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Sunum İçeriği

➢ Tanışma

➢ AB Ülkelerine İhracat Yapmadaki Engeller

➢ KOBİ’ler İçin İhracat Yol Haritası

➢ Internet Pazar Araştırması Tekniği

➢ KOBİ’lerin Bireysel Gelişimi İçin Öneriler



TANIŞMA
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Tanışma

➢ İsim

➢ Firma İsmi/ Pozisyon

➢ Firmanın İhracat Durumu

➢ (Varsa) İhracatla İlgili Sorunlar

➢ Bilgi Gereksinimi



AB ÜLKELERİNE İHRACAT

Neden

İhracat?
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Müşteri  

sayısı ve  

karlılık artışı
Kullanılmayan fazla  

kapasitenin  

değerlendirilmesi

İç pazara olan

bağımlılığın azalması

Uluslararası pazarlardaki  

yoğun rekabetin, işletmenin  

teknik know-how (bilgi  

birikimi) düzeyini artırması

Mevsimsel satış  

dalgalanma  

etkisinin azalması

Ürünlerin yaşam

süresinin artması

(Pazar çeşitlendirme)

Firmaya düzenli para  

akışı ve yeterli işletme  

sermayesi sağlama



AB ÜLKELERİNE İHRACAT

AB Ülkelerine İhracat Yapmadaki Engeller (Örgüt İçi)
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✓ İstenen bazı kalite/test belgeleri alınamıyor

✓ Ürün kaliteleri ihracat için yetersiz

✓ Üretim maliyetleri yüksek

✓ Kalifiye eleman bulunamıyor (Üretim/ Dış Ticaret)

✓ Teknoloji ve Ar-Ge faaliyetleri yok

✓ İhracata ayrılacak kapasite yok

✓ Pazar araştırma/ tanıtım yok/yetersiz



AB ÜLKELERİNE İHRACAT

AB Ülkelerine İhracat Yapmadaki Engeller (Örgüt Dışı)
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✓ İhracatta yaşanan bürokrasi ve prosedürler

✓ Ülkeler arası ilişkiler

✓ Yabancı ülkelerin uyguladığı kotalar

✓ Rakipler ve rekabetin şiddeti

✓ Banka hizmetlerinin yetersiz olması

✓ Nakliye/ sigorta bedellerinin yüksek olması

✓ Dövizdeki dalgalanmalar



AB ÜLKELERİNE İHRACAT

KOBİ’ler İçin İhracat Yol Haritası

✓ İşletme İçi Teknik ve İdari Yapı Kontrolü

✓Hedef Pazar Belirleme

✓Hedef Pazarda Pazar Araştırması Yapma

✓Müşteri Bulma ve Kontak Sağlama

✓ Satış Süreci
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İhracat Yol Haritası - İşletme İçi Teknik ve İdari Yapı Kontrolü

✓ Organizasyon (Şema/Departman) ve Personel

✓ Yabancı Dilde Web Sitesi/ Katalog

✓ 24 Saat Ulaşıma Açık, Direkt Telefon Hattı

✓ Ürünlerin Kalite Durumu

✓ Makine Ekipmanların Teknoloji Seviyesi ve Üretim Hızı

✓ İhracata Ayrılabilecek Kapasite Varlığı

✓ Lojistik İmkanları

✓ Dış Ticaret Mevzuat ve Genel Bilgi Birikimi (Gümrük, Hukuki, vb)

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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İhracat Yol Haritası - Yurt Dışı Pazar Araştırması

DurumAnalizi

SektörAnalizi MüşteriAnalizi RakipAnalizi

GZFTAnalizi

Pazarlama Karması Kararları

ÜRÜNLER FİYATLANDIRMA DAĞITIM TANITIM

AB ÜLKELERİNE İHRACAT

10



Başlarken (Faydalı Linkler)

