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Gidecegi yonii bilmeyen gemiye higbir riizgar

yardim edemez!

Is yonetimini bilimsel sekilde ele alan, yani

“sebep-sonuc” iliskilerini somutlastirmak icin kafa yoran
dusunurlerden biri de

Harvard’lh Michael Porter’dir.

Porter, stratejik yonetim tarzini benimseyen firmalarin,
stratejisi olmayanlardan daha basarili oldugunu saptamistir.



Dinya ticaret hacmi 35 trilyon dolar (14 trilyon
ihracat, 19 trilyon ithalat)

Tirkiye'nin ihracat payr 71, ithalat payr 7%Z2.
Thracatta 32.sirada,
Ihracatimizin %60t deniz yolu, %30'u Karayolu..

Yilsonu ihracat hedefi 200 milyar dolar.

11. Kalkinma plani: Ulastirma ve lojistik sektorine
onem verilmistir. Kombine tasimacilik tesvik
edilmistir.

11. Kalkinma planinda: 6SYIH - 1.080 Trilyon dolar,
KBDG - 12.800 Dolar.

TR. Hizmet ihracati: 65 milyar dolar (2019).



Klresel pazarlama cgevresinin incelenmesi

Uluslararasi pazarlara girip girmeme karari

Hangi pazarlara girileceginin belirlenmesi

Bu pazarlara nasll girileceginin belirlenmesi

Klresel pazarlama programinin tasarlanmasi

Klresel pazarlama organizasyonunun tasarlanmasi




Uluslararasi Ticaret Sistemi
Tarifeler, Kotalar, Ambargo, Kur kontrolu,
Yaptirimlar ve diger Ticaret Bariyerleri

GATT ve DUnya Ticaret Orgutu
rifeleri ve diger engelleri azaltarak uluslararas
caretin gelismesini saglamaya calisan yapilar

Serbest Ticaret Bolgeleri







slararasi tica

Blrokrasi Siyasi Istikrar



Pazarlama plan
hazirlanmadan 6nce bu
faktorler ciddi bir

sekilde incelenmelidir.



Iyi bir planlama ve gercekci amaclara ihtiyac bulunmaktadir

NS

Uluslararasi pazarlardaki cevresel (kulturel, yasal, ekonomik,
politik, teknolojik, dogal cevre)farkliliklari ve uygulamalar
cok iyi analiz edilmelidir.

NS

Cok daha rekabetci bir ortamda faaliyette bulunuldugundan
daha cok calisiimali ve sabirli olunmalidir.




Esnek uretim imkanlari uluslararasi pazarlarda
basari sansini arttirir.

N/

Yukselen ihtiyaclari ve tercihleri zamaninda
belirlemek mutlak basariya yol acabilir

N/

Baslangic icin yeterli finansal olanaklar
bulunmalidir.




Isletmelerin
icinde
bulunduklari
cevre
degiskenleri,
uluslararasi
cevre
faktérlerinden
farklidir

Mallarin
gumruk

sinirlarinin
disina sevk
edilmesinde
cesitli ve farkli
araclar
kullanilabilir

Ulusal para
biriminin
disinda
yabanci para
birimlerinin
kullanilmasi
s6z konusudur

T

Bankacilik
sistemi ve
kurumlari
etkin bir
sekilde
kullanilir

_




Uluslararasi Ihracat Yapilan

anlasmalar pazarlamasi hatalarin Blrokratik

ve kurallar nda risk telafisi zor islemler ve
oncelikle cesidi ve ve hatta sorumluluklar
dikkate derinligi bazen fazladir.

alinmalidir fazladir imkansizdir




1 Tdr: Hizli
gelisen, rekabetci
ekonomiler (ABD,

Bati Avrupa)

2. Tiir: Iliski bazli,
nispeten akici
ekonomiler
(Ortadogudaki bazi
tulkeler, Guney
Amerika)

3 Tur:
Uluslararasi
finansman
Kurulusu destekli
ekonomiler
(Afrika)
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Pazar
potansiyelini
gbzden '

Hedef pazariari
belirle
Songlar/
degerlendir ve
ders cikar




Sektérandzle ilgili cesitli Glkelere Grin ve hizmet ihracatini
gosteren istatistik toplayin.

Uriin veya hizmetiniz icin
belirleyin.

Sizin icin firsatlar olan daha klclUk yeni gelisen pazarlari
secin. Eger Pazar yeni aciliyorsa oturmus pazarlardaki kadar
cok rakibiniz olmayabilir.

Calismanizi ilerletmek icin
hedefleyin.




Uriiniiniiz icin talebi etkileyebilecek trendleri inceleyin. Sizinki gibi
olan drinlerin toplam tiketimini hesaplayin ve ithal edilen miktari
saptayin.

Hem yerel ve hem de yerel olmayan arastirin. Pazarinizdaki
bakin.

Her bir pazarda Grdndndzdn pazarlanmasi ve kullanimini nelerin
etkiledigini belirleyin, érnegin dagitim kanali, kiltirel farklilik ve is
pratikler gibi.

Ulkeye Uriinindizin ithalatinin yapilmasi icin (gumrik
veya gumruk disi) belirleyin.

Uriiniiniiziin ihracatini destekleyen devlet tesviklerini arastirin.




Verileri analiz ettikten sonra ihracat ¢cabalarinizi
birkac llkeyle sinirlandirma karari verebilirsiniz.
Genellikle ihracata yeni baslayan firmalar icin
bir veya iki Ulke yeterli olmaktadir.

Elinizde bu verilerle
baslayabilirsiniz.







