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[hracat Rehberi

Bilgi her yerde, deneyim burada.
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Ihracata Baslamadan Once
Netlesmesi Gerekenler

Ihracat, yalnizca Urdn bulup yurt disina satmak degildir.
Yanlis motivasyonla baslanan ihracat girisimleri, genellikle zaman

ve para kaybl ile sonuclanir.

Bu nedenle ihracata baslamadan dnce kendinize su sorulari
sormaniz énemlidir:

0 Firma olarak ihracat yapmaya hazir ve kararli miyim?
Q Bu sUrece ayirabilecegim butce ve zaman var mi?

Q UrinUm yurt disinda satisa uygun mu?

7~ _ Not: “Herkes ihracat yapiyor” dislincesi, ihracata
-\ baglamak icin gecgerli bir sebep degildir.

_______________________________________

Mini Kontrol Listesi

. Q Dogru Pazar Secimi — Nereye odaklanmaliyim?

Q Dogru Musteri Secimi — Kime satmaliyim?

0 Dogru Urtn — Nasil bir Gran sunmaliyim?
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Dogru Pazar Nasil Secilir ?

Ihracat yolculugunun blyUk boélumu, limandan ayrilmadan énce; yani
pazar analizi ve stratejik planlama asamasinda kazanilir veya
kaybedilir.

Dogdru pazar secimi yapilmadan atilan her adim, sureci daha en
bastan zorlastirir

® Yanhs Yontem : “Herkes oraya satiyor” tuzagi

Populer pazar her zaman dogru pazar degildir.
Herkesin satis yaptigi pazarlara yonelmek yerine, sizin daha iyi
cozUmler sunabildiginiz pazarlara odaklanmak gerekir.

Dogru Yaklasim
Q UrlnUm icin bu pazarda gercek bir talep var mi?

@) Msterilerin satin alma aliskanliklari nasil?
Q Rekabet seviyesi yonetilebilir mi?
Q Fiyat seviyem pazara uygun mu?

Q Lojistik bu pazar icin surddrulebilir mi?

---------------------------------------

Kalabaligi takip etmek sizi yalnizca rekabete goturur.
Gercek ihracatgl ise veriyi izler, kimsenin henuz fark etmedigi karli
bosluklara ilk adimi atan olur.
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Miisteri Bulma Gercekleri

ihracatta en sik hayal kirikhigi yasanan konulardan biri, musteri bulma strecidir.
Bunun temel nedeni, strecin cogu zaman gercekci olmayan beklentilerle

baslamasidir.

ilk ihracat miisterisi genellikle :
Q Bir Google aramasiyla

Q Tek e-posta gdnderimiyle
Q Tek bir fuar ziyareti veya katilimiyla

bulunmaz.

Bu durum, yanlis bir sey yaptiginiz anlamina gelmez.
Ihracatta musteri bulma sureci, genellikle zaman ve tekrar gerektirir.

1
_(") - Not: Sabirsizlikla yapilan her yon degisikligi, sireci |
2=" kisaltmak yerine cogu zaman uzatir. .

_______________________________________

En Etkili Kanallar :

0 Dijital istihbarat ve B2B platformlari
Q Nokta Atisi Dijital Pazarlama

5 Q Stratejik Fiziksel Kanallar

0 Sabirli ve planliiletisim

Gercekgi Olmak Neden Onemli ?
Ihracat strecinde asagidaki durumlar oldukca yaygindir :

0 Gonderilen e-postalara ilk etapta donus alinmamasi

'"‘ IIk verilen tekliflerin reddedilmesi 5
|' Q Surecin beklenenden daha uzun surmesi W
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Nasil Bir Uriin Sunmaliyim ?

Urinunuz ic piyasada cok iyi performans gosteriyor olabilir.

Ancak aslil soru sudur: Dlinya pazarlari icin gercekten uyumiu mu?

Hedef pazara girmeden dnce UrunuUnuzu asagidaki 3 filtreye gore
degerlendirmeniz gerekir :

QZorunlqukIar - Teknik ve yasal uyumluluk
@) Verellestirme - Klturel ve fonksiyonel uyumluluk

Q Neden sizin Urinunuz ? - Fark yaratan deger

Uriin Uygunluk Kontrol Listesi

I:l Urdnum, hedef Ulkenin tim gumruk ve teknik mevzuatina tamamen uygun mu ?
I:I Rakip Urunleri inceledim mi; onlarda olup bende olmayan (veya tam tersi) 6zellikler neler?
I:l Urun ismim hedef dilde olumsuz veya yanlis anlasilabilecek bir anlama geliyor mu?

I:l Ambalajim, uluslararasi nakliye sartlarina ve farkl iklim kosullarina dayanikli mi?

i Not : Altin Kural Sudur;
i - Basanlh bir ihracat Grund, yalnizca fabrikada Uretilen degil; pazarin
a5 dinamikleriyle yeniden sekillendirilen ve musterinin ihtiyacina tam
uyum saglayan bir ¢ézimddar.
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[hracatta Beklentiyi Dogru Yonetmek

ihracatta basarili olmanin yolu, strecin gercekci beklentilerle

yonetilmesinden gecer.

Bu rehber boyunca adim adim aktardigimiz gibi, dogru strateji ve

sabirl bir yaklasim, ihracatta surdurulebilir basari getirir.

Unutmamalisiniz ki her pazarlik ve her musteri, kendine 6zgu

dinamikler tasir.

Bu sUrecte planli ve sabirli adimlar atmak, sureci dogru
yonetmenize ve uzun vadede kalicl, guclu iliskiler kurmaniza

yardimci olur.

Detayl bilgi almak ve bir sonraki adimi degerlendirmek icin bizimle

iletisime gecebilirsiniz.

E-posta : info@ihracatdoktoru.com