✓ www.trademap.org

✓ www.kompass.com.tr

✓ www.tradeatlas.com

✓ www.kolaydestek.gov.tr

✓ www.ticaret.gov.tr

✓ www.kosgeb.gov.tr

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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http://www.trademap.org/
http://www.kompass.com.tr/
http://www.tradeatlas.com/
http://www.kolaydestek.gov.tr/
http://www.ticaret.gov.tr/
http://www.kosgeb.gov.tr/


İhracat Yol Haritası

1) GTİP (Gümrük Tarife İstatistik Pozisyon) Numarası Belirleme (HS Code)

2) Internet Araştırması (www.trademap.org)

3) Belli Kriterlere Göre Hedef Pazar Seçimi Yapılması

❑ 2018 İthalat Hacmi, USD

❑ (Ülkeden Yapılan İhracat - Ülkeye Yapılan İthalat) Farkı, USD

❑ İhracatta Birim Ürün Fiyatları, USD

❑ 2014-2018 Arası İhracat Hacmi Değişimi, %

❑ 2017-2018 Arası İhracat Hacmi Değişimi, %

❑ Ortalama Gümrük Tarifesi, %

❑ Mesafe

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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İhracat Yol Haritası

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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4) Seçilen Hedef Ülkede, Potansiyel Müşteri Belirleme

** Potansiyel Müşteri Bilgisine Ulaşma

❑ Trademap

❑ Kompass, Tradeatlas, Alibaba, Europages, vb.

❑ Yurt Dışı Ticaret Müşavirlikleri

❑ Fuar Katılımı/ Fuar Ziyaretleri

5) Potansiyel Müşteriler İle Yazışma

6) Numune Ürün Gönderimi

7) Karşılıklı Ziyaret

8) Sözleşme/ Satış



İhracat Yol Haritası - Satış Süreci

✓ Sipariş

✓ Fiyat ve Ödeme Mutabakatı

✓ Sipariş Teyidi

✓ Üretim

✓ Ambalajlama

✓ Yükleme

✓ Sigortalama

✓ Gümrükleme İşlemleri

✓ Sevkiyat (Denizyolu, Karayolu, vb.)

✓ Ödeme (Akreditif, vb.)

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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Trademap Internet Pazar Araştırması Tekniği (ÖRNEK)

1 GTİP Numarasını Belirle

2 www.trademap.org - İthalat Miktarlarını Belirle

3 Hedef Pazarı/Pazarları Seç (Çoklu Kriter)

4 Potansiyel Müşterilere Ulaş

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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http://www.trademap.org/


Internet Pazar Araştırma Tekniği

✓ GTİP Numarasını Belirle

845891: Nümerik Kontrollü Torna Tezgahları

✓ www.trademap.org

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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http://www.trademap.org/


Internet Pazar Araştırma Tekniği

845891: Nümerik Kontrollü Torna Tezgahları

AB ÜLKELERİNE İHRACAT

17



Internet Pazar Araştırma Tekniği

845891: Nümerik Kontrollü Torna Tezgahları

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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Internet Pazar Araştırma Tekniği

845891: Nümerik Kontrollü Torna Tezgahları

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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Internet Pazar Araştırma Tekniği

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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✓ Hedef Pazar Seçimi (Çoklu Kriter)

❑ 2018 İthalat Hacmi, USD

❑ (Ülkeden Yapılan İhracat - Ülkeye Yapılan İthalat) Farkı, USD

❑ İhracatta Birim Ürün Fiyatları, USD

❑ 2014-2018 Arası İhracat Hacmi Değişimi, %

❑ 2017-2018 Arası İhracat Hacmi Değişimi, %

❑ Ortalama Gümrük Tarifesi, %

❑ Mesafe



Internet Pazar Araştırma Tekniği

✓ Hedef Pazar Seçimi (Çoklu Kriter)

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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Internet Pazar Araştırma Tekniği

✓ Hedef Pazar Seçimi (Çoklu Kriter)

