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1. Giris

Dinyada birgok farkli is modeli vardir. Bu is modelleri az veya c¢ok ihracata
uyarlanmistir. Bu modeller kabaca agagidaki gibidir.

B2B (Business to Business): isletmeden isletmeye ticaret modeli.

C2C (Consumer to Consumer): Tuketiciden tuketiciye ticaret modeli.

B2G (Business to Government): isletmeden devlete yapilan islemler.

G2G (Government to Government): Devletler arasi ticaret ve igbirligi.

B2C (Business to Consumer): isletmeden tiiketiciye satis modeli.

C2B (Consumer to Business): Tuketiciden isletmeye hizmet veya urln
sunumu.

G2C (Government to Consumer): Devletin vatandasa sundugu hizmetler.
D2C (Direct to Consumer): Ureticiden dogrudan tliketiciye satis.

Ihracat yapmak isteyen firmalar bu modellerden birisi ile ihracat yapmaktadir. Bu
modellerin her biri apayri uzmanlik gerektirmektedir.

Ornegin Ticaret Bakanli§i, ihracatimizin iginde e-ihracatin payini %10’lara gikarmak
icin oldukca kapsamli galismalar yapmaktadir. Buna ragmen hala dis ticarette baskin
model kabaca B2B’dir.

Bizler BAZ Girisim olarak B2B ihracat pazarlamasinda oldukga vyenilikgi
yaklagimlarla firmalara hizmet sunmaktayiz. Hizmet modelimizin temelinde “Ticaretin
3D’si” dedigimiz dig ticaret, dijital pazarlama ve devlet destekleri var. Bunu da 1600
firmayla yaptigimiz “isletmeniz en ¢ok hangi alanda danismanhg intiya¢ duyuyor?”
sorusuna aldigimiz yanitla sekillendirdik.

Sorun il

Devlet destekler
2€A15

ISLETMENIZ EN COK NEYE
IHTIYAG DUYUYOR? N
Dig tic II'r
%55 Y
Y Dijital pazariama
4 %30
@ Dis Ticaret e Dijital Pazarlama @ Devlet Destekleri
Dis ticaret sireclerinde Dijital pazarlama Devlet desteklerine
rehberlik ve uygulama stratejilerinin gelistirilmesi yonelik analiz ve bagvury

ve uygulanmasi hizmetleri.



Bu ihtiya¢ analizinden sonra 3,5 yillik bir calisma ile is sureglerimizi optimize ettik.
BAZ Girigsim olarak asagidaki konularda galismalar yapiyoruz.
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GIRIGIM

Yurtdisi Pazar Aragtirmas:
Fuar Aragtirmasinin Yapilmasi

Firma Listelerinin Derlonmesi ve Givenilir Firmalann

B
Marka Kaydi ve Pazara Gins Belgeleri Sireci
F

BAZ Girisim Nasil Calisir? Ticaretin 30'sinde Calisinz irmalaria cesitll yollaria temaca gecilmesi

Internet Sitesinin ve Dijital Varliklann Gazden Gecirilmesi
' : Reklamiarin Yonetiimesi ve Firmanszin Bulunur Kilnmasi
Dijital Pazarlama
Modern B2B Pazarlama ve Salis Altyapis: Kurulumu ve

Doviot Desteklori

Ihracat Destekleri Kurulumu ve Yanetimi

Bu e-kitabin tasariminda, B2B ihracat Pazarlamasina iligkin tim bu basliklar ele
alacagimiz adimlarla ilerleyecegiz.

2. Yurtdisi Pazar Arastirmasi

Yurtdigi pazar arastirmasi kavrami oldukga genis bir kavram. Yurtdisi pazar
arastirmasina iligskin temelde Ug¢ baglikta ele aliniyor.

e Ticaret Bakanh@inin istedigi formatta seyahat destekleri icin 6n sart olan rapor
e Ulke bazl rapor
e Kapasite bazli rapor.

Bunlardan en zoru kapasite bazli rapor.

ilkinden baglayalim

2.1. Ticaret Bakanhgi Yurtdigi Pazar Arastirma Rapor

Firmalarimizin Ticaret Bakanhgi ihracat Destekleri arasinda en cok kullandig
desteklerin basinda “Seyahat Destedi” gelmekte idi. 15 Nisan 2024 tarihinden
itibaren seyahat destedi mevzuati 6nemli olglide degisti. Yeni donemde bu destekten
faydalanmak isteyen firmalar icin yeni sartlar ve surecler var. Seyahat desteginden
yararlanmak igin yurtdigi pazar arastirmasi raporu hazirlayip Ticaret Bakanligina 6n
onay ic¢in bagvurmak gerekli.



2.1.1. Yurtdisi Pazar Arastirmasi Destegi Nedir?

Yurtdigi pazar arastirmasi destegi, ihracat yapmay! planlayan veya vyurtdigi
pazarlarini genigletmek isteyen sirketlerin belirli seyahat ve arastirma masraflarini
kargilamak i¢in saglanan bir devlet destegidir. Bu destek kapsaminda, yurtdigi pazar
arastirmasi yapmaniz, bu arastirma kapsamindaki belirlenen ulkelere yaptiginiz
yurtdigl seyahatleri ve konaklama masraflari geri 6deniyor.

2.1.2. 15 Nisan 2024’te Yapilan Mevzuat Degisiklikleri

15 Nisan 2024 tarihinde yurtdigi pazar arastirmasi destegi icin bagvuru suregleri
degisti. Artik,

e J|hracat Plani Onayi Zorunlulugu: Yurtdigi pazar arastirmasi desteginden
faydalanmak isteyen gsirketler, artik dncelikle Ticaret Bakanligi'na bir ihracat
plani sunmak ve bu plan igin én onay almak zorunda. Ihracat planinda
sirketlerin hedef pazarlari, pazara giris stratejileri ve ihracat hedefleri olmali.

e Danismanlik Hizmeti: ihracat planinin hazirlanmasi siirecinde, sirketler Ticaret
Bakanhgi tarafindan onayli danismanlik firmalarindan destek alabilir. Bu
hizmet kapsaminda saglanan danigsmanlik giderleri de destek kapsaminda.

e Destek Kapsamindaki Hedef Pazarlar: Ihracat planinda belirtilen hedef
pazarlara yonelik olarak yapilan seyahat ve konaklama giderleri desteklenir.
Bu nedenle, ihracat plani hazirlarken hedef pazarlarin dogru belirlenmesi
onemlidir.

2.1.3. Yurtdisi Pazar Arastirmasi Desteginden Kimler Faydalanabilir?

Yurtdigi pazar arastirmasi desteginden faydalanmak isteyen firmalarin belirli
kosullari yerine getirmesi gerekmektedir:

e ihracat Plani Onayi: Danismanlik hizmeti ile hazirlanan veya sirketin kendi
bunyesinde olusturdugu ihracat plani, Ticaret Bakanligi'na sunularak
onaylanmalidir. Bu plan onaylanmadan destek bagvurusu yapilamaz.

e ihracatgi Birliklerine Uyelik: Sirketlerin, Tirkiye'deki ihracatgi birliklerine
kayith olmalari gerekmektedir. Bu, destek surecinin ilk adimidir,

e DYS Kayit Zorunlulugu: Ticaret Bakanhgi’'nin Destek Yonetim Sistemi (DYS)
uzerinden kayit yaptirmak zorunludur. Bu sistem Uzerinden basvuru yapilarak
sureg yonetilir.



BAZ GiRisim

lhracatta Pazar
Arastirmasi Yapmak

inracatta Pazar Arastirmasi Yapmak Raporumuz igin tiklayin.

2.1.4. Destek Kapsaminda Karsilanan Giderler Nelerdir?

Yurtdisi pazar arastirmasi destegi kapsaminda Ticaret Bakanhgi tarafindan
kargilanan baslica giderler sunlardir:

e Ulasim Giderleri: Uluslararasi ugak biletleri (ekonomi sinifi) ve sehirler arasi
ulasim giderleri desteklenir. Ancak, sehir i¢i ulasim giderleri destek kapsami
disindadir. Ayrica, seyahat edilen Ulkede ve seyahat slresince desteklenen
ucuslarin ekonomi sinifinda olmasi gerekmektedir.

e Konaklama Giderleri: Oda ve kahvalti dahil konaklama harcamalar belirli
limitler dahilinde karsilanir. Guncel olarak 2024 yili igin gecelik destek limiti
6.952 TL'dir. Konaklamanin suit oda veya daire tipi olmamasi gerekmektedir.

e Gorusme Masraflari: Hedef pazardaki potansiyel musteriler ve is ortaklari ile
yapilan gorusmelerin masraflari destek kapsamindadir. En az iki farkl

firmayla yapilan gérismeler destek igin zorunlu kriterler arasinda yer alir.

Michael Porter’in Rekabet Analizine Uygun Ornek Pazar Arastirmasi Raporu
igin tiklayn.

2.1.5. Yurtdisi Pazar Arastirmasi Destegine Nasil Bagvurulur?

Bu destekten faydalanmak isteyen firmalar, basvuru surecini dogru bir sekilde
yonetmelidir. Basvuru adimlari su sekildedir:


https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/01/Ihracat-Pazar-Arastirmasi_compressed-1-2.pdf
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/09/Hedef-Pazar-Stratejisi.pdf
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/09/Hedef-Pazar-Stratejisi.pdf

e ihracat Planinin Hazirlanmasi ve Onayi: Sirketler, belirlenen hedef pazarlara
yonelik stratejik bir ihracat plani hazirlar. Bu plan, pazara giris stratejilerini,
urtnlerin hedef pazardaki potansiyelini ve pazardaki rakip analizini igermelidir.
Planin onayi i¢in Ticaret Bakanhgina basvuruda bulunulmahdir.

e Danismanlik Hizmeti: Danismanlik hizmeti alinarak hazirlanan ihracat
planlari, bakanlik onayina sunulur. Bu hizmet igin Ticaret Bakanhdi tarafindan
belirlenen kriterlere uygun danismanlik firmalari secilmelidir.

e DYS Uzerinden Kayit ve Bagvuru: Bagvuru, Ticaret Bakanligrnin Destek
Yonetim Sistemi (DYS) Uzerinden yapilir. Bagvuru sirasinda konaklama
faturalari, ugak biletleri ve yapilan goérusmelere dair detayli bilgiler sisteme
yuklenmelidir.

e Seyahat Déniis Tarihinden itibaren 3 Ay icinde Basvuru: Destek basvurusu,
seyahat donus tarihinden itibaren 3 ay iginde tamamlanmalidir. Bu sure iginde
basvurusu yapilmayan destek talepleri degerlendirmeye alinmaz.

2.1.6. ihracat Planinin Onaylanmasinin Avantajlari:

ihracat plani onaylanan sirketler icin Ticaret Bakanligi; IGE A.S. ve Eximbank
araciligiyla ek finansman olanaklari sunmaktadir. Bu destekler, ihracat slrecinde
sirketlerin likidite ihtiyaglarini karsilamalarina yardimci olur.

e Prefinansman Olanaklari: ihracat plani onaylanan sirketler, ihracat planinda
belirtilen faaliyetlere yonelik olarak Eximbank’a bagvuru yaparak, IGE A.S.
kefaletiyle prefinansman kredisi kullanabilirler. Bu kredi, ihracat sureclerindeki
nakit akisini dizenleyerek, planh yatirimlarin gergeklestiriimesini saglar.

e IGE A.S. (ihracati Gelistirme Anonim Sirketi): Onaylanmis ihracat planina
sahip sirketler, IGE A.S. araciliiyla kredi kefalet destegi alabilirler. IGE A.S.,
ihracatgi firmalara Eximbank tarafindan saglanan kredilere kefalet saglayarak,
sirketlerin krediye daha kolay erigimini saglar.

e Eximbank Kredileri: Onaylanmig ihracat plani bulunan gsirketler, Eximbank’a
basvurarak ihracat Oncesi ve ihracat sonrasi finansman kredilerinden
faydalanabilirler. Bu krediler, 06zellikle ihracat planinda belirtilen hedef
pazarlara yonelik yapilacak faaliyetler i¢in kullanilabilir.

2.1.7. Yurtdigi Pazar Arastirmasi Desteginde Dikkat Edilmesi Gerekenler

Destekten faydalanmak isteyen sirketlerin dikkat etmesi gereken 6nemli noktalar
sunlardir:


https://www.bazgirisim.com/glossary/eximbank/
https://www.bazgirisim.com/glossary/eximbank/
https://www.bazgirisim.com/glossary/eximbank/
https://www.bazgirisim.com/glossary/eximbank/
https://www.bazgirisim.com/glossary/eximbank/

Hedef Ulkelerle Sinirh Destek: Onaylanmis ihracat planinda belirtilen hedef
ulkelere yapilan seyahatler desteklenir. Tum yurtdisI seyahatler bu kapsamda
degildir.

Gériisme Yapilmayan Ulkelerde Harcama Destedi Yok: Seyahat edilen
ulkede goérisme yapilmayan gunler i¢in konaklama giderleri desteklenmez.
Ayrica, gorugsme yapilmayan Uulkelerden vyapilan donusler de destek
kapsaminda degerlendiriimez.

Harcama Belge ve Faturalarinin ibrazi: Tim harcamalar igin fatura ve
odeme belgelerinin ibraz edilmesi gerekmektedir. Elektronik biletlerin yani
sira, konaklama icin otel faturasi ve detayl rezervasyon bilgileri de basvuru
evraklari arasinda yer almaldir.

Danigsmanlik Sirketi Kriterleri: EQer ihracat plani hazirlama asamasinda bir
danismanlik hizmeti alinacaksa, danismanlik sirketinin en az 3 yildir faaliyet
gOsteriyor olmasi ve bunyesinde en az 5 danismanin bulunmasi
gerekmektedir.

Ticaret Bakanligi Yurtdigi Pazar Arastirmasi Sablonu Ek 2 formuna ulagsmak
igin tiklayn.

2.2. Ulke Bazli Pazar Arastirmasi

Genel pazar arastirmasinda sektore iliskin trendleri gérduikten sonra Ulke bazli pazar
arastirmasi yapilmasi gerekmektedir.

Ulke bazli pazar arastirmasinda adimlar kabaca asagidaki gibidir.

Ticaret Bakanh@inin ilgili ulke sayfasina gidilerek ulke profili incelemesi
Sektorel analiz

Rakip analizi

Dagitim kanallari ve Satig Agi

Pazarin yasal ve vergisel gercevesi

Tuketici davraniglari ve tercihleri

SWOT Analizi

Pazara Girig Stratejileri

Varsa B2C Stratejileri

Sonug ve Oneriler

Ornek Ulke Pazar Arastirmasi Raporu igin tiklayiniz.


https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/10/EK-2-GUNCEL-4.pdf
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/10/EK-2-GUNCEL-4.pdf
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2025/02/Ulke-Pazar-Arastirmasi-1.pdf

2.3. Kapasite Bazli Pazar Arastirmasi

Bazi firmalar halihazir altyapilarina yonelik pazar arastirmasi yapmak istemektedir.
Ornegin CNC imalati yapmakta, pazarda buna iliskin hangi Griinlere iliskin talep
olacagini arastirmak istemektedir. Bu tarz pazar arastirmalari en zorlu pazar
arastirmalaridir. Patent egilimlerinin incelenmesine kadar birgok teknik detay:i igerir.
Bunun icin yapilan ¢aligmalarin arama imparatorluklari ¢gaginda dijital analizleri gok
nitelikli bir sekilde yapmasi beklenir.

3. Ticari istihbarat ve ihracatta Miisteri Bulma

3.1. Ticari istihbarat Nedir?

Ticari istihbarat, isletmelerin rekabet avantaji elde etmek igin gesitli bilgi
kaynaklarindan veri toplama, bu verileri analiz etme ve sonugclari stratejik is
kararlarina donustirme surecidir. Bu sure¢ is dunyasinda onemli bir rol
oynamaktadir. Ayrica firmalarin is stratejisi gelistirme, pazarlama, satis ve tedarik
zinciri ydonetimi gibi alanlarda daha bilingli kararlar almasina yardimci olur.

3.2. Ticari Istihbaratin Siirecinin Adimlari Nelerdir?

Bilgi Toplama: i¢ ve dis kaynaklardan veri ve bilgi toplanir.

Bilgi Analizi: Toplanan veriler analiz edilerek anlamli bilgiye donugtaraldr.
istihbarat Raporlama: Analiz edilen bilgiler, karar vericilere sunulacak
sekilde raporlanir.

Bu adimlar, igletmelerin pazar kosullarina hizla uyum saglamasina ve rekabetgi
avantaj elde etmesine yardimci olur.

3.3. Ticari Istihbarat Neden Onemli?

Klresel pazarlarda basarili olmak istiyorsaniz, 6zellikle ticari istihbarat ve hedef
pazar arastirmasi ¢ok onemlidir. Bu noktada potansiyel alicilari bulmak ve veri
tabanli pazarlama tekniklerini kullanmak, rekabette sizi degerli bir konuma
tasiyacaktir.

3.4. Ticari istihbarat igin Hangi Kanallari Kullanabilirim?

Bu bilgileri toplamak icin gesitli kaynaklar ve kanallar kullanilabilir. Bu kanallar, hem
i¢ pazar hem de dis pazar dinamiklerini anlamak i¢in genis bir bilgi yelpazesi sunar.



Google Alerts ve Google Trends
Sekterel Bloglar ve Web Siteleri
Internet ve Dijital Kaynaklar
Online Veritabanlar: (Statista, Euromonitor, MarketLine)
Sosyal Medya (Linkedin, Twitter]

TUIK (Turkiye Istatistik Kurumu)

Resmi ve Kamu Kaynaklan Ticare! Bakanlig: ve lhracalg Birbikleri
/ Gumrik Verileri

Ticari istihbarat Kanallari Rakip Web Siteler| ve Kataloglar
e Sl Rakip ve Pazar Analizi -<’<_
: — P

azar Arastirma Raporlar

= Mister| Anketleri
Musteri ve Tedarikgi Anketler
= Tedarikgi Gorusmeleri

Uluslararas: Fuarlar
Fuarlar ve Etkinlikler
Networking Etkinlikleri

Akademik Calismalar ve Makaleler
Akademik ve Danismanlik Raporlarn —<
Damsmanlik Sirketleri (McKinsey, Deloitte)

Ticari Istihbarat Kanallari yukaridaki gibidir.

3.5. Ticari istihbaratta Miisteri Listelerini Nasil Olusturabilirim?

ihracatta musteri listeleri olustururken asagidaki kaynaklardan yararlanabilirsiniz.

Musavire Danigin

Konsimento Veritabanlari

Web Scraping - PhantomBuster veya Instant Data Scraper
Veri kazima

Sektorel dernek Uyeleri

Fuarlar

Ayrica, ihracat musterisi bulmaya iliskin asagidaki yazimizi incelemenizi oneririm.

https://www.bazgirisim.com/ihracatta-musteri-bulma-yontemleri/

ProTips: PhantomBuster Nedir?

PhantomBuster, otomatik veri gekme (web scraping), lead generation ve sosyal
medya otomasyonu igin kullanilan bulut tabanh bir aragtir. Ozellikle LinkedIn,
Instagram, Twitter ve diger sosyal medya platformlarindan veri gekmek ve hedef
kitlenizle otomatik etkilesim kurmak igin idealdir. APl baglantilari sayesinde, manuel
islemleri otomatiklestirerek B2B satig, pazarlama ve musteri bulma sureglerini


https://www.bazgirisim.com/ihracatta-musteri-bulma-yontemleri/

hizlandirir. CRM sistemleriyle entegre galisarak, topladigi verileri dogrudan satis
hunisine aktarabilir.

ProTips: Instant Data Scraper Nedir?

Instant Data Scraper, Google Chrome eklentisi olarak ¢alisan, web sitelerinden
veri cekmeye yarayan bir aracgtir. Kullanici dostu bir araylze sahiptir ve kod
bilgisi gerektirmeden hizlica tablolar, listeler veya Urln bilgilerini ¢cekmek igin
kullanilir. E-ticaret, rakip analizi ve B2B miisteri listeleri olusturma gibi alanlarda
etkili bir ¢ozimdur. Elde edilen veriler, CSV veya Excel formatinda kolayca disa
aktarilabilir ve farkli analiz aracglarina entegre edilebilir.

Bunlar derledikten sonra asagidaki sekilde ilerlemekte fayda var.
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3.6. ihracatta Miisteri Bulma

B2B ihracat Pazarlamasina iliskin video kaydimiza baglantidan erigebilirsiniz.
Gartner‘in raporuna gore,

Dunyada sektorlerde genel olarak 10 bin potansiyel alici var.

Bu alicilarin yizde 5’i bu ay almaya hazir ve arastirma yapiyor.

Dunyada 200 ulke varsa ortalama her Ulke igin 50 potansiyel alici bulmak
gerekili.

Gectigimiz glnlerde danismanhg! yaptigimiz bir firma icin Ozbekistan'da Miisavire
Danisin, Google Maps, Konsimento Verileri gibi farkh veri kaynaklarindan 5.000
firma derledik. Ardindan bunlarin tek tek istihbaratini asagidaki kriterler gergevesinde
yapip firma sayisini 50’ye indirdik. Bunu 200 Ulke ile garparsak 10.000 oluyor.
Ayrica, Turkiye’'nin ihracatinin yuzde 80’inin 4 saat ugus mesafesine oldugunu
dusunursek hedef pazarlarimizda bizim 3-5 bin firmaya indirdigimiz bir streg¢
konumlamasina gitmemiz gerekli.

BAZ GiRiSIM

ihracatta Ticari
istihbarat Rehberi
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ihracatta Ticari istinbarat Rehberi icin tiklayin.

3.7. Ticari istihbaratta Kriterlerim Ne Olmali?


https://www.bazgirisim.com/leadgen/
https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey
https://musaviredanisin.ticaret.gov.tr/
https://musaviredanisin.ticaret.gov.tr/
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/09/Ihracatta-Ticari-Istihbarat-Rehberi_compressed-1-1.pdf

Ticari istihbaratta ilk adimda asagidaki verileri derlememiz gerekiyor.

Bashk
Firma Adh
Veri Kaynag

Lokasyon

Google Reviews Sayisi
Sehir veya Eyalet
Telefon

Mobil Telefon

E-Posta

Websitesi

Varsa LinkedIn Hesabi

Varsa YouTube Hesabi

Agiklama
Firmanin adh.
Google Maps, Misavire Damigin, Kongsimento Verileri, vb.

Google Maps'den derlenen lokasyon. Lokasyonunu buldugumuz
firmaya reklam ¢ikilabilir,

Veri PhantomBuster Gzerinden yorum sayisinin alinmasn
Firmamin bulundugu sehir veya eyalet.

Firmamnin sabit telefon numaras.

Firmanin mobil iletisim numarasi, varsa.

Firmanin iletisim icin sagladigi e-posta adresi.

Firmanin resmi web sitesi URL'si,

Firmanin Linkedin profili varsa URL'si.

Firmamin YouTube kanali varsa URL'si.

Sales Navigator Kag Kisi Calisiyor? LinkedIn Sales Navigator kullanidarak belirlenen firma galigan sayisi,

Sales Navigator Ciro LinkedIn Sales Navigator kullanilarak belirlenen firmanin yillik cirosu.

Sales Navigator Karar Alici Profili, Firmamin Ost duzey bir karar verici profilinin Linkedin profili, telefon

Telefon ve E-postas: - 1 numaras| ve e-posta adres:.

Sales Navigator Karar Al Profili, Ikinci bir karar verici profilin bilgileri.

Telefon ve E-postasi - 2

Site Trafigi Firmanin web sitesinin ziyaretgi sayisi veya trafik verileri (&rn.

SimilarWeb, Ahrefs gibi araglardan elde edilebilir).

3.8. Ticari istihbarat Sonucunda Firmalara Ulagsma ve Firmalarin Sizi
Bulmasi

Lokasyonunu buldugumuz firmalara reklam c¢ikabiliyoruz. Ayrica, karar alicilarin
Apollo.io veya Get Prospect ile basari sansi duguk olsa da telefon ve e-postasini
bulup kitle pazarlamasina tabi tutabiliyoruz.

Ikinci asamada ise,

e Bu vyapilara bir taraftan proaktif bir sekilde e-posta, e-bllten
kampanyalari, Linkedin Inmail Uzerinden ulagsmaya c¢alismak gerekli.
Burada etkili yazisma sablonlari kullanmak gerekli. Linkedin igin ise guglu
bir firma ve satis personeli profilinin olusturulmasi énemili.

e Diger taraftan ise, sitemize SEO-Arama Motoru Optimizasyonu yapmak,
bolca igerik olusturmak ve reklama ¢ikmak gerekli.


https://www.bazgirisim.com/linkedin-ile-ihracat-2/

Bu sayede, hem arayan hem de aranan olacagiz. Sitemizi ziyaret edenlerden bir kitle
olusturmamiz ve Google, Youtube ve tarayicida 540 gun takip etmemiz, Instagram,
Facebook ve WhatsApp’ta 180 gun takip etmemiz mumkun olabiliyor.

Bu adimlan izleyerek basarli bir ticari istihbarat ve hedef pazar arastirmasi
yapabilirsiniz.

Dis ticaret istihbaratina iliskin diger yazilarimiza erismek igin tiklayiniz.

e https://www.bazgirisim.com/dis-ticaret-istihbarati-nasil-yapilir/

e https://www.bazgirisim.com/pazar-arastirmasinda-demografik-istatistikler/
e https://www.bazgirisim.com/ticari-istihbarat-stratejileri/

e https://www.bazgirisim.com/itc-pazar-analizi-araclari/
e https://www.bazgirisim.com/turkiyenin-ihracat-verilerinin-derlenmesi/

e https://www.bazgirisim.com/trademap-ihracat-analizi/

e https://www.bazgirisim.com/buyukelcilikleri-ticari-isler-icin-anlamanin-sifreleri/

Bu calismalari yaptiktan sonra B2B ihracat Pazarlama, is Gelistirme ve Satis
kisminin diger ayaklarina gegebiliriz.

4. B2B ihracat Pazarlamasi

B2B ihracat pazarlamasina baslamadan once firmalara ilk birka¢g 6nerim asagidaki
hususlar oluyor.

e YurtdisI pazar arastirmanizi yapin.

e Pazar arastirmaniza uygun sekilde Ulkemizde kaydedilmis markanizin en az
bir Ulkede marka basvurusunda bulunun. (Bu husus oOzellikle tanitim
desteklerinden yararlanmaniz igin kritik. Ihracat Destekleri kisminda bu
hususu ele alacagiz.)

e Hedef pazarlarinizdaki pazara giris belgelerini inceleyip gerekli olanlari almak
i¢in yola koyulun.

e https://www.bazgirisim.com/pazara-giris-belgeleri/
e htips://www.bazgirisim.com/fda-onayi-ve-belgelendirme-sureci/
e https://www.bazgirisim.com/helal-belgesi-ve-helal-belgelendirme/

Bunu belirttikten sonra, ilk asamada geleneksel ihracat pazarlama ydntemlerinden
bahsedelim.


https://www.bazgirisim.com/dis-ticaret-istihbarati-nasil-yapilir/
https://www.bazgirisim.com/pazar-arastirmasinda-demografik-istatistikler/
https://www.bazgirisim.com/ticari-istihbarat-stratejileri/
https://www.bazgirisim.com/itc-pazar-analizi-araclari/
https://www.bazgirisim.com/turkiyenin-ihracat-verilerinin-derlenmesi/
https://www.bazgirisim.com/trademap-ihracat-analizi/
https://www.bazgirisim.com/ticaret-musaviri-ne-is-yapar/
https://www.bazgirisim.com/buyukelcilikleri-ticari-isler-icin-anlamanin-sifreleri/
https://www.bazgirisim.com/pazara-giris-belgeleri/
https://www.bazgirisim.com/fda-onayi-ve-belgelendirme-sureci/
https://www.bazgirisim.com/helal-belgesi-ve-helal-belgelendirme/

4.1. Geleneksel ihracat Pazarlama Yoéntemleri

4.1.1. Fuarlar

Gegtigimiz doénemde ihracat danismanhigi yaptigimiz bir firmamiz bize ulasti.
Kendileri igin hangi fuarin daha dnemli oldugunu bilemedikleri igin henltz herhangi bir
fuara katilmadiklarini, bizden etkili bir fuar destekleri stratejisi olusturmamizi istedi.
Benzer firmalarimiza rehber olmasi yurtdigi fuarlara katilim ve yurtdisi fuar destekleri
icin bu yaziyi hazirladik.

s lhracatta Fuar Destekleri

IHRACATTA FUAR

DESTEKLERI

BAZ ( «
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Ticaret Bakanhgi, yurtdigi fuarlara destek veriyor. Yurtdigi fuar destegi
basvurusunun nasil yapilmasi gerektigini anlattigimiz videomuza baglantidan
erigebilirsiniz.

4.1.1.1. Yurtdisi Fuar veya Etkinligi Nasil Belirleyecegiz?
EventsEye.com Sitesini inceleyin

Duinyada her yil yuzbinlerce ticari etkinlik meydana geliyor. Genelde bu fuar veya
etkinliklerin tumunu takip eden eventseye.com gibi siteler var. Bunlara bakarak
sektorinizdeki fuarlari ve hedeflediginiz pazarlardaki fuarlari stzebilirsiniz.
www.eventseye.com

Ticaret Bakanhg: Sitesinden Onemli Fuarlara Bakin.

