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Hakan AKIN

1) 1985, Dis ticaret sektortiinde cevirmen olarak calismaya basladi
2) 1987, Hacettepe Uni. Ingiliz Dil Bilimi béliminden mezun oldu
3) 1996, Egitim vermeye basladi

4) 1999, Ilk kitabi yayinlandi YENI iSIMiZ DIS TICARET

5) 2004, Danismanlik calismalarina basladi

6) 2006, “hizh balik” odilind aldi

7) 61 il ve 16 tlkede 3296 giin egitim ve 545 giin danismanlik

8) Avrupa Birligi Uzmani

9) 10 kitap

10)Anadolu Dis Ticaretciler Dernegi Kurucusu

11) Amator Denizci




Son Donem Egitimler

IHRACATTA PAZARLAMA VE SATIS BECERILERI

IHRACATTA HEDEF PAZARLARIN VE POTANSIYEL ALICILARIN
TESPITI

IHRACATTA PAZARLAMA VE SATIS BECERILERI

IHRACATTA HEDEF PAZARLARIN VE ALICILARIN TESPITI

KOBILER iCIN iIHRACATA GIiRiS TEMEL EGITiMi

KOBILER iCIN IHRACATA GiRiS TEMEL EGITIMI
IHRACATTA PAZARLAMA STRATEJILERI

IHRACATTA PAZARLAMA VE PAZARA GIiRIiS STRATEJILERI
DIS TICARETTE iSTIHBARAT, HEDEF PAZARLARIN VE POTANSIYEL
ALICILARIN TESPITI

COVID-19 SONRASI DIS TICARETTE BEKLENTILER, FIRSATLAR VE
AB PAZARI iCiN ISBIRLIGI OLANAKLARI
KARSILASTIRMALI iIHRACAT ITHALAT (ON-LINE EGITiM)
AB-TURKIYE iS KOPRULERININ DAHA FAZLA iS BIRLIGI VE
ANLAYIS YOLUYLA GUCLENDIRILMESIi PROJESI
IHRACATTA PAZARLAMA VE PAZAR ARASTIRMASI

DIS TICARETTE iSTIHBARAT

AB-TURKIYE iS KOPRULERININ DAHA FAZLA iS BIRLIGIi VE
ANLAYIS YOLUYLA GUCLENDIRILMESIi PROJESI

HEDEF PAZARLARIN VE ALICILARIN TESPITi

IHRACAT ISTIHBARATI VE PAZARLAMA iLETiSIMI

TEMEL DIS TICARET

IHRACATTA FiYAT VE iITHALATTA MALIYET HESAPLAMA
TESLIM VE ODEME SEKILLERI

KOBILER iCIN IHRACATA GIRIS

IMMIB
IMMIB

BATI AKDENIZ iIHRACATCI BiRLIKLERI
BATI AKDENIZ iIHRACATCI BIRLIKLERI
BATI AKDENIZ iIHRACATCI BiRLIKLERI
BUTIK ZEYTINYAGCILAR DERNEGI
AKDENIiZ IHRACATCI BIRLIKLERI

ORTA ANADOLU iHRACATCI BiRLIKLERI
AKDENIZ iIHRACATCI BiRLIKLERI

SAMSUN TSO, EUROCHAMBERS, TOBB

TURK DISTICARET VAKFI
EUROCHAMBERS, GAZIANTEP TICARET ODASI

DENIZLi TICARET ODASI — ABIGEM DENIZLI
ANKARA SANAYi ODASI

EUROCHAMBERS - SAMSUN TICARET VE
SANAYi ODASI +SINOP TiCARET ODASI
GAZIANTEP TICARET ODASI

MEDIKAL KUMESI - URGE - OSTiM ANKARA
KARAMAN TICARET VE SANAYi ODASI
AVRUPA ISLETMELER AGI — ISTANBUL
AVRUPA ISLETMELER AGI — ISTANBUL
KOSGEB BURSA