1-Dinyadaki olaylarin
gund gunune takibi

\.
e

J
2-Ticari ve ekonomik
istatistiklerin analizi (Internet,
Web sayfalari, e-mail, ticaret

ve sanayi odalari,
Mdusavirlikler)

\. J
4 )

3-Uzmanlarin géraslerinin
alinmasi




Urtintn siniflandirilmasi

Bilgi kaynaklarinin tesbiti

-Firma ici kaynaklar

-Tirkiye’deki kuruluslardan saglanan veriler

-Kamu kurumlari (Ticaret Bakanligi, Kalkinma Bakanligi, TUIK)
Yabanci llke temsilcilikleri

-Turkiye’nin dis temsilcilikleri

Uluslararasi kuruluslarin veri tabanlari (un,imf,itc,wto, Worldbank,oecd)

Ticari Masavirlikler




Verilerin siniflandiriimasi

1-Pazardaki makro ortamla ilgili veriler (Masa basi c¢alismasi)
-demografik yapi/cografi konum

-sosyal/ekonomik yapi

-kulturel yapi ve yasam tarzi

-teknolojik/enddstriyel dlizey

-politik/hukuki durum

2-Pazar bolumdua ile ilgili veriler (Alan arastirmasi)
Tlketiciler/mdusteriler

-Dagitim kanallari

-Rakip sirketler




Alan arastirmasi pazarin dogrudan
ziyaret edilmesidir. Alan
arastirmasi tiketici ve Pazar yerini

gozlemlemenin en iyi yolu olmasi ve
tUrinln test edilmesi ac¢isindan
tercih edilen bir yontemdir.




Potansiyel pazarilarin incelenmesi

-Uriin Tiirkiye’den hangi llkelere ihrac ediliyor?

-Uriinid diinyada hangi tlkeler nerelere ihrac ediyor?

-Uriin hangi tlkeler tarafindan ithal ediliyor?

-Pazarin blydkligi nedir?

-Uriiniin diinya ticaretindeki egilimi nasildir?




Nifus, Cografya, Kdualtir, Gelir
duzeyi, Ekonomik durum

Urinun_tuaketimi _artiyor mu? Ithalat
kisitlamalari _var mi? GUmruk verqgisi oranlari _nelerdir?
Rakiplerin Pazar payi nedir? Hedef pazarda maliyeti
arttiracak unsurlar var mi? Hedef pazarda navlun gideri
yUuksek mi? Pazarda fiyat dlzeyi nedir? Pazara nasil bir
daditim kanali _ile girilir? Uriiniin _tanitimi__icin _araclar
nelerdir?




Ayni arzu ve
ihtiyaclara sahip
fiili ve/veya
potansiyel bir
mdusteri grubunun
secilmesidir.

(NISHE)






Firmanin Amacg ve Hedefleri
Yonetimin Odaklandigi Konular
Kaynaklar

Urin Karakteristigi

Pazar Potansiyeli

Rekabet Cevresi

Girilecek Ulkedeki Siyasi, Ekonomik ve Yasal cevre




Joint Venture

eLisanslama
eFranchising
eYOnetim SOzlesmesi
eOrtak Sahiplik




Dogrudan Dolayli DiGer Pazara ihracat
Thracat Ihracat giris yollari | Konsorsiyumlari




Dogrudan ihracatta ihracatci tim
ihracat islemlerini kendisi yapmaktadir. Talepten 6demelere
kadar hersey ihracatcinin kontrolindedir.

Sirket tum ihracat asamalarini kontrol edebilir.

Aracilari bertaraf ederek arttirir.

Sirket alicisiyla daha yakin iliskiler kurar.
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Avantajlari;

e Firma ihracatin teknik ve hukuki yonlerini 6grenmek
yerine uretime yogunlasir.

e Firma, aracinin bu konudaki deneyimlerinden
faydalanir.

Dezavantajlari;

e Hirsli temsilcimiz varsa Uzerindeki  kontrollu
kaybederiz.

e Bazi aracilarin ihracatcilar ile ilgili farkli emelleri
olabilir.



Uriinii satin alip kendi
adina satarlar. (SDT,

DJISY,

Kendisine komisyon
odeyen dis alicilar adina
alim yaparlar (mercedes)

Biiyiik magazalar
musterileri icin yerel
ureticilerden dardn alirlar.

Firma bu yontemle
malini denizasiri tlkelere
satis yapan dagitim
kanallarina —-blyuk
firmalara- teslim eder.




Joint Venture
(ortak yatirnm)
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L Anlasmalari) y
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Off-Shore

(Yerinde
uretim)




Ihracatci ile ithalatci arasindaki hisse,
teknoloji transferi, yatirim, uretim ve
pazarlama alanlarindan biri veya

birkacinin s6z konusu oldugu bir
ortaklik anlasmasidir. Bu tip
anlasmalar maliyeti yaymakta, riski
azaltmakta ve Pazar bilgisini
gelistirmektedir.




Bir firma sahip oldugu

teknolojik know-how, tasarim
ve fikri mulkiyet hakkini yabanci
bir firmanin kullanimina sunatr.
Bu tur anlasmalar yabanci
pazarlara hizli bir giris saglar.




Bir firmanin tasima maliyetlerini
azaltmak, yasaklayici

tarifelerden kacinmak, diusuk
isci ve girdi maliyetlerinden
yararlanmak icin hedef pazarda
bir yer kurarak imalat
yapmasidir.




Sektorel Dis Ticaret Sirketleri

(Uyelerine dis ticarette yardimci olurlar)

Dis Ticaret Sirketleri
(Bagimsiz kuruluslar)