845891: Nümerik Kontrollü Torna Tezgahları

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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Internet Pazar Araştırma Tekniği

✓ Hedef Pazar Seçimi (Çoklu Kriter)

845891: Nümerik Kontrollü Torna Tezgahları

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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Internet Pazar Araştırma Tekniği

✓ Hedef Pazar Seçimi (Çoklu Kriter)

845891: Nümerik Kontrollü Torna Tezgahları

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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Internet Pazar Araştırma Tekniği

✓ Hedef Pazar Seçimi (Çoklu Kriter)

845891: Nümerik Kontrollü Torna Tezgahları

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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Internet Pazar Araştırma Tekniği

✓ Hedef Pazar Seçimi (Çoklu Kriter)

845891: Nümerik Kontrollü Torna Tezgahları

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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Internet Pazar Araştırma Tekniği

845891: Nümerik Kontrollü Torna Tezgahları

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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Internet Pazar Araştırma Tekniği

845891: Nümerik Kontrollü Torna Tezgahları

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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Internet Pazar Araştırma Tekniği

✓ 845891: Nümerik Kontrollü Torna Tezgahları (Genel Tablo)

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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AB Ticareti – AB’de En Çok İthalat Yapan Ülkeler

Importers
Imported value  

in 2016
%

Imported value  

in 2017
%

Imported value  

in 2018

Germany 1.060.672.017 10,1% 1.167.753.355 10,2% 1.287.199.098

United Kingdom 636.367.936 0,8% 641.332.436 4,4% 669.640.211

France 560.554.863 9,4% 613.132.640 7,5% 658.950.640

Netherlands 501.026.975 14,6% 574.098.648 12,6% 646.591.021

Italy 406.813.816 11,5% 453.394.337 10,5% 500.949.560

Belgium 379.344.407 7,9% 409.170.693 10,0% 450.226.726

Spain 311.016.827 13,2% 351.943.706 10,3% 388.075.305

Switzerland 269.157.232 -0,6% 267.501.496 4,2% 278.665.556

Poland 199.503.347 17,1% 233.559.763 14,2% 266.650.181

Russian Federation 182.261.656 25,2% 228.212.750 4,4% 238.151.375

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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AB Ticareti – AB’ye En Çok İhracat Yapan Ülkeler