28 AGUSTOS
19 AGUSTOS 2020

11 AGUSTOS 2020
20 TEMMUZ 2020
13 TEMMUZ 2020

4-5 TEMMUZ 2020

20 HAZIRAN 2020
17 HAZIRAN 2020
14 HAZIRAN 2020

15 MAYIS 2020

2 — 3 MAYIS 2020
6 MART 2020

3 MART 2020
11 SUBAT 2020
24 OCAK 2020

13-15 OCAK 2020
02-03 OCAK 2020

23-27 ARALIK 2019

9 ARALIK 2019
4 ARALIK 2019
28-29 KASIM 2019

3 SAAT
4 SAAT
4 SAAT
4 SAAT
4 SAAT

12 SAAT
4 SAAT
4 SAAT
4 SAAT

3 SAAT

8 SAAT
4 SAAT

6 SAAT
6 SAAT
6 SAAT

18 SAAT
14 SAAT
30 SAAT
6 SAAT
6 SAAT
16 SAAT
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DIS TICARET SERIiSi

DIS TICAR ETTE

Coe e ALTERNATIF PARA
YENI ISIMIZ KAZANMA
DIS TICARET YOLLARI
GUNCELLENMIS 9. BASKI
13. BASKI

DUNYADA DIS TICARET
GIRISIMCILIGI KONUSUNDA
YAZILMIS TEK KITAP

Dis ticaret faaliyetlerine baslamak veya
bu alanda kendini gelistirmek isteyen
girisimciler ve firmalar icin en énemli

kaynak kitap TEMSILCILIiK, BAYIiiLiK, ACENTELiIK VE DiGERLERI

HAKAN AKIN
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HAKAN AKIN
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DESTEKLERI
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MEVZUAT DERLEMESI
HAZIiRAN 2020 GUNCELLEMESI

Dis ticarette dogru ve basarili
iletisim icin en 6nemli
kaynaklardan biri...

Dahilde isleme Rejimi,

Ticaret Bakanhgi ihracat Destekleri,
KOSGEB Destekleri,
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Icerik

* Ornek olay

* Tanimlar

* Altyapi

 Urlin, MUsteri ve Pazar kararlari
* Pazara giris stratejisi

 Durum Analizi

* Pazarlama Plani

 Satisa etki eden unsurlar

* |letisim ve muzakere



Pazarlama - Satis

Pazarlama

Uriin seciminden baslayip, satis
sonrasinda musterinin tekrar ve
tekrar satin almasini saglayacak her
turlu faaliyet.

Potansiyel ve mevcut musterileri
magazaya cekecek her turlt davranis

Satis

Gerceklestirilen pazarlama
faaliyetleri cercevesinde potansiyel
musteriler tarafindan fark edilen, ilgi
duyulan, sahip olunmak istenen
Urunlerden kar edilme sureci ve
surecteki faaliyetler.

Magazaya giren potansiyel
musterinin magazadan bir trunle
ayrilmasini saglayacak her tirla
davranis



satis

pazarlama




ULUSLARARASI PAZARLAMANIN
PROJELENDIRILMESI



O PATRON

Muhasebeci RIZA BEY

Ali Abimiz .

r ] UI ) Cay ocaginda

Melahat

& Ablamiz
(pm Sekreterya
Ayten Kizimiz




PATRON

BUNU BASARABILMEK ICIN PAZARLAMA
ISLETMESINDE 4 ANA UNSURU INSAN KAYNAC|

OLUSTURMAK VE BIRBIRLERI ILE

SENKRONIZE CALISTIRMAK
ZORUNDA. (r < :) )

URETIM

RIZA BEY TIT o ey
SIRKETINI BUYUTMEK VE BU el
AMAGLA IHRACATA
BASLAMAK ISTIYOR. FINANS
(VIZYON)
0O 00O

ornek




uluslararasi standartlar

N

fonksiyonlari Jsan

yetkinlikler bilgi ve beceri

butce



UJrin Karar

EVET AMA
PiYASAYA ONCE
SUNU SURERIZ. HERKES

ALINCA DA BUNU
ORTAYA CIKARTIRIZ.




Hic bir musteri trin
satin almaz, Urinun
kendisi icin
vapabileceklerini satin
alir.

Peter Drucker




Jrin

Isletmenin Urind Pazardaki Urin

Isletme Uretimini gerceklestirdigi Isletme halihazirda pazarda satisi
malin ya da hizmetin satisini yapilmakta olan mal ya da
amaclamaktadir. hizmetin satisini amaclamaktadir.
Pazarin bu mal ya da hizmete Isletmenin Gretim imkan ve
uygunlugunun tespiti sarttir. yeteneklerinin bu mal ya da

hizmetin Uretimine uygunlugunun
tespiti sarttir.



Boston Matrisi

Pazar Buyume Q
“ D o

Pazar Payi




Ben pazara hizmet
etmem, pazar
yaratirom.

