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Adim Adim |lhracat



Giris

Kidresellesme strecinin hizlanmasiyla, isletmenin faaliyet
alanlari, rekabet sekilleri, ve yonetim
anlayislari degismeye baslamistir.

Artik sadece yerel Ulke icerisinde veya cok sinirh bir
uluslararasi cevrede gosterilen faaliyetlerin etkisiyle
mucadele etmekten ote, ktresel bir pazarda ve kuresel
rakiplerle mucadele zorunlulugu dogmaktadir.
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lhracatta yeni olanaklarin ortaya cikis

nedenleri

Siyasi sinirlarin giderek degismesi, 6zellikle dogu blokunun yikilmasi ve yeni pazarlarin
ortaya cikisi,

Ulkelerin birbirleriyle yaptiklari ticaret anlasmalari ve DTO’niin kurulusu,

Yeni teknolojilerle iretim kalitesinin artmasinin, hizlanmasinin ve lretim maliyetlerinin
azalmasinin, Ureticileri, dinya Ulkeleriyle rekabet edebilir duruma getirmesi,

Yeni iletisim sistemlerinin bilgiye ulasimi kolaylastirmasi.



Ihracatta ortaya cikan yeni olanaklarin

SONuUCU;

Dunya Ticaret Hacmi: Nedenleri:

isletmelerin olumlu etkilenmesi



Trends in global export value of trade in goods from 1950 to 2020 (in billion U.S.
dollars)
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lhracat Nedir?

: Bir tilke icerisinde serbest dolasimda
I¢ pazarda kabul ) . ]
gdrmiis bir marka olan bir mal veya hizmetin, ulusal
sinirlar disindaki alicilara satilmasidir.

Uriinlerin global
pazarlara sunulmasi

Isletmenin, altyapisini S e — T B RE AR R
olusturarak hedefler - -———
belirlemesi

Global pazarlara
giris stratejisini adim
adim uygulamasi




lhracat islemlerini yerine getirebilmek

ICIN;

. Dis ticaret
_ ‘ anlagmasinin yapilmasi
_ ya da proforma teyit
metninin imzalanmasi,
" lhracat konusu

ihracatgi birligi triinleri |
- i
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lhracati cazip kilan nedenler:

Gelir ve kar artisi

Uretim fazlasini
satmak (kapasite
artisi)

lhracat tesvikleri

>

Ic pazara olan
bagimlilig
azaltmak

Bilgi birikimi,
yeni teknoloji ve
yontemler

lhracat, firmanin
kendisini
gelistirmeye
zorlar (artan
rekabet gici)

i

o

Pazar
dalgalanmalarini
dengelemek

Istihdam
yaratmak ve dis
ticaret aciginin
azalmasi
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lhracatin Faydalari

| i ~ Uriin ¢ok sayida
miusteriye ulasir.

Makroekonomik
| ~ krizlere karsi daha
dayanikli olunur.

Rakiplerin kiigllttugu
ic pazara bagiml

Satislar artar.



lhracatin Riskleri

Odemeler gecikebilir veya
musteriler hic 6deme
- yapmayabilirler. Odeme igin
yargiya gitmekte zorluklar
yasanabilir.




Potansiyel Ihracatcilarin Siklikla Yaptigi

12 Hata

lyi bir dis ticaret firmasi secmemek ve

ihracata baslamadan once qucli  bir
uluslararasi pazarlama plani
olusturmamak,

Ust yénetimin, baslangictaki zorluklarin
ustesinden gelme ve finansal gereklilikler
konusunda yetersizligi,

Denizasiri distribtitorlerin seciminde yeterli
O0zen gosterilmemesi,

Karli yonelmek vyerine,

Vi

Finansal piyasalarda ortaya cikan bir kriz
durumunda ihracati birakmamak,

operasyonlara

Uluslararasi distribtitorlere, yerel

ortaklarinizla esit davranmamalk,

7. Uygulanan piyasa tekniginin ve drindn
her tilkede basarili olacagi beklentisi,

8. Urlnleri, diger (ulkelerdeki kiiltiirel
farkhliklara ve diizenlemelere goére
veniden degistirme isteksizligi,

9. Hizmet, satis ve garanti mesajlarini
yerel dillerde yazmamak,

yapmamalk,

12. Urln icin servis saglamamak.




Ihracat Karan: Yonetimsel Konular

Deneyim Yonetim ve Uretim Finansal
Personel Kapasitesi Kapasite
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Deneyim \ = @

Ticaret, hangi lilkelerle yapilacak?

En ¢ok hangi urriinler talep ediliyor
ve alicilar veya potansiyel alicilar
kimler?

Satis egilimi nedir?

Yerel ve uluslararasi rakipler
kimler?