Ulkemizde dis ticaretten sorumlu kurulus Ticaret Bakanhgi. Ticaret Bakanliginin hem
mal ihracatinda yurtdisi fuarlara ve yabanci katilimh yurtici fuarlara, hem de hizmet


https://www.youtube.com/watch?v=RoE5VOnXF88&list=PL_Xi56ATtWXqPoMMOHkci-RMRF5cX0PkV&index=7
https://www.youtube.com/watch?v=RoE5VOnXF88&list=PL_Xi56ATtWXqPoMMOHkci-RMRF5cX0PkV&index=7
https://www.youtube.com/watch?v=RoE5VOnXF88&list=PL_Xi56ATtWXqPoMMOHkci-RMRF5cX0PkV&index=7
http://www.eventseye.com/
https://www.bazgirisim.com/dis-ticaret-ihracat-danismanligi/

ihracatinda etkinliklere destegi var. Ticaret Bakanlhiginin sitesini ziyaret ederek,
sektor ve ulke bazli olarak fuarlari ve etkinlikleri inceleyebilirsiniz.

e Mal ihracatindaki Fuarlar

>>>Mal Ihracatindaki fuarlar igin ticaret.gov.tr sitesinde Ihracat Genel
Mudurlgunin fuarlara iliskin sayfasini inceleyebilirsiniz.

Ticaret Bakanhginin ihracata iliskin verdigi desteklerin basinda fuar destekleri
gelir. Mal ihracatina iliskin desteklerin linki ve sayfasi yukarida.

e Hizmet ihracatindaki Fuarlar

>>>Hizmet ihracatina iliskin fuar ibaresi genelde kullaniimiyor. Bunun yerine yurtdisi
etkinlik katillm destegi ibaresi kullaniliyor. Bu alanda verilen destekleri Ticaret
Bakanhgr Uluslararasi Hizmet Ticareti Genel Mudurliga koordine ediyor.
Ticaret.gov.tr sitesinde bu destekleri U¢ baglantidan takip edebilirsiniz.

>>>>>>5447 Sayil Tarkiye Bilisim Sektorunun Uluslararasilagsmasi ve E-Turquality
(Bilisimin Yildizlar) Programi kapsamindaki etkinlikler icin tiklayin.

>>>>>>5448 sayilli Hizmet Ihracatinin  Tanimlanmasi, Siniflandiriimasi ve
Desteklenmesi Hakkinda Karar kapsamindaki destekler igin tiklayin.

>>>>>>Yurtdigi Teknik MUsavirlik Hizmeti Destekleri icin tiklayin.
https://ticaret.gov.tr/destekler

Onemli: Ticaret Bakanlgi, 110 iilkede 230 civarinda Ticaret Miisavir ve Atagesi
ile diinyada énde gelen fuar ve ticari etkinlikleri siirekli takip eder ve
firmalarimizca katihm saglanmasinda fayda gériilen fuarlari destek kapsamina
alir.

Peki ya sizin katilmak istediginiz bir fuar ve bu destek kapsaminda degilse ne
yapilmah?

Fuar veya etkinligin baglama tarihinden bir ay énce Ticaret Bakanligina basvurarak
etkinliginizi destek kapsamina aldirmak mumkundur. Ticaret Bakanligi, ilgili Glkedeki
temsilciligi araciligiyla fuari dederlendirir ve destek kapsamina alip almayacagina
karar verir.


https://ticaret.gov.tr/destekler/ihracat-destekleri/5973-sayili-ihracat-destekleri-hakkinda-karara-iliskin-genelgeler/yurt-disi-ve-yurt-ici-fuar-destekleri
https://www.bazgirisim.com/yurtici-etkinlik-katilim-destegi-nedir-nasil-yararlanilir/
https://www.bazgirisim.com/yurtici-etkinlik-katilim-destegi-nedir-nasil-yararlanilir/
https://www.bazgirisim.com/glossary/hizmet-ticareti/
http://ticaret.gov.tr/
https://ticaret.gov.tr/destekler/hizmet-sektoru-destekleri/bilisim
https://ticaret.gov.tr/destekler/hizmet-sektoru-destekleri/hizmet-ihracatinin-tanimlanmasi-siniflandirilmasi-ve-desteklenmesi-hakkinda-karar
https://ticaret.gov.tr/destekler/yurt-disi-teknik-musavirlik-hizmetleri-destekleri
https://ticaret.gov.tr/destekler
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4.1.1.2. Fuar istihbarati Nasil Yapilir?
Bu iki listeye baktik. Bu fuarlarla ilgili nasil bir ticari istihbarat yapacagiz?

1. Once fuarin diizenlenecegi lilkedeki Ticari Temsilciligimizi arayip fuara
iligkin degerlendirmelerini alabiliriz. Bunun icin yapilmasi gereken
Ticaret.gov.tr sitesinden temsilciligin telefonunu aramaniz. Saat farklarina
ve farkli tatil glinlerine dikkat edilmesi dnemli.

2. Ticaret Bakanligindaki sektor daireleri ile iletisime gegip ilgili uzmanlarin
degerlendirmelerini alabiliriz.

3. Bagh bulundugumuz Ihracatgi Birligini arayip fuar veya etkinlige iligkin
bilgi alabiliriz.

B2B
Pazarlamada

Fuarlarin Rolii

Abdullah OSKAY

é"bnglrlllm.eum ['Ej bargirisim m bargirisim

B2B Pazarlamada Fuarlarin Rolu ve Katilim Sureci videomuz icin tiklayin.

4.1.1.3. Fuara Katilmaya Karar Verdiysek Ne Yapmali?
e Milli Katilm


https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7260531505347616768?updateEntityUrn=urn%3Ali%3Afs_updateV2%3A%28urn%3Ali%3Aactivity%3A7260531505347616768%2CFEED_DETAIL%2CEMPTY%2CDEFAULT%2Cfalse%29&originTrackingId=ZqHWx47VSDaxXO7IsDbX9g%3D%3D&lipi=urn%3Ali%3Apage%3Ad_flagship3_profile_view_base_recent_activity_content_view%3BsS8dkjjbTCGighI%2FepvPFQ%3D%3D
https://ticaret.gov.tr/data/6412c89b13b87628d4049302/Ticaret_Musavirliklerimiz_ve_Ataseliklerimiz.pdf
https://www.youtube.com/watch?v=XUUuEDOXDnA

ik olarak fuara milli katiim var mi ona bakmaliyiz. Eger milli katiim varsa ve milli
katilimla katiimak istiyorsak, milli katilim organizasyonu icin Ticaret Bakanligi
tarafindan yetkilendirilen ihracatgi Birligi, Oda veya fuar organizatériine erigip fiyatlar
ve stantlar hakkinda bilgi almaliyiz.

Fuara milli katihhm ne demek?

Fuara milli katihm, belirli bir Glkenin sirketlerinin ortak bir pavilyonda veya alanda yer
alarak, genellikle o ulkenin devlet destekleriyle uluslararasi fuarlara katilmasini ifade
eder. Bu tUr katilim, firmalarin uluslararasi alanda daha gértnur olmasini saglar. Milli
katihm, devlet destegiyle firmalarin uluslararasi fuarlarda prestij ve guvenilirlik
kazanmalarini saglar. Maliyet tasarrufu, genis ag kurma ve yeni pazar firsatlari
sunarak rekabet gucunu artirir.

e Bireysel Katilim

Fuara, milli katim disinda bireysel olarak da katilabilirsiniz. Bireysel katilim
oldugundan Turk Pavilyonunun diginda katilim saglanir. Bunun igin fuarin
organizatorune fuarin sitesinden erigip sozlesme ve diger detaylar hakkinda bilgi
alinmalidur.

BAZ GiRisiMm

Uluslararasi Fuarlara
Katilim Rehberi

Uluslararasi Fuarlara Katilim Rehberine ulasmak igin tiklayiniz.


https://www.bazgirisim.com/yeni-pazarlara-giris-yaparken-yurtdisi-pazar-arastirmasinin-onemi/
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/09/Uluslararasi-Fuarlara-Katilim-Rehberi.pdf

4.1.1.4. Ticaret Bakanhgi Fuar Katilmini Nasil Destekler?

Ticaret Bakanhgr milli katihimli veya bireysel katilimli olarak fuarlara katiimaniza
destek verir. Destekleri metrekare basina verir. Destegin orani Ulkeye, firmanin
bayuklugune ve sektore gore degisir. Destek orani en az yuzde 50°dir. Destekleri
Tark Lirasi olarak, Turkiye'deki hesaba oder.

Fuar desteg@i almak icin asagidaki hususlara dikkat etmek gerekir.

1. Sirketin Turkiye’de kurulmus olmasi, sahis sirketi olmamasi, marka
kaydinin bulunmasi.

2. Fuara ligkin yapilacak odemeleri Turkiye'deki sirketin hesabindan
yapilmasi.

Destegi almak igin diger baska kuguk detaylar da var. Bunlarla ilgili bazgirisim.com
sitesi Uzerinden bize her zaman ulasabilirsiniz.

4.1.1.5. Fuar Oncesi, Sirasi ve Sonrasinda Neler Yapmaliyiz?

BAZ Girigim olarak bununla ilgili bir yayin olusturduk. Ayrica fuar katilimina iligkin bir
checklist hazirladik.

ihracat Sohbetleri:

Fuardan Nasil Miisteri Buluruz?

Abdullah OSKAY Mehmet DUKKANCI .

& baagirisim.com (T) basgirivim [in] bazgirisim

izhemak igin

Fuarista Kurucusu ile yaptigimiz Youtube Canli Yayinina baglantidan
erigebilirsiniz.

4.1.2. Yerinde Ziyaretler

Yerinde ziyaretler geleneksel ihracat pazarlamasinda hala ¢ok yaygin kullanilan bir
yontem. Firmalar genelde yerinde pazar arastirmalarini iki gsekilde yapiyor.

e Fuarlara stantl veya ziyaretgi olarak katilim saglayarak
e Onceden bir galisma yapip ziyaret edilecek Kkisileri belirleyip gérismeler
ayarlayarak.


https://bazgirisim.com/
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/09/Fuar-Katilim-Check-List-1.pdf
https://www.youtube.com/watch?v=lDdT6Pkr9i0

Fuarlarla ilgili bir énceki kisimda kapsamlica fuarlari veya ticari etkinlikleri nasil
isleyecegimizi ele almistik. Ticari istihbarati da daha Ustte ele almistik. O zaman sira
geldi yerinde pazar arastirmasina nasil hazirlanacagimiza. Benim bugune kadar
deneyimledigim en etkili yontem asagida.

e Ulke pazar arastirmasini yap.

e Firma listesini olugtur ve ticari istihbaratini yap.

e Ticaret MUsavirinden guvenilir bir yerel danisman veya tercUman ayarla.
Bu adimlardan sonra tercimanla gorus ve belirli bir bedel karsiliginda asagidaki
hizmetleri al.

e 1-2 ay sonrasina bir hafta belirle.

e Tercuman randevulari ve programi olustursun.

e Yerinde pazar arastirmanizda sizinle birlikte yer alsin.

Dil hala uluslararasi ticarette buyuk problem ve yerelde birisiyle bu sekilde ¢aligiyor
olmaniz karsi tarafa daha gliven verici.

1. Market Research
2. Company Lists
3. Correspondence Templates

4. Study Visits

5. Concept Notes

Bizler BAZ Girisim’de firmalarimiz i¢in ¢alisirken her bir firma igin Google Drive’da bir
klasor olugturuyoruz. Pazar Aragtirmasi klasorunde her bir dlke i¢in yukaridaki gibi
bir akis var.

Ulke Pazar Arastirmasi

Farkli Veri Kaynaklarindan Gelen Firma Listeleri
Farkl Platformlar icin Yazisma Sablonlari
Calisma Ziyaretleri

Bilgi Notlari

Ticaret Bakanlhdi da yerinde pazar arastirmalarina firma basina yilda 5, en fazla 20
olmak Uzere, ulasim ve konaklama olarak destegdi veriyor. Bu konuyu Ihracat
Destekleri kisminda ayrica ele alacagiz.



4.1.3. Ticaret ve Alim Heyetleri

Turkiye’'de ihracat faaliyetlerini artirmak isteyen firmalar icin cesitli isbirligi kuruluslar
ve destek mekanizmalari bulunmaktadir. Bu desteklerin etkin kullanimi, firmalarin
kUresel pazarlara agiimalarini hizlandirmaktadir.

https://www.bazgirisim.com/ticari-heyetler-alim-heyetleri-ihracat-destekleri/

4.1.3.1. Ticaret Heyetleri

Ticaret heyetleri, firmalarin uluslararasi pazarlarda is baglantilari kurmasini
kolaylastirir. Bu heyetler, genellikle Tiirkiye ihracatcilar Meclisi (TiM) ve ihracatgi
Birlikleri tarafindan dizenlenmektedir. TIM'in web sitesi (izerinden diizenlenen
heyetlere dair detaylara delegations.tim.org.tr adresinden ulasabilirsiniz.

TIM'in ticaret heyetlerine baglantidan erigebilirsiniz.

https://delegations.tim.org.tr/

Ticaret heyetlerinin yani sira, TOBB (Turkiye Odalar ve Borsalar Birligi), Ticaret
Odalari (TSO), Borsalar, Organize Sanayi Bolgeleri (OSB), teknokentler ve serbest
bolgeler gibi is dinyasi kuruluslari da firmalarin uluslararasi pazarda isbirligi
yapmalarini desteklemektedir.

4.1.3.2. Alim Heyetleri

Alm heyetleri, yabanci firmalarin Turkiye'yi ziyaret ederek potansiyel tedarikgilerle
bulusmalarini saglar. Bu siiregte, ihracatgi Birlikleri Duyurular yakindan takip
edilmelidir. Alm heyetleri sayesinde, Turk firmalari Grin ve hizmetlerini dogrudan
tanitma imkani bulur ve yeni pazar firsatlari yaratabilir.

Yukarida belirtilen bu organizasyonlar ve projeler, firmalarin ihracat sireclerinde
kritik bir rol oynar. Dogru igbirligi ve desteklerden yararlanarak, uluslararasi ticaretin
avantajlarindan faydalanabilir ve rekabet glicunuzu artirabilirsiniz.

4.1.3.3. Ur-Ge Heyetleri

Ur-Ge (Uluslararasi Rekabetciligin Gelistirilmesinin Desteklenmesi) ve HISER
(Hizmet Sektori Rekabet Gucunin Artirilmasi) projeleri, ihracatgilarin  hedef
pazarlarda daha rekabetci hale gelmelerini saglar. Bu tur heyet ve projeler, bagli
bulunulan isbirligi kuruluslari tarafindan duyurulmakta ve takip edilmelidir.

Ozellikle KOBT'ler igin biylk 6nem tasiyan Ur-Ge ve HISER projeleri, hem bilgi
paylasimi hem de uluslararasi aglarin gelistiriimesi agisindan firsatlar sunmaktadir.


https://www.bazgirisim.com/ticari-heyetler-alim-heyetleri-ihracat-destekleri/
https://delegations.tim.org.tr/

4.1.3.4. Potansiyel Alicinin Fabrika Ziyareti: Yabanci Aliciya Fabrika Nasil
Gezdirilmeli?

isi geregi cok fazla fabrika gezmis, bircok ticari heyet agirlamis birisi olarak fabrika
gezdirmede yapilan hatalar ve dikkat edilmesi gereken hususlari sizlerle paylagsmak
istiyorum.

e Yabanci alicinin derdi sizin kurumsalliginiz ve kalite belgeleriniz.

e s Kkiltiriine gére aliciya davranisiniz degismeli. Batililar genelde aksam
yemekten sonra serbest birakilmak ister. Batililara muze bileti verin, araba
ayarlayin, kendi takilsin, israr etmeyin. Dogulularda ise durum farkh. Araplar
mesela iki gun boyunca yedirin, igirin, kayaga goturun, sonra istediginiz igi
yaptirmaniz mumkuandur.

e Yabanci alicilarin musteri olmasinin 6énudndeki en dnemli engel, is kaybinin
nedeni fabrika ziyareti. islerin yiizde 90" bu siirecte kaybediliyor.

e Fabrikayl gezdirirken etkili bir kurgu lazim. Fabrikanin yenilik¢i yanlarina
odaklamaniz lazim.

e Baz sirketlerimizin kalitecileri ¢ok iyi, bazilari ise es-dost. Bu durumun
degismesi lazim. Bazi firmalarimizin ise kalite departmani yok.

e Alici genelde ka¢ sene dayanir, testleri nedir, ne kadar elektrik ceker, gibi
sorulara cevap ariyor.

e Guzel bir hediye segcmek isin 6zu. Hediye anlayisinin Ulkeden Ulkeye
degisecegini unutmayin. Hediyenizin rugvet gibi algilanmasindan kaginin.
Batili bir kigiye Turkiye'yi tanitici guzel bir kitap verebilecekken, dogulu bir kigi
daha yuksek hediyeler bekleyebilir. Hediyelesme igin alicinin geldigi Glkenin
Ticaret Musavirlerinden bilgi alabilirsiniz.

e Patron urin satmaya calisiyor ve bu firmalarimiz i¢in koétd imaj birakiyor.
Patron agir durmali. Patronlarimiz duygusal davranmayi! birakmali. Fabrika
gezisi, sunumla tamamlanmali ve ig bitmeli.

e Gostermemen gereken yeri gosterme. Bltgen yiksek mi kaldi diyebilirsin ama
fabrikami mi begenmedin diyemezsin.

e is sagligi ve guvenligi onlemleri de oldukga 6nemli. Kasketleriniz de biraz
kullaniimig olsun. Kaldirma ve indirme alanlariniz da net olsun.


https://www.linkedin.com/in/ozkan-aydin-814798a/

Gegen gun ziyaret ettigim bir firmanin ihracat birimine yeni baslayan ve ihracat
deneyimi olmayan bir firmanin temsilcisi, ben Kolay ihracat'a bakiyorum. Siz ne
katacaksiniz ki? demisti. iste boyle seyler.

4.2. Dijital ihracat Pazarlamasi

Dijital reklamciligin toplam reklam harcamalarindaki payi da hizla artiyor. 2024 yih
sonuna kadar dijital reklamlarin, toplam reklam gelirlerinin %73'Un0 olusturmasi
ongoruluyor. Bu durum, geleneksel medya kanallari olan televizyon, basili yayinlar
ve radyonun pazar payinin azalmasina neden olmaktadir. Bu durum, geleneksel
reklamciligin bittigi anlamina gelmemektedir. Geleneksel reklamcilik blylumeye
devam etse de, dijital reklamcilik daha hizli blyudigu igin reklam harcamalarindaki
pay! goreli olarak azalmaktadir.

inracatta tanitim harcamalarina destek veren Ticaret Bakanlidi, yillik olarak ihracatta
firmalarin hangi reklam kalemlerine harcama yaptigini yayinlasa, ihracat
pazarlamasina da dnemli bir yol gosterici olacaktir.

Simdi dijital ihracat pazarlama, is gelistirme ve satis altyapisina iliskin adimlari ele
alalim.

4.2.1. Dijital Donlisumiin Gerekliligi

Firmalar, dijital bir déndsimin zorunlu oldugunun bilincinde fakat bunu nasil
yapacagini bilmiyor. Dunya hizla dijitallegiyor. Her sey dijitallesiyor. Dijital pazarlama
dedigimiz kavram da, ayni tip gibi alt bolumlere ayrihyor. Artik bir dijital pazarlama
uzmaninin dijitalde her seye hakim olmasi mumkun degil. Ancak sirketin dijital
pazarlama hizmet alimlarini koordine edebilse, teknik sartnameleri yazabilse yeterli.

Hal bdyleyken, benim dijital donisim arayan firmalara ilk ve en temel 6nerim:
Ajanslar Gge ayrilir. Kreatif ajanslar, reklam ajanslari, halkla iligskiler (PR) ajanslari.
Ucgtiniin rolleri oldukga farkhdir. Bir ajans, Uiclini asla yapamaz, ikisini yaparim derse
birisini daha koétu yapar. O yuzden, ajansin uzmani oldugu isi tam anlayip onu
beklemek en dogrusu.

Bu noktada, B2B pazarlamada kreatif ¢alismak ¢ok etkin olmadigini vurgulamak
lazim. Bunun yerine SEO uyumlu ve orjinal igerikler uretmeye odaklanmak gerekli.
Elbette temel duzeyde bir kreatiflik Gnemli ama aslolan kaliteli ve degerli icerik. Buna
ragmen isletmeler hala 2000’li yillarin tasarim odakli ajansciligina saplanip kalmis
durumda.

Bunlar soyledikten sonra adim adim modern bir pazarlama, is geligtirme ve satig
altyapisi kurulumuna gecebiliriz.



4.2.2. internet Sitesi
Pazarlamanin kalbinde 3 onemli husus vardir.

Alan adi

SEO uyumlu site
Anahtar kelimeler
Backlink stratejisi

UX/UI kullanici deneyimi
Site altyapisi.

Alan adiyla baglayalim.
4.2.2.1. Alan Adi (Domain)

Alan adi (Domain) en degerli varliginizdir. Alan adinin jenerik domain olmasi tavsiye
edilir. Jenerik domain demek, bir sektérle kendinizi 6zdeslestirmenizdir. Ornegin
hhsotomatikkapi.com bir jenerik domaindir.

"Gugla alan adi” (otoriter alan adi) genellikle kisa, akilda kalici, markalagsmaya
uygun ve SEO acisindan avantajli olan alan adlarini ifade eder. Bu tir alan adlari
genellikle jenerik kelimeler, sektorle dogrudan iligkili terimler veya yuksek arama
hacmine sahip kelimeler icerir.

Alan adi, ne kadar eski olursa o kadar iyidir. GUglu alan adlari, otorite hale gelmistir
ve Google’da ilk siralarda kendisine yer bulur.

ProTips: Alan adinizin ve sitenizi Google’in pagespeed.dev ile analiz edin. Eger
buradaki skorunuz 70’'in altinda kaldiysa reklam verebilseniz bile reklam kalite
puaniniz dusuktur ve havaya para sagiyorsunuz demektir.

ihracata Uygun Websitesi Yapmak yazimiz igin tiklayin.

https://www.bazgirisim.com/seo-uyumlu-b2b-web-sitesi-rehberi/

4.2.2.2. SEO - Arama Motoru Optimizasyonu
Arama motorlari iki tarlGdar.

e Google gibi genel nitelikli ama motorlari
e Booking.com gibi sektdorel nitelikli arama motorlari.

Dinyada artik arama imparatorluklari ¢aginda yasadigimizi unutmayin. Arama
motorlarinda trafigi ceken ticareti ¢ekiyor. Bunun i¢cin de SEO uyumlu site yapiimasi
ve igerik girilmesi gerekiyor.


https://www.bazgirisim.com/ihracata-uygun-web-sitesi/
https://www.bazgirisim.com/seo-uyumlu-b2b-web-sitesi-rehberi/

Peki herkesin konustugu o SEO’nun gereksinimleri ne?

Burada patronlar genelde tasarima takiliyor ama SEO dediginiz tasarimdan daha
fazlasi. SEO dedigimizde farkli nitelemeler olsa da, temelde sizin gordugunuz ondeki
kisim buzdaginin goérunen kismi. Bir de gérinmeyen kisimlari var. Bunlar asagidaki
gibi:

e Teknik SEO
o Web sitesinin hizli yuklenmesi, mobil uyumluluk ve guvenli baglanti
(SSL) gibi teknik gereksinimlerin saglanmasi gerekir.
o Arama motorlarinin sayfalari kolayca tarayabilmesi icin site haritasi ve
robots.txt dosyasi duzenlenmelidir.
e igerik SEO
o Kullanicilara fayda saglayan, 6zgun ve kaliteli icerikler Gretiimelidir.
o Anahtar kelimeler dogal bir sekilde kullaniimali ve icerik dizenli olarak
guncellenmelidir.
e Baglanti (Backlink) Stratejisi
o Guvenilir ve otoriter sitelerden alinan backlinkler, sitenin arama
motorlarinda daha Ust siralara ¢gikmasini saglar.
o Dahili baglantilar (internal links) ile site igindeki sayfalar birbirine
baglanarak kullanici deneyimi iyilestirilmelidir.
e Kullanici Deneyimi (UX) ve Davranigsal SEO
o Site, kullanici dostu bir tasarima sahip olmali ve gezinmesi kolay
olmalidir.
o Ziyaretgilerin sitede daha uzun slUre kalmasini saglamak icin kaliteli
icerikler, gorseller ve etkilesimli 6geler kullaniimaldir.

https://www.bazgirisim.com/ihracat-seo/

SEO’yu bu haliyle biraz teknik ele aldiktan sonra basitlestirelim.

Google gibi yapilar aslinda en temelde kullaniclyi memnun etmeyi 6nceledigi i¢in
kisinin aradigini bulmasini ister. Bulamazsa ve arama sonucunda kiginin girip ¢cilkma
orani yuksekse siteyi daha gerilere iter. Reklam kalite puaniniz duser ve reklam
maliyetiniz artar.

internet sitesi bir kez yapilip birakilan bir sey degildir. Diizenli bakimi yapilmali, igerik
giriimeli ve reklam verilmelidir.

Hiz ¢caginda internet siteleri hizli olmalidir? Kimsenin beklemeye tahammuiili
yok.

Site hizh olmalidir. Hizlandirici plugin kurulmalidir. Sitenin en fazla U¢ saniyede
aciimasi gereklidir. Agiligta her bir saniyelik gecikme, sitenize gelecek trafigin
%20’sinin kaybina neden olmaktadir. Unutmayin: Trafigi ¢ceken, ticareti ¢ceker.


https://www.bazgirisim.com/ihracat-seo/

Sitenin hizlh olmasi igin server yeri segimi de kritiktir. Tek Ulke hedefliyorsaniz o
ulkede server kiralayin. Cok ulke hedefliyorsaniz, Amazon, Cloudflare gibi yapilar
araciligiyla CDN sistemleri kurun.

Sitede gorseller webp formatinda yuklenmeli, gorsel acgiklamalari SEO uyumlu
sekilde yaziimaldir.

Peki ya icerikler?

icerik pazarlamasi kisminda daha detayl ele alacagim ama diinyanin en iyi sitesini
de yapsaniz, degerli icerik girmediginiz ve surekli beslemediginiz sUrece anlamsizdir.

Dijitalde iki yolla biyiirstiniz.

e icerik

e Reklam
ideali ikisinin bir arada olmasidir. Reklam kisa vadede sonuc verir ama pahalidir.
icerik ise uzun vadede sonug verir ama kalicidir.

Bugun dunyada her gin 60 bin civari SEO uyumlu yapay zeka destekli internete
giriyor. Bu firtinada giderek daha fazla 6nem kazanan igerik pazarlamasi. Ozgin
icerik daha fazla 6nem kazanacak.

icerigi de hallettik. Sirada ise Backlink stratejisi var.

SEO uyumlu bir siteniz olsa da, etkili backlink stratejiniz olmadan basarili olmaniz
mumkun degil.

Backlink Stratejisi icin yapilmasi gerekenler asagida.

Gulvenilir ve otoriter web sitelerinden backlink almak, SEO gucintzu artirir.
Faydali icerikler Ureterek diger sitelerin sizi organik olarak kaynak
gOstermesini saglar.

Dusuk kaliteli ve spam igerikli sitelerden gelen linkler SEQ'ya zarar verebilir.
Kendi sitenizde ilgili sayfalara baglantilar vererek (internal links) ve kaliteli dis
linkler alarak denge saglayin.

Backlink stratejisinde dnemli oranda halkla iligskiler ajanslari devreye giriyor. Burada
skora degil, kaliteye odaklanin. Yerel haber sitelerinin ¢ogunda haberleriniz
yayinlansa da, server kapasiteleri sistigi icin alti ayda bir serverlarini silerler ve
aldiginizi zannettiginiz backlinkler ucar.

Kullanici Deneyimi anlamina gelen UX’de yine onemli.



Kullanici deneyimi giderek dnem kazaniyor. insanlar aslinda degerli icerige en kolay
arayuzle, tasarimla ulagsmaya c¢aligiyor. Sitelerin kullanici dostu tasarima sahip
olmasi i¢in asagidaki adimlari unutmayin.

Sayfalar hizl agilmali.

Tasarim mobil uyumlu olmali.

Arayuz basit ve anlasilir olmali.

Etkilesim ve gorselligin derecesi iyi olmali.

Peki internet sitemi hangi altyapiyla yapmaliyim?
Bizim dnerimiz Wordpress. Wordpress kullanirsaniz,

e Herkes kolaylikla 6grenebilir.
e Yazilimciya bagiml kalmazsaniz.
e Acik kaynak kodu ile fiyatlari ve gelistirmeleri ok uygundur.

Wordpress’te bizim kullaniimasini 6nerdigimiz bazi pluginleri de buraya alalim.

e KVKigin Termageddon
e Site hizlanmasi igin WPRocket
e SEO uyumlu yazilar icin RankMath veya Yoast

Termagedden wiuswroice:  folicie:

Website Policies that
Automatically Update
as the Laws Change

Protect your business from fines and lawsuits by creating
your Privacy Policy, Terms of Service and other website

policies with Termageddon

https://www.bazgirisim.com/dijital-ihracat-pazarlamasinda-basariya-ulasmanin-yollari/

4.2.2.3. Anahtar Kelimeler

Dunya ¢ok hizli bir dénusum gegiriyor. Artik her seyi dijitalde ariyoruz. Yaptigimiz her
arama, konustugumuz her kelime, dijitalde iz birakiyor. Dinyada artik “arama
imparatorluklan ¢aginda” yasiyoruz.


https://termageddon.com/
https://wp-rocket.me/
https://yoast.com/
https://termageddon.com/
https://www.bazgirisim.com/dijital-ihracat-pazarlamasinda-basariya-ulasmanin-yollari/

Bu aramalarin anlamli sekilde iglenmesi “yeni ¢agin petrold” dedigimiz veri
madenciligine yol aciyor. Dolayisiyla ihracata uygun icerik gelistirmek gunumuizde
oldukca kiymetli hale geliyor.