Akio Morita
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Pazara Giris Stratejisi

e |hracat
e Direkt ihracat
 Endirekt ihracat

* SO6zlesmeye Dayali
* Fason uretim
* Lisans anlasmalari

* Yatirrma Dayali
e Ortakliklar
 Sirket satinalmalar
* Direkt yatirim



Ansoff Matrisi

Mevcut Pazar

Yeni Pazar

Mevcut Uriin Yeni Uriin
Mevcut Mevcut
Mugsterilere daha Misterilere yeni
fazla satis yapma Urinler
geregi

Hedef Pazar ve Riski ile beraber
Potansiyel Misteri karhhgr cok
Aragtirmasi yuksek olabilir



Insanlar dogalari geredi
birbirlerine yaklasirlar
ama aliskanliklar ve
gelenekler onlari
birbirinden uzaklastirir.

Konfticyus




Uluslararasi Pazarlama

“Bir malin veya hizmetin, belli bir kar ile yurt disindaki
alicilar tarafindan satin alinmasinin saglanarak,
stirdirtlebilir ihracat amacina yonelik her tarld
arastirma, analiz ve girisim”




Pazarlama SuUreci

y
Uygulama
Analiz
‘ r
Arastirma
I Altyapi



uygulama

—

Uriin ve
Kontrol musteri
profili

Mevzuat
ve
teamuller

lhracat

Pazara
Pazarlama giris
stratejisi

Lojistik ve Pazar

hizmet . . arastirmasi
Musteri 2

arastirmasi

—

arastirma ve analiz



* Pricing

* Value Addded Tax

Basic Accounting

Customs, Transportation and Insurayce
Packing and Labelling

* Marketing and Selling

* Market and Customer Research
* Negotiation Skills
 Communication Skills

* Inward Processing Regime

* Export Incentives

OpICS

 Terms and Definitions
* Organization of Administration
 Work Flows

* Regime |
ontracts and Int. Trade Law EXIm.bank Programs
* Foreign Trade Documents
* Texms of Payment

+ TermN Delivery * Foreign Language




Ne durumdayiz ?

Gucglu | Zayif

Strength Weakness

Opportunities | Threats

Firsatlar Tehditler

DIS



Durum Analizi ile Planlama

Ne'yi iyi yapiyoruz ? Ne’yimiz eksik ya da yanls ?
Tanitim, reklam, web sitesi, 6-12 ay icerisinde ¢cozllmesi
slogan, katalog gereken sorunlar
Yurtdisindaki firsatlar neler ? Bizi neler zorlayacak ?
Isletmenin ihracata baslama Patron tarafindan esas dikkat
sebepleri (COK ONEMLI) edilmesi gereken




GUCLU YANLAR ZAYIF YANLAR

fiyat ve liriin gesitliliginde rekabet il belge ve test eksiklikleri 10
yeterli, gayretli geng¢ kadro e dis kaynakli hammadde 10
motivasyon e erup sirketi olmak, yavaslama 10
uretici firma olmak S kisith tedarik imkanlari 10
turkiye'de tek ve ilk Gretici olmak A web sitesi olmamasi 10
eski ve koklu bir firma olmak 4 ihracatta yeni olunmasi 4
genis referans agi 4 Sehrin konumu 4
guclu satis ekibi 4 yeni bir Grin 4
uzman kadro 4

FIRSATLAR TEHDITLER
destekler il rakiplerin yerlesik ve yaygin yapisi 10
bilinen Urin stEavrupa krizi 10
fuarlara katilim o kolay taklit ihtimali 10
gelistirilebilir bir tirtin P alternatif riinler 10
sifir enerji tiketimi ¢ alternatif enerji cozimleri 4
yesil bina konsepti 4 bayilerin ayni zamanda uygulayici olma 4
grubun yurtdisi referanslari 4+ imalatci sayisinda artis ihtimali 4
enerji fiyati 4 rakiplerin turkiye'de tretmeye baslamasi 4
enerji politikalari 4

genis Pazar 4



Alici (Buyer)

Musteri (Customer)
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“MUSTERI” profili

Ust gelir

Orta gelir

Alt gelir




GDP per Capita Forecast by Country

GDP per capita, current prices, PPP SUS

59 Bl Turkey [

1 W Qatar I

2 E Macao SAR I

3 == Luxembourg ]

4 ™ Singapore ]

5 B ireland [ ]

6 == BruneiDarussalam [

7 HE Norway ]

8 E= United Arab Emirates ||

0 = Kuwait [

10 Switzerland [ ]

11 B United States [

12 EE Hong Kong SAR [ ]

13 wm San Marino _

14 = Netherlands [ ]

Sign wp free to view source -
Turkey GDP per Capita Forecast = a8
Select o courtry from the drop-dovn List above
GDP per Capita, | GDP per Capita, PPP, :;L%ﬁ
Current Prices, $US | Current Prices, §Us | — T’