Gec¢mis deneyimlerden kazanilan
dersler nelerdir?
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Yonetim ve Personel”

* jhracat departmanindan ve ihracat
elemanlarindan kim sorumlu
olacak?

* Ne kadar yonetim zamani tahsis
edilecek?

* jhracat icin nasil bir 6rgiit yapisi
uygundur?



Uretim Kapasitesi

* Firmanin uretim kapasitesi
nedir?

* ihracatin; yerel satislara, iiretim
kapasitesi ve maliyetine etkisi
nedir?

* Minimum siparis miktari var mi?

e ihracat icin gereken paketleme

ve diuzenleme zorunluluklari
nedir?

"

L
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Finansal Kapasite \F

] /‘ ;
* lhracat i¢in gereken sermaye rF
nedir?

Ihracat departmani operasyon MALEODIN
maliyetlerinin ne kadarina -
katlanilabilinir?

* jhracat icin tahsis edilecek olan ilkg:ai
masraflar ne kadar? o4

* ihracat kendini ne zaman karsilar?

: S
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lhracatin 10 Temel Adim

] 3. Hedef kitle
analizi
| O | 8. Teklif
yonetimi
- - 19




lhracat Isleminin Asamalari

A “u 2. Uluslararasi
1. Fizibilite Analizi Pazarlara Girisin
- Planlanmasi
L 9
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lhracat Isleminin Asamalari

e [hracat olasiligi olan iiriinlerin tespiti:

e i¢c pazardaki basarinin analizi
e Urtinlerin dnemli ve benzersiz 6zellikleri bilinmeli

e Firmanin ihracata hazir olma durumu:

e ihracat karari stirekli, uzun vadeli olmal,
e Mevcut elemanlarin ihracat bilgileri, dil bilgileri gelistirilmeli
e ihracat departmani yapilandirilmali, gérev ve sorumluluklar dogru planlanmal,

e Firma, mevcut lretim kapasitesini kontrol etmeli, tam kapasitede calisan firmadaki tGretim artisinin
getirecegi ek maliyet goz dnliinde bulundurulmali

e i¢c pazardaki mevsimsel dalgalanmalar, en az siparis miktari, ambalajlama dikkate alinmali
e Firmanin, mali durumunu goézden gecirip, ihracata ayirabilecegi bitcesini hazirlamall 21



lhracat Isleminin Asamalari

e Planda; firmanin kisa ve uzun vadeli hedefleri saptanir,

e Firmanin kuvvetli ve zayif taraflari, rekabet glict ve
buylime potansiyeli degerlendirilir,

e Firmanin dig pazarlara uygun hizmet ve Grunlerine
karar verilir.
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lhracat Isleminin Asamalari

e ihracata baslamadan énce firmalar, diinya pazarlari arasindan kendi hedef pazarlarini secmelidirler.
e Potansiyel pazarlar belirlenmelidir. Bu, ihracat stratejisi icin gereklidir.

Uluslararasi pazar arastirmasi nedir, ne ise yarar?

3

e Potansiyel dis pazarlari tespit etmek icin temel bilgileri toplayip glincel hale getirmektir.
e Sistematik bilgi toplamayi ve analiz etmeyi icerir.
e Yapilmasi gereken isleri belirler ve olasi hatalardan kacinmayi saglar.

e Potansiyel musteriler, rakipler, dagitim kanallari, pazar egilimleri, pazar ihtiyaclari, pazara giris kosullari
hakkinda temel bilgileri sunar.

e Zaman ve enerji kazandirir, gereksiz masraflari 6nler.
e Pazar arastirmasi bir sirketin ihtiyaclarina gore “Pazar Bilgisi” toplama strecidir, basariyi garantilemez.

e Belli bir Grin hakkinda bilgi bulunamazsa tahmin yapilr. .



lhracat Isleminin Asamalari

e Musteriler kimlerdir, nerededir?

e Pazarda ana oyuncular kimlerdir?

e Talep ve davranis modelleri nelerdir?

e Pazar buyukligul, tGrun cesidi ve miktarlari nedir?
e Fiyatlar ne seviyededir?

e Dagitim kanallari nelerdir?

sorularinin cevaplari bulunur.
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Ihracat miisterisi nasil bulunur?

* lhracatin en ®nemli asamalarindan birisi, yeni miisteriler
bulup, firmanizin ihracata baslamasini saglamaniz ve satis
aginizi, bulacaginiz yeni ithalatcr firmalar ile strekli canli
tutmanizdir.

* Musteriniz sizden cok daha uygun fiyat veren firmalara kaymis
olabilir veya sizin tamamen disinizda gelisen olaylardan dolayi
cok dnemli firmalara artik mal satmaniz mimkuin olmayabilir.
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Ihracat miisterisi nasil bulunur?