ProTips: Diinyanin en blyiik arama motoru Google. ikincisi ise Youtube.
Arama Kelimelerini Nasil Belirliyoruz?

Arama kelimeleri icin Keyword Planner, Keyword Surfer, Semrush, vb. birgok analiz
araci var. Bizler genelde pratik oldugu icin Keyword Surfer’t kullaniyoruz. Ornegin
benim alanimda arama kelimeleri ve arama hacimleri, ilk sirada ¢ikmak i¢in tahmini
maliyetler gibi timine Keyword Surfer ile arama yaparken ulagsmak mumkun.

Anahtar Kelime Analizi

Ornegin, inracat danismanhigi yazdigimda “ihracat danismanlik” ibaresinin ayda 480
arandiginda gorebiliyoruz. Arama cubugunun yaninda ise birinci sirayr almak igin
tahmini maliyet yaziyor. Sitenin SEO uyumlu olmasi, kaliteli iceriklerinin bulunmasi
gibi nedenlerle, yani teknik anlamda reklam kalite puaniyla bu rakam degisebilir. ke
olarak Google, 480 arama hacminin yuzde 80’ine kadar reklam veren bir firmaya
verebilir.

Keyword Surfer’i Tarayiciya Nasil Entegre Ediyoruz?

Peki Keyword Surfer’i tarayiciniza nasil entegre edeceksiniz? Bunun igin Google’da
Chrome tarayici agikken Keyword Surfer yazip Chrome eklentisi olarak ekleyin.
Videolu halini asagiya ekledim.

4.2.3.4. Reklamin indigi Sayfalar (Landing Page)

GUnUmuz dijital pazarlama dlnyasinda, reklam harcamalarinin doéndstmle
sonucglanmasi icin etkili bir landing page (inis sayfasli) olusturmak kritik bir 6neme
sahiptir. lyi tasarlanmis bir landing page, ziyaretcileri hedeflenen eyleme
yonlendirirken, markanin guvenilirligini ve deger teklifini de on plana cikarir.

Etkili Reklamin indigi Sayfalarda Neler Olmali?

Cekici Baslik
Destekleyici Alt Baslik
Call to Action — Call to Benefit digmeleri
Uygulama Ornekleri
Referanslar
o Sosyal kanit videolari



o Testimonial
o Reviews
Form ve Lead Capture Alanlari
Fayda Odakli igerik, Bagsliklar, Blog Yazilari
Tekrar Eyleme Cagri Butonlari
Canl Destek — JivoChat dnerimizdir.
Hedef pazar dillerine uyarlanmalidir.
Gorus ve Dustince Liderligi Videolari

Etkili bir landing page tasarlamak, ziyaretcgileri musteriye donusturmenin anahtar
unsurlarindan biridir. Yukarida belirtilen bilegenler, donisum oranlarini artirmaya
yardimci olurken, kullanici deneyimini de Ust seviyeye tasir.

https://www.bazqirisim.com/dis-ticaret-ihracat-danismanliqi/

4.2.4.Google Merchant Center - Google Manufacturer Center Kurulumu

4.2.4.1. Google Merchant Center Nedir ve Nasil Kullanilir?

Google Merchant Center, isletmelerin Granlerini Google Uzerinden listelemesini ve
tanitmasini saglayan Ucretsiz bir aragtir. E-ticaret yapan firmalar igin kritik bir
platform olan Google Merchant Center, Urlinlerin Google Arama, Google Alisveris
(Google Shopping), YouTube ve diger Google hizmetlerinde gdéruntilenmesini
mumkun kilar.

Google Merchant Center’in Avantajlari

e Google Alsveris Reklamlari: Urlinlerinizin Google Arama sonuglarinda
resimli ve fiyath olarak gérinmesini saglar.

e SEO ve Dijital Reklam Performansini Artinir: Google Ads ile entegre
calisarak urunlerinizin daha genis bir kitleye ulagmasina olanak tanir.

e Uluslararasi Pazarlara A¢ilma imkani: Coklu dil ve para birimi destegiyle
farkli tlkelerde satis yapmaniza yardimci olur.

e Detayh Uriin Bilgileri Sunar: Kullanicilar, Griin agiklamalar, fiyatlar, stok
durumu ve yorumlar gibi bilgilere kolayca erisebilir.

Google Merchant Center Nasil Kurulur?

e Google Merchant Center’a Kaydolun
o Google Merchant Center adresine giderek bir hesap olusturun.
e isletme ve Uriin Bilgilerinizi Girin
o Magaza adi, web sitesi, Ulke ve para birimi bilgilerini eksiksiz doldurun.
o Google'in igletme dogrulama adimlarini tamamlayarak guvenilir bir
satici oldugunuzu gosterin.
e Uriin Katalogunuzu Yiikleyin


https://www.bazgirisim.com/dis-ticaret-ihracat-danismanligi/
https://merchants.google.com/

o Urlnlerinizi manuel olarak veya otomatik besleme (feed) ydntemiyle
yukleyin.
o XML, Google Sheets veya API kullanarak urunlerinizi duzenli olarak
guncelleyebilirsiniz.
e Google Ads Entegrasyonunu Saglayin
o Urlnlerinizi Google Ads kampanyalarina entegre ederek hedefli
reklamlarla daha fazla musteriye ulasabilirsiniz.
e Uriin Goriniirliginiizii Artirin
o Urlin agiklamalarinizi SEO uyumlu hale getirin.
o Yuksek ¢ozunurlukla urin gorselleri kullanarak dikkat ¢ekici bir katalog
olusturun.

Google Merchant Center, dijital ihracat stratejileri icin olduk¢a dnemli bir aragtir.
Uriinlerinizi  kiiresel pazarlarda gériinir hale getirmek, potansiyel musterilere
dogrudan ulasmak ve satislarinizi artirmak igin etkili bir ¢éziim sunar. Ozellikle
e-ihracat yapan firmalar icin Google Merchant Center kullanimi, dijital pazarlamada
guclu bir avantaj saglar.

4.2.4.2. Google Manufacturer Center Nedir ve Nasil Kullanilir?

Google Manufacturer Center, ureticilerin ve markalarin Uran bilgilerini dogrudan
Google’a eklemelerine olanak taniyan bir platformdur. Bu sistem, markalarin
artnlerini Google Alisveris, Google Arama, Google Reklamlari ve diger Google
hizmetlerinde daha dogru ve etkili bir gsekilde sunmasini saglar.

Google Manufacturer Center’in Avantajlari

e Marka ve Uriin Kontrolii: Uriin bilgilerinizi dogrudan Google’a ekleyerek
dogrulugunu ve guncelligini saglayabilirsiniz.

e Google Aligverig’te Daha Etkili Sunum: Uriin agiklamalariniz, gorselleriniz
ve teknik bilgileriniz dogrudan Google’in veri tabaninda yer alir.

e Reklam Performansini Artirir: Google Ads ve Google Merchant Center ile
entegre calisarak, daha Kkaliteli ve dogru Urln verileri sayesinde reklam
donusum oranlarinizi yukseltebilirsiniz.

e SEO ve Kullanici Deneyimi icin Onemlidir: Kullanicilar, en dogru uriin
acliklamalarina ve gorsellere ulasarak aligveris kararlarini daha kolay verebilir.

Google Manufacturer Center Nasil Kurulur?

1. Google Manufacturer Center’a Kaydolun
o Google Manufacturer Center adresine giderek bir hesap olusturun.
2. Uretici ve Marka Bilgilerinizi Girin
o Uretici veya marka olarak kaydinizi yapin ve Grinlerinizi ydnetmek igin
Google’in belirledigi dogrulama suregclerini tamamlayin.
3. Uriin Katalogunuzu Yiikleyin



https://www.google.com/retail/solutions/manufacturer-center/

Uriinlerinizi manuel olarak ekleyebilir veya otomatik veri akisi (feed)
kullanabilirsiniz.

XML veya Google Sheets ile Urun bilgilerini duzenli olarak
guncelleyebilirsiniz.

4. Uriin Bilgilerini Optimize Edin

Gorseller: Yiksek ¢ozunarlUkll, kaliteli Grin gorselleri ekleyin.

Uriin Aciklamalan: Kullanici dostu ve SEO uyumlu agiklamalar
olusturun.

Teknik Bilgiler: Uriin dzellikleri, renk segenekleri, malzeme bilgileri gibi
detaylar ekleyin.

5. Google Merchant Center ve Google Ads ile Entegrasyon Saglayin

Google Manufacturer Center, Merchant Center ile entegre calisarak
perakendecilerin Urtnlerinizi dogru bilgilerle listelemesini saglar.
Google Ads kampanyalarinizda daha iyi sonug¢ almak icin Manufacturer
Center’daki trtn bilgilerini kullanabilirsiniz.

4.2.5. Google My Business Profili Olugturulmasi

Google My Business (GMB), isletmelerin Google Arama ve Google Haritalar
Uzerinde gorunurliguna artirmasina yardimci olan Ucretsiz bir aragtir. GMB profili
olusturmak, potansiyel musterilerin isletmeniz hakkinda dogru ve guncel bilgilere
ulagmasini saglar.

Google My Business’in Avantajlari

Yerel SEO’yu Giiglendirir: isletmenizin yerel aramalarda daha (st siralarda
cikmasini saglar.

Misteri Giiveni Olusturur: isletmenize yapilan yorumlar ve puanlar,
guvenilirliginizi artirir.

Ucretsiz Reklam Alani Sunar: Google Haritalar ve Arama’da isletmenizin
one gikmasini saglar.

Dogrudan iletisim Saglar: Misterileriniz sizinle dogrudan iletisime gegebilir,
telefon numaraniza veya web sitenize kolayca ulasabilir.
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Is bilgilerinizi dizenleyin

Google My Business Profili Nasil Olusturulur?

1. Google My Business’a Kaydolun: Google My Business web sitesine
giderek isletme hesabinizi olugturun.

2. igletme Bilgilerinizi Girin: Sirket adi, adres, telefon numarasi, web sitesi ve
calisma saatlerini eksiksiz girin.

3. Dogrulama Yapin: Google, isletmenizi dogrulamak igin size bir dogrulama
kodu iceren posta veya telefon mesaji gonderir.

4. Fotograf ve Giincellemeler Ekleyin: isletmenize ait kaliteli gérseller
ekleyerek profilinizi zenginlestirin.

5. Yorumlarn Yonetin: Musteri yorumlarina hizli ve profesyonel yanitlar vererek
masteri iligkilerinizi guglendirin.

Google My Business, dijital varliginizi guglendirmek ve potansiyel musterilerinizi
bilgilendirmek icin en etkili Ucretsiz araclardan biridir. Ozellikle ihracat yapan firmalar
icin uluslararasi musterilerin sizi bulmasini kolaylastirir ve marka bilinirliginizi artirir.

4.2.6. igerik Pazarlamasi

ChatGpt ¢aginda degerli igerik giderek 6nem kazaniyor. Once igerik pazarlamasini
tanimlayalim.

“Icerik pazarlamasi, hedef kitleye degerli, ilgi gekici ve bilgilendirici igerikler sunarak
marka  bilinirligini  artirmayi, mdusteri sadakatini glg¢lendirmeyi ve satislari
desteklemeyi amaclayan bir pazarlama stratejisidir.”



ihracat pazarlama ve satisinda aslinda iki yol var. Birisi giden (outbound) satis, digeri
gelen (inbound) satis.

(Outbound) Giden Satis Yontemi

| |
Soguk E-Posta —» Telefon Aramasi

| Sosyal Medya Reklamlari
| |

v
Musgteri Adayi Olusturma

v
Hizli Sonug¢ Alma

(Inbound) Gelen Satis Yontemi

| |
SEO Uyumlu Blog igerikleri

Youtube SMO Calismalari
Sosyal Medya Paylasimlari
| |

v
Musteri Adayinin
Kendiliginden Gelmesi

v
Gulven ve Sadakat

185 Kat

Sosyal medyayi etkili kullanan satig¢ilarin
satig kapatma orani daha fazla

BAz

BIRIZIM




Kabaca, dijitalde ya icerikle buyursunuz ya da reklamla. Dogru olan ikisinin etkin bir
sekilde harmanlanmasi. Reklama 6nem verirken icerigi atladiginizda sonug almaniz
zor. Isletmeler ise temelde tasarimi dne alip, reklama dayali stratejilerle blyudigi
icin dijitalde istedigi sonucu alamiyor.

icerik pazarlamada bir icerigi coklu kullanmak &énemlidir. Ornegin canli yayini
Youtube’a atmak, sesini ayirip podcast yapmak, metnini blog yazisi haline getirmek,
videoyu reels, short, vb. kisa kisa yapip TikTok, Pinterest, Instagram ve Youtube’a
atmak vb.

https://www.bazqirisim.com/ihracata-uygun-icerik-gelistirme/

Ne Tiir igerik Uretmelisiniz?
3E Kuralini Takip Edin:

1. Entertain (Eglendir): GIF’ler, komik anekdotlar, endustri sakalari ve eglenceli
ieriklerle kitlenizi glldiriin. ister perde arkasi gériintller, ister sektér
trendlerine mizahi bakig olsun, samimi ve eglenceli igerikler dikkat ¢ceker.

2. Engage (Etkilesim Sagla): Kitlenizi dusundurun. Cesur gorusler, hikayeler,
tartismali konular, anketler ve soru-cevap etkinlikleri kullanin. Ortak
deneyimleri paylasmak ve tartigmalar baglatmak harika bir yoldur.

3. Empower (Giiglendirin): Ucretsiz kaynaklarla kitlenizi destekleyin. ipuglari,
kontrol listeleri, basar hikayeleri, rehberler ve arag¢ onerileri her zaman
degerlidir.

Paylasimlarinizin en az bir hedefi gerceklestirmesi gerekir. ideal olarak, iki veya
ucunu birden birlegtirin ve maksimum etki yaratin.

Carousel mi, video mu, uzun metin mi, kisa metin mi?
Hic fark etmez. Ben daha ¢ok uzun metne yéneliyorum.
En iyi oldugunuz seye yonelin.

Mesajinizi net tutun ve algoritmalari kandirmaya calismayin. Trendlerin pesinden
kosmak, net bir mesaji olmayanlar igindir.

Olusturmayin, belgeleyin.

Yolculugunuzu, ogrendiklerinizi, hatalarinizi ve gergcek hayat deneyimlerinizi
paylasin. Samimi igerik, cilalanmis mikemmellikten daha gugli baglar kurar.


https://www.bazgirisim.com/ihracata-uygun-icerik-gelistirme/

“Modern ¢cagda iyi isletmeci, iyi

yayinci olmalidir.”

Abdu
BAZ

Kolayca igerik Uretmenin Yollari

icerik Uretmek, zaman alici ve bunaltici bir gdrev olmak zorunda degil. Dogru
araclarla surecinizi basitlestirebilir ve yuksek kaliteli icerikleri zahmetsizce
uretebilirsiniz. Nasil icerik Ureteceginizi bir Linkedin postumuzda agiklamigtik.

e lyi bir igletmecinin iyi bir yayinci olacagini unutmayin.
e Eninde sonunda dijital tarlaya attiginiz tohumlar kadar varsiniz.

Bunun icin yapilacaklar belli. Cok boyutlu iletisim yapmak.

https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2025/02/BAZ-Girisim-lhracatta-Inbo
und-Lead-Rehberi_compressed.pdf

1. Canli Yayinlar

En kolay icerik Uretme sekli.

e Ekran kaydi icin Camtasia

e Canli yayin araci igin OBS, X-Split

e Linkedin ve Youtube yayinlari igin ise Streamyard.

e Videolarin altina Sosyal Medya Optimizasyonunu yapin.
Unutmayin:

e Video cok kolay tuketiliyor.

e Youtube, dinyanin en buyuk ikinci arama agi.

e Yeni nesil Google yerine Youtube'da ariyor.

e B2B satista izlenme sayisi dedgil, ilgili kisiye erisme 6nemli.

Ne Almaliyim?

Dijitalde icerik pazarlamasi giderek 6nem kazaniyor dedik. Bu noktada yapilmasi
gereken icerik Uretmeyi bilmek, 6grenmek. Bunun i¢in de gimble, tripod, ses kayit
cihazi almanizi éneririm.


https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2025/02/BAZ-Girisim-Ihracatta-Inbound-Lead-Rehberi_compressed.pdf
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2025/02/BAZ-Girisim-Ihracatta-Inbound-Lead-Rehberi_compressed.pdf

« Ihracat Tesvikleri

= Dijital Ihracat Pazarlamasi

» Ihracat Danismanligi

BAZ Girigim

(ibazgirisim - 5,73 B abe

Kiiresel pazarlan kazans

hazgirsim com ve 3 baglanti daha

Kanah Gzellestic Videolan yénet Viaw channed stais

Ana Sayfa  Videolar Shoris Canh Podcastler  Oynatma listelen  Génderiler

Son yiiklenenler Popliler Ik yilklenenler

Haftanin hracat G
Giindemi

(18-22 Kasim 2024) C

Youtube kanalimizi inceleyebilirsiniz.

2. Bloglar

Videolarin metinlerini Chat GPT ile SEO Uyumlu igerik haline getirin.
Wordpress sitelerde Yoast veya RankMath eklentilerini kurun.

800 ila 1500 kelime arasinda bloglar yazin.

Yazilarinizda 3 i¢ linkleme, 3 dig linkleme yapmay1 unutmayin.

Edilgen c¢atiyla degil, etken cumlelerle yazin.

Blog yazisi iginde 3-4 gorsel veya video kullanin.

Blog yazilari yazilirken Yoast ve RankMath eklentisi kullanin.

Yazilarin 15 kelimeyi gecmeyen, edilgen catili olmayan, i¢ linkleme ve dig
linklemesi yapilmig, samimi bir dille yazilmasi énemli.

e Blog yazilarinda temelde “Nasil?” sorusuna yanit arayin.

ProTips: isletmeler dijitalde bloglari kadar bilyiktir. Bir sitede ne kadar ¢ok kelime
gegerse, siteye giren Kkiginin sitenizde baska bir kelimeyi aramasi durumunda
yeniden sizin sitenizin ilk sirada g¢ikarilmasi mumkdn. Buna dinamik pazarlama
diyoruz. Bu sayede marka alginiz guglenir.

-
il“lai BAZ Anasayfas |hracat Damsmankd E-ihracar Dijital Pazaddama. Pazar Aragtirmas: Davlat Desteklori Hlag Ietigim [o}

GIRIgIM

Ihracatta Yurtdisi Pazar Ihracatta Ticari Istihbarat Yurtdisi veya Yurtici Fuara Yurtdisi Pazar Arastirmasi
Arastirmasi ve Pazar Girig Masil Yapilir? Katilirken Nelere Dikkat Yaparken Kullanabileceginiz
Stratejileri Edilmeli? Araglar


https://www.youtube.com/@bazgirisim/streams

BAZ Girisim Blog sayfasini inceleyebilirsiniz. Her postun altinda mutlaka CTA -
Eyleme Davet Edici metinler ve kancalar var. Unutmayin: Posting is not marketing.
inceleyin ;)

https://www.bazgirisim.com/dis-ticaret-bloqg/

3. Kisa Videolar

Uzun videolarinizi kisa kisa bolerek farkli mecralarda yayginlastirin.

Ana videolariniza yine linkleme yapin.

B2B pazarlama Linkedin ve Youtube agirlikli videolama yapin.

Produksiyon maliyeti gerektiren islerden uzak durun. Belki 2-3 yilda bir tanitim
filmi gektirin.

e B2B'de kurgu degil, gergekgi videolar dnemli.

Uzun videolarinizi bélmek igin Opus Clip iyi bir arag. Ayrica videolarinizdaki
konusmalari altyazi haline getirin. Video aciklamalarini SMO yapin. Videolarinizi
ayrica Zoho Social ile Tiktok, Pinterest, Instagram, Linkedin gibi birgok mecrada
yayginlagtirin. Ornek video.

bazginisim com ve 3 baglant daha
Kanal tzellestir Videolan yanet Wiaw channe stits ° i

Ana Sayfa  Videolar Shorts Canl Podeastler  Oynatma listeleri  Ganderiler

Popller ik yUkienenter

Renkler

farkh

@ E-lhracatta Markave . 4 Geleneksel ihracat . & igKultirinde Dou . & KTZ Destefiile . @ ihracatta :
Patent Hakkinin Oneml ~ Yéntemler Yerini Dijita.. ~  ve Bal Farki o | Goglendirint ¢ liklann %707, ..

12 ndrimtillems 165 aorintuleme 50 norimtalems 353 ndrintileme

https://www.youtube.com/@bazgirisim/shorts

4. Karosel

e Video igeriginizin metnini her bir karosel posta en fazla 35 kelime gelecek
sekilde kaydirmali post yapin.

ideal karosel uzunlugu 6-12 kaydirmali post.

Sonlarina mutlaka CTA ekleyin.

Pdf olarak kaydedin.

Linkedin'de yayginlastirin.


https://www.bazgirisim.com/dis-ticaret-blog/
https://www.opus.pro/
https://www.youtube.com/@bazgirisim/shorts

Asagdida bir kaydirmali post ornegi yer aliyor. Tiklayin.

IHRACATA
AGILMADA

5 STRATEJI

e Abdullah OSKAY
bazgirisimeom

5. Newsletter Pazarlamasi

Bir kitle olugturun.

Linkedin'de newsletter pazarlamasi i¢in zaman ayirin.

Sektdrinlizde her zaman 6zgun igerik yayinlamaya caligin.

Bence en degerli icerik hem SEO’da dinamik pazarlama agisindan hem Kkitle
olusturma acisindan Newsletter. Asagidaki Newsletter olusturma icin iki
Linkedin Learning egitimini paylagiyorum.

Linked @] Leaming @ Linked[f Learming @

Creating LinkedIn Newsletters Content Marketing: Newsletters

i

Unutmayin: B2B satista ilk bin faninizi olusturdugunuzda gerisi gelir.

https://www.linkedin.com/newsletters/ihracat%C4%B1n-kalbinden-haberler-7065280
761171521536/



https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7260169121827278848/?originTrackingId=Y4J%2BxV5FRYeHhkgGK2PFBQ%3D%3D
https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7260169121827278848/?originTrackingId=Y4J%2BxV5FRYeHhkgGK2PFBQ%3D%3D
https://www.linkedin.com/learning/certificates/df714d67b1973dfbffbc802d17034a657e9d7481949fc37ae7b87410054e8845?lipi=urn%3Ali%3Apage%3Ad_flagship3_profile_view_base_certifications_details%3BVhPEnOdAT5CQpoaWswSgMA%3D%3D
https://www.linkedin.com/learning/certificates/f4fb2790bfa739df2048a4075dbabf8ed61b597e2c2fe367a0c411783bab4be1?lipi=urn%3Ali%3Apage%3Ad_flagship3_profile_view_base_certifications_details%3BVhPEnOdAT5CQpoaWswSgMA%3D%3D
https://www.linkedin.com/newsletters/ihracat%C4%B1n-kalbinden-haberler-7065280761171521536/
https://www.linkedin.com/newsletters/ihracat%C4%B1n-kalbinden-haberler-7065280761171521536/

[E HABER BULTENI
lhracatin Kalbinden
Haberler

ihracat, e-ihracat ve dijital pazarlama, ihracat desteklerine
dair yeni iceriklerimiz her hafta sizinle.

BAZ Girigim - Tlrkiye'nin ihracat Ajansi tarafindan Haftalik yayinland

n 4.303 takipg 3.458 abone

6. E-Biilten Pazarlamasi

E-postalar 6lmedi. Hatta aksine ¢ok etkili.

Satislarin hala 1/3'G e-biltenler araciligiyla isindirilan alicilardan geliyor.

Cok kanalli satisa calisin.

Bir mecradaki takipginizi baska mecrada da sizi takip edecek calismalar
yapin.

e E-bllten pazarlamasinda en 6nemli ara¢ Mailchimp. ABD’de mesela 7,4
milyon isletme Mailchimp kullaniyor. Bizde ise hala istenen olgude degil ama
Oneririz.

ihracatta e-posta pazarlamasi rehberimiz icin tiklayin.

ihracatta

E-Posta Pazarlamasi

7. Lead Gen Yapin.
e Potansiyel mugterilere (lead) erismek igin farkh taktikler uygulayin.
e Degerli igeriklerinizi sitenize gomun.

e Size mesaj atan, e-bulteninize kayit olan, yorum yapanlara atin.

Unutmayin: insanlar iyilik karsiliginda iyilik yapmak ister.


https://www.linkedin.com/learning/search?keywords=mailchimp
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/01/Ihracatta-E-Posta-Pazarlamasi-_compressed-1.pdf

Ornek LeadGen kampanyasi igin tiklayin.
8. Spotify
e Youtube'daki canli yayinlarda sesi ayristirin.

e Spotify kanaliniza atin.
e Insanlarin trafik ve metroda en ilgili dostlari olun.

BAZ Girisim

BAZ Girigim

Takip Ediliyor

Hakkinda

Sonugta

Bir is kuruyorsaniz, satigi ve mesajlarinizi dagitmayi iyi 6greneceksiniz.

Hicbir sey mukemmel baglamayacak ama her gun daha iyiye gidecek.
Reklama degil kaliteli icerige dayali islerinizle kalici bir fark yaratacak, rekabet
gucu elde edeceksiniz.

iste bu yizden, iyi igletmeci iyi yayinci olmali, B2B satiglarda potansiyel
alhicilarini egitmelidir.

Linkedin Social Selling Rehberimizi inceleyebilirsiniz.

4.2.5. Youtube

Video ikna edici. Videolar aslinda agsagidaki u¢ amagtan birine hizmet etmeli.

e Hero igerik - Prodiiksiyon gerektiren, farkli amaglarla kullanilabilecek kurum
tanitim filmi, vb. igerikler.

e Hub igerik - Ask Me Anything, Sanal Zirve Etkinlikleri gibi trafik gekici
icerikler.

e Help igerik - SSS ve How-to videolar.

Video Marketing ile ilgili Linkedin Learning linkini inceleyebilirsiniz.
Youtube’da B2B Pazarlamada Neler Paylasiimali?

e Urlin Tanitim ve Demo Videolari
e Egitici ve Bilgilendirici Videolar


https://www.linkedin.com/posts/abdullahoskay_linkedin-linkedinsataftagn-socialselling-activity-7289255814316396545-M7N3?utm_source=share&utm_medium=member_desktop&rcm=ACoAAAniBb0B0jWyLyo4FNdGt8cKujMiIJ2dH38
https://open.spotify.com/show/0CNM9r6UxUNACrWL2tbU9M?si=2eabc1932cf9427d&nd=1&dlsi=544e0426af314448
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/11/Linkedin-Social-Selling_compressed-1.pdf
https://www.linkedin.com/learning/search?keywords=video%20marketing

Musteri Basari Hikayeleri ve Referans Videolari
Endustri Haberleri ve Trend Analizleri

Nasil Yapilir? (How-To) ve Kilavuz Videolar
Sirket Kultart ve Ekibinizi Tanitan Videolar
Sik¢a Sorulan Sorular (FAQ) Videolari

Canli Yayinlar ve Web Seminerleri (Webinar)

is Ortaklari ve ittifaklar ile isbirligi Videolari
Case Study (Vaka Calismasi) Videolari

Yeni Urtin veya Hizmet Lansmani Videolar
Katildiginiz Etkinliklerden Goruantaler

Youtube Marketing Uzerine Linkedin Learning linkini inceleyebilirsiniz.

4.2.7. Linkedin’i ihracat igin Kullanmak

B2B ihracat yapan firmalar i¢in LinkedIn,

& potansiyel misterilere ulagsmanin,
& marka bilinirligini artirmanin
s« satis siireclerini hizlandirmanin en etkili yolu.

BAZ Girigim

& LinkedIn kullanim rehberleri,
& sosyal satis teknikleri
& optimize edilmig profil yonetimi

konularinda igletmelere 6nemli iggoruler sunmaktadir.

LinkedIn Neden ihracatta Kritik Bir Platformdur?

Potansiyel Musterilere Ulagsma: LinkedIn’in gelismis arama ve filtreleme
Ozellikleri sayesinde hedef pazarinizdaki karar vericilere dogrudan
ulasabilirsiniz.

Marka Bilinirligi Olusturma: Duzenli igerik paylasimlari, sektor yazilari ve
basari hikayeleri ile hedef kitlenizde guvenilir bir marka algisi olusturabilirsiniz.
is Baglantilari Kurma: LinkedIn, sektérdeki énemli oyuncular, distribiitorler
ve ithalatgilar ile iletisime ge¢gmek icin mukemmel bir aractir.

Lead Generation (Potansiyel Misteri Kazanimi): LinkedIn’in Sales
Navigator ve LinkedIn Ads gibi ozellikleri, dogrudan karar alicilarla baglanti
kurmanizi saglar.