2015 10,9149 242907 T a7
2016 10,8174 249829 1.8
2017 10,5511 270178 61
2018 94053 28,0444 13
2019 89579 28,2643 -1.0
2020 96836 293265 1.7
2021 10,6358 30,4640 18
2022 11,3736 31,6425 1.8
2023 119017 33012 6 23
2024 12,4899 344679 2.3

2020
29,3265
138,909.8
113,352.0
112,044.6
105,689.5
B6,988.2
85,0112
79,6381
70,4415
67,891.0
67,5577
674268
66,5279
62,9126
60,2991

Turkey Real GDP per Capita Growth, %

2021
30,464.0
1456971
113,573.2
115,187
108,965.2
90,7183
88,9225
82,0711
71,663.0
69,1853
69,2383
69,6433
69,1712
64,3983
62,3029

2022
31,6425
151,7429
114,2957
118,3201
112,9961
94,312.1
92,8955
84,5748
72,575.0
70,2095
70,8975
71,7603
72,014.5
65,816.1
64,3128

Select an indicator fram the table at the lsft

15

2023
33,0126
1576258
114,9175
121,495.2
1173154
97,889.2
96,003.9
B7175.6
73,5563
71,5181
72,602.2
739534
75,038.6
67,2623
66,372.2

—
2024
344679
164,940.5
115,4474
124,742.2
1719925
101,575.1
98,955.6
89,892.0
74,6053
73,0180
74,356.3
76,2521
78,279.9
68,748.0
68,5419

-5

-1
2000

2005

1010

020 1024

A
E

GDP (GROSS DOMESTIC PRODUCTION)
Bir Glkede yil icerisinde Uretimi
gerceklestirilen tim mal ve hizmetlerin
toplami. GDP PPP (PURCHASE POWER
PARITY) per capita (kisibasi) Belli bir

urun sepetinin farkh Glkelerdeki satis
bedeli. Ornek: Bir Tiirk vatandasi o
sepeti 2020 yilinda 29326 ABDS’a
alabilirken, bir isvicre vatandasi ayni
sepete 67557 ABDS 6duyor.



https://knoema.com/pjeqzh/gdp-per-capita-by-country-forecast-from-imf-2020-2024?country=Turkey

I >100
170 to 100

50 to 70
¥ 35t050
| 25 to 35

20 to 25
I <20

ABD baz alinan ulkedir, bu ylizden 100'dlr. Ayni malin degeri
Hindistan’da ABD’ye gore %80 daha dusuktir.




lhracat
Pazarlama
Plani




lhracat Pazarlama Plani - Ornek
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FAALIYET

Dis ticaret danismanlik stirecinin baglamasi

Durum Analizi

Eylem Planinin Hazirlanmasi

Egitimler

Uriin ve Msteri Profili Tespiti Calismasi

ihracat Strateji Planinin Hazirlanmasi

ihracat Organizayon Yapisi ve Gérev Tanimlarinin Hazirlanmasi
ihracatta Teklif Sartlarinin Belirlenmesi

iletisim Araclarinin Hazirlanmasi

ihracatta Pazar ve Misteri Arastirmalari

Pazarlama ve Tanitim Araglarinin Gézden Gegirilmesi
Pazarlama Buitcesi Calismasi

Yurtdisi Bayi Calisma Usdillerinin Tespiti

Satis S6zlesmelerinin Hazirlanmasi

ihracat Fiyat ve Vade Stratejilerinin Belirlenmesi
Potansiyel Alicilar ile Gériismelere Baslanmasi ve Devami
ihracat Tesvik ve Desteklerinin Calisiimasi

Yurtdisi Fuar Takvim Calismasi

ihracat Vesaiki ve Kontrolii

Genel Degerlendirme

tarih
17.EKki
09.Kas
09.Kas
14.Kas
21.Kas
15.Ara
07.0ca
07.0ca
21.0ca
21.0ca
04.Mar
04.Mar
18.Mar
18.Mar
01.Nis
15.Nis
29.Nis
13.May
27.May
10.Haz

hafta
1
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FAALIYETLER

ZEYTINYAGLILAR A.S. 2021 IHRACAT PAZARLAMA PLANI

Dig ticaret danismanlik stirecinin baslamasi
Durum Analizi

Eylem Planinin Hazirlanmasi

Egitimler

Uriin ve Musteri Profili Tespiti Calismasi

ihracat Strateji Planinin Hazirlanmasi

ihracat Organizayon Yapisi ve Gérev Tanimlarinin Hazirlanmasi

ihracatta Teklif Sartlarinin Belirlenmesi

iletisim Araglarinin Hazirlanmasi

ihracatta Pazar ve Miisteri Arastirmalari

Pazarlama ve Tanitim Araglarinin Gézden Gegirilmesi
Pazarlama Biitcesi Calismasi

Yurtdisi Bayi Calisma Usdllerinin Tespiti

Satis Sozlesmelerinin Hazirlanmasi

ihracat Fiyat ve Vade Stratejilerinin Belirlenmesi
Potansiyel Alicilar ile Gériismelere Baslanmasi ve Devami
ihracat Tesvik ve Desteklerinin Calisilmasi