Exporters
Exported

value in 2016
%

Exported

value in 2017
%

Exported

value in 2018

Germany 834.189.344 9,4% 912.717.839 8,6% 991.127.621

China 512.389.119 11,1% 569.132.442 9,4% 622.691.750

Netherlands 353.464.720 9,2% 386.020.147 10,5% 426.522.757

United States of  

America 343.529.464
4,9%

360.416.525
7,7%

388.181.956

France 331.558.995 7,9% 357.835.672 7,4% 384.323.798

Italy 280.288.030 9,9% 308.109.575 9,8% 338.410.608

Belgium 237.663.514 8,8% 258.586.243 11,4% 288.171.262

United Kingdom 217.693.613 11,1% 241.946.850 7,6% 260.342.969

Spain 186.995.293 10,3% 206.189.913 8,5% 223.746.164

Russian Federation 156.456.008 19,0% 186.160.627 18,9% 221.327.942

AB ÜLKELERİNE İHRACAT
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İZMİR – İHRACAT GÖSTERGELERİ

32

SIRA İLLER
2016 İHRACAT

1000 $

2017 İHRACAT

1000 $

2018 İHRACAT

1000 $

2019 İHRACAT

1000 $

1 İSTANBUL 57.422.796 İSTANBUL 62.702.601
İSTANB
UL

72.095.568 İSTANBUL
70.101.911,00

2 BURSA 12.959.784 BURSA 14.058.094
KOCAE  

LI
14.128.479 KOCAELI

15.240.492,51

3 KOCAELI 10.169.827 KOCAELI 12.536.936 BURSA 13.298.332 BURSA 14.987.145,95

4 İZMIR 7.931.457 %10,4 İZMIR 8.758.036 %11,4 İZMIR 9.757.833 0,12% İZMIR 9.770.277

5 GAZIANTEP 6.258.347 ANKARA 6.591.461
ANKAR  

A
7.672.748 ANKARA

8.303.473,68

6 ANKARA 6.237.182
GAZIANTE  

P
6.552.855

GAZIAN  

TEP
6.939.032 GAZIANTEP

7.471.843,29

7 MANISA 3.772.155 SAKARYA 5.218.445
SAKARY  

A
5.573.354 SAKARYA

5.177.175,70

8 DENIZLI 2.766.607 MANISA 4.001.897 MANISA 4.429.647 MANISA 4.450.434,14

9 SAKARYA 2.522.840 DENIZLI 3.067.303 DENIZLI 3.370.191 DENIZLI 3.185.780,21

10 HATAY 1.745.488 HATAY 2.336.241 HATAY 2.871.661 HATAY 2.841.677,95

11 ADANA 1.614.950 ADANA 1.807.915 ADANA 2.013.927 KAYSERI 2.050.132,88

TÜRKİYE 131.676.179 10,6% 147.315.873 11,0% 163.532.569 1,4% 165.959.754

İller Bazında İhracat Rakamları



İzmir’den Sektörel Bazda Yapılan İhracat

İZMİR – İHRACAT GÖSTERGELERİ
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İzmir’den Ülkeler Bazında Yapılan İhracat

İZMİR – İHRACAT GÖSTERGELERİ
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İZMİR – İHRACATIN GELİŞİMİ İÇİN ÖNERİLER
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Öneriler

✓ İlin geneli düşünülerek öncelikli hedef ülkelerin belirlenmesi

✓ Yurt dışı fuarlarda ortak katılımlı stant alınması

(Belirlenen ülkelerde ve sektörlerdeki fuarlarda)

✓ Ortak katılımlı iş gezileri (Öncelikli pazarlara)

✓ Coğrafi işaret belgelendirmesi (Özellikle gıda ürünlerinde)

✓ Yurt dışından heyet davet etme (incoming)

✓ UR-GE projeleri

✓ Ticaret Bakanlığı ve KOSGEB desteklerinin etkin kullanılması

✓ SEO çalışmaları ve sosyal medya reklamları



İZMİR – İHRACATIN GELİŞİMİ İÇİN ÖNERİLER
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Örnek: İspanya Zeytincilik İş Gezisi (Jaen Bölgesi)

✓ Geolit Teknopark (Kamu-Özel Sektör ortaklığı, ar-ge ve dizayn amaçlı ortak kullanım  

laboratuvarları)

✓ IFAPA (Zeytinyağı Tarımsal Araştırma Enstitüsü)

✓ PIERALISI (Zeytinyağı Makine Üreticisi)

✓ Oliver de Segura (14 zeytinyağı sıkma tesisinin oluşturduğu kooperatif)

✓ Tek başlarına kapasitenin anlam ifade etmemesi, çoklu kapasite ile pazarlama

gücünü geliştirmeleri)

✓ Energia La Loma (Zeytin atığı olan prinadan elektrik enerjisi üretim tesisi)

✓ Nuestra Señora del Pilar Cooperative (Dünyanın en büyük zeytin işleme kooperatifi)

✓ Cortijo Virgen de los Milagros (Hasat, toplama, sıkma, şişeleme, tadım seansları,

ihracat)

✓ Sierra Magina (Coğrafi İşaret Konseyi)

✓ Jaen Ticaret Odası/ Zeytinyağcılar Derneği



Örnek: İspanya Zeytincilik İş Gezisi (Jaen Bölgesi)
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Örnek: İspanya Zeytincilik İş Gezisi (Jaen Bölgesi)
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KOBİ’LERİN BİREYSEL GELİŞİMİ – ÖNERİLER

Kâr = İşletme Gelirleri (Ciro) – İşletme Giderleri

Kâr = Satış Miktarı (Adet) * Birim Satış Fiyatı – İşletme Giderleri

Satış Adeti (Ürün 1)

Satış Adeti (Ürün 2)

Satış Adeti (Ürün 3)

* Fiyat 1

* Fiyat 2

* Fiyat 3

Hammadde  

Personel

Kira  

Elektrik

Genel Giderler

53



«Yapılan bir faaliyet, aldığınız bir karar, strateji değişikliği,

karlılığın artmasına hizmet ediyor mu?»