Sosyal Satis (Social Selling): Geleneksel soguk aramalarin yerini alan
LinkedIn Uzerinden satis stratejileriyle, daha etkili ve surduralebilir is iligkileri
kurabilirsiniz.



https://www.linkedin.com/learning/search?keywords=youtube%20b2b
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/11/Linkedin-Social-Selling_compressed-1.pdf

SELLING

\ON LINKEDIN

Linkedin Social Selling

Stratejileri ile ihracat

ihracatta LinkedIn Nasil Etkin Kullanilir?

ilk Adim: Optimize Edilmis LinkedIn Profili ile Baslayin

ihracatta LinkedIn kullanirken profilinizin profesyonel ve hedef kitlenize hitap
eden bir yapida olmasi gerekir. LinkedIn Profilinizi Optimize Etme Videosu (izle)
bu konuda detayli bilgiler sunmaktadir.

e Dikkat Cekici Baglik: "B2B ihracat | Uluslararasi Ticaret | Sogutma Sistemleri
Distribdtéri” gibi net bir uzmanlik alani belirleyin.

e Hakkinda Kismi: Misteri odakli, net ve glvenilir bir agiklama yazin. Ornegin:
"20 yildir HVAC sektériinde faaliyet gbsteren Ares Refrigeration olarak,
endlistriyel sogutma sistemlerinde yliksek kaliteli ¢bziimler sunuyoruz.”

e Deneyim ve Referanslar: Calistiginiz firmalar, basari hikayeleri ve
referanslarinizi ekleyerek guvenilirliginizi artirin.

e Baglantilarinizi  Genigletin: ihracat yaptiginiz  Ulkelerdeki  sektor
profesyonelleriyle baglanti kurun.

ikinci Adim: LinkedIn igerik Stratejisi ile Giiven Olusturun

icerik paylagimi, LinkedIn’de etkili bir ihracat stratejisinin temelidir. ierik iiretirken
su tir paylasimlar yapabilirsiniz:

e Endustri Trendleri: Hedef pazarinizdaki gelismeleri yorumlayarak otoritenizi
gOsterin.
Basar Hikayeleri: Mevcut musterilerinizle yaptiginiz igbirliklerini paylagin.
Uriin ve Hizmet Tanitimlari: Satis odakli olmayan, ¢dzim sunan igerikler
olusturun.

e Egitici Yazilar & Videolar: Sektorinuze o6zel rehberler ve kisa videolar
paylasarak ilgi ¢cekin.


https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/11/Linkedin-Social-Selling_compressed-1.pdf
https://www.youtube.com/watch?v=sJV42vTZ9vM&t=2357s

BAZ Girisim’in hazirladigi LinkedIn ile ihracat Rehberi (PDF indir) bu alanda
detayh bir yol haritasi sunmaktadir.

Linkedin ve Sales Navigator BAZ

GIRISIM

B28 (Toptan)
Potansiyel
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mesajlar

kullameilarmnin
e ortalama internet e-postalara gére 4
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kat daha fazla,

B2B lhracat pazarlamasinda Linkedin ¢ok ama gok 8nemli. Diinyada bu alanda &zellikle

Bati pazarlaninda bir numarali platform Linkedin. Linkedin’e zel 5nem atfedilmeli.

Ugiincii Adim: LinkedIn Social Selling Stratejisini Kullanin

Social Selling, geleneksel satis yontemlerine kiyasla daha etkili bir musteri
kazanma sirecidir. LinkedIn Social Selling Rehberi (PDF indir) bu konuda
derinlemesine bilgiler icermektedir.

s#*LinkedIn Sales Navigator Kullanin:

e Karar vericileri filtreleyerek dogrudan satisa yonelik baglantilar kurun.
e lgili firmalari takip ederek giincellemelerden haberdar olun.

& Baglanti Taleplerini Dogru Yénetin:
e Soguk baglanti istekleri yerine, kisisellestiriimis mesajlarla insanlara ulasin.
«® LinkedIn Mesajlan ile iligki Kurun:

e ik mesajda satis yapmak yerine, degerli bilgiler paylasarak giiven
olusturun.

«* LinkedIn Otomasyonlari ile Verimli Galigin:

e Linkedin Otomasyonlarini Etkili Kullanmak (incele) yazisi, sireci
hizlandiran araglari tanitiyor.

Dordincii Adim: LinkedIn Reklamlari ile Dogru Kitleye Ulasin


https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/01/Linkedin-Ile-Ihracat-Rehberi-2_compressed-1-3-1.pdf
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/11/Linkedin-Social-Selling_compressed-1.pdf
https://www.linkedin.com/pulse/ihracat-i%C3%A7in-linkedin-otomasyonunu-etkili-%C5%9Fekilde-kullanmak/

s LinkedIn Ads ile Hedefli Reklamlar:

e Belirli sektorlerde faaliyet gosteren firmalara reklam gosterebilirsiniz.
e LinkedIn'in gelismis hedefleme O&zellikleri ile karar vericilere dogrudan
ulasabilirsiniz.

«®* Sponsorlu igerik Kullanimi:
e E-kitap, webinar ve rapor tanitimi gibi iceriklerle musteri ¢ekebilirsiniz.

BAZ Girisim'in LinkedIn ile ihracat Videosu (izle) bu konulara detaylica
deginmektedir.

Sonug olarak, LinkedIn’in guicinu kullanarak

e ihracat suregclerinizi dijitalde daha verimli hale getirin.
e rakiplerinizin 6nune gegin!

Tarkiye'nin ihracat ajansi BAZ Girigim olarak hazirladigimiz Linkedin kullanim rehber
ve videolari ve rehberlerini sizlerle paylagiyoruz.

Linkedin Rehberleri

e s Linkedin ile ihracat Rehberi

e s Linkedin Social Selling Rehberi

e s Linkedin Social Selling Egitimi

e s Linkedin ile ihracat Videosu

e s ihracat igin Linkedin Sayfasi

e s Linkedin Profilinizi Optimize Etme Videosu

o & jhr icin Li nlarini Etkili Kullanmak

Simdi BAZ Girisim igin taslak bir igerik planini asagida sizlerle paylasiyorum.
Baz Girisim B2B igerik Pazarlama Plani
icerik Stratejisi - Dokunma Noktalarini inga Et)

1. igerik Plani

e Hedefleri tanimla: ihracat yapmak isteyen KOB/'lerin ve firmalarin uluslararasi
pazarda buyumesine destek olmak.
Hedef kitle: ihracat yapmak isteyen KOB/'ler, iireticiler, markalar ve ydneticiler.
Kanallar: LinkedIn, blog, e-posta bulteni, YouTube, webinarlar.
KPIl'lar: Web sitesi trafigi, donusim oranlari, LinkedIn etkilesimleri, musteri
donusleri.


https://www.youtube.com/watch?v=grZSWSWPSmQ
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/01/Linkedin-Ile-Ihracat-Rehberi-2_compressed-1-3-1.pdf
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/11/Linkedin-Social-Selling_compressed-1.pdf
https://www.youtube.com/watch?v=C7QwF-0dUH4
https://www.youtube.com/watch?v=grZSWSWPSmQ
https://www.youtube.com/watch?v=a0EULF_bXvU&t=14s
https://www.youtube.com/watch?v=sJV42vTZ9vM&t=2357s
https://www.linkedin.com/pulse/ihracat-i%C3%A7in-linkedin-otomasyonunu-etkili-%C5%9Fekilde-kullanmak/

2. icerik Temelleri

ihracatta Basari Hikayeleri: Global pazara acilan markalarin érnekleri.
Pazar Arastirmasi & Strateji: Ulke bazli analizler, rekabet raporlari.
Dijitallesme & CRM Kullanimi: Zoho CRM ve diger araclarla sure¢
optimizasyonu.

3. igerik Fikirleri

Musteri yolculuguna gore temel icerik noktalarini belirleme.

SEO anahtar kelimeleri + rakip analizine gore icerik uretimi.

Linkedin ve blog igin musteri sikintilarini ¢ozmeye yonelik igerik plani
olusturma.

4. igerik Yeniden Kullanim Sistemi

e 4 buyuk icerik parcasi olustur — 6-8 kuguk parcalara bol — Her kanal igin
uyarlama.
o Ornek: Bir “ihracat Yol Haritas!” e-kitabini — Blog yazilarina, LinkedIn
gonderilerine, webinar igerigine, kisa video kliplere donustirme.

5. Kaynak Tahsisi

e Butce + ekip + araglar + zaman planlamasi.
e icerik olusturma siireglerini optimize etmek icin Notion, Zoho, Google Drive
kullanimi.

Satis Psikolojisi

e Sosyal Kanit (Social Proof): Daha Once basariya ulagsmis firmalarin
hikayelerini paylasmak.

e Otorite Onyargisi (Authority Bias): ihracat ve dijitallesme konusunda
guvenilir bir kaynak olarak konumlanmak.

e Maruz Kalma Etkisi (Mere-Exposure Effect): Sirekli ve dizenli icerik
paylasimiyla markayi akilda tutmak.

Misteri Yolculugu Haritasi (Customer Journey Mapping)

1. Farkinda Olmayan (Unaware) — Bloglar, sosyal medya igerikleri, e-posta

balteni.

2. Sorunun Farkinda (Problem Aware) — Egitici icerikler, SEO odakli
makaleler.

3. Coziim Arayan (Finding Solutions) — Kilavuzlar, vaka g¢aligsmalari, LinkedIn
icerikleri.

4. Kiyaslama Yapiyor (Comparison Stage) — Rakip karsilastirmalari, basari
hikayeleri, musgteri yorumlari.



5. Satin Almaya En Yakin (Most Aware) — CRM demo videolari, Ucretsiz
danismanlik teklifleri, donigum odakli igerikler.

e ipucu: 20 giinliik igerik déniisiim metoduyla bilyiik icerikleri kiigiik pargalara
ayir.

Miikemmel Mesajlagma igin 4 Formiil

Hayal Edilen Sonug¢ + Kapasite
Ozellikler + Fonksiyonel Faydalar
Net Problem + C6zim

Sosyal Kanit + Kitlk Etkisi

hwbh -~

Gelismis Araglar (Advanced Tools)
Yapay Zeka & Yazi Araglari

e Claude, Notion Al, Gemini, Perplexity

Tasarim & Video Araglari
e Canva, Synthesia, Piktostory, VEED.IO
Pazarinizda One Gikin (Dominate Your Niche)

e Lead Magnet igerikler:
o Ihracat strateji rehberleri, Ucretsiz sablonlar, mini kurslar, video
egitimler.
e igerik Cergeveleri (Content Frameworks):
o AIDA, PAS, BAB modelleri ile etkilesimi artiran icerikler.
e Vaka Galismalarina Dayal igerik (Example-Led Content):
o Gergek musteri basar hikayeleri, pazar analizleri.
e Egitici icerikler (Educational Content):
o Blog yazilari, ipuglari, kilavuzlar, Ucretsiz egitimler.

igerik Gergeveleri (Content Frameworks) Nedir?

icerik gergeveleri, bir icerigin nasil yapilandirilacagini belirleyen, okuyucunun ilgisini
cekmek ve etkilesimi artirmak igin kullanilan stratejik formullerdir. Ozellikle B2B
pazarlamada hedef kitlenin dikkatini cekmek, bilgi vermek ve aksiyona yonlendirmek
icin etkili icerik formatlari gereklidir.

Baz Girisim’in icerik stratejisini daha etkili hale getirmek icin asagidaki ¢erceveleri
kullanabiliriz:

1. AIDA Modeli (Attention, Interest, Desire, Action)

Bu model, potansiyel musteriyi adim adim yonlendirmek i¢in kullanilir:



e Attention (Dikkat Gekme): igerigin bashg ve ilk ciimlesi ile okuyucunun
ilgisini ¢ek.
o Ornek: "Ihracatta Bagariya Ulasmak igin ilk 5 Adim!"
e Interest (ilgi Uyandirma): Kullanicinin ihtiyaglariyla baglanti kur, bir problem
veya firsattan bahset.
o Ornek: "Birgok KOBI, dogru pazar arastirmasi yapmadan yurt disina
aclldigi icin zarar ediyor."
e Desire (Arzu Yaratma): CozUmunu goster ve guvenilirlik sagla.
o Ornek: "Bizim gelistirdigimiz ihracat planlama modeli, KOB/'lerin global
pazarda 6 ayda sonug¢ almasini saghyor."
o Action (Harekete Gegirme): Kullaniciyi bir eyleme yonlendir.
o Ornek: "Hemen Ucretsiz danismanlik almak igin bizimle iletisime gegin!"

Nasil Kullanihir?

LinkedIn gonderileri, blog yazilari, e-posta kampanyalari ve web sitesi iceriklerinde
uygulanabilir.

2. PAS Modeli (Problem, Agitate, Solution)
Ozellikle LinkedIn ve blog igeriklerinde etkili bir cergevedir.

e Problem (Sorun): Okuyucunun yasadigi sorunu vurgula.

o Ornek: "Birgok sirket, dogru ihracat stratejisi olmadan global pazarda
basarisiz oluyor."

e Agitate (Sorunu Derinlestir): Sonuclarini ve olasi kayiplari anlat.

o Ornek: "Yanlis pazar secimi, yiksek maliyetlere ve zaman kaybina yol
acabilir. Yanlhs anlagsmalar ve prosedur eksiklikleri ise hukuki sorunlara
neden olabilir."

e Solution (C6zum Sun): Kendi ¢6zUmunu 6ne gikar.

o Ornek: "Baz Girisim'in sundugu 6 aylik ihracat plani ile pazara adim

atmadan 6nce tum riskleri minimize edebilirsiniz."

Nasil Kullanilir?

e Blog giris paragraflarinda
e LinkedIn gonderilerinde
e Reklam metinlerinde

3. BAB Modeli (Before, After, Bridge)

Bu gerceve, okuyucunun mevcut durumunu ve ulasabilece@i noktayi gostererek etkili
bir donlsum saglar.

e Before (Oncesi): Mevcut durumu anlat.



o Ornek: "ihracata yeni baslayan firmalar, genellikle hangi pazara
gireceklerini bilmeden ilerlerler."
e After (Sonrasi): Dogru stratejiyle ulagabilecekleri durumu goster.
o Ornek: "Dogru pazar arastirmasi ve misteri hedefleme ile, 6 ay icinde
ilk sipariginizi alabilirsiniz."
e Bridge (Kopri - Nasil Ulasilir?): Bu gegisi nasil saglayacaklarini agikla.
o Ornek: "Pazar arastirma raporlarmiz ve CRM entegrasyon
¢ozUmlerimiz ile ihracat surecinizi hizlandiriyoruz."

Nasil Kullanihir?

e LinkedIn postlarinda
e Blog yazilarinda
e Vaka calismalari (Case Studies) anlatirken

4. 4P Formiili (Picture, Promise, Proof, Push)
Ozellikle ddnlistim odakli icerikler igin uygundur.

e Picture (Resmetme): Okuyucunun kendini igerikte gdérmesini sagla.
o Ornek: "Kendi triinlerinizi Avrupa’ya ihrag ettiginizi hayal edin."
e Promise (Vaad): Bir fayda veya ¢6zum sun.
o Ornek: "Bizimle caligsan markalar, ilk yil icinde ortalama %35 daha fazla
musteri kazaniyor."
e Proof (Kanit): Sosyal kanitlar, basari hikayeleri veya istatistikler paylas.
o Ornek: "Son 6 ayda 10’dan fazla firma, Avrupa pazarina bizimle
basaril bir giris yapt:."
e Push (Harekete Gegirme): Kullaniciyi belirli bir eyleme yodnlendir.
o Ornek: "Siz de ihracata baglamak istiyorsaniz, bugiin bizimle iletisime
gecin!"

Nasil Kullanihir?

e Reklam metinlerinde
e Satis sayfalarinda
e Landing page igeriklerinde

5. Fogg Davranig Modeli (Motivation, Ability, Prompt)

Bu model, kullanicinin harekete gecmesini saglamak icin motivasyonu artirmayi
hedefler.

Motivation (Motivasyon): Kullanicinin neden ilgilenmesi gerektigini anlat.
Ability (Yetkinlik): Kullanicinin harekete ge¢cmesini kolaylastiracak ¢ézimler
sun.

e Prompt (Tetikleyici): Net bir cagri yaparak eyleme tesvik et.



Ornek:

e Motivasyon: "Daha fazla mugsteri kazanmak ister misiniz?"
e Yetkinlik: "Inracat slrecinizi kolaylagtiracak araglari saglyoruz."
e Tetikleyici: "Ucretsiz demo icin simdi randevu alin!"

Nasil Kullanihir?

e CTA (Call-to-Action) butonlarinda
e \Web sitesi pop-up’larinda
e LinkedIn ve reklam kampanyalarinda

Baz Girigim igin Uygulama Onerisi

e LinkedIn igeriklerinde AIDA ve PAS modelini kullanarak musteri problemlerini
one cikarabiliriz.
Blog yazilarinda BAB ve 4P formdulleri ile okuyucuyu yonlendirebiliriz.
Web sitesi satis sayfalarinda Fogg Modeli ve 4P stratejisi ile dontusumleri
artirabiliriz.

Bu cercgeveleri sistematik bir sekilde uygulayarak iceriklerin etkilesim ve donisum
oranlarini artirabiliriz.

Baz Girisim igin B2B igerik Pazarlama Stratejisi

Basarili bir igerik pazarlamasi icin temelleri olugturmak (1. ve 2. katmanlar)
esastir. igerik yiritme (3. katman) ise siirecin en son adimidir.

1. igerik Stratejisi (Content Strategy)

Baz Girisim’in icerik stratejisi, B2B ihracat yapan KOBI'leri hedef alarak onlarin
ihracat siireglerini dijitallestirmelerine ve optimize etmelerine yardimci olmayi
amaglar.

e Hedef Kitle (Ideal Customer):

o Ihracata baglamak isteyen KOBI'ler

o Yeni pazar arayan ureticiler

o Dijitallesme slrecini ydnetmek isteyen firmalar
e Konumlandirma (Positioning):

o Baz Girisim, KOB/'lerin global pazarda dogru adimlarla
buylimesine rehberlik eder.

o lIhracat ajansi olarak, firmalarin dogru pazarlari belirlemelerine,
musteri bulmalarina ve CRM ile sireglerini yonetmelerine
yardimci olur.



e Mesajlagsma (Messaging):

“‘Dogru strateji ile ihracatta bagarinizi hizlandirin.”
“Ihracat yapmak istiyorsunuz ama nereden baslayacaginizi bilmiyor
musunuz? Biz yaninizdayiz.”
o “6 aylik ihracat plani ile global pazara agilin.”
e Hikaye Anlatimi (Narrative):

o Kuguk ve orta olgekli isletmelerin ihracatta basarili olabilmesi icin
dogru stratejiyi, pazar bilgisini ve dijital araglari nasil kullanmasi
gerektigini anlatiyoruz.

e Marka Manifestosu (Brand Manifesto):

o "KOBVP'lerin ihracatta biiyiimesini hizlandirmak igin buradayiz.
isinizi global pazarda nasil konumlandiracaginizi biliyoruz ve
sureci sizin i¢in kolaylastiriyoruz."

o icerik Temalan (Content Pillars):

o lhracat Stratejileri & Pazar Analizi
o Dijitallegsme & CRM Kullanimi
o Basari Hikayeleri & Vaka Galigmalari

2. igerik Plani (Content Plan)

icerik Uretimini yonlendiren plan, amaci, biitgeyi, kanallari ve igerik dagitim
stratejisini kapsar.

e Hedefler (Objectives):

o lihracata baslamak isteyen firmalarin dogru pazar segmesine yardimci
olmak.
o CRM ve dijital araglar kullanarak firmalarin is sureclerini daha verimli
hale getirmek.
o Mdasterilerin 6 ay iginde ilk ihracatlarini yapmalarini saglamak.
e Biitce (Budget):

o lIgerik tiretimi igin: LinkedIn postlari, blog yazilari, e-biiltenler.
o Reklam kampanyalari: LinkedIn & Google Ads.
o Video igerikleri: Web seminerleri, YouTube egitimleri.

e Kanallar & Formatlar (Channels & Formats):

o LinkedlIn: Egitim igerikleri, mUsteri basari hikayeleri.
o Blog: SEO uyumlu ihracat rehberleri, CRM kullanimina dair kilavuzlar.
o E-posta Biilteni: Haftalik ihracat haberleri, trendler, vaka ¢alismalari.



o Webinarlar: "ihracata ilk Adim" konulu egitimler.
e icggériiler (Insights):

o Hedef kitle, ihracat surecinde hangi noktalarda zorlaniyor?

o Dijitallesme surecinde en ¢ok merak edilen konular neler?

o LinkedIn ve blog iceriklerinde en fazla etkilesim alan konular nelerdir?
e icerik Yeniden Kullanim Sistemi (Repurposing System):

o Bir blog yazisini — LinkedIn postu + e-posta biilteni + infografik
haline getirme.
o Bir webinardan — kisa YouTube klipleri + Linkedln ozetleri
¢lkarma.
e Dagitim Stratejisi (Distribution):

LinkedIn’de haftalik 3 paylasim: Egitim icerikleri ve basari hikayeleri.
Aylik blog yazilari: SEO odakli, ihracat ve CRM konularinda detayli
rehberler.

o Haftalik e-posta biilteni: ihracat haberleri, sektdr trendleri, ipuglari.

3. igerik Yiiriitme (Content Execution) - Son Adim!

(.. Unutmayin, igerik yiriitme en son adimdir. Once strateji ve plan
olusturulmalidir.)

Bu asamada igerik lretimi, optimizasyon ve performans degerlendirme
suregleri gerceklestirilir.

e Fikir Uretme (Ideation):

o LinkedIn génderileri igin haftalik 3 ana tema belirleme.
o Blog igeriklerini aylik planlayarak SEO’ya uygun konular segme.

e Metin Yazarhgi (Copywriting):

o Etkilesim artirici LinkedIn paylagimlari.
o SEO uyumlu blog yazilari.
o Donlusum odakli e-posta icerikleri.

e igerik Cergeveleri (Frameworks):

o AIDA modeli ile igerik olusturma (Dikkat, ilgi, Arzu, Aksiyon).
o PAS modeli ile mUsteri problemlerini gdzmeye yonelik igerikler.
o BAB modeli ile dnce-sonra hikayeleri anlatma.

e Tasarim & Video (Design & Video):



o Canva ile infografikler, sosyal medya gorselleri.
o Video egitim icerikleri (YouTube, webinar kayitlari).

e igerik incelemesi (Review):

o LinkedIn ve blog iceriklerinin editor kontrolG.
o SEO analizleri ve anahtar kelime optimizasyonu.

e Optimizasyon (Optimization):

o Hangi igeriklerin daha fazla etkilesim aldigi analiz edilir.
o LinkedIn ve blog trafigi takip edilir.
o Dusuk performans gdsteren igerikler glincellenir.

Sonug: Baz Girisim igin Etkili igerik Pazarlama Modeli

e Adim 1: Stratejinizi belirleyin (Hedef kitle, konumlandirma, mesajlasma).
e Adim 2: icerik planinizi olusturun (Kanallar, biitce, dagitim stratejisi).
e Adim 3: icerikleri Uiretin ve optimize edin (Metin yazarli§i, tasarim, inceleme).

Bu sistematik model sayesinde, Baz Girisim’in igcerik pazarlama stratejisi ihracat
yapan firmalar icin degerli igerikler ureten ve misteri donusiimiu saglayan bir
yapi haline gelecek.

4.2.8. Whatsapp Business

WhatsApp Business Nedir ve Nasil Kullanilir?

WhatsApp Business, isletmelerin musterileriyle daha profesyonel bir sekilde iletisim
kurmasini saglayan Ucretsiz bir uygulamadir. Kuguk ve orta oOlgekli isletmelerin yani
sira blayuk sirketler icin de ideal bir musteri iletisim aracidir. WhatsApp Business,
mugteri destek hizmetlerini iyilestirmek, siparisleri yonetmek ve otomatik mesajlarla
yanit surecini hizlandirmak igin gelistirilmistir.

WhatsApp Business’in Avantajlari Nelerdir?

e sPProfesyonel isletme Profili: Miisterilere isletme bilgilerinizi (adres, web
sitesi, e-posta, calisma saatleri) sunabilirsiniz.

e s®Hizli ve Etkili Miisteri iletisimi: Musterilerinizle dogrudan ve anlik iletisim
kurarak satis ve destek sureglerini hizlandirabilirsiniz.

e s Otomatik Mesajlar ve Hizli Yanitlar: Gelen mesajlara otomatik cevaplar
belirleyerek musteri memnuniyetini artirabilirsiniz.

e sKatalog ve Uriin Tanitimi: WhatsApp Business (izerinden urlnlerinizi
sergileyerek, musterilere dogrudan tanitim yapabilirsiniz.



o PEtiketleme Sistemi ile Miisteri Yonetimi: Misteri mesajlarini siparis
durumu, vyeni musteri veya O0deme Dbekleniyor gibi etiketlerle
duzenleyebilirsiniz.

e s*WhatsApp Web ile Bilgisayardan Kullanim: WhatsApp Business’l
masaustinde kullanarak ekiplerinizin  musteri mesajlarini daha rahat
yonetmesini saglayabilirsiniz.

WhatsApp Business Nasil Kurulur?

e Uygulamayi indirin ve Kurun: WhatsApp Business uygulamasini indirerek
telefonunuza kurun.

e Telefon Numaranizi Kaydedin: WhatsApp Business’a ig telefon numaranizla
giris yapin. Mevcut WhatsApp numaranizi kullanabilir veya yeni bir hat
alabilirsiniz.

o isletme Profilinizi Doldurun: Sirket adi, adres, iletisim bilgileri ve kisa
aclklama gibi bilgileri ekleyerek igletmenizi tanimlayin.

e Katalog Olusturun: Uriin veya hizmetlerinizi gorseller, agiklamalar ve fiyat
bilgileriyle listeleyerek musterilerinize sunun.

e Otomatik Mesajlar Kurun:

& Karsilama Mesaiji: ilk defa yazan misterilere otomatik olarak mesaj
gonderebilirsiniz.

& Hizll Yanitlar: Sikca sorulan sorular igin kisa yollar belirleyerek
zaman kazanabilirsiniz.

s#*Otomatik Yanitlar: Calisma saatleriniz disinda gelen mesajlara
otomatik yanitlar gonderebilirsiniz.

o Etiketleme Sistemi ile Mlsterileri Siniflandirin
o Mausterilerinizi "Yeni Siparig", "Odeme Bekleniyor", "Tamamlandi" gibi
etiketlerle organize edin.
e WhatsApp Web ile Masaustu Kullanimi
o WhatsApp Web araciliiyla mesajlari bilgisayar uzerinden kolayca

yonetin.

WhatsApp Business’in B2B ihracatta Kullanimi

s®*Miisteri ve Distribiitérlerle Anlik iletisim: WhatsApp (izerinden
uluslararasi  musterileriniz  ve  distributorlerinizle  dogrudan iletisim
kurabilirsiniz.

s®* Teklif ve Siparis Yonetimi: Fiyat tekliflerini hizli bir sekilde ileterek satis
surecini hizlandirabilirsiniz.

«**Dijital Katalog ile Uriin Tanitimi: WhatsApp katalog 6zelligi sayesinde
hedef pazarinizdaki alicilara Urlnlerinizi dogrudan gosterebilirsiniz.

s#*Miisteri Destek ve Satis Sonrasi Hizmetler: Uriin teslimati, teknik destek
ve satig sonrasi hizmetleri kolaylastirabilirsiniz.


https://www.whatsapp.com/business/
https://web.whatsapp.com/

4.2.8.1. Infobip

Infobip, kuresel capta isletmelere bulut tabanli iletisim ¢dézumleri sunan bir
omnichannel (¢ok kanalli) iletisim platformudur. SMS, e-posta, WhatsApp
Business, Viber, Telegram, RCS ve diger mesajlasma kanallari Uzerinden musgteri
etkilesimlerini yonetmeyi saglar. Ozellikle biylk 6lgekli firmalar icin API tabanl
¢ozUimler sunarak musteri destegi, bildirimler, pazarlama kampanyalari ve
otomasyonlar igin guglu entegrasyonlar sunar.

Infobip ile WhatsApp Business Entegrasyonu Nasil Yapilir?

WhatsApp Business API, dogrudan WhatsApp tarafindan degil, Infobip gibi resmi
¢ozum saglayicilar (BSP - Business Solution Provider) Uzerinden saglanir.
Infobip ile WhatsApp Business API entegrasyonu yapmak icin asagidaki adimlari
takip edebilirsiniz:

1. Infobip Hesabi Agin

e Infobip web sitesine giderek bir hesap olusturun.
e Hesabinizi dogrulayin ve girig yapin.

2. WhatsApp Business API igin Basvuru Yapin

e Infobip’in "WhatsApp Business" hizmetini kullanmak igin bir basvuru formu
doldurmaniz gerekir.
Sirket adi, Facebook Business Manager ID ve isletme bilgileri istenir.
WhatsApp Business API kullanimi igin onay surecini bekleyin (genellikle
birka¢ gun surebilir).

3. Facebook Business Manager ile Baglanti Kurun

e WhatsApp Business API kullanabilmek icin igletmenizin Facebook Business
Manager uzerinde dogrulanmig olmasi gerekir.
e Infobip sizi yonlendirecek ve gerekli dogrulamalari yapacaktir.

4. Telefon Numarasi ve Igletme Profili Tanimlayin

e WhatsApp Business API icin kullanilacak telefon numarasini belirleyin.
e Bu numara daha once baska bir WhatsApp hesabinda aktif olmamalidir.
e isletme adinizi, agiklamanizi ve profil bilgilerinizi tamamlayn.

5. Infobip API veya Portal Uzerinden Entegrasyonu Tamamlayin

e WhatsApp mesajlarini otomatiklestirmek ve CRM entegrasyonu yapmak igin
Infobip API kullanilabilir.

e Alternatif olarak, Infobip’'in sundugu web tabanh arayuz ile manuel mesaj
gonderme ve musteri hizmetleri yonetimi yapilabilir.


https://www.infobip.com/

6. Chatbot ve Otomasyonlari Ayarlayin (Opsiyonel)

e Infobip, chatbot entegrasyonu, mesaj sablonlari ve otomatik yanitlar
olusturmaniza olanak tanir.

e WhatsApp mesajlarini mugsteri destek ekibine yodnlendirmek igin Infobip’in
Conversations modulunu kullanabilirsiniz.

