitmesinin su anda zor
olduguna inaniyorum.
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Peki, Tiirk iireticilerin artik
geleneksellesen Rusya ve
Orta Dogu pazari i¢in neler
soyleyebilirsiniz?

Rusya hep vardi ama Rusya’ya
ihracat yapmak hala blyUk
bir sorun. Mithis gimrik
problemleri ile ihracatcilari
yildiriyorlar. Bunun dénemsel
politikalari ilgisi yok; Rusya’nin
klasik giimrik prosedurleri
Tirk makinecilerinin en blyUk
sorunlarindan biri olmaya de-
vam ediyor. Rusya ile is yapa-
bilmek icin orada bir bayiligin
olmasi sart, bayilik olmadan
Rusya pazarinda girmek ve
orada tutunmak neredeyse
imkansizdir. Tarkiye ve Rusya
arasinda son dénemdeki
yakinlasma ile sanirim bazi
kolayliklar saglanacaktir.

Orta Dogu pazari ise ne-
redeyse bitti diyebiliriz.
ABD’nin yaptirim aciklamalari
da bu noktada etkili oldu ve
olmaya devam edecek.
Avrupa pazarina ilgi de ayni
glc¢ ve istahla devam ediyor.
Bu yilki EuroBLECH Fuarrna
olan katihm, gecen yila

gore bir iki firma artti bile.
90 ulkeden katihmcisi olan
EuroBLECH Fuari, érnek bir
organizasyondur, talep ¢ok
oldugu halde yillardir alani
artirmiyorlar.

Peki, makine sektoriiniin
fuarcihga bakisini nasil
degerlendiriyorsunuz?
Firmalarimizin fuarcilik ve
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tanitim noktasinda eksik-
likleri devam ediyor. Bu

acig1 Makine Tanitim Grubu
kapatmaya calismis ve bircok
yerde ve noktada cok dnemli
isler de yapmisti. Tirk makine
firmalari yabanci fuarlarda
uzun yillar magdur oldu. Yer
alimlari ve stant Gcretleri gibi
konularda sikintilar yasan-

di ancak simdi herkes isi
6grendi. Yine de eksiklerimiz
var. Belki bir Almanya degil
ama Italyanlar veya isvicre
gibi olabilmeliyiz. En son
Kenya’da bir ambalaj makine-
leri fuarina gittim. isvicreliler
o kadar guzel bir milli katilim
yapmisti ki! Biz onlardan
daha kalabaliktik ama orga-
nize degildik. Bu noktalarda
Makine Tanitim Grubu’nun
calismalari oldukca basariliy-
di. Makine Tanitim Grubu’nun
isi kimsenin makinesini
satmak degil, Tirk makine-
sinin imajini giclendirmekti
ve buna muthis katkilar
olmustu.

Son olarak, Atlas Expo’nun
hedeflerinden de s6z
edebilir miyiz?

Uc kisiyle basladik, su an 14
kisiyiz ve blyUyoruz. Sadece
makine fuarlariyla baslamis-
tik, buglin tarim, ambalaj

ve iklimlendirme sektor-
lerindeyiz ama lokomotif
sektérimiz halen makinedir.
Teknik fuarlardan ¢ikmayi hic
distnmuiyoruz.

ATLAS EXPO

Makina imalatcilari
Birligi’yle (MiB) de koordi-
neli calisiyoruz. Biliyorsunuz
EMO Fuari MiB’in temsilci-
ligindedir. Sag olsunlar bizi
de davet ettiler ve bu fuarin
organizasyonunu artik
birlikte yapacagiz. EMO
Fuari, dinyanin en blyUtk
fuar organizasyonudur. En
blytk makine fuari degildir
ama bundan daha buyuk
fuar organizasyonu yoktur.
28 salonda gercgeklesen fuar
her dénemde tamamen do-
lar. 130 bin ziyaretci, 3 bin
200 katilimci ve 93 Ulkeden
ziyaretci ceken bir fuardir.
Bunun disinda biz, tama-
men firmalarla koordineli bir
sekilde calisiyoruz. “Surada
bir fuar var, alalim, yapalhm”
seklinde calismiyoruz. Turk
firmalarinin intiyaclarina gére
pozisyon aliyoruz. Bircok
firmaya da danismanlik ya-
plyoruz. Bizim olmayan fuar-
larda da firmalarimiza destek
veriyoruz. Bir fuar organizas-
yonu, éncesi ve sonraslyla
aylik bir strectir. Firmalar
artik fuar organizasyonlari-
na kendi ekiplerinin mesai
harcamasindan rahatsizlik
duyuyor, personelleri fuarda
satis yapsin ama ondan én-
ceki ve sonraki prosedrlerle
zaman harcamasin istiyorlar.
Biz de onlara bu slreclerde
yardimci oluyor, tiUm organi-
zasyon sirecini onlar adina
biz yénetiyoruz.
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