Global ve
BT erel firma Ticaret Pazar
islevsel Sosyal y . Internet . . Ticaret Fuar Sektorel
i rehberleri Misavirli . arastirma
bir web medya reklamlari . Heyetleri katilimi ... Yaymlar
sitesi (B2B kleri si gezileri

siteler)



lhracat Isleminin Asamalari

Saha arastirmasi ise asaqidaki
sorulara cevap vermelidir:

e Musteri istek, ihtiyaclari ve beklentileri nelerdir?

e Ne miktarda urun talep edilmektedir, pazarin
buyukligl nedir?

e Fiyat rekabete uygun mudur?

e Olcii, renk, ambalajlama ve etiket zorunluluklar
nelerdir?

e Uriin yerel yasalara uygun mudur?
e En iyi dagitim kanali nedir?

e Satis sonrasi hizmetler nedir, ne kadar dnemlidir?
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lhracat Isleminin Asamalari

e Dagitim yontemlerini belirlemek ve dagitim kanallarinin kararlastiriimasi,
e Gerekiyorsa temsilcilerin ve acentalarin segimi,

e Satis sozlesmelerinin hazirlanmasi,

e Uretimin tamamlanmasi,

e Etiketleme ve ambalajlamanin bitirilmesi,

e Sigorta ve diger yukleme belgelerinin tamamlanmasi ve

e Mallarin yaklenmesi

ile ihracat gercgeklesir.
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Pazar Firsatlarinin

Belirlenmesi ve

Ol¢iilmesi:

1.0n Degerlendirme

2.Pazar Potansiyelinin
Tahminlenmesi

3.Pazarin
Bolumlendirilmesi




lhracatta Pazarlama Stratejileri

lletisim, ulasim ve veri isleme

Ticaret engellerinin azalmasi s - 1
» & < teknolojilerindeki gelismeler

- Artan kiiresel seyahat

ile ihracat, biiyiik cokuluslu sirketlerin
ayricaligi olmaktan ¢ikmistir 3



lhracat Performansinin Belirleyicileri

Icsel Ozellikler

Firma
ozellikleri

Uriin
ozellikleri

.. ] Ihracat Pazarlama
Digsal Ozellikler Ihracat Pazarlama Performansi

Stratejisi o Stratejik

Endustri )
* Finansal

ozellikleri

Yabanci
piyasa
ozellikleri
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lhracatta Pazarlama Stratejilerinin

Uyarlanmasi

* Uyarlama, ihracat pazarlama stratejisi ile firmanin i¢csel ve dissal
cevreleri arasinda bir uyum saglamanin merkezi bir yoludur.

e Uyarlama;
* pazar hedeflemesi
* marka konumlandirma
* Urun tanitimi
e dagitim
* fiyatlandirma

dahil olmak tGzere firmanin pazarlama stratejisinin cesitli bilesenlerini
icerebilir.
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Uriin Uyarlamasi / Product Adaptation

* Bir Urunu dis pazarda basarili bir sekilde pazarlamak
icin, bir ihracatcinin Grdnunu dis pazarin
gereksinimlerine uygun sekilde uyarlamasi gerekir.

e lhracatcilar tarafindan izlenebilecek iki tir Grin
uyarlamasi vardir: zorunlu uyarlama ve istege bagli
uyarlama.
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Tutundurma Uyarlamasi /

Promotion Adaptation

* Dis pazarda reklam, kiiltiirel deger ve normlar ile
reklam altyapisi ile ilgili yasa ve yonetmelikler, ic

pazardakilerden cok fark
* |c pazarda etkili reklamci

| olabilir.
Ik dis pazarda iyi

calismayabilir ve bu da reklamin temasini, mesajini,
medyasini ve dis pazardaki degerlendirmesini
uyarlama ihtiyacina yol acar.
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Dagitim Kanallarinin Uyarlanmasi /

Place Adaptation

» Ozgiin yerel dagitim yapilari nedeniyle bazi iilkelerde
dagitim kanallarina uyarlamalar gerekli olabilir.

e Kiiltiirel farkhiliklar, tiketicileri, farkli tirlerdeki satis
noktalarinda ticaret yapmaya yonlendirir.

* Bu tur pazarlarda basarili olmak icin, ihracatcilar,
dagitim stratejilerini ihracat pazarinin o6zelliklerine
uyacak sekilde uyarlamalidir.
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Fiyat Uyarlamasi / Price Adaptation

* Fiyat uyarlamasini gerektirebilecek birkac faktor vardir

* Thracat girisimlerinin karli olabilmesi icin uluslararasi navlun Ucretleri, sigorta,
gumruk tarifeleri ve vergiler ve ihracat uzmanlari gibi olasi fiyat artislarina yol
acan, ek ihracat maliyetlerinin karsilanmasi gerekir.