7. Test ve Yayina Alma

API baglantilarinizi test edin.
WhatsApp Business hesabiniz Uzerinden sablon mesajlar (HSM - Highly
Structured Messages) olusturun ve Infobip ile test edin.

e Basaril testlerden sonra tam kullanima gegebilirsiniz.

Infobip’in WhatsApp Business APl Kullanim Avantajlar

s# Resmi WhatsApp Business API ¢6ziim saglayicisidir.

& Guvenilir ve 6lgeklenebilir bir altyapiya sahiptir.

s#* CRM ve ERP sistemleriyle kolayca entegre edilebilir.

s Chatbot destegi ile musteri hizmetlerini otomatize eder.

s Coklu kanal destedi sunarak SMS, e-posta ve diger mesajlasma
uygulamalarini da yonetebilir.

InfoBip - Zoho CRM Entegrasyonu Nasil Yapilir?

Zoho CRM ile Infobip’in WhatsApp Business API'sini entegre ederek musteri
iletisiminizi otomatiklegtirebilir, WhatsApp mesajlarini dogrudan CRM’den yonetebilir
ve musteri etkilesimlerini tek bir yerde toplayabilirsiniz.

Infobip Hesabi ve WhatsApp Business API Ayarlari
Egder henlz Infobip hesabiniz yoksa:

1. Infobip web sitesine giderek bir hesap olusturun.

2. WhatsApp Business API igin bagvuru yapin ve isletme dogrulamasini
tamamlayin.

3. Telefon numaranizi tanimlayin ve API erigimi saglayin.

.2J)Zoho CRM’de Infobip Entegrasyonu Yapmak
X Yontem 1: Zoho CRM Marketplace’ten Infobip Entegrasyonu

Zoho CRM, Uguncu taraf mesajlagsma hizmetlerini destekler. Zoho Marketplace’te
Infobip entegrasyonu olup olmadigini kontrol edin:

1. Zoho CRM'e giris yapin.
2. Ayarlar (Settings) — Marketplace — Telephony veya Messaging
bélimune gidin.


https://www.infobip.com/

3. Infobip’i arayin ve eder mevcutsa yukleyin.
4. API anahtarlarini girerek baglantiyr tamamlayin.

X Yéntem 2: Zoho CRM igin Webhook Kullanimi (Kod Gerektirir)

Zoho CRM’'den WhatsApp mesajlarini otomatik olarak Infobip API’si lizerinden
gondermek icin Webhook veya Deluge Script (Zoho’nun kodlama dili)
kullanabilirsiniz.

1. Zoho CRM’de Webhook Ayarlarini Yapin:

o Ayarlar (Settings) — Gelismis (Automation) — Webhooks
sekmesine gidin.

Yeni Webhook Olustur (Create Webhook) segenegini segin.

URL olarak Infobip’in WhatsApp API endpoint’ini ekleyin.

istek Yontemi (Request Method) olarak POST secin.

JSON formatinda musteri bilgilerini ve mesaji iceren bir payload
olusturun.

o O O O

Ornek Webhook Payload:

{
"from": "YOUR_WHATSAPP_NUMBER",

"to": "+905555555555",
"message": {
lltypell: lltextll’

"text": "Merhaba, sizinle iletisime ge¢mek istiyoruz!"

2. Zoho CRM Workflows ile Otomatiklestirme:

o Webhook'u belirli tetikleyicilerle iligkilendirin (6rnegin, yeni musteri
eklendiginde veya belirli bir satis asamasina gecildiginde WhatsApp
mesajl gonderilsin).

¢ Yontem 3: Infobip API Kullanarak Zoho CRM’e Ozel Entegrasyon

Daha gelismis bir entegrasyon icin Zoho CRM’in Deluge Script APl'lerini ve
Infobip APPlerini kullanarak 6zel bir baglanti olusturabilirsiniz.



e Zoho CRM API ile musteri bilgilerini alin.
e Infobip API ile WhatsApp mesajlarini CRM verilerine gore otomatik gonderin.

Ornek Deluge Script (Zoho CRM iginde bir workflow olusturabilirsiniz):
response = invokeurl
[
url :"https://api.infobip.com/whatsapp/1/message/text"
type :POST
parameters: {
"from": "YOUR_WHATSAPP_NUMBER",
"to": contact.phone,
"message”: {
"type": "text",

"text": "Merhaba, ${contact.name}! Satis ekibimiz sizinle en kisa siirede
iletisime gececektir."

}
}
headers: {
"Authorization": "App YOUR_INFOBIP_API_KEY",

"Content-Type": "application/json"

info response;

Bu kod, Zoho CRM’de miusteri olusturuldugunda otomatik olarak Infobip API
uzerinden WhatsApp mesaji gonderen bir sistem olusturur.

+ Entegrasyon Sonrasi Yapilabilecekler

e & Zoho CRM'den direkt WhatsApp mesaji génderme,
o & Misteri etkilesimlerini Zoho CRM’de takip etme



e s Otomatik mesajlar ve kampanyalar olusturma
e & WhatsApp konusmalarini miisteri kayitlariyla eslestirme
e s Zoho CRM'de miisteri destek siireglerini WhatsApp ile ydénetme

Egder Zoho CRM’e bagli WhatsApp mesajlarini takip etmek ve chatbot entegrasyonu
yapmak istiyorsaniz, Infobip Conversations modulinu kullanabilirsiniz.

4.2.9. Canli Destek

Canli Destek B2B Pazarlama ve Satista Neden Onemlidir?

B2B pazarlama ve satis suUreclerinde musteriyle anlik iletisim kurabilmek, guven
olusturmak ve satig sudreclerini hizlandirmak acgisindan kritik bir dneme sahiptir.
Ozellikle uluslararasi pazarlarda faaliyet gésteren firmalar icin hizli ve etkili bir
musteri destek hizmeti sunmak, rekabet avantaji saglar. Bu noktada JivoChat gibi
canh destek araclari, musteri memnuniyetini artiran ve dontsum oranlarini yukselten
onemli bir ¢gdzUmdur.

B2B Satista Canli Destegin Avantajlari

1. Hizh Yanit ile Misteri Memnuniyeti
o B2B mausterileri genellikle karmagik urun ve hizmetler hakkinda detayl
bilgi almak ister.
o JivoChat ile mdusterilere aninda vyanit vererek uzun e-posta
yazigmalarini ve bekleme surelerini ortadan kaldirabilirsiniz.

2. Gergek Zamanh Satis Destegi
o Canh destek, potansiyel musterilerin satin alma surecinde karar
vermelerine yardimci olur.
o Ornegin, bir misteri web sitenizde bir Grlin veya hizmetle ilgileniyorsa,
JivoChat Uzerinden dogrudan destek alarak sureci hizlandirabilir.

3. Musteri Sadakati ve Giiven Olusturma
o Canli destek ile musterilerinizin sorularina hizli yanit vererek gavenilir
bir marka imaji olusturabilirsiniz.
o Ozellikle uluslararasi ticarette givenilirlik, uzun vadeli is iliskilerinin
temelidir.

4. Daha Yuksek Doniligum Orani
Canli destek araglari, web sitenize gelen ziyaretgileri potansiyel musterilere
donustirmek icin etkili bir yontemdir.
o JivoChat Uzerinden Urln veya hizmet hakkinda aninda bilgi vererek,
musterilerin teklif isteme veya satin alma kararlarini hizlandirabilirsiniz.

5. Cok Kanalli iletisim ve Entegrasyon



6.

7.

o JivoChat, WhatsApp, Facebook Messenger, Instagram DM, e-posta ve
telefon ¢agrilar gibi farklh iletisim kanallariyla entegre g¢alisarak musteri
deneyimini guglendirir.

o B2B firmalari i¢in ¢ok kanalli iletisim, musteri taleplerini yonetmede
baylk bir avantaj sagdlar.

Otomatik Mesajlar ve CRM Entegrasyonu
o JivoChat, musteri taleplerine otomatik yanitlar olusturma ve CRM
sistemlerine (Zoho CRM, HubSpot vb.) entegrasyon imkani sunar.
o Mdasteri bilgilerini dogrudan CRM’e kaydedebilir, satis ekibinizin daha
etkili calismasini saglayabilirsiniz.

Ziyaretci Takibi ve Analitik Veriler
o JivoChat, web sitesi ziyaretcilerini izleyerek hangi sayfalarda
gezindiklerini ve hangi urunlerle ilgilendiklerini gosterir.
o Bu veriler sayesinde hedef musterilere 6zel teklifler sunabilir, daha
verimli satis stratejileri gelistirebilirsiniz.

JivoChat ile B2B Pazarlama

Hedef Ulkeler igin Gok Dilli Destek: Uluslararasi B2B satis yapan firmalar
igin JivoChat'in ¢ok dilli destek 6zelligi buyUk bir avantaj saglar.

Ozel Otomatik Mesajlar Olusturun: ilk mesaji otomatiklestirerek musteri
taleplerine hizli yanit verin. Ornegin: "Merhaba! Size nasil yardimci olabiliriz?
Satis ekibimiz hemen sizinle ilgilenecektir."”

Web Sitenizde Stratejik Konumlandirma Yapin: Canli destek butonunu,
teklif sayfalarina ve fiyatlandirma bolimlerine ekleyerek satis firsatlarini
artirabilirsiniz.

Ziyaretgcileri Proaktif Olarak Karsilayin: JivoChat'in proaktif sohbet 6zelligini
kullanarak belirli bir sure siteyi inceleyen kullanicilara otomatik mesaj
gonderin.

CRM ve Satig Siireglerinize Entegre Edin: Mdusteri taleplerini CRM’e
aktararak takip edilebilir bir migsteri yonetimi saglayin.

4.2.10. Lead Capture

internet Sitelerinde Lead Capture Alanlari Nedir ve Nasil Olmalidir?

Lead Capture, bir web sitesi ziyaretgisini potansiyel musteriye donustirmek icin
kullanilan formlar, butonlar ve etkilesimli alanlardir. B2B pazarlamada etkili bir lead
capture stratejisi, satis surecini hizlandirir ve potansiyel musterilerle surekli bir
iletisim kurmanizi saglar.

1. Lead Capture Alanlari Nedir?



Lead capture alanlari, web sitesi ziyaretgilerinin iletisim bilgilerini biraktigi ve
potansiyel musteri (lead) haline geldigi bolumlerdir. Genellikle isim, e-posta, telefon
numarasi, sirket adi ve ilgilenilen uriin/hizmet gibi bilgileri toplamak i¢in kullanihr.

One Cikan Lead Capture Alanlari

e Formlar: Uriin demo talepleri, fiyat teklifleri veya bilten abonelikleri igin
kullanilan formlar.

e CTA (Call-to-Action) Butonlari: Ziyaretciyi belirli bir eyleme ydnlendiren
harekete gecirici mesajlar.

e Pop-up ve Exit-Intent Formlari: Kullanicilarin siteden g¢ikarken veya belirli
bir stre sonra karsisina g¢ikan formlar.

e Live Chat ve Chatbotlar: Kullanicilarla dogrudan iletisime gecerek bilgilerini
almak icin kullanilan araclar.

e Lead Magnet Alanlan: Ucretsiz e-kitap, web semineri, case study veya 6zel
rapor indirme alanlari.

2. Lead Capture Alanlan Nasil Olmahdir?

1. Kisa ve Net Olmali

Formlar ¢ok fazla bilgi istememeli.

isim, e-posta, telefon numarasi gibi temel bilgiler yeterlidir.

Ziyaretgiyi bunaltmamak icin 3-5 alani gegmeyen kisa formlar tercih
edilmelidir.

2. Guglu Bir CTA (Call-to-Action) Kullaniimal
CTA butonlari dikkat ¢ekici ve harekete gegirici oimalidir. Ornek CTA metinleri:

"Ucretsiz Teklif Alin"
"Demo Talep Edin"
"Hemen Indirin"
"Uzmanimizla Gérisin"

3. Dikkat Cekici Tasarim ve Konumlandirma

e Lead capture alanlari sayfa basinda, yan gcubukta veya belirli bir boliimde
gorunur olmahdir.
Kontrast renkler kullanilarak, CTA butonlari 6ne ¢ikariimalidir.
Formlar, “Fiyat Teklifi Alin”, “Danigsmanlik Talep Edin” gibi net basliklarla
sunulmaldir.

4. Cift Asamali (Two-Step) Lead Capture Kullanilabilir

e ilk asamada sadece e-posta veya telefon istenir.



e Kullanici tikladiginda daha fazla bilgi girmesi igin ikinci agama agillir.
e Boylece ilk agamayl tamamlayan kullanicilar buyuk oranda formu tamamlar.

5. Deger Teklifi Sunulmali (Lead Magnet Kullaniimal)

e Kullaniciya bir deger sunulmazsa, formu doldurmasi zor olur.
e Ornek Lead Magnet’ler:

“2024 Ihracat Trendleri Raporunu Indirin”

“B2B Satis Stratejileri E-Kitabi”

“Ucretsiz SEO Analizi Alin”

“llk Danismanlik Ucretsiz”

o O O O

6. Pop-up ve Exit-Intent Stratejisi Kullaniimali

e Ziyaretgi siteyi kapatmaya calisirken bir exit-intent formu acilabilir.
e Ornegin: "Gitmeden 6énce, 10% indirim kazanin!" gibi mesajlar déniisim
oranlarini artirir.

7. CRM ve Otomasyon Entegrasyonu Olmali

e Formdan gelen lead'ler dogrudan Zoho CRM, HubSpot, Salesforce gibi
sistemlere aktariimaldir.

e E-posta pazarlamasi ile otomatik tesekkiir mesaji ve igerik gonderimi
saglanmalidir.

3. B2B Pazarlamada Etkili Lead Capture Ornekleri

Ana Sayfada CTA Butonu: "Ucretsiz Demo Al

Fiyatlandirma Sayfasinda Teklif Formu: "Ozel Fiyat Teklifinizi Hemen Alin"
Blog Yazilarinda Form ve Gated Content: “Bu rehberin PDF’sini indir”

Canli Destek Chatbot Entegrasyonu: "Hemen bir uzmanla konusun"
Exit-Intent Pop-up Kullanimi: "Sizi kaybetmek istemiyoruz! %10 indirim
aln."”

4.2.11. Tele Aramalar

B2B Pazarlama ve Satigta Tele Aramalarin Onemi ve Uygulama Rehberi

Tele aramalar, B2B pazarlama ve satig stratejilerinin vazgecilmez unsurlarindan
biridir. Dogrudan iletisim kurarak potansiyel musterilere ulasmak, Urin veya
hizmetlerinizi tanitmak ve musteri iligkilerini gl¢lendirmek igin etkili bir ydontemdir. Bu
rehberde, tele aramalarin B2B alanindaki énemini, etkili bir tele arama stratejisinin
nasil olugturulacagini ve ABD ile Turkiye'den yapilan aramalarin kargilastirmasini
bulabilirsiniz.

Tele Aramalarin B2B Pazarlama ve Satistaki Rolu



Dogrudan iletisim: Tele aramalar, potansiyel miisterilerle yiiz yiize olmadan
dogrudan iletisim kurmanizi saglar. Bu, guven insa etmek ve iligkileri
derinlestirmek igin Kritiktir.

Hizlh Geri Bildirim: Telefon gérusmeleri, aninda geri bildirim almanizi sagdlar.
Musterinin ihtiyacglarini, endiselerini ve beklentilerini hizlica 6grenebilirsiniz.
Kisisellestiriimis Deneyim: Her mdusteri igin 06zel olarak hazirlanmis
konugsma stratejileri, musteri memnuniyetini artirir ve satiga donusum
oranlarini yukseltir.

Etkili Bir Tele Arama Stratejisi Nasil Olusturulur?

1.

Hedef Kitlenin Belirlenmesi:
o Dogru hedef kitleyi tanimlayin ve iletigim bilgilerini giincel tutun.
Arama Amaglarinin Belirlenmesi:
o Her arama icin net ve odlgulebilir hedefler koyun (6rnegin, randevu
ayarlamak, demo sunumu yapmak).
Profesyonel ve Samimi iletigim:
Konusma sirasinda profesyonel bir dil kullanirken, samimi ve ilgili bir ton
benimseyin.

. Egitim ve Surekli Geligim:

o Tele arama ekibinizi duzenli olarak egitin ve performanslarini izleyerek
geri bildirim saglayin.
Teknolojiden Yararlanma:
o Cagri merkezi yazihimlari ve CRM sistemleri kullanarak aramalari
organize edin ve verimliligi artirin.

ABD ve Tirkiye'den Yapilan Tele Aramalarin Karsilagtirmasi

Uluslararasi tele aramalarda, aramanin yapildigi Ulke maliyetleri ve kullanilan hizmet
saglayicilari agisindan farklilik gdsterebilir. Ozellikle ABD'den Turkiye'ye veya
Tarkiye'den ABD'ye yapilan aramalarda, maliyetler ve hizmet kalitesi onemli
faktorlerdir.

ABD'den Yapilan Aramalar:

Maliyetler: ABD'den uluslararasi aramalar genellikle yuksek maliyetlidir.
Ancak, VoIP hizmetleri bu maliyetleri distrmek igin etkili bir alternatiftir.
Hizmet Saglayicilari: Callcentric gibi VoIP hizmetleri, ABD'den uluslararasi
aramalar icin uygun maliyetli ¢ézimler sunar. Callcentric, internet Uzerinden
telefon hizmeti saglayarak, geleneksel telefon hatlarina gére daha disik
maliyetlerle arama yapma imkani tanir. Ayrica, farkh abonelik planlar ve
Ozellikleriyle esneklik saglar.

Turkiye'den Yapilan Aramalar:



e Maliyetler: Turkiye'den ABD'ye yapilan aramalarda da maliyetler yuksek
olabilir. Bu nedenle, VoIP hizmetleri veya internet tabanli uygulamalar tercih
edilerek maliyetler dusurulebilir.

e Hizmet Saglayicilar: Turkiye'de, Turk Telekom'un Wirofon gibi internet
tabanh hizmetleri, yurtdigina yapilan aramalarda avantajli tarifeler sunabilir.
Wirofon, internet Uzerinden Turkiye'deki sabit hat tarifeleriyle arama yapma
imkani tanir. citeturnOsearch

Karsilagtirma:

e Maliyet Acisindan: Her iki uUlkeden vyapilan aramalarda da dogrudan
uluslararasi aramalar maliyetli olabilir. VolP hizmetleri veya internet tabanl
uygulamalar kullanilarak bu maliyetler minimize edilebilir.

e Hizmet Kalitesi: Her iki Ulkede de internet altyapisinin kalitesi, VolP
hizmetlerinin performansini etkiler. lyi bir internet baglantisi, daha kaliteli ve
kesintisiz aramalar saglar.

e Yerel Numaralar: Callcentric gibi hizmetler, farkl Glkelerde yerel numaralar
almaniza olanak tanir. Bu, mdusgterilerinizin sizi yerel bir numaradan
arayabilmesi ve maliyetlerin dugurtlmesi agisindan avantajhidir.

Sonug

Tele aramalar, B2B pazarlama ve satis stratejilerinde kritik bir role sahiptir. Dogru bir
strateji ve uygun teknolojik araglarla, musteri iligkilerini guglendirmek ve satislari
artirmak mudmkundar. Uluslararasi aramalarda, maliyetleri dusirmek ve iletisim
kalitesini artirmak icin VolP hizmetleri gibi alternatif cozimler degerlendirilmelidir.

https://www.bazgirisim.com/ihracatta-telefonla-musteri-bulunur-mu/
4.2.12. Google Alerts Kurulumu
1. Google Alerts Nedir?

Google Alerts, isletmelerin ve bireylerin belirledigi anahtar kelimelerle ilgili internet
uzerindeki yeni igerikleri otomatik olarak takip etmesini saglayan Ucretsiz bir Google
hizmetidir.

Google Alerts’in Amaci ve Kullanim Alanlari:

e Rakip Firmalar Takip Etme: Rakip sirketlerin haberlerini, blog yazilarini ve
basin bultenlerini aninda 6grenin.

e Marka Yonetimi: Firmaniz veya urUnleriniz hakkinda internette yayimlanan
yeni igerikleri tespit ederek marka imajinizi kontrol altinda tutun.

e Sektor Trendlerini Takip Etme: ilgili anahtar kelimeleri belirleyerek
sektordeki en guncel haberleri ve gelismeleri otomatik olarak alin.
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e Yeni is Firsatlarini Kesfetme: Potansiyel is ortaklari, yeni pazarlar veya
yatinm firsatlariyla ilgili haberleri takip edin.

e Miisteri Yorumlarini ve Geri Bildirimleri izleme: Uriinleriniz hakkinda
yapilan yorumlari takip ederek musteri iligkilerini yonetin.

2. Google Alerts Kurulumu ve Kullanimi

# 1. Google Alerts Sayfasina Giris Yapin ] https://www.google.com/alerts
adresine gidin ve Google hesabinizla giris yapin.

s 2. Anahtar Kelimeleri Belirleyin ] Takip etmek istediginiz firma ismi, rakip
marka, sektor terimleri veya Urun kategorilerini girin.

& 3. Bildirim Ayarlarini Yapin

e Frekans: Bildirimleri ne siklikta almak istediginizi belirleyin (gunluk, haftalik
veya aninda).

e Kaynak Turu: Haberler, bloglar, videolar, forumlar gibi belirli kaynaklardan
bilgi alinmasini segin.
Dil ve Bolge Secgimi: Belirli tlkeler veya diller igin filtreleme yapin.
Teslimat Yontemi: Bildirimleri e-posta ile mi yoksa RSS olarak mi almak
istediginizi secin.

& 4. Alert'i Kaydedin ve Takip Edin ] "Alert Olustur" butonuna tiklayin ve
bildirimlerinizi takip etmeye baslayin.

3. Anahtar Kelimeler Nasil Belirlenir ve Sisteme Eklenir?

Google Alerts’in etkin kullanimi igin dogru anahtar kelimelerin secgilmesi dnemlidir.
iste anahtar kelime belirleme ipuglari:

e Spesifik olun: Genis kelimeler yerine daha hedeflenmis terimler kullanin (6rn.
“B2B ihracat trendleri” yerine “TUrkiye B2B ihracat raporu 2024”).

e Tirnak isareti kullanin: Belirli kelime gruplarini tam eglesme olarak takip
etmek icin tirnak isareti kullanabilirsiniz (6rn. “lojistik yazilim ¢éztmleri”).

e Eksi (-) operatérii: istemediginiz kelimeleri hari¢ tutmak igin kullanabilirsiniz
(6rn. “ihracat -otomotiv” otomotiv sektoru hari¢ ihracat ile ilgili icerikleri getirir).

e Site bazl takip: Belirli bir web sitesindeki igerikleri izlemek igin “site:”
operatdrund kullanabilirsiniz (6rn. “site:forbes.com e-ihracat”).

4. Google Alerts Kullanim Onerileri

e Ozel ve Hedeflenmis Anahtar Kelimeler Kullanin: Genel kelimeler yerine
spesifik kelime gruplar kullanarak daha anlamli bildirimler alin.

e Rakip Firmalarin ismini ve Uriinlerini Takip Edin: Rakiplerinizin yeni
pazarlama hamlelerini ve Urin lansmanlarini erken fark edin.
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e Sektor Geligmelerini izleyin: Sektériiniizdeki yenilikleri dgrenmek igin
anahtar kelimeleri belirli zamanlarda guncelleyin.

e Google Alerts ile PR & Reputasyon Yonetimi Yapin: Firmaniz hakkinda
yayimlanan haberleri izleyerek itibar yonetimi stratejilerinizi gtglendirin.

4.3. ihracatta Satis

1. CRM Nedir?

CRM, igletmelerin musgteri iligkilerini yonetmesine yardimci olan, genelde bulut
tabanl bir Miisteri iligkileri Yonetimi (CRM) platformudur.

CRM sistemleri, agagidaki suregleri tek bir ¢ati altinda toplar:

Satis: Potansiyel musteri takibi, satis tahminleri ve firsat yonetimi
Pazarlama: Kampanya yodnetimi, misteri segmentasyonu ve otomatik e-posta
gonderimi

e Destek: Musteri taleplerinin kaydi, canli destek entegrasyonu ve self-servis
¢ozumler

e Analiz: Misteri verilerinin analizi, performans 6lgimU ve raporlama

2. Neden CRM Oneriyoruz?

Tam mausteri bilgilerini tek bir yerde toplar, veri kaybini énler.
Satis sureclerini otomatiklestirir ve hizlandirir.

Pazarlama kampanyalarini daha etkili ydonetmeye yardimci olur.
Destek ekiplerinin musteri taleplerine hizli yanit vermesini saglar.
Sirket igcinde daha verimli bir ig akigi olugturur.

ProTips: CRM’ine hakim olan satis¢l, satisa da hakim olur.

3. Hangi CRM’ler Uluslararasi Alana Agilmak i¢in Uygun?

Turkiye’'de teknokentlerde 300 civarinda CRM firmasi bulunuyor. Ayrica bazi ERP
programlarinin iginde CRM ¢ézimleri de mevcut.

Ancak uluslararasi pazara agilmay! hedefleyen firmalar igin, tipki tarayici olarak
Google Chrome’u kullanmak gibi, endustri standartlarini belirleyen CRM’ler
onerilir. Bu CRM’leri su kriterlere gore degerlendirdik:

e LinkedIn Learning’de egitimleri olan CRM’ler
o Linkedln Sales Navigator’dan suzilen verileri ige aktarabilen CRM’ler

Bu kriterlere gore 6ne ¢ikan 3 CRM:

Salesforce



e Microsoft’'un yazilimidir ve blyuk oélgekli firmalar tarafindan kullanilir.
e Yapay zeka destekli cozumleriyle fark yaratmaktadir.
e LinkedIn Learning egitimi

https://www.linkedin.com/learning/search?keywords=salesforce

HubSpot

Ozellikle inbound pazarlama ve satis sirecleri igin uygundur.
Kullanici dostu arayiizii ve Ucretsiz strimii ile KOB/I'ler igin iyi bir baslangic
noktasidir.

e LinkedIn Learning egitimi

https://www.linkedin.com/learning/search?keywords=hubspot
Zoho CRM

e KOBT/'ler igin en uygun CRM'dir.
e Kullanicilar ihtiyaglarina gére moduller ekleyerek fiyat-performans dengesini
koruyabilir.

Zoho CRM Kullanim Kilavuzu ve Egitim Linki:

https://www.linkedin.com/learning/learning-zoho-crm/convert-leads-to-accounts-and-
contacts

Learning Zoho CRM
Convert leads to accounts and contacts

& 1051 R 10947 -

4. Neden Zoho CRM?

Zoho CRM, oézellikle KOBJ'ler icin uygun fiyatli ve moddler bir yapiya sahiptir. One
¢ikan avantajlari:

e Drop Marketing (Damla Pazarlama) yontemi ile uygun fiyatla baslanip
ihtiyag arttikga olgeklenebilir.
o Teknik destek ekibi sayesinde kolay kurulum ve kullanim imkani.


https://www.linkedin.com/learning/search?keywords=salesforce
https://www.linkedin.com/learning/search?keywords=hubspot
https://www.linkedin.com/learning/learning-zoho-crm/convert-leads-to-accounts-and-contacts
https://www.linkedin.com/learning/learning-zoho-crm/convert-leads-to-accounts-and-contacts

e LinkedIin Learning’de egitimleri mevcut, bu sayede kullanicilar kendi
hizlarinda 6grenebilirler.

Zoho Social

e Sosyal medya hesaplarinizi tek bir panelden yonetmenizi saglar.
e gerik planlama, analiz ve etkilesim yonetimi 6zellikleri sunar.

5. Zoho CRM Ucreti

Zoho CRM’in fiyatlandirmasi, segilen planlara ve eklenen modullere gore
degismektedir.

Ucretsiz stirim mevcuttur. Giincel fiyatlar igin:

https://www.zoho.com/crm/zohocrm-pricing.html?source_from=crm-header

6. Partnerlik Uzerinden mi ilerliyoruz?
BAZ Girisim’in Zoho CRM ile partnerlik anlagmasi yoktur.

° RM vi muz
e CRMa ile ilgili blog yazisi

5. B2B ihracat Pazarlama Plani Olusturma

B2B Pazarlama Plani Nasil Olusturulur?

GUnumuzde B2B pazarlama, sirketlerin sturduralebilir blyime saglamasi ve rekabet
avantajl elde etmesi icin kritik bir faktordur. Basarili bir B2B pazarlama stratejisi
olusturmak icin sistematik bir plana ihtiya¢c vardir. Bu kisimda, etkili bir B2B
pazarlama plani olusturmak icin izlenmesi gereken adimlari ele alacagiz.

1. Hedeflerin Belirlenmesi

Bir B2B pazarlama plani olusturmanin ilk adimi, ulasilmak istenen hedefleri net bir
sekilde tanimlamaktir. Hedefler genellikle sunlari icermelidir:

Satislari artirmak

Marka bilinirligini guglendirmek

Yeni musteri kazanmak

Mevcut musgterilerle iligkileri gelistirmek
Pazar payini artirmak

Hedeflerin SMART (Spesifik, Olgllebilir, Ulagilabilir, ligili, Zamanli) kriterlerine uygun
olmasi gerekir.


https://www.zoho.com/crm/zohocrm-pricing.html?source_from=crm-header
https://www.youtube.com/watch?v=i1x1V4fL0ow&t=116s
https://www.bazgirisim.com/ihracatta-b2b-crm-uygulamalari/

2. Hedef Kitle Analizi

Basarili bir pazarlama plani, hedef kitleyi iyi anlamaktan gecer. Bu asamada
asagidaki sorulara cevap aranmalidir:

Hedef musteri profili kimdir?

Hangi sektorlerde faaliyet gostermektedirler?

Karar verici kisiler kimlerdir?

Musterilerin temel ihtiyaclari ve beklentileri nelerdir?