Örnek-1: Üretim hattında ara ürün beklerken boş oturan işçiler

Örnek-2: İhtiyaç kredisi (iş geliştirme) alınması

Kâr = Satış Miktarı (Adet) * Birim Satış Fiyatı – İşletme Giderleri

Fark Yaratmak: 1 Daha kaliteli ürün? (Rakip kalitesiz mi? Kalite nedir?)

2 Daha ucuz fiyat?

3 Üründe/ hizmette gerçek farklılık/ gerçek yenilik?

******* 3’te 2********

KOBİ’LERİN BİREYSEL GELİŞİMİ – ÖNERİLER
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Toplam Müşteri

Değeri

(+) Ürün değeri

(+) Hizmet/personel değeri  

(+) İmaj değeri

( + )

Toplam Müşteri

Maliyeti

(–) Parasal maliyet

(–) Enerji/zaman maliyeti

(–) Psikolojik maliyetler

(–)

** Değer ( + )

** Değmez (–)

KOBİ’LERİN BİREYSEL GELİŞİMİ – ÖNERİLER

Müşterinin Algıladığı Değer
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✓ İşletme check-up

✓ Sipariş-sevkiyat süreci haritalama

✓ Bilgi yönetimi ve işletme içi iletişim

✓ Ürün – Ciro analizi / Müşteri – Ciro analizi (Pareto)

✓ Müşteri geri bildirimleri (Anket)

✓ Stratejik plan hazırlama danışmanlık çalışması

✓ Birim maliyet hesaplama eğitimi

✓ Bütçe hazırlama eğitimi

✓ Anahtar performans göstergeleri

KOBİ’LERİN BİREYSEL GELİŞİMİ – ÖNERİLER
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Anahtar Performans Göstergeleri

✓ Müşteri Memnuniyeti Yüzdesi

✓ Alınan Şikayet / Çözülen Şikayet Oranı

✓ Kaybedilen Müşteri Sayısı - Yeni Kazanılan Müşteri Sayısı

✓ Müşteri/ Bayi Ziyareti Sayısı

✓ Yeni Ürün Fikri Önerisi Sayısı

✓ Mevcut Ürün Geliştirme Fikri Sayısı

✓ Toplam Ciro

✓ Anket Gerçekleştirilen Müşteri Sayısı

KOBİ’LERİN BİREYSEL GELİŞİMİ – ÖNERİLER
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Anahtar Performans Göstergeleri

✓ Kapasite Kullanım Oranı

✓ Atık (Fire) Oranı

✓ Stok Devir Hızı

✓ Üretim Duruş Süreleri ve Nedenleri

✓ Termin Uyum Yüzdesi

✓ Personel Devir Hızı

✓ Tüm mali oranlar (Rasyo Analizleri)

KOBİ’LERİN BİREYSEL GELİŞİMİ – ÖNERİLER
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İLGİNİZ İÇİN

TEŞEKKÜR EDERİM.

BÜLENT YÜCE  

MAKİNE MÜHENDİSİ, MBA  

AKREDİTE KOBİ DANIŞMANI  

KIDEMLİ AB PROJE UZMANI

info@bulentyuce.com 

www.bulentyuce.com

+90 531 302 10 44
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Bu proje Avrupa Birliği ve Türkiye Cumhuriyeti 
tarafından finanse edilmektedir