* Bircok dis pazardaki uzun ve daha az verimli dagitim kanallari, distributtorlerin
marjlari ve daha yuksek nakliye ve depolama maliyetleri

 Urliniin ihracat pazarinda pazarlanmasi icin gerekli olan iriin uyarlamasi ve
tutundurma uyarlamasi, fiyvat uyarlamasi yoluyla geri kazanilmasi gereken
bir yatirim gerektirir.

* Bircok ihracat pazarindaki gelir seviyeleri nispeten dusik olabilir veya
rekabet yogun olabilir.
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lhracatta Pazarlama Stratejisinin

Gelisimi

* Bir firmanin ihracat performansinin belirlenmesinde
ihracat pazarlama stratejisinin 6nemi goéz 6nune

alindiginda, firmanin icsel ve dissal cevreye uygun
sekilde uyarlanmis bir ihracat pazarlama stratejisi

gelistirmek icin sistematik bir strecin izlenmesi cok
onemlidir.

 SWOT Analizi (Giiglii Yonler, Zayif Yonler, Firsatlar ve
Tehditler)
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lhracatta Pazarlama Stratejileri
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lhracatta Pazarlama Stratejileri

Guclu

Yonler

Yenilikgi
pazarlama
yetenekleri

Ustiin
Oldukca ' Sektordgl.q el e el 5 entelektiel
farklilagsmis bir ayirt edici . .. . sermaye ve
. - adi ve itibar musteri tabani
ariin yetkinlikler uluslararasi
deneyim

Ay!rt .Edlc.l Daha MLEEL Zayif marka ve Zayif dagitim
yetkinliklerin maliyetler veya miisteri taban| 28]
eksikligi zayIf farklilasma 2 &

Entelektiel

sermaye ve

uluslararasi
deneyim
eksikligi

Kalite
Yonetimi

Sinirli mali
kaynaklar

Teknolojik ve Yabanci

Kaltarler arasi

finansal ortaklarla
kaynaklar

yeterlilikler gucli ittifaklar

Kulturler arasi
yeterlilige sahip  Stratejik vizyon
personel eksikligi
eksikligi



lhracatta Pazarlama Stratejileri

TP ihracat pazarinda Ihracat pazarindaki . . Yabanci is ortagi veya
2?;'::&:3':?;2:\ yetersiz hizmet alan mevcut beceri ve en eDII?r?C:CZIZ?Cti d o erzgrg:;zlrdan devlet yetkilileri ile bir
P pazar segmentlerinin kaynaklari kullanma & ¢ 3 _operasy iliskiden yararlanma
talep . pazarlar Olcegi artirma firsati .
varlig firsati olasilig
. . Yabar‘m . : Maliyetli yeni Muhtemelen zorlu Sektorde
Dis pazarda yogun Yavaslayan pazar isletmelerin veya Musteri talebinde hiiki - o
. . N . .. . ukimet rakiplerin dis teknolojinin hizla
rekabet blylmesi hikimetlerin degisim . : . : o :
dizenlemeleri pazara girmesi degismesi

artan pazarhk gtci
40



Yesil Mutabakat Eylem Plani 2021

e Surdurulebilir ve kapsayici bir ktiresel ekonominin insasi
* Ekonomik blyumeyi iklim giindemini gbz 6ntinde tutarak gerceklestirmek

* Yatirnmcilar ile isletmelerin ktresel isinmayi sinirlandiran bir senaryo ile uyumlu faaliyet
gostermelerini tesvik etmek

e [klim degisikligi ile miicadelenin uluslararasi ekonomi ve ticaret politikalarinin merkezi haline gelmesi

* Ulkemiz kalkinma hedefleriyle uyumlu bir sekilde surdirilebilir, kaynak-etkin ve yesil bir ekonomiye
gecisi destekleyecek dontsimun saglanmasi

* Turkiye ekonomisi ve sanayisinin yesil dontisumu

 Ulkemizin AB basta olmak lizere, ticiincii Ulkelere ihracatinda rekabetciliginin korunmasi ve
glclendirilmesi

 Ulkemizin kiiresel deger zincirlerine entegrasyonunun gelistiriimesi ve
* Ulkemizin uluslararasi yatinmlardan alacagi payin artiriimasi
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Yesil Mutabakat Eylem Plani 2021

*9 ana baslik , 32 hedef, 81 eylem

* Sinirda karbon dlizenlemeleri

* Yesil ve donglisel ekonomi

* Yesil finansman

* Temiz, ekonomik ve glivenli enerji arzi

e Stirdiirtilebilir tarim

e Stirduirtilebilir akilli ulasim

* Iklim degisikligi ile miicadele

* Diplomasi

* Avrupa Yesil Mutabakati bilgilendirme ve bilin¢clendirme faaliyetleri
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