Detayl bir musteri segmentasyonu yaparak, pazarlama mesajlarinin daha etKkili
iletiimesi saglanabilir.

3. Rakip Analizi

Rakiplerin pazarlama stratejilerini analiz etmek, pazardaki firsatlari ve tehditleri
belirlemek agisindan énemlidir. Rakip analizinde su unsurlar degerlendirilmelidir:

Rakiplerin sundugu urin ve hizmetler
Fiyatlandirma stratejileri

Dijital pazarlama ve reklam ¢alismalari
Musteri geri bildirimleri

Rakiplerden farklilagmak igin 6zgin deger Onerileri geligtirmek gerekir.

4. Pazarlama Stratejilerinin Belirlenmesi

B2B pazarlamada farkl stratejiler kullanilabilir. En yaygin stratejiler sunlardir:

icerik Pazarlamasi: Blog vyazilar, e-kitaplar, vaka calismalari ve web
seminerleri ile hedef kitleye degerli bilgiler sunmak

Dijital Pazarlama: SEO, e-posta pazarlamasi, sosyal medya yonetimi ve
PPC reklamlari ile marka gorunurlugunu artirmak

Etkinlik ve Fuar Katimi: B2B is birliklerini gelistirmek igin sektorel
etkinliklerde yer almak

Referans ve Miisteri iliskileri Yonetimi: Memnun miisterilerin yeni misteri
kazaniminda etkin rol oynamasini saglamak

5. Pazarlama Kanallarinin Se¢imi

Hedef kitleye en etkili sekilde ulasabilmek igin uygun pazarlama kanallari
secilmelidir. B2B pazarlamada yaygin olarak kullanilan kanallar sunlardir:

LinkedIn
E-posta pazarlama

e Web sitesi ve blog icerikleri



e SEO odakl dijital igerikler
e Web seminerleri ve podcast'ler

6. Butce Planlamasi

Pazarlama faaliyetleri igin ayrilan butce, hedeflere ulasmada kritik bir faktordar.
Butge planlamasinda su unsurlar dikkate alinmalidir:

Reklam harcamalari

icerik tiretimi maliyetleri

Dijital arag ve yazilim giderleri
Fuar ve etkinlik katilim UGcretleri

Batgenin en verimli sekilde kullaniimasi igin dizenli olarak analizler yapilmalidir.

7. Performans Ol¢iimii ve Optimizasyon

Basarili bir pazarlama plani olusturduktan sonra, dizenli performans o&lgtimleri
yapilmalidir. Kullanilabilecek metrikler sunlardir:

Web sitesi trafigi ve dontisum oranlari

Satig surecine dahil olan potansiyel mugteri sayisi
E-posta acgiima ve tiklanma oranlari

Sosyal medya etkilesimleri

Veri analizleri sonucunda stratejiler optimize edilerek daha verimli hale getirilebilir.

8. Sonug¢

B2B pazarlama plani olustururken, stratejik bir yaklasim benimsemek ve duzenli
olarak analizler yapmak buyuk onem tagir. Dogru hedefler belirlenmeli, hedef kitle iyi
analiz edilmeli, rakipler takip edilmeli ve uygun pazarlama kanallari kullaniimalidir.
Surekli gelisen pazarlama dinyasinda basarili olmak igin esnek ve veri odakl bir
strateji izlenmelidir.

6. B2B Pazarlama Soézlugu

A

ABM (Account-Based Marketing): Belirli mugsteri hesaplarini hedef alan
kisisellestiriimis pazarlama stratejisi.

AIDA (Attention, Interest, Desire, Action): Tuketici yolculugunun doért asamasini
ifade eden bir pazarlama modeli.



Analytics (Analitik): Veri analizi yoluyla musteri davraniglarini ve pazarlama
performansini dlgme sureci.

Attribution Model (Atif Modeli): Pazarlama kanallarinin donusume etkisini analiz
eden yontem.

B
B2B (Business-to-Business): Sirketler arasi ticareti ifade eden is modeli.

BANT (Budget, Authority, Need, Timeline): Satis firsatlarini dederlendirmek igin
kullanilan bir gerceve.

Brand Awareness (Marka Bilinirligi): Bir markanin hedef kitle tarafindan ne kadar
tanindigini gésteren metrik.

Buyer Persona: Hedef musterinin demografik ve psikografik 6zelliklerini tanimlayan
ideal musteri profili.

C

CAC (Customer Acquisition Cost): Bir musteriyi kazanmak icin yapilan toplam
pazarlama ve satis harcamasi.

Churn Rate (Terk Orani): Belirli bir dbnemde musteri kaybini 6lgen metrik.

Conversion Rate (Doénilisim Orani): Web sitesi veya kampanya ziyaretgilerinin
istenen eylemi gergeklestirme yuzdesi.

Content Marketing (icerik Pazarlamasi): Degerli icerikler lreterek hedef kitleyi
cekme ve etkilesime gecirme stratejisi.

CRM (Customer Relationship Management): Mdusteri iligkilerini yonetmek icin
kullanilan yazihm ve stratejiler butunu.

D

Demand Generation (Talep Yaratma): Potansiyel musterilerin ilgisini gekmek igin
yapilan pazarlama galismalari.

Drip Campaign (Damlama Kampanyasi): Belirli zaman araliklariyla otomatik olarak
gonderilen e-posta veya mesaj dizisi.

Dynamic Content (Dinamik igerik): Kullanicinin davranislarina veya verilerine gére
Ozellestirilen icerik.

E



Email Marketing (E-Posta Pazarlamasi): Hedef kitleye yonelik e-posta
kampanyalariyla pazarlama yapmak.

Engagement Rate (Etkilegsim Orani): Hedef kitlenin iceriklere verdigi tepkiyi 6lgcen
metrik.

Evergreen Content (Siirekli Gegerli igerik): Zamanla giincelligini yitirmeyen igerik
tara.

F

Funnel (Satis Hunisi): Potansiyel musterinin farkindalik asamasindan satin alma
asamasina kadar gectigi sureg.

Freemium Model: Ucretsiz temel hizmet sunarken, premium &zellikler igin
Ucretlendirme yapilan is modeli.

G
Go-To-Market (GTM) Strategy: Bir Urun veya hizmetin pazara girig stratejisi.

Growth Hacking: Hizli biyime saglamak igin yenilikgi pazarlama taktiklerinin
kullaniimasi.

H
Hot Lead: Satin almaya ylksek derecede hazir musteri aday!.

HubSpot: Popiler bir CRM ve inbound pazarlama platformu.

ICP (Ideal Customer Profile): Sirketin ideal musteri profiline uygun olan igletmelerin
tanimi.

Inbound Marketing: Potansiyel musterileri cekmek icin icerik, SEO ve sosyal medya
gibi stratejiler kullanma yontemi.

Intent Data (Niyet Verisi): MUsterilerin satin alma egilimlerini gosteren veriler.

K

Key Performance Indicator (KPI): Basariyi dlgmek icin kullanilan temel performans
gOstergeleri.

Keyword Research (Anahtar Kelime Arastirmasi): SEO ve icerik stratejisi icin
onemli anahtar kelimeleri belirleme sureci.



L

Lead Generation (Potansiyel Miisteri Kazanimi): isletmeler igin potansiyel misteri
toplama sureci.

Lead Nurturing (Musteri Adayr Besleme): Potansiyel mdugterileri satisa
donusturmek icin yapilan takip suregleri.

LTV (Customer Lifetime Value): Bir musterinin isletmeye sagladigi toplam gelir
degeri.

M

Marketing Automation (Pazarlama Otomasyonu): Otomatik kampanya yodnetimi
ve musteri iligkileri igin yazilim kullanimi.

MQL (Marketing Qualified Lead): Pazarlama tarafindan satisa hazir olarak
degerlendirilen mugsteri adayi.

Multi-Channel Marketing: Musterilere farkli kanallar araciligiyla ulasma stratejisi.
N
NPS (Net Promoter Score): Musteri sadakatini 6lgen metrik.

Native Advertising (Dogal Reklam): Kullanici deneyimini bozmayacak sekilde
sunulan reklam taru.

0]

Omnichannel Marketing: Musteri deneyimini kesintisiz hale getiren ¢ok kanalli
pazarlama stratejisi.

Outbound Marketing: Geleneksel pazarlama yontemleriyle musteri bulma stratejisi
(soduk aramalar, e-posta vb.).

P
Pain Points (Agri Noktalari): Musterilerin yasadigi temel sorunlar veya ihtiyaclar.

Personalization (Kisisellestirme): Kullanicilara 6zel deneyimler ve igerikler sunma
stratejisi.

Pipeline: Satis strecinde musteri adaylarinin gegtigi asamalar dizisi.
PPC (Pay-Per-Click): Reklam tiklama basina 6deme yapilan dijital reklam modeli.

R



Retention Rate (Musteri Tutma Orani): Mevcut musterileri elde tutma yizdesi.
ROI (Return on Investment): Yatirnmin getirisini olgen metrik.
S

SEO (Search Engine Optimization): Arama motorlarinda daha iyi siralama almak
icin yapilan optimizasyon ¢alismalari.

SaaS (Software as a Service): Hizmet olarak yazilim modeli.

Sales Enablement: Satis ekiplerinin daha etkili ¢galismasini saglamak igin gerekli
araclarin ve igeriklerin sunulmasi.

T
Target Audience (Hedef Kitle): Uriin veya hizmetin hitap ettigi belirli misteri grubu.
TOFU, MOFU, BOFU: Satis hunisinin ¢ asamasi:

e TOFU (Top of Funnel): Farkindalik asamasi.
e MOFU (Middle of Funnel): Degerlendirme agsamasi.
e BOFU (Bottom of Funnel): Satin alma asamasi.

U
User Experience (UX): Kullanicilarin bir tGrlin veya hizmetle olan genel deneyimi.

Upselling: Mevcut musteriye daha ust segmentte bir Urin veya ek hizmet satma
stratejisi.

\Y
Value Proposition: Bir Urlin veya hizmetin musteriye sagladigi temel deger onerisi.

Viral Marketing: Kendi kendine yayilan ve buyuk Kkitlelere ulasan pazarlama
icerikleri.

7. ihracatta Devlet Destekleri

7.1. ihracat Destekleri ve Muafiyetleri

7.1.1. Mal ihracatinda Finansal Destekler

7.1.1.1. Destek Yonetim Sistemi ve KEP



Ticaret Bakanhgi Destek Yonetim Sistemi Nedir?

Ticaret Bakanligi Destek Yonetim Sistemi (DYS), ihracata yonelik devlet destekleri,
devlet tesvikleri ve muafiyetleri bagvurularinin online olarak alinmasi ve
sonuglandiriimasini saglayan sistemdir.

DYS’nin ihracatgilar igin Faydasi ve Avantaji Nedir?

inracatgilara yonelik gelistirilmis bu platform, is sireclerini daha etkili ve verimli hale
getirmek amaciyla bir dizi avantaj sunmaktadir. iste bu platformun sagladigi temel
ozellikler:

e Kolay Destek Basvurusu: ihracatcilar, tek bir adimda destek basvurusu
yapma imkanina sahiptir. Bu, isletmelerin ihtiyaglarina hizli ve etkili gozimler
bulmalarini sagdlar.

e Gecgmis Destek Bilgilerine Hizl Erigim: ihracatcilar, gegmis dénemde alinan
destek bilgilerine kolayca ulagabilir. Bu, ge¢gmis deneyimlerden ders gikararak
stratejik kararlar almalarini destekler.

e DIR/HIR Belgeleri Tek Ekran: Sahip olunan Dis Ticaret islemleri Rehberi
(DIR) ve Hizmet Ihracat Rehberi (HIR) belgelerini tek bir ekran Uzerinde
gorme imkani saglar, bdylece sureglerin daha seffaf ve yonetilebilir olmasini
saglar.

e Vergi Resim Harg istisnasi Belgeleri izleme: ihracatgilar, sahip olduklari
vergi, resim ve harg istisnasi belgelerini tek bir ekranda goruntuleyerek vergi
avantajlarindan tam anlamiyla faydalanabilir.

e Evraklan Dijitallestirme: Kagit ve diger fiziksel evraklari asgari duzeye
indirme ozelligi, isletmelerin verimliligini artirir ve cevre dostu bir yaklagim
sunar.

e Entegrasyon ve isbirligi: inracatgi Birlikleri ve Yurtdisi Ticaret Misavirlikleri
ile tam entegrasyon, igletmelerin uluslararasi pazarlarda daha etkin bir sekilde
faaliyet gostermelerini saglar.

e Pazarlama Faaliyetlerine Hizli Erisim: Yurtdigi fuarlar, sektorel ticaret
heyetleri ve diger pazarlama faaliyetlerine hizl erigim, igletmelerin uluslararasi
arenada daha gorunur olmalarini saglar.

e Bakanlik Hizmetlerine Tek Ekrandan Erisim: Bakanhdin ihracatgilara
sundugu cesitli hizmetlere tek bir ekrandan erigim, igletmelerin devlet
desteklerinden tam anlamiyla yararlanmalarina olanak tanir.

Bu kapsamli platform, is slreclerini optimize etme, maliyetleri disurme ve
ihracatgilara daha rekabetgi bir avantaj sunma amaciyla tasarlanmistir.


https://www.bazgirisim.com/dis-ticaret-ihracat-danismanligi/

DYS’ye Nasil Bagvurulur?

DYS kurulusu igin ihracatgi birliklerine basvurulmasi gerekmektedir. Bu iglemi
firmalarin ve igbirligi kuruluslarinin kendisinin yapmasi gerekmektedir. DYS
kurulduktan sonra danigmanlik sirketlerine noter onayli vekalet verilerek islemlerin
bu firmalar tarafindan yapilmasi mimkuindur.

DYS’ye sahsen veya KEP iizerinden ihracatgi Birliklerine basvuru yaparak DYS
sistem tanimlamasi yaptiriimaktadir.

DYS Devlet Desteklerinde, Tesviklerinde, Muafiyetlerinde Hangi Alanlar
Kapsamaktadir?

DYS ile asagidaki tesvik, destek ve muafiyetlerin sistem Uzerinden gergeklestiriimesi
mumkuanddr.

o ihracat Destekleri: Uluslararasi pazarda faaliyet gdsteren isletmelere
finansal destek ve tesvikler sunar.

e Hizmet Sektori Destekleri: Hizmet sektdrindeki isletmelerin uluslararasi
rekabetciligini artirmay1 hedefler.

e Belgesiz ihracat Kredileri: ihracat yapan isletmelerin finansal ihtiyaglarina
¢6zUm sunar.

e Dahilde isleme Rejimi: ic piyasada iretilen Uriinlerin ihracatini tesvik eder,
uretim maliyetlerini dagurur.

e Haricgte isleme Rejimi: ithal edilen malin islenmesiyle iretilen triinlerin ihrac
edilmesine imkan tanir.

e Vergi, Resim, Harg istisnasi: ihracatcilara vergi, resim ve har¢ muafiyeti
saglar, maliyetleri dUsardar.

Bu desteklerle, isletmeler sirdlrulebilir biylme ve uluslararasi rekabet avantaj
saglar.

DYS VYararlanici Tanimlama Islemi Basvurusunda Sunulmasi Gereken Bilgi ve
Belgeler

ihtiyaciniz olan belgeler sunlardir:

e EK A (Sistem Kullanim Taahhutnamesi): Sistemi kullanim
taahhutnamesi belgesi.

e EK B (Yararlanici Bilgi Formu): Yararlanici bilgi formu.

e imza Sirkiileri: isletmenin imza sirkiileri.



e Ticaret Sicil Gazetesi veya Elektronik Ortamda Alinan Ticaret Sicil
Belgesi ekleyin. Belge, guncel ortaklik yapisini gostersin.

e Vekaletname: Vekalet durumu varsa ilgili vekaletname.
e Kapasite Raporu (Varsa): ilgili kapasite raporu.

e EK C (Kullanici Yetkilendirme Formu): Kullanici yetkilendirme formu ve
yetkilendirilen kisinin kimlik fotokopisi.

Bu belgeler, islemlerinizi sorunsuz bir sekilde yurutebilmeniz i¢in gerekli olan temel
dokimanlardir.

DYS’de Vekalet veya Yetkilendirme Nedir?
Yetkilendirilmesi talep edilen kisi igin gereken belgeler su sekildedir:

e a. Firma iginde Galisanlar igin: Calistigi firma veya kurulusun son aya
ait SGK belgesi (Firma/Kurulus SGK Bildirgesi, kisiye ait SGK Hizmet
Dokumu vb.) sunulmalidir.

e b. Firma iginde Calismayanlar igin: Eger kisi, firma biinyesinde
calismiyorsa, yetkilendirme belgesinin (EK C) noter onayiyla sunulmasi
gerekmektedir.

DYS Bagvurusunda Dikkat Edilecek Hususlar

e Tam Bilgi Doldurma: Yararlanicilarin bagvuru strecinde yer alan tim formlari
eksiksiz bir sekilde doldurmalari gerekmektedir. Bu asama basvurunun
gegerliligi ve islemlerin sorunsuz ilerlemesi agisindan olduk¢a énemlidir.

e Sektor Bilgileri: Yararlanicilarin faaliyet gosterdigi sektorleri belirlemek igin
NACE kodlarini ve sektér adlarini belitmeleri gerekmektedir. Bu bilgiler,
basvurunun dogru kategoride degerlendiriimesine yardimci olacaktir.

e imza Yetkisi: Tim basvuru formlari, imza Sirkiilerinde temsile yetkisi olan
(munferit/masterek) ayni kisiler tarafindan imzalanmahdir. Bu, basvurunun
guvenilirligi ve dogrulugu agisindan gereklidir.

Bu adimlarin dogru bir sekilde tamamlanmasi, bagvuru surecinin hizli ve sorunsuz
bir sekilde ilerlemesini saglayacaktir.

Sonug¢

DYS, ihracatgilara devlet desteklerinden en iyi sekilde faydalanma imkani sunarak,
uluslararasi rekabet gucunu artirir. Bu noktada, basvurularin kolayca yapilabilmesi
ve sureclerin seffaf bir sekilde yonetiimesi, isletmelerin maliyetlerini dusururken,
verimliligini artirir. Boylece, ihracat hedeflerinizi gergeklestirmek igcin DYS'’yi etkin
sekilde kullanarak, kuresel pazarda rekabet avantaji elde edebilirsiniz.



7.1.1.2. Marka Tescili ve Korunmasi
Yurtdisi Marka Tescil Destegi Nedir?

Yurt digi marka tescil destegi, Turkiye'de tescillenmis markalarin

yurt disinda tescili,
kayit altina alinmasi
korunmasi igin yapilan harcamalarin

belirli bir kisminin desteklenmesini amaglar.

Yurtdisi Marka Tescil Desteginde Desteklenen Giderler Nelerdir?

Yurt digi marka tescil bagvurusu ve marka koruma surecinde asagidaki giderler
desteklenir.

Marka/Patent Burosu Hizmet Giderleri: Yurt diginda markanin tescil
edilmesi igin marka veya patent bdrolarindan alinan hizmetlerin maliyetleri
desteklenir. Markanin kayit islemleri icin 6denen Ucretler ve buro hizmetleri
dahil edilir.

Danigsmanlik Giderleri: Marka tescil slUrecinde profesyonel danismanlik
firmalarindan alinan destekler de kapsam dahilindedir. Danismanlik hizmeti,
basvurunun eksiksiz ve dogru bir sekilde yapilmasi ve surecin takibi igin
alinabilir.

Tescil Arastirma ve inceleme Giderleri: Markanin, tescil ediimek istenen
ulkede bagka bir girket adina onceden kayitli olup olmadiginin belirlenmesi
icin yapilan tum arastirma ve inceleme giderleri desteklenir. Bu giderler,
markanin mevcut kayit durumunu analiz etmek igin yapilan kapsamli
arastirma ve incelemeleri igerir.

Avukathk Giderleri: Markanin yurt digi tescili ve korunmasi sirecinde yapilan
hukuki iglemler igin avukatlik hizmetleri desteklenir. Bu kapsamda, marka
haklarinin korunmasi igin yapilan her turla avukathk Gcreti ve yurt disindaki
yasal sureglerde (itraz, dava ag¢ma, vb.) yapilan avukatlik masraflari
desteklenir.

Zorunlu Harg ve Vergiler: Yurt disinda markanin tescil edilmesi surecinde
zorunlu olarak odenmesi gereken tum harglar ve vergi giderleri
desteklenmektedir. Ornegin, marka tescil bagvurusu sirasinda ilgili tlkenin
talep ettigi kayit Ucreti veya bagvuru harci gibi giderler bu kapsamda yer alir.

Yurtdigi Marka Tescil Desteginde Desteklenmeyen Giderler Nelerdir?

Marka Yenileme Giderleri: Marka tescil yenilemeleri desteklenmez.



e Tirk Mali imajina Zarar Veren igerikler: Markanin yurtdisinda tescili
sirasinda, Turk mali imajini olumsuz etkileyen ifade, sembol veya isaretlerin
kullaniimasi durumunda bu giderler destek kapsaminda degerlendiriimez.

e iligkili Kisi Faturalandirmalari: Destek basvurusunda bulunan sirket ile iligkili
kisilerden alinan hizmetler (ortak, es, akraba gibi) desteklenmez.

Destek Siiresi ve Odeme Kosullari

e Sire: Destek, ilk 6deme tarihinden itibaren 4 yil boyunca gecerlidir. Basvuru
yapiimamis donemlerde bile sure kesintiye ugramaz.

e Odeme Kosullari: Odemeler, sirketin banka hesabi izerinden yapilmalidir.
Kredi karti harcamalari, banka onayli hesap dokumleri veya ¢ek 6demesi gibi
belgeler destek kapsaminda degerlendirilir. Ancak musteri ¢eki ya da cirolu
cek ddemeleri desteklenmez.

ilave Destek Oranlari ve Hedef Ulke-Sektor Destegi

Bakanlik tarafindan belirlenen hedef Ulkeler ve sektorler listesinde yer alan
basvurular igin ek destekler saglanir:

e Hedef Ulkeler igin: Destek oranina 20 puan ilave edilir.
e Hedef Sektorler igin: Destek oranina 5 puan ilave edilir.

Basvuru Tarihinin Belirlenmesi

e Yurt digI marka tescil destegi igin sirketler 6deme belgesi tarihinden itibaren 6
ay igerisinde bagvurularini yaparlar.

Yurt Disi Marka Tescil Destegi icin DYS Uzerinden ibraz Edilmesi Gereken Bilgi
ve Belgeler

Yurt ici marka tescil belgesi
Yurt dis1 marka tescil belgesi ya da yurt digi marka tescil bagvurusuna iligkin
belge ve yeminli tercimanlara yaptiriimis tercimesi
Fatura ve yeminli tercimanlara yaptiriimis tercimesi
Tescile dair 6demelere iliskin banka dekontu, kredi karti ekstresi, hesap
dékimi vb. belgeler ve yeminli tercimanlara yaptiriimis tercimesi (ingilizce
icin gerekmemektedir)

e Avukatlik ve/veya hukuki danigsmanlik faturasi veya fatura dizenleyemeyen
kuruluslar icin makbuz ve benzeri fatura yerine gecen belgeler

e Avukatlik ve/veya hukuki danigsmanlik ile ilgili 6demelere iliskin banka
dekontu, kredi karti ekstresi, hesap dokumu vb. belgeler
Varsa hukuki surece iliskin yasal dokimanlar (ihtar yazisi, dava dilekgesi vb.)
incelemeci kurulus tarafindan istenilen diger bilgi ve belgeler.

Yurt Dis1 Marka Tescil Destegi icin Diger Onemli Notlar



e ingilizce belgelerin terciime edilmesine gerek bulunmamaktadir. incelemeci
kurulusun gerek gérdiigii durumlarda ingilizce metinlerin terciimesi talep
edilebilir.

e ilgili markanin tescil ettirildigi Gilkenin resmi marka tescil kurumunca veya ilgili
markanin ayni anda birden fazla Ulkede tescil edilmesini saglayan uluslararasi
bir kurulus tarafindan tescil edilmesi ve tescili gergeklestiren kurumun resmi
internet sitesinde tescil edilmis markanin yayimlaniyor olmasi halinde marka
tesciline iligkin internet ¢iktisi ya da bagvuru numarasinin sunulmasi
yeterlidir. Bu belgelerin Bakanlik yurt disi temsilcisi tarafindan
onaylanmasina gerek bulunmamaktadir.

e WIPO’dan alinan 6deme makbuzu ile 6deme onay belgesinin fatura
olarak kabul edilmesi mumkiindiir. Bu belgelerin Bakanhk yurt digi
temsilcisi tarafindan onaylanmasina gerek bulunmamaktadir. WIPO'’ya
kredi karti/POS ile yapilan 6édemelerde, haricen 6deme makbuzu ve/veya
0deme faturasi temin edilemedigi hallerde, WIPO’dan temin edilecek 6deme
alindigina dair bir belgenin (Payment Confirmation) sunulmasi yeterlidir.

https://www.bazgirisim.com/uluslararasi-marka-tescili-madrid-sistemi/

https://www.bazqirisim.com/fikri-ve-sinai-mulkiyet/

7.1.1.3. Pazara Giris Belgeleri Destegi

Ticarette Teknik Engeller Nedir?

Ticarette teknik engeller, UrUnlerin uluslararasi ticaretinde karsilagilan, teknik
duzenlemeler, standartlar ve uygunluk degerlendirmesi gibi faktdrlerden kaynaklanan
kisittamalari ifade eder.

e Teknik Duzenlemeler: Bir ulke, UrlGnlerin tasarimi, bilesimi, etiketleme,
ambalajlama gibi teknik ozelliklerini duzenleyen mevzuatlar yoluyla ticarette
engeller olusturabilir.

e Standartlar: Ulusal veya uluslararasi standartlar, Grinlerin kalite, glvenlik,
uygunluk vb. acilardan belirli kriterleri karsilamasini gerektirebilir. Farkh
standartlar, Ureticilerin arunlerini diger Ulkelere ihrac etmesini zorlagtirabilir.

e Uygunluk Degerlendirmesi: Uriinlerin belirli bir uygunluk
degerlendirmesinden gecmesi gerekebilir. Ornegin, belgelendirme, test ve
deneyler gibi surecler, ticareti sinirlayabilir.

e Ticari Engeller: Bir Ulke, ticari nedenlerle belirli Urlnleri ithalat veya ihracati
sinirlayan tedbirler alabilir. Ornegin, lisanslar, kotalar veya anti-damping
onlemleri gibi ticari engeller ticareti etkileyebilir.


https://www.bazgirisim.com/uluslararasi-marka-tescili-madrid-sistemi/
https://www.bazgirisim.com/fikri-ve-sinai-mulkiyet/

Bu teknik engeller, Urunlerin uluslararasi pazarda serbestgce dolasimini sinirlayarak
ticaretin akisini etkileyebilir. Ulkeler arasi igbirligi, ulusal teknik diizenlemelerin
uygulanmasi ve uluslararasi standartlarin gelistiriimesi gibi gabalar, bu engellerin
azaltilmasina yonelik adimlari temsil eder.

|

Baz cirisim

lhracatta Pazara
Girisg Belgeleri

ihracatgimiz igin Belgelendirme Neden Onemli?

Tarkiye, Avrupa Birligi Uyesi olmasa da, GUmruk Birligi kaynakli olarak Avrupa
ekonomisinin pargasidir. Bu durum, Turkiye'nin Avrupa Birliginin ekonomik hayata
iligkin dizenlemeleri aynen benimsemesini zorunlu kilmaktadir.

Ulkemiz ihracatgilari Avrupa Birliginin yani sira bagka Ulke ve boélgelere de drlinler
satmak istediginde o ulke ve bdlgelerin standart ve dizenlemelerine uygun Grun
gondermelidir. Bu durumda, dinyanin farkli ekonomik yapilari igin birgok farkh
belgelendirme ihtiyaci ortaya ¢ikmaktadir.

Bunun yani sira, kamu idareleri tarafindan dizenlemene de, bir takim gonullu
belgelendirme ihtiyaclari da firmalarimiz icin yeni pazarlara acilirken ihtiya¢ duyulan
hususlardir. Ornegin helal belgelendirmesi, organik drtinlere iligkin belgelendirmeler,
vegan belgelendirmesi, adil ticaret belgelendirmesi gibi belgelendirmeler bunlara
ornektir.

Uluslararasi Ticarette Kullanilan Pazar Giris Belgeleri Nelerdir?

Uluslararasi ticari standart belgeleri gesitli kategorilere ayrilabilir, ancak temel olarak
asagidaki kategorilerden bahsedilebilir:


https://www.bazgirisim.com/markanizi-uluslararasi-pazarda-nasil-rekabetci-hale-getirebilirsiniz/
https://www.bazgirisim.com/wp-content/uploads/2024/04/Ihracatta-Pazara-Giris-Belgeleri_compressed-1-1.pdf
https://www.bazgirisim.com/glossary/gumruk-birligi/
https://www.bazgirisim.com/milletlerarasi-ticari-sozlesme-hazirlanirken-dikkat-edilmesi-gereken-hususlar/

e Kalite Yoénetimi Standartlari: isletmelerin kalite y6netim sistemlerini
belirlemeleri ve iyilestirmeleri igin gereklikleri iceren standartlardir. Ornekler
arasinda I1SO 9001 (genel kalite yonetim sistemi), 1ISO 13485 (tibbi cihaz
kalite yonetimi), ISO/TS 16949 (otomotiv endustrisi kalite yonetimi) bulunur.

e Cevre Yonetimi Standartlan: isletmelerin gevresel etkilerini ydnetmeleri ve
surdurulebilirlik hedeflerine ulasmalari igin gereklikleri belirleyen standartlardir.
Ornekler arasinda 1SO 14001 (cevre yonetim sistemi), ISO 14064 (karbon
emisyonlari yonetimi), ISO 50001 (enerji yonetim sistemi) bulunur.

e is Saghg ve Giivenligi Standartlari: isyerlerinde is saghgi ve givenligi
yonetimini tesvik eden standartlardir. Ornekler arasinda I1SO 45001 (is saghg:
ve gulvenligi yonetim sistemi) ve OHSAS 18001 (is sagligi ve guvenligi)
bulunur.

e Uriin Uyumluluk Standartlari:  Uriinlerin  uygunluk ve givenlik
gereksinimlerine uygunlugunu saglamak igin belirli standartlari tanimlayan
standartlardir. Ornekler arasinda CE isaretleme standartlari (AB Uriin
uyumlulugu) ve UL standartlari (ABD elektrik glvenligi) bulunur.

e Gida Guvenligi Standartlari: Gida udretimi, igleme ve dagitimiyla ilgili
glvenlik, hijyen ve kalite gerekliliklerini belirleyen standartlardir. Ornekler
arasinda ISO 22000 (gida guvenligi yonetim sistemi), HACCP (tehlikelerin
analizi ve kritik kontrol noktalari) bulunur.

e Kurumsal Sosyal Sorumluluk Standartlari: Sirketlerin sosyal, ¢evresel ve
etik sorumluluklarini yerine getirmesini saglayan bir kavramdir. Ornekler
arasinda ISO 26000 Sosyal Sorumluluk Rehberi, Global Reporting Initiative
(GRI) Sdardirulebilirik Raporlama Standartlari, UN Global Compact (BM
Kiresel Ilkeler Sézlesmesi) ve OECD Kurumsal Yonetim ilkeleri sayilabilir.

Bunlar sadece bazi temel kategorilerdir ve daha spesifik sektorlere veya
gereksinimlere yonelik birgok uluslararasi ticari standart belgesi mevcuttur.

Ticaret Bakanhgi, Pazar Girig Belgelerini Nasil Desteklemektedir?

Ulkemizde ihracatin artirlmasindan sorumlu kurulug Ticaret Bakanhgrdir. Ticaret
Bakanhgi tarafindan hem mal hem hizmet ihracatina iliskin firmalarimizin pazar
giriste kargilastigi ticarette teknik engellerle ilgili galismalari bulunmaktadir. Ticarette
teknik engellere karsilasan firmalarimiz teknikengel.gov.tr sitesi Uzerinden bu hususu
Ticaret Bakanligr'na bildirebilir. Ticaret Bakanhgi sonrasinda karsilagilan engelle ilgili
gerekli girisimlerde bulunur.

Ticaret Bakanhgl bunun yani sira dunyada genel kabul gormus belgelendirme
sistemleri i¢in firmalarimiza yuzde 70’e varan oranda destekler vermektedir. Ticaret
Bakanligr’'nin verdigi destekler kamu idareleri tarafindan istenen zorunlu belgeler
disinda gonulli belgeleri de kapsamaktadir. Hangi belgelerin desteklenecegi, Ticaret


https://www.bazgirisim.com/ticaret-bakanligi-destek-yonetim-sistemi-dys/
https://www.bazgirisim.com/saglik-turizminde-ticaret-bakanligi-tarafindan-desteklenen-belgeler-nelerdir/
https://www.bazgirisim.com/saglik-turizminde-ticaret-bakanligi-tarafindan-desteklenen-belgeler-nelerdir/
https://www.bazgirisim.com/bilisim-sirketleri-icin-tekno-hizlandirici-ihracat-projeleri-ticaret-bakanligi-destekleri-ve-detaylari/

Bakanhgrnin sitesinde yayinlanmakta ve sik sik guncellenerek yeni belgeler
eklenmektedir. Destekler, “Once harca, sonra al.” ilkesine gére yapilandiriimaktadir.

Sonug¢

Ticarette teknik engeller, ulkeler arasindaki ticareti sinirlayan dnemli unsurlardir ve
bu engellerin asilmasi ihracatgilar igin buylik onem tasir. Belgelendirme ve uygunluk
degerlendirmeleri, drunlerin uluslararasi standartlara uygunlugunu kanitlamak ve
yeni pazarlara giriste rekabet avantaji saglamak igin gereklidir. Ticaret Bakanhgi’'nin
sagladigl destekler, ihracatgilarin bu surecgte karsilastigi mali yukleri hafifletmeyi
amaglamaktadir. Bu desteklerden faydalanarak firmalar, Grinlerini daha genis bir
cografyada glvenle satabilir ve kiresel ticarette yerlerini guclendirebilirler.

7.1.1.4. Tanitim Destegi

Gunumuzde kuresellesmenin etkisiyle ihracat yapan firmalarin uluslararasi pazarda
bilinirliklerini artirmalari ve rekabet avantaji elde etmeleri buylk 6nem tasiyor.
Rekabetin yogun oldugu bu pazarlarda yalnizca kaliteli Granler Gretmek yeterli degil;
ayni zamanda markanizi etkili bir sekilde tanitmaniz ve hedef kitlenizle gug¢lu bir bag
kurmaniz gerekiyor.

Tarkiye Cumhuriyeti Ticaret Bakanligi, ihracatgi firmalara bu alanda énemli tesvikler
sunarak, firmalarin yurtdisinda blyime hedeflerine ulagsmalarina destek oluyor.

Bu kisimda, yurtdisi reklam ve tanitim destekleri kapsaminda sunulan firsatlari,
basvuru sureclerini, destek kapsamlarini ve yararlanma sartlarini detayli bir sekilde
ele alacagiz.

1. Yurtdisi Reklam ve Tanitim Destegi Nedir?

Yurtdisi reklam ve tanitim destegi, Turkiye'de Uretilen UrUnlerin yurtdiginda tanitimi
icin firmalara saglanan mali destekleri ifade eder. Bu destekler, firmalarin ihracat
yaptiklari veya yapmayi planladiklari tlkelerde marka bilinirligini artirmayi ve rekabet
avantajl kazanmalarini hedefler.

Ticaret Bakanligi, firmalarin yurtdigsinda gergeklestirecegi reklam, tanitim ve marka
tescil faaliyetlerini tesvik ederek, onlarin uluslararasi pazarlarda guglu bir sekilde
varlik géstermelerini saglar. Bu destek programi, iki ana baglik altinda degerlendirilir:

1. Birime Bagh Tanitim Destegi
2. Marka Tescile Bagh Tanitim Destegi

2. Birime Bagh Tanitim Destegi

Eger firmanizin yurtdisinda bir ofisi, deposu veya magazasi varsa, bu destek tam
size gore. Birime bagh tanitim destegi, yurtdisindaki biriminizin bulundugu Ulkede



gerceklestirdiginiz reklam ve tanitim faaliyetlerini kapsar. Bu destek sayesinde,
markanizi hedef pazarinizda etkili bir gekilde tanitabilir ve mausteri kitlenizi
genisletebilirsiniz.

Destek Tutari ve Siresi

e Her bir Ulke igin 4 yil boyunca gecerli olmak Uzere 4 milyon 524 bin
TL’ye kadar %50 oraninda destek saglanir.

e Destek suresi, birimin bulundugu ulkeye yonelik ilk 6deme belgesinin
tarihinden itibaren baglar ve toplamda 4 yil boyunca devam eder.

Destek Kapsaminda Neler Yer Alir?
Birime bagl tanitim destegi kapsaminda asagidaki harcamalar desteklenir:

Televizyon, radyo ve internet reklamlari,

Dis mekan reklamlari (billboard, elektronik ekranlar),
Basili medya tanitimlari,

Katalog ve brosur hazirhig,

Defile, tadim aktiviteleri, fuar stant giderleri,
Sponsorluk harcamalari.

Bu ve benzeri diger faaliyetler, firmanizin hedef pazarinda gugcla bir marka imaji
olusturmaniza yardimci olur.

3. Marka Tescile Baglh Tanitim Destegi

Eger vyurtdisinda bir biriminiz yoksa ancak markanizi yurtdiginda tanitmak
istiyorsaniz, marka tescile bagh tanitim desteginden faydalanabilirsiniz. Bu destek,
Tarkiye'de tescilli olan markalarin yurtdiginda tanitimi igin saglanir.

Destek Tutari ve Siresi

e Her yil icin 7 milyon 239 bin TL'ye kadar, toplamda 4 yil boyunca %50
oraninda destek verilir.

e Destek, firmanin tanitim yapacagi ulke veya ulkelerde markasinin tescil
edilmis olmasi veya tescil basvurusunda bulunulmus olmasi sartiyla
saglanir.

Kimler Yararlanabilir?
Marka tescile baglh tanitim desteginden faydalanmak isteyen firmalarin:

e Turkiye’'de tescil edilmis bir markaya sahip olmalari,
e Yurtdisinda tanitim yapacaklari Ulkelerde marka tescil bagvurusu yapmis
olmalari gerekir.



Destek Kapsaminda Hangi Faaliyetler Var?

Televizyon ve internet reklamlari,
Sosyal medya kampanyalari,

Fuar katilimlari ve stant tasarimlari,
Sponsorluk faaliyetleri,

Tanitim filmi yapimi,

Katalog ve brogsur basimi.

4. Yurtdisi Marka Tescil Destegi

Yurtdisinda markanizi korumak, rekabetci bir pazarda ayakta kalmanin en 6nemli
unsurlarindan biridir. Ticaret Bakanligi, Turkiye'de tescil edilmis markalarin
yurtdiginda da tescil edilmesi igin onemli destekler sunuyor. Bu destekler, hem
markanizi korumaniza hem de taklit Granlerin 6ntine ge¢gmenize yardimci olur.

Destek Tutari ve Siiresi

e Yillik 1 milyon 357 bin TL’ye kadar marka tescil giderleri desteklenir.
e Destek orani %50 olup, toplamda 4 yil boyunca gecerlidir.

Hangi Harcamalar Destekleniyor?

e Marka tescil basvuru harglari,
e Tescil ofislerine 6denen Ucretler,
e Marka koruma maliyetleri.

Ancak yenileme giderleri bu kapsamda desteklenmez. Destek yalnizca ilk tescil
giderleri igin gecerlidir.

5. Desteklerden Yararlanma Sartlari

Yurtdigi reklam ve tanitim desteklerinden faydalanmak igin belirli kriterleri karsilamak
gerekir. iste dikkat edilmesi gereken baglica sartlar:

Firma Kurulus Suresi

e Desteklerden yararlanacak firmanin, basvuru tarihinden énce en az 1 yil
once kurulmus olmasi gerekir.

Marka Tescil Sarti

e Marka tescile bagh tanitim destegi icin, markanin Turkiye'de tescil edilmis
olmasi ve yurtdiginda tescil bagvurusunun yapilmig olmasi gerekir.
e Yenileme giderleri destek kapsaminda degildir.



ihracat Sarti

e Tanitim desteginden faydalanacak firmalarin, aldiklari destegin en az iki
kati kadar ihracat yapmis olmalari gerekir. Ornegin, 10 bin dolarlik destek
almak isteyen bir firmanin en az 20 bin dolarlik ihracat gergeklestirmis
olmasi sarttir.

Tanitimin Yabanci Dilde Yapilmasi

e Destek, yalnizca yurtdigina yonelik ve yabanci dilde yapilan tanitim
faaliyetlerini kapsar. Turkiye’de ve Turkge yapilan tanitim faaliyetleri
desteklenmez. Yurtdisindaki Turklere yonelik yapilan reklamlar da destek
kapsami digindadir.

6. Hedef Ulkeler ve Hedef Sektorler igin Ekstra Destek

Ticaret Bakanligi tarafindan belirlenen hedef lilkeler ve hedef sektorler, yurtdisi
reklam ve tanitim destekleri kapsaminda ek avantajlar sunar.

Ekstra Destek Oranlari

e Hedef Ulkelere yonelik faaliyetlerde %20 ilave destek,
e Hedef sektorlerde faaliyet gdsteren firmalar igin %5 ilave destek saglanir.
e Toplamda destek orani %75’e kadar gikabilir.

Hedef Ulke ve Sektér Avantajlari

Eger firmaniz Bakanlik tarafindan belirlenen hedef Ulkelerde tanitim yapiyorsa, %70
oraninda destek alabilirsiniz. Ayrica hedef sektorlerde faaliyet gdsteriyorsaniz, bu
oran %75’e kadar ¢ikabilir. Bu durum, hem maliyet avantaji saglar hem de firmanizi
hedef pazarlarda daha etkin tanitmaniza olanak tanir.

7. Bagvuru Sireci

Yurtdisi reklam ve tanitim desteklerinden yararlanmak igin basvurular, uyesi
oldugunuz ihracatgi birligi aracihigiyla Destek Yonetim Sistemi (DYS) Uzerinden
yapilir. Bagvuru sirasinda asagidaki adimlari takip etmeniz 6nemlidir:

1. Firmanizin destekten faydalanma sartlarini tasiyip tasimadigini kontrol
edin.

2. Gerekli belgeleri (marka tescil belgesi, 6deme belgeleri, tanitim faaliyeti
detaylar vb.) hazirlayin.

3. Basvurunuzu DYS Uzerinden gergeklestirin.

4. Basvurunuz onaylandiktan sonra, destekten faydalanmaya
baglayabilirsiniz.



8. Desteklerin Avantajlari

e Maliyet Avantaji: Tanitim harcamalarinizin %50 ila %75’lik kismini devlet
desteqi ile karsilayabilirsiniz.

o Kiresel Rekabet Gucu: Yurtdisinda marka bilinirliginizi artirarak, global
pazarlarda daha fazla mugsteriye ulasabilirsiniz.

e Marka Korumasi: Marka tescil destedi ile UrUnlerinizi taklitlere kargi
koruyabilir ve glvenilir bir imaj olusturabilirsiniz.

e Uzun Vadeli Destek: Destek programlari toplamda 4 yil boyunca
gegerlidir, bu da firmalara uzun vadeli planlama yapma imkani sunar.

Sonug¢

Ticaret Bakanhgr'nin sundugu yurtdisi reklam ve tanitim destekleri, ihracat¢i firmalar
icin blyUk bir firsat sunmaktadir. Ister yurtdisinda bir birime sahip olun, ister yalnizca
marka tescilinizle yurtdigina agilmak isteyin, bu destekler sayesinde uluslararasi
pazarda daha guglu bir yer edinebilirsiniz.

Desteklerden maksimum fayda saglamak igin ihracatgi birliginizle iletisime gegin ve
detayl bilgi alin. Unutmayin, global basari yerel adimlarla baglar ve bu destekler sizi
hedeflerinize bir adim daha yaklastirabilir.

7.1.1.5. Birim Destegi

ihracat yapmak, kiiresel pazarda rekabet edebilmek igin isletmelerin disa agilmasini
gerektiriyor. DOviz kazanacaksiniz ama doviz harcayacaksiniz. Yurtdisina agilirken
¢okgca bu sekilde harcama yapmaniz gerekiyor. Bu harcamalardan birisi de ofis,
depo, magaza veya showroom gibi birimlerin kira giderleri. Bu noktada Ticaret
Bakanhgi, ihracat¢l firmalara 6nemli bir destek sunuyor: Yurtdigi Birim Kira
Destegi.

Yurtdisi Birim Kira Destegi Nedir?

Ticaret Bakanhgr’nin sagladigi yurtdisi birim kira desteg@i, ihracat¢i firmanizin
yurtdisinda acti1 ofis, depo, magaza, showroom, raf ve benzeri birimlerin kira
giderlerini kargilamak amaciyla verilir.

Yurtdisi Birim Kira Destegi Videomuz igin Tiklayin.
Kimler Bu Destekten Yararlanabilir?

Yurtdisi birim kira desteginden yararlanabilmek icin belirli sartlar tagimaniz gerekli.
Bu sartlari kabaca Ozetlersek:

e ihracat Yapiyor Olmaniz


https://www.youtube.com/watch?v=ou_yYhuV_uQ&t=21s

Destekten yararlanmak istiyorsaniz yurtdigindaki birim agtiginiz ulkeye ihracat
yapiyor olmaniz gerekli. Ayrica, yillik alacaginiz destek miktarinin en az iki kati kadar
ihracat yapmalisiniz. ilk yil bu sart aranmaz.

e Firmanizin Sahis Sirketi Olmamasi

Sahis sirketleri Ticaret Bakanligi Mal ihracati desteklerinden yararlanamiyor. Bu
konuya dikkat edin.

e Organik Baginizin Bulunmasi

Yurtdisinda agacag@iniz birimin, Turkiye'deki firma ile organik bag tasimasi gerekli.
Tarkiye’'deki sirketinizin ortaklarindan birisi yurtdisindaki birime ortak olmali veya
Tarkiye'deki sirketinizin tlzel kisiligi ile yurt disindaki sirket arasinda bir bag
bulunmasi gerekli. Turkiye'deki sirketinizin %51 hissesine sahip ortak veya
ortaklarinizin yurt disi sirkete ortak olmasi sarti bulunuyor.

e Sirket Kurulus Tarihi

Yurtdisinda agilacak olan biriminizin, Turkiye’deki sirketin kurulus tarihinden sonra
kurulmasi yine sartlardan biri. Devir ve satin alma durumunda ise devir tarihi esas
aliniyor.

e Destek Miktar: ve Siiresi

Ticaret Bakanhgi, 2024 vyih igin yurtdigindaki her bir biriminiz icin yillik
5.591.174TL’ye kadar %50 oraninda kira destegi saglar. Bu destekten, her Ulke igin 4
yil boyunca yararlanabilirsiniz. Ornegin Almanya’da bir ofis agan bir firma, 4 yil
boyunca Almanya’'daki ofisinin kira giderlerinin yarisini devlet destegiyle
karsilayabilmektedir. Almanya 2024 yilinda hedef Ulke oldugu icin arti 20 puan
destek almak mumkun. Ayrica 5 hedef sektorden birisinde faaliyet gosteriyorsaniz
alacaginiz destege arti 5 puan daha eklenir.

BAZ Girisim Ihracat Destekleri Robotu icin tiklayin.

Firmaniz, toplamda 25 birim icin kira desteginden faydalanabilmektedir. Bu birimler;
ofis, depo, magaza, showroom, reyon, kiosk gibi yerler olabilir.

Basvuru Siireci Nasil isler?

Basvurularinizi Ticaret Bakanligi'nin Destek Yonetim Sistemi (DYS) Uzerinden
yapacaksiniz. 2021 yilindan itibaren destek basvurulari yalnizca bu sistem Uzerinden
yapiliyor. Eger firmaniz, henliz DYS’ye kayit olmadiysa, basvurudan énce bu kaydi
yapmaniz gerekli.

Basvuru sureci su sekilde islemektedir:


https://bazbilisim.com
https://www.bazgirisim.com/destek-yonetim-sistemi/

1. DYS Kaydi: ilk olarak, destekten yararlanmak icin DYS sistemine
kaydolmalisiniz.

2. Basvuru ve Onay: Yurtdisinda birim actiktan sonra, biriminizin destek
kapsamina alinmasi gerekli. Kira giderleriniz i¢in 6n onay almak Uzere
basvuruda bulunmalisiniz.

3. Basvuru Zamani: Kira 6demesininin baglama tarihi Gzerinden en ge¢ 6
ay icinde bagvuru yapmalisiniz.

Destek Basvurusu igin Gerekli Belgeler

Basvuru sirasinda, basvurulan Ulkeye dair kira gideri belgeleri, firmanin ihracat
yaptidina dair kanitlar, sirket kurulus belgeleri ve organik bagin varligini goésteren
belgeler sunmalisiniz. Bu belgeler, ihracatci Birligi tarafindan degerlendirme
asamasinda goz onune alinacak.

Sonug

Yurtdisinda faaliyet gosteren firmalar icin Ticaret Bakanlh§i tarafindan sunulan bu
destek programi, kuresel pazarda daha rekabetc¢i olmalarini saglamak adina buyuk
bir firsat sunuyor. Yurtdisinda birim ac¢mayi planlayan firmalar, bu destekten
yararlanarak igletme maliyetlerini azaltir. Siz de yurtdisina agilmak ve bu
desteklerden yararlanmak igin BAZ Girigim’e ulasin.

https://www.bazqirisim.com/sirket-kurma- tekler

7.1.1.6. Yurtdisg1 Pazar Arastirmasi Destegi

Seyahat Destegi Nedir?

Ticaret Bakanhdi desteginden hemen her yil 27-28 bin firma yararlaniyor. Bu
desteklerden en yayginlari, fuar ve seyahat destegi.

15 Nisan 2024 tarihinde Ticaret Bakanlhgi, yurtdigi pazar arastirmasi destegi
olarak isimlendirilen, ihracat camiasinda ise seyahat destegi olarak bilinen konuda
bir dizenlemeye gitti.

Bu destekten yararlanabilmek icin artik
e Once Ticaret Bakanhginin onayladigi bir pazar arastirmasi raporu olacak
e onaylanan rapor dogrultusunda seyahat yapilan Ulkelere yapilan harcamalar

desteklenecek.

Bakanligin istedigi turde raporu,


https://www.bazgirisim.com/sirket-kurma-destekler/
http://www.ticaret.gov.tr

e Firmalar kendileri hazirlayip Bakanligin onayina sunabilir.
e Bakanhgin yetkilendirdigi kurumlardan danigsmanlik hizmeti alabilir.

ProTip: ihracat Plani Onayi yalnizca seyahat desteklerinden yararlanmak gibi
dugsunuluyor. Cok daha fazlasi. Bununla ilgili yazimiz igin tiklayin.

https://www.bazgirisim.com/pazar-arastirmasi-ve-seyahat-desteqi-2024/
Seyahat Desteginde Hangi Kalemler Desteklenir?

Seyahat destegi kapsaminda 2025 yilinda desteklenecek basliklar ve Gst limitler her
bir seyahat basina asagida.

e Ulasim + Konaklama (En Fazla 2 Kigi): 379.455 TL
e GuUnluk Konaklama Gideri (Kisi Basi): 9.486 TL

ProTip: Bir yilda en fazla 5 seyahat icin yararlanacaginiza goére, alabilecegdiniz
destegin tumu 2025 yili icin neredeyse 2 milyon TL'ye ulasiyor.
Seyahat Desteginden Kimler Yararlanabilir?

Bu destekten yalnizca 1. Baslik kapsaminda ihracat is plani hazirlayan firmalar
yararlanabilir.

e Sinai ve ticari mal ticareti yapan girketler yararlanabilir.
e Hizmet sektoru firmalari ise bu destekten yararlanamaz.

Son olarak, sahis sirketlerinin de ihracat desteklerinden yararlanamayacagini
unutmayin.
Yurt Disi Pazar Arastirmasi Desteginde Dikkat Edilmesi Gerekenler Nelerdir?

Yillik Bagvuru Siniri

e Bir sirket, her yil en fazla 5 arastirma faaliyeti icin destek alabilir.
e Ayni ulkeye yonelik yilhk destek hakki ise 2 faaliyetle sinirlidir.

Toplam Bagvuru Limiti

Destek programindan yararlanmak igin

e yilda 5,

e 4 yilda ise en fazla 20 bagvuru yapilabilir.
Arastirma Suiresi

e Arastirma suresi en az 2 gun, en fazla 10 giin (yol harig) olabilir.
e 20 gunu asan faaliyetler desteklenmez ve sadece ilk 10 gunlik
harcamalar degerlendirmeye alinir.

Ulke Sayisi Siniri


https://www.bazgirisim.com/pazar-arastirmasi-ve-seyahat-destegi-2024/

e Bir arastirma faaliyeti sirasinda en fazla 3 iilke destekleniyor.
e Daha fazla Ulkeye giderseniz, sadece ilk 3 ulkenin harcamalar
destekleniyor.

Basvuru Sirasinda Dikkat Edilmesi Gerekenler Nelerdir?
Basvuru dosyasinin eksiksiz hazirlanmasi dnemli. Bunun igin

e Yanliltici bilgi veya belge vermeyin.
e GorUsulen tim kurum, kurulus ve sirket bilgilerini derleyin.
e Basvuru sonrasi bilgilerde degisiklik yapilamayacagini unutmayin.

ProTip: Ayni anda standli fuara katilm yapilan bir tlkede, es zamanli olarak
pazar arastirmasi destegi bagvurusu yapilamaz.

Yurt Disi1 Pazar Arastirmasi Destegine Nasil Bagvurulur?

“Devletin isleri ne de karigik? Hangi belgeleri hazirlamaliyim?” derseniz, en
basit haliyle agsagida.

e Gorusulen kurum ve girket bilgileri
e Harcamalari kanitlayan faturalar ve kayitlar
e Arastirma faaliyetinin tarihlerini iceren belgeler

ProTip: Basvuruda dogru ve eksiksiz bilgi verilmesi, hizli bir suregte paranizi geri
almanizi saglar.

Yurtdigi Pazar Arastirmasinda Hangi Hususlar Desteklenmez?
Seyahat destegi icin bazi giderler destek kapsami disinda. Kabaca bakalim.

Gorusme Yapilmayan Gunlerde Konaklama Giderleri Desteklenmiyor.
Konaklamalarda asagidaki hususlar desteklenmiyor.

e Daire tipi kiralamalar

e Seyahat baslangi¢ ve bitis gunleri

e Resmi tatil (hafta sonu dahil) glinlerinde yapilan
Seyahat planinizi buna gore yapmayi unutmayin. Bu kisimla ilgili bir yaziy1 en kisa
zamanda hazirlayacagiz. BAZ Girigim sitesini takipte kalin.
Goériisme Yapilmayan Ulkeye Ulasim Giderleri Desteklenmiyor.

Ulasim giderlerinde ise asagida hususlar desteklenmiyor.

e (GoOrisme yapilmayan ulkeye yapilan ulagim giderleri



e Godrusme yapilmayan ulkeler arasinda yapilan gegislerde kullanilan ulagsim ve
konaklama giderleri.

ProTip: Olabildigince seyahat ettiginiz her Ulkede gérisme ayarlamaya c¢aligin.
Pazar Arastirmasi Yapilan Ulkede Biriminiz Varsa Destek Alamazsiniz.

Pazar arastirmasi yapacaginiz lilkede

ofis, magaza, showroom, depo, kioskunuz varsa

yukaridaki bagliklarda zaten destekten yararlaniyorsaniz,

Ticaret Bakanligi, “Zaten pazari biliyorsunuz deyip seyahat desteginden
yararlanamazsiniz.” diyor. Hakli da.

Birim destegi yazimiz icin tiklayin.

Grup Seyahatleri ve Organizasyonlara Katilim Giderleri de Desteklenmiyor.

Ticaret Bakanligi, Turkiye ihracatcilar Birligi ve igbirligi kuruluslari ile ticaret ve alim
heyetleri icin zaten programlar diizenliyor ve firmalari destekliyor. iste bu yiizden,

e Bes veya daha fazla sgirketin birlikte yaptigi grup seyahatleri ve
organizasyonlar

destek kapsami disinda. Bu kapsamda desteklenmeyen faaliyetler:

e Toplantilar
e Konferanslar
e Sergi ve benzeri organizasyonlar.

Ticaret heyetleri yazimiz icin tiklayin.

Fuara Stand ile Katilan Sirketlerin Basvurulari Desteklenmiyor.

Bir llkede fuara stand ile katildiysaniz zaten fuar destegi aliyorsunuz. iste bu ylizden

e Ayni anda hem fuara stand ile katilim
e hem de pazar arastirmasi destedi alamiyorsunuz.

Fuar disindaki zamanlarda pazar arastirmasi igin giderseniz ise herhangi bir sorun
yoKk.

Fuarlarla ilgili yazimiz icin tiklayin.

Sirket Calisanlarinin Esleri ve ikinci Derece Akrabalarinin Seyahat Giderleri
Desteklenmiyor.


https://www.bazgirisim.com/ticaret-bakanligi-yurtdisi-birim-kira-destegi/
https://delegations.tim.org.tr/
https://www.bazgirisim.com/ticari-heyetler-alim-heyetleri-ihracat-destekleri/
https://www.bazgirisim.com/yurtdisi-fuarlara-katilirken-dikkat-edilmesi-gereken-hususlar/

Ticaret Bakanli§i bunlari diizenlerken ne ¢ok vaka gérmistiir kimbilir. iste tam da
buna ornek.

Sirket galisanlarinin

e egsleri
e ikinci dereceye kadar kan hisimlari
e sirket ortagl veya c¢alisan olsa bile destekten

seyahat giderleri desteginden yararlanamaz.
Sonug

Ticaret Bakanligi, yurtdigi pazar arastirmasi yapmaniz igin seyahat desteklerinden
yararlanmanizi sagliyor. Ulagsim ve konaklama giderleri bu kapsamda destekleniyor.
Bunlardan yararlanmak icin Bakanhgin hazirladigi mevzuata uygun ve mevzuatin
icinde galismalarinizi yapmak gerekiyor.

iste bu siiregte BAZ Girisim olarak sizlerin yanindayiz. Siz de bu desteklerden etkili
bir sekilde yararlanmak icin bize ulasin.

7.1.1.7. Kiiresel Tedarik Zinciri Destekleri

Klresel Tedarik Zinciri Destegi veya kisa adiyla KTZ destegi, Turkiye Cumhuriyeti
Ticaret Bakanhgi tarafindan saglanan ve Turk firmalarinin kiresel tedarik zincirlerine
entegre olmalarini amaglayan bir tegvik programidir. Bu destek, firmalarin kuresel
firmalara ara mamul tedarikgisi olma sureglerinde ihtiyag duyduklari makine,
ekipman ve yazilim gibi harcamalarin karsilanmasini hedefler.

KTZ Yetkinlik Projeleri Destegi Nedir?

KTZ Destegi, Turk ihracatgilarinin uluslararasi tedarik zincirlerine entegrasyonunu
hedefler. Bu noktada program, ihracatgilarin Uretim kapasitelerini ve kalite
standartlarini artirir. Desteklenen kalemler asagidadir.

makine, ekipman,

yazilim,

egitim ve danismanlik hizmetleri,
sertifikasyon, test ve analiz giderleri.

Kuresel Tedarik Zinciri Desteginden Yararlanma Kosullari Nelerdir?

KTZ desteginden vyararlanmak isteyen firmalarin belirli kriterleri kargilamasi
gerekmektedir:



1. Ara Mamul Ureticisi Olma Sarti: Kiiresel bir firmaya ara mamul treten
ya da Uretecek olan firmalar basvurabilir.

2. Kiresel Tedarikgi Olma Sarti: Firmanin, kiresel bir firmaya tedarik
saglayacak yeni bir Grun geligtirmesi ya da mevcut drunlerini yeni bir
kuresel firmaya tedarik etmeyi hedeflemesi gereklidir.

3. Proje Onayi: Basvurulacak projenin Bakanlik tarafindan onaylanmasi
sarttir. Onay sonrasi, projenin gerektirdigi harcamalar iki yil sureyle
destek kapsamina alinir.

Destek Basvuru Sireci
KTZ Yetkinlik Projeleri Destegi igin gerekli igslemler asagida.

1. Basvuru Belgelerinin Hazirlanmasi: Gerekli belgeler EK-1 formunda
belirtiimigtir. Bagvuru, DYS kanaliyla olur.

2. Basvuru incelemesi: Bakanlik (ihracat Genel Miidiirligii) basvurulari
igerik, sekil ve butunlik agisindan inceler. Bakanlik, projeyi inceler ve
karar verir.

Basvuruda asagidaki detaylarin olmasi gerekli.

e Proje Bagvuru Formu: Projenin detaylarini ve ihracat hedeflerini iceren
form.

e Kiiresel Firma ile iliskiyi Kanitlayan Belgeler: Niyet mektubu,
s6zlesme, siparis formu gibi belgeler.

e Uriin Gelistirme Bilgileri: Uriiniin kiiresel firma icin nasil gelistirilecegi
hakkinda detayl bilgiler.

Destek Kapsaminda Yer Alan Harcamalar
KTZ Yetkinlik Projeleri Destegi kapsaminda asagidaki harcamalar desteklenir.

e Makine ve Ekipman Alimlari:
e Uretim kapasitesini artirici
e Kalite kontroll saglayici yeni makine ve ekipman alimi
e Yazilim Harcamalari:
e Uretim sireglerinin iyilestiriimesi
e Verimliligin artirici yazilimlar
e Egitim ve Danigsmanlik Hizmetleri:
e Sirketlerin teknik ve idari kapasitelerini artirici egitim ve
danigmanlik hizmetleri
o Sertifikasyon ve Test/Analiz Giderleri:
e Urlnlerin uluslararasi standartlara uygunlugunu saglamak igin
gerekli sertifikasyon ve test/analiz harcamalari



KTZ Projeleri ile Alabilecegimiz Miktar Ne Kadar?

Destek, harcamalarin %50’si oraninda saglanmakta olup, 2024 yili igin Ust limit 41
milyon TL olarak belirlenmistir.

Basvuru Sonrasi Siire¢ ve Odeme

Proje onaylandiktan sonra, yapilan harcamalarin 6deme belgeleri en ge¢ 6 ay iginde
DYS sistemine yiiklenmelidir. Odeme bagvurusunda su belgeler gereklidir:

e Fatura ve Proforma Fatura: Satin alinan makine, ekipman veya
hizmetin detaylarini iceren belgeler.

e Makine Teslim Belgesi: Makinenin igletmeye teslim edildigine dair
fotograf ve belgeler.

e Yazilim Kurulum Gorselleri: Yazilimin kurulumunu ve kullanilacagini
gOsteren ekran goruntileri.

Ek Destek: Yurt Digi Depo Giderleri

KTZ destedi kapsaminda ayrica, yurt disindaki kiresel firmalara Gran tedarik eden
Tark firmalan icin  yurt disi depolarin  kira ve depolama giderleri de
desteklenmektedir. Bu destekten yararlanmak icin, firmanin depo kiralama ve hizmet
bedeli belgeleri sunmasi gerekmektedir. Bu destek, her Ulke i¢in en fazla 4 yil
sureyle ve en fazla 25 birim igin saglanabilir.

Onemli Noktalar

e On Onay Gerekliligi: Proje ve harcamalar éncelikle Bakanlik tarafindan
onaylanmalidir.

e Destek Bagvurusu: Harcamalar yapildiktan sonra destek 6demesi icin
bagvuru yapiimalhdir.

e DYS Sistemi: Tum basvuru ve takip surecleri DYS Uzerinden
yuruttlmektedir.

KTZ destegdi, Turkiye’deki firmalarin kiresel pazarlara agiimalarina énemli bir katki
saglamakta ve firmalarin blylime slreglerinde buyuk bir mali destek saglamaktadir.

KTZ Yetkinlik Projeleri ile ihracatinizi Artirin

Klresel Tedarik Zinciri Yetkinlik Projeleri Destegi, ihracatgilar icin buylk bir firsat
sunar. Bu noktada destek, sirketlerin kiiresel pazarlarda rekabet glcuna artirir. Siz
de KTZ Destekleri ile surdurulebilir buyume saglayin.

7.1.1.8. Marka ve Turquality Destekleri


https://www.bazgirisim.com/glossary/proforma-fatura/

Bu yazimizda Tirkiye’nin ihracat Ajansi BAZ Girisim olarak sizlere Marka ve
Turquality desteklerinden bahsettik. Desteklerin  kapsamina iligkin detayl
aciklamalarla beraber merak edilenleri derledik. lyi okumalar.

Marka ve Turquality Destekleri Nedir?

Bu destek programi Ticaret Bakanhgi tarafindan cikarilan genelge ile birlikte
yurarlige girmistir. Hedefi, ihracati artirirken es zamanh olarak ihracatgilara
markalasma imkani vermektir.

Belli bir seviyeye gelmis bulunan ve hedef pazarlardan birinde tescilli olan markalarin
yurtdisina agilmasi ve dunyaca taninmasi igin ihracatgilara sunulan bir program
turaddr.

Ticaret bakanligi tarafindan verilen bu destekler Turkiye'deki markalarin uluslararasi
pazarlarda daha etkin ve genis olabilmeleri icin verilen 6nemli iki destektir. Bu
program yurtdiginda yapilan tanitim ve yatirimlar igin gelistirilmigtir. Ayrica, Marka
destekleri ve Turquality destekleri olarak ikiye ayrilmaktadir. destek unsurlarini
ayri ayri ele alacagiz.

Marka Destekleri

Tark markalarinin yurt icinde ve yurt disindaki pazar paylarini geligtirmeleri ve marka
bilinirliklerini artirmak igin basvurabilecekleri tesvik ve hibe programidir. Destek
kapsaminda markalarin gergeklestirecegi tanitim faaliyetlerine yonelik tesvikler
verilmektedir. Bu noktada program Alti farkh tanitim unsuru kapsaminda destek
saglanmaktadir, bu destekler sunlardir:

e TV ve Radyo

Yapilan reklamlar, reklamlarin telif giderleri, reklam videolarinin Ulke bazlh
adaptasyonu ve TV/Radyo programlarina sponsor olmak destek kapsamindadir.

e internet

E-ticaret sitelerine Uye olmak, internet ortaminda verilen reklamlar, online satis sitesi
veya internet sitesi, bakimi/gincellemesi, sosyal medya reklamlari, Arama
motorlarinda veya dijital platformlarda marka tanitimi, yabanci dilde hazirlanmig
katalog giderleri internet Uzerinden yapilan tanitimlarda desteklenmektedir.

e Basili Tanitim

Afig/ brogur/ el ilani, gazete ve dergi ilanlari, katalog ve kartela bastirilmasi tanitim
kapsaminda desteklenecektir.

e ic ve Dis Mekanlarda Gergeklestirilen Tanitimlar



Elektronik ekranlar, billboard/ pano/ tabela, totem reklami, cephe/ duvar/ cati
reklamlari, durak/ tagitlarda yer alan reklamlar tanitim kapsamindadir.

e Ozel Tanitim Giderleri

Defile, show, 6zel sergi, lansman, marka promosyon, tadim aktiviteleri, basin/ halkla
iligkiler ajansi ucretleri, markaya konu Urune iliskin numuneler 6zel tanitim gideri
olarak nitelendirelecektir.

e Diger Tanitim Harcamalari

Tanitim filmi yapimi, sinema reklami, sponsorluk, toplu e-posta/SMS gdnderimi,
film/dizi/ oyunlarda Urin yerlestirme ve influencer araciigiyla yapilan tanitimlar
destek unsuru olarak sayilmaktadir.

Destek kapsaminda dijital pazar yerlerine yonelik tanitimlar desteklenmemektedir.
Turquality Destekleri
Turquality Nedir?

TURQUALITY®, rekabet avantajini elinde bulunduran ve markalasma potansiyeli
olan Urin gruplarina sahip firmalarin, Uretim, pazarlama, satis ve satis sonrasi
hizmetlerine kadar butun surecleri kapsayacak sekilde yonetsel bilgi birikimi,
kurumsallasma ve gelisimlerini saglayarak uluslararasi pazarlarda kendi markalarini
tanitmak amaciyla olusturulmus devlet destekli ilk ve tek markalasma programidir.
Programin amaci sadece ihracati artirmak degildir. Bunun yaninda firmalarin
markalagmasina katkida bulunmayi amaclamaktadir.

Turquality Programinin Hedefleri Nelerdir ?

Program marka olma potansiyeli olan firmalara markalasma yolunda destek
saglamayi hedefler. Bununla birlikte Tudrk markalarini global boyuta tasimak icin
markalarin gelisimlerine yoénelik destekler vermektedir. Ayrica, Turk firmalarinin
marka bilincini artirmay1 ve pazar bilgisi konusunda onlari bilgilendirmeyi hedefler.
Firmalar program kapsaminda Turquality markasi adi altinda sureci ilerletir.

Turquality Programi nasil igler?

Program kapsamina alinan firmalara gelisim yol haritasi galigmasi ve stratejik is
plani galigmasi yapilmaktadir. Ayrica ¢alisma kapsaminda firmalara markalagma
yol haritasi olusturulur. Bu noktada firmalar Bakanlk tarafindan belirlenen
danismanlik sirketlerinden danismanlik hizmeti alir. Peki, danismanlik hizmeti nasil
yapilir? Oncelikle firmanin mevcut durumunun detayl analizi yapilir ve kiresel
piyasada kendi sektérindeki en iyi firmalarla karsilastirihir. Ardindan, iyilestirme
projeleri belirlenir. Bu noktada her marka i¢in ayri ayri olusturulan Gelisim Yol


https://www.bazgirisim.com/e-cuzdan-ve-bankacilik-cozumleri/

Haritasi ile bu iyilestirme projeleri destek donemi icinde gerceklestirilecek sekilde
programlanmaktadir.

Program kapsaminda firmalarin orta ve Uust duzey yoneticilerine kendilerine
gelistirmelerine  yoOnelik yonetici gelistirme programi duzenlenmektedir.
Universiteler ortakh@ ile gergeklestirilen bu egitimler yoneticileri sektérlerinde
bilingclendirmeyi amaclamaktadir.

Program Kapsaminda Hangi Destek Unsurlari Var?

Tanitim Destegi

Fuar Destegi

Kurumsal Altyapiya Yonelik Danigsmanlik Destegi

istihdam Destegi

Hedef Pazara Yonelik Danigmanlik Desteqgi

Birim Destegi

Franchise Destegi

Patent, Faydali Model, Endustriyel Tasarim Tescili ile Yurt Disi Marka
Tescil / Yenileme / Koruma Destegi

Pazara giris belgesi, ruhsatlandirma ile klinik test islemleri destegi
Pazar arastirmasi ¢alismasi ve raporlari destegi

Gelisim Yol Haritasi Destegi

Bu noktada, daha detayll bilgi igin Incenta kurucusu Cihat Gok ile Turquality
destekleri Uzerine konustugumuz videomuzu izleyebilirsiniz.

Sonug¢

Marka ve Turquality Destekleri verilen tesvikler ile firmalarin uluslararasi pazarda
devlet destegi ile ilerlemesini sagdlayip. Ardindan hem ihracat kapasitesini artirmayi
hem de markalagsmanin artmasini hedeflemektedir. Kosullari saglayan firmalar
gerekli belgeleri doldurarak destek programina basvurabilirler. Bdylece onay alan
firmalar belirli danismanlik firmalariyla ¢alismalarini gergeklestirerek desteklerden
yararlanmaya baglayabilirler.

7.1.2. Muafiyetler
7.1.2.1. Dahilde isleme Rejimi

Dahilde isleme Rejimi (DIR) Nedir? Avantajlari, Riskleri ve Siiregleri

Dahilde isleme Rejimi (DIR), ihracat yapan firmalar icin énemli bir avantaj saglayan
bir sistemdir. Turkiye ihracatinin yaklasik %45’i dahilde isleme rejimi kapsaminda
gergeklestiriimektedir. Bu yazida, DIR’in avantajlari, slregleri ve riskleri detayl
sekilde ele alinacaktir.



Dahilde isleme Rejimi Nedir?

Dahilde isleme Rejimi, ihracatgilarin yurt disindan hammadde veya ara mali ithal
ederek bunlari Turkiye’de isleyip tekrar ihra¢c etmelerini saglayan bir sistemdir. Bu
rejim kapsaminda, ithal edilen girdiler icin 6denmesi gereken vergiler (gumruk
vergisi, KDV, OTV vb.) teminata baglanarak tahsil edilmez ve ihracat
gergeklestirildiginde bu vergiler iptal edilir.

Bu sistem sayesinde igletmeler, Uretim maliyetlerini dugurerek uluslararasi pazarda
rekabet avantaji kazanabilirler.

Dahilde isleme Rejiminin Avantajlar

1. Vergi Muafiyeti ve indirimler

o DIR kapsaminda ithal edilen rlinlere iligkin giimriik vergileri ve diger
harglar askiya alinir.
inracat gergeklestiginde, bu vergiler tamamen iptal edilir.
KDV ve OTV gibi vergi yuklerinden de muafiyet saglanir.

2. Ticaret Politikasi Onlemlerinden Muafiyet

o Dahilde isleme kapsaminda ithal edilen Urlnler, TAREKS (Ticarette
Risk Esasli Kontrol Sistemi) gibi denetimlerden muaf tutulur.

o Korunma onlemleri, antidamping vergileri ve kota uygulamalarina tabi
tutulmadan ithalat gergeklestirilebilir.

3. Nakit Akisi Avantaiji

o Vergi 6demelerinin askiya alinmasi, igletmelerin finansal yukiunu
hafifletir.

o Uretici firmalar, ithalat yaparken nakit ¢ikisi olmadan ihracat sirecini
tamamlayabilirler.

4. ihracat Destekleri ile Uyumluluk

o Dahilde isleme Rejimi, devletin sundugu bir¢ok ihracat tesviki ile birlikte
kullanilabilir.

o Eximbank kredileri, KDV iadesi ve diger devlet destekleri ile entegre
edilebilir.

5. Rekabet Gucu Artisi

o Daha disuk maliyetle tretim saglandidi icin ihracatgi firmalar
uluslararasi pazarda daha rekabetgi hale gelir.



o Ogzellikle hammadde ve ara mamul ithalatina bagimli sektorler igin
buylk avantajlar sunar.

Dahilde isleme Rejiminin Siiregleri
Dahilde igsleme Rejimi iki temel yolla uygulanmaktadir:

1. Gumriik idaresi Tarafindan Verilen Dahilde isleme izni

o Daha kuguk olcekli ithalat ve ihracat operasyonlari igin gecerlidir.
o Belirlenen sure iginde ithalat edilen Urunlerin iglenerek ihracati
tamamlanmalidir.

2. Ticaret Bakanhgi Tarafindan Verilen Dahilde isleme izin Belgesi (DiiB)

o Daha blyuk 6lgekli tretim ve ihracat yapan firmalara verilir.
o Ug yila kadar siresi olabilir.
o Ekspertiz raporlari ile ihracat suregleri izlenir.

isleyis Siireci:

1. Basvuru ve Onay:

o Ihracatei, Ticaret Bakanhgrna ya da Gimriik idaresi’ne basvuru yapar.
o Onay alindiktan sonra ithalat iglemleri baglar.

2. ithalat islemleri:

o Uretimde kullanilacak hammadde veya ara mallar ithal edilir.
o Vergiler teminata baglanarak askiya alinir.

3. Uretim ve isleme Siireci:

o lIthal edilen girdiler Uretim stirecinde kullanilir.
o Urin iglenerek katma degerli hale getirilir.

4. ihracat iglemleri:

o Uretilen nihai Uriin belirlenen siire iginde yurt disina ihrag edilir.
o Ekspertiz raporlari hazirlanir ve gimrtge sunulur.

5. Teminatin Gozulmesi:

o Ihracat tamamlandiginda, askiya alinan vergiler tamamen iptal edilir.
o Firma higbir vergi yukumluligu olmadan sureci tamamlamis olur.

Dahilde isleme Rejiminin Riskleri ve Cezalar



DiR’in avantajlarinin yani sira belirli riskleri ve cezalari da bulunmaktadir.

Riskler:

1. Siureglerin Tamamlanamamasi

o Dahilde isleme kapsaminda ithal edilen girdiler belirlenen sure iginde
ihrag edilmezse, ertelenmis vergiler tahsil edilir ve ek cezalar uygulanir.

2. Yanhs veya Eksik Beyanlar

o Eksik veya hatali beyanlar nedeniyle firmalar cezai yaptirimlarla
kargilagabilir.
o Ekspertiz raporlarinin eksik olmasi cezai islemlere neden olabilir.

3. ithal Edilen Uriinlerin Kayiplara Karismasi

o ithal edilen Grinlerin kaybolmasi veya i¢ piyasaya siriimesi kagakgilik
kapsaminda degerlendirilir ve ciddi yaptirimlara yol agabilir.
4. ihracatin Gergeklesmemesi Durumunda Cezalar

o Askiya alinan vergilerin iki katina kadar ceza uygulanabilir.
o Sdresiiginde ihracat yapilmazsa, ek gecikme cezalari devreye girer.

Sonug: Dahilde isleme Rejimi ile Rekabet Giiciiniizii Artirin

Dahilde isleme Rejimi, ihracat yapan firmalar icin énemli avantajlar sunarak rekabet
gucunu artirmaktadir.  Ancak, sureclerin dikkatli bir sekilde yonetiimesi
gerekmektedir. Taahhutlerin yerine getirilmemesi durumunda ciddi cezalarla
karsilasmak mumkuanddar.

BAZ Girisim olarak, ihracat stratejilerinizi belirlerken DIR gibi 6zel tesvikleri nasil
kullanacaginizi planliyor, surecin her asamasinda size rehberlik ediyoruz. Eder siz
de ihracatta daha rekabetci olmak ve Dahilde isleme Rejimi’nden maksimum fayda
saglamak istiyorsaniz, bizimle iletisime gecin!

https://www. t .com/watch?v=ZPQNLVBRP7s&t=1

7.1.3. Serbest Bolgeler

Serbest Bolge Nedir?

Dunya uygulamalarinda serbest bdlgeler, dis ticaret ve yatirrmin gelistirimesine
yonelik olarak yaygin olarak kullaniimaktadir. ilk érneklerinde serbest bélgeler daha
¢cok serbest liman ya da antrepodur. Sonrasinda ise 6zel ekonomi bdlgeleri, hatta
serbest sehirler olusmustur.


https://www.youtube.com/watch?v=ZPQNLvBRP7s&t=1s
https://www.bazgirisim.com/glossary/serbest-bolge/

Serbest Bolgeler Hangi Mevzuatta Diizenlenmistir?

3218 sayili Kanun Ulkemizde serbest bdlgeleri duzenler. Bu kanuna goére Turkiye'de
serbest bolgelerin 6zellikleri agagidadir.

e Serbest bolgelerin amaci

e ihracata dayali yatirim ve (retimi tesvik etmek,

e dogrudan yabanci yatirimlari ve teknoloji girigini hizlandirmak,

e isletmeleri ihracata yonlendirmek,

e uluslararasi ticareti geligtirmektir.

e Yer ve sinirlari
m Serbest bdlgelerin yer ve sinirlari kesin olarak belirlenmigtir.
e Gumruk rejimi
e Turkiye GUmrlk Bdlgesinin pargalaridir.
e Serbest bolgelere konulan mallar
e ithalat vergileri
e ticaret politikasi onlemleri
e kambiyo mevzuatinin uygulanmasi bakimindan
Turkiye gumruk sinirlari diginda sayilir.

e Yurt disindan serbest bolgelere getirilen esya icin serbest
bdlgede kaldiklari surece s6z konusu mevzuat hukimleri
uygulanmamaktadir.

e Turkiye’den serbest bolgelere ¢ikan esya, ihracata yonelik
prosedur ve olanaklardan yararlanmaktadir.

e Mense hiukiimleri

Serbest bolgeler, menge hiikimlerinin uygulanmasi bakimindan Turkiye gumruk
bodlgesi icinde sayilimaktadir.

Serbest Bolgelerin Avantajlari Nelerdir?
Bu dogrultuda serbest bélgelerin firmalarimiza sagladigi avantajlar oldukga fazladir.

e Uretim ruhsatlarina avantajli durum

Uretim konulu faaliyet ruhsati kapsaminda faaliyet gosteren serbest bolge
kullanicilarinin, serbest bdlgede imal ettikleri Grlnlerin satisindan elde ettikleri
kazanglari, gelir ve kurumlar vergisinden mustesnadir.

e Stopaj istisnasi

imal edilen Uriinlerin FOB bedelinin en az %85'inin yurtdisina ihra¢ ederseniz,
calisan Ucretlerindeki stopaji 6demezsiniz.

e Emlak vergisi muafiyeti


https://www.mevzuat.gov.tr/mevzuatmetin/1.5.3218.pdf
https://www.bazgirisim.com/ticaret-politikasi-savunma-araclari/

Kullanicilarin faaliyet gosterdigi maliki olduklari binalar (kiraya veriimemek sartiyla)
emlak vergisinden muaftir.

e KDV muafiyeti

Verilen hizmetler ve ihrag amagl yuk tasima isleri KDV’den istisnadir.

e Damga vergisi ve harg istisnasi

Faaliyetleriyle ilgili olarak yapilan islemler ve duzenlenen kagitlar damga vergisi ve
harg istisnasina tabidir.

e Gelir vergisi ve kurumlar vergisi muafiyeti

Bakim, onarim, montaj, demontaj, ellegcleme, ayristirma, ambalajlama, etiketleme,
test etme, depolama hizmeti alanlarinda faaliyette bulunan ve hizmetin tamamini
yurtdigina veren hizmet igletmelerinin kazanclari gelir vergisi ve kurumlar vergisinden
istisnadr.

e Serbest para transferi

Faaliyet kazang ve gelirlerinizi yurt disina veya Turkiye’'ye serbestge transfer
edebilirsiniz.

e Nitelikli personel destegi

10 nitelikli personele kadar aylik brut Ucret Gzerinden %50 oraninda istihdam destegi
bulunur. Bu noktada destek aylik en fazla 1.250 ABD dolari, yillik en fazla 15.000
ABD dolaridir.

o Kira destegi

Arazi ve bina kiralamalarinda %50 oraninda kira deste@i bulunur. Bu noktada ise
destek yillik en fazla 75.000 ABD dolaridir.

e Diger avantajlar

Serbest bolgeler, gesitli sektorlerde faaliyet gdsterecek firmalar i¢in sagladiklari ucuz
ve elverigli altyapi, Ustyap! ve donanim imkanlarini bir arada bulabilecekleri, avantajli
kosullarla sagladiklari lojistik, depolama ve diger hizmetler sayesinde firmalar icin
uluslararasi rekabet sanslarini yukseltebilecekleri yatirnm alanlaridir.

Serbest Bolgede Nasil Faaliyet Gosterilir?



Ticaret Bakanli§i Serbest Bolgeler Genel Midurligtine basvurup Faaliyet Ruhsati
alabilirsiniz.

Faaliyet ruhsati bagvurusu nereye yapilir?

Faaliyet ruhsati bagvurusu, Faaliyet Ruhsati Muracaat Formu ve ekleri ile birlikte
Serbest Bodlge Mudurligi’ne yapilmalidir. Bu noktada basvurunuzun asagidaki
kriterlere uydugundan emin olun. Serbest Bolgeler Genel Mudurligu, bagvurunuzu
bu kriterlere uygunluguna gore degerlendirir ve sonucu belirler.

Uretim ve ihracat odakl olmaniz

Teknoloji duzeyiniz,

Yatirim ve ihracat taahhutlerinizin ihracata katkisi
istihdama katkiniz

Serbest bolge amaclarina uygunlugunuz

Serbest bolgedeki kimelenmeye uygunlugunuz.

Serbest Bolgelerde Hangi Tur Ruhsatlar Vardir?
Serbest Bolgelerde faaliyet ruhsat turleri gesitlidir.

aretim,

alim-satim,

depo isletmeciligi,

montaj demontaj,

basit islem ve ellecleme,

isyeri kiralama,

bakim-onarim,

bankacilik

Genel Mudurluk tarafindan uygun goértlecek diger faaliyet konulari.

Serbest Bolgelerde Kullanici Tiirleri Nedir?

Serbest bolgelerde yatirrmci veya kiraci olmak Uzere iki tur kullanici statusu
bulunmaktadir.

e Yatirimci kullanicilar

Bir serbest bdlgede kendi Ustyapisini insa ederek veya var olan bir Ustyapiyi
devralarak faaliyette bulunan gercek veya tizel kisilerdir. Bu statideki kullanicilara,
uretim konulu faaliyetlerde 45 yil, diger faaliyetlerde ise 30 yil sureli olarak faaliyet
ruhsati duzenlenmektedir.

e Kiraci kullanicilar


https://www.bazgirisim.com/glossary/serbest-bolge/

Bir serbest bdlgede BKIi sirketten veya Isyeri Kiralama ruhsati bulunan diger
kullanicilardan kapal ofis yada Uretim alani kiralamasi yapan gergek veya tuzel
kisilerdir. Bu statudeki kullanicilara, dretim konulu faaliyetlerde 20 vyil, diger
faaliyetlerde ise 15 yil sureli olarak faaliyet ruhsati dizenlenmektedir.

Serbest Bolgelerde Sirket veya Sube Kurulugu Nasildir?
Serbest Bolgelerde ticari faaliyete baslanabilmesi iki yolla mimkunddr.

e serbest bolge merkezli bir sirket kurulmasi
e serbest bdlgede bir sube kurulugu yapiimasi.

Tarkiye'de yerlesik firmalarin serbest bdolgedeki faaliyetlerini olusturacaklari subeleri
araciligiyla yapmalari zorunludur. Serbest bdlge merkezli olarak faaliyet gosteren
firmalar, ayni ticari unvanla Turkiye’nin baska bir yerinde ticari faaliyette bulunamaz
ve sube agcamaz.

Sonug

Dis ticarette serbest bdlgeler firmalar icin 6nemli firsatlar sunar. Bu noktada vergi
muafiyetleri, dlisuk kira maliyetleri ve glgcli altyapi imkanlari, firmalarin rekabet
avantajini artirir. Bdylece, serbest bdlgelerde faaliyet géstermek, firmalarin global
pazarda gugcli bir konum elde etmelerine katki saglar. Ozellikle ihracata yonelik
firmalar, bu bolgelerdeki diguk maliyet ve tegviklerle buyume hedeflerine daha hizli
ulasabilirler.

8. Sonug

B2B ihracat pazarlamasi, is gelistirme ve satis suregleri, kiresel pazarlarda basarili
olmak isteyen firmalar icin kritik bir 6neme sahiptir. Bu rehberde, ihracatin temel
bilesenlerinden baslayarak, pazar arastirmasi, ticari istihbarat, dijital ve geleneksel
pazarlama yontemleri, muagsteri bulma stratejileri ve devlet desteklerinden nasil
yararlanilacagina kadar kapsamli bir yol haritasi sunulmustur.

GUnUmuz rekabetci is dlnyasinda, surdurulebilir bir ihracat basarisi yakalayabilmek
icin firmalarin proaktif olmasi, veriye dayal kararlar almasi ve dijital déonisumu
benimsemesi gerekmektedir. Ozellikle B2B ihracatta, musteri bulma slreclerini
optimize etmek, dogru hedef pazarlari belirlemek ve etkili pazarlama stratejileriyle
potansiyel musterilere ulasmak buyuk fark yaratacaktir.

Bu rehberde ele alinan yontemler ve stratejiler, ihracat hedeflerinize ulagsmanizda
gugclu bir temel olusturacaktir. Ancak unutulmamahdir ki, basarili bir ihracat sureci
sadece belirli adimlari takip etmekle degil, surekli iyilestirme ve adaptasyonla
mumkuanduar. Kiresel ticaret dinamiklerinin hizla degistidi bu dénemde, firmalarin
esnek, yenilikgi ve sonu¢ odakh bir yaklagimla ihracat sireglerini yonetmesi kritik
oneme sahiptir.



Basariya ulasmak icin, rehberde yer alan bilgileri kendi is modelinize uyarlayarak
uygulamaya gegcirebilir, B2B ihracatta rekabet avantaji saglayabilirsiniz. ihracat
yolculugunuzda basarilar dileriz!

Siz de BAZ Girisim’e ulasin, Ucretsiz ihracat check up hizmetimizden yararlanin.

BATGRN, Select a Date & Time
Ucretsiz lhracat Check-up
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