Yurtdisi Fuar Takvim Calismasi

ihracat Vesaiki ve Kontrolii

Genel Degerlendirme

HAFTALAR
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Pazarlama ve Satisa etki eden unsurlar

* Pazar

* Butce

* Teslim Sekilleri

* Vergiler ve Fiyat

* Odeme Sekilleri

* Tesvik ve Destek Uygulamalari
e Pazar Sartlari

* |letisim ve Muzakere Sartlari

e Kultlr



PAZAR TESPITI STRATEJILERI



PAZAR

TESPITI

DARALMA
STRATEJISI
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GENISLEME STRATEJISI

Eger ben Urlnlerimi i¢ piyasada satabiliyorsam, su anda trunlerimi
satin alan son kullanicilarla ile benzer dil, din, kiltar, irk benzerligine
sahip ve fakat siyasi sinirlar nedeniyle baska ulkelerde yasayan son
kullanicilari da hedefleyebilirim.

Bu strateji «dalga» stratejisi olarak da adlandirilabilir.
Ayni mantik ile ikinci, G¢clncil ve diger dalgalara gecis yapilabilir.

Ulkenin geleneksel Griinleri (tarim, tekstil sektorleri) icin son derece
uygundur.



GENISLEME STRATEJISI




DARALMA STRATEJISI

* Isletmenin hedefleri dogrultusunda belirleyecegi kriterler
cercevesinde mevcut ve potansiyel pazarlar icerisinden en uygun
pazarlarin secilmesi stratejisidir.

* «Huni» ya da «izgara» stratejisi olarak da adlandirilabilir.

* Calismaya baslayabilmek icin elde mevcut ve potansiyel pazarlar ile bu
pazarlardan secim yapabilmek icin kriterlerin bulunmasi gerekir.



Ulkeler
B_azmda
lhracat

Mevzuati, ihracat kararini, ydnetmeligi ve bazi
tebligleri okurken gérdugtiniz gibi, ihracatcilarin
kullanabilecekleri cesitli ihracat sekilleri var.
Bedelsiz satis, 6zellik arz etmeyen satis, transit
ticaret vs. Yani Ulkemizdeki ihracatcilar, mevzuat
geregi Urunlerini yurt disina cesitli ihracat
yontemlerini kullanarak satabilirler veya bedelsiz
olarak cikarabilirler. Her ihracat seklinin de kendine
6zgl bir uygulamasi vardir. Ihracat yontemlerinin
disinda ihracatgilarin dikkat edecekleri bir diger
husus ise ihracatin gerceklestirilecegi ulkedir.
Ornegin, bir Avrupa Birligi lilkesine yapilan
ihracatin islemleri ile bir GSP uilkesine yapilan
ihracatin islemleri ayni degildir.



Ulkeler Bazinda |hracat

1.Gumruk Birligi (ATR)
2.GSP Ulkeleri (FORM-A)
3.STA Ulkeleri (EUR-1/EUROMED)



Gumruk Birligi

AB Ulkeleri

Almanya, Fransa, Italya,
Avusturya, Britanya, irlanda,
Finlandiya, Hirvatistan

Ispanya, Portekiz, Belcika,
Hollanda, Luxemburg, Isvec,
Danimarka, Yunanistan, Slovenya,

OGT

l

ingiltere
.

o Fransa ity “—

/

Slovak Cumhuriyeti, Romanya, Cek

Cumbhuriyeti, Bulgaristan, Letonya,
Litvanya, Estonya, Polonya,
Macaristan, Malta, Kibris.

f

UCUNCU ULKE




GSP Ulkeler;

Generalized System of Prefence
Genellestirilmis Tercihler Sistemi

1968 yilinda toplanan Il. UNCTAD Konferansi sonucunda, gelismekte
olan Ulkelerin sanayi mallari ihracatlarini arttirabilmek amaciyla,
gelismis Ulkelerin bu ulkelerden yaptiklari ithalatta belirli bir taviz marji
tanimalarini 6ngdren bir sistem olan Genellestirilmis Tercihler
Sistemi'nin (GTS) yururlige sokulmasi karari alinmistir. Boylece, gelismis
tlkeler, gelismekte olan tlkelerden ithal ettikleri sanayi mallari
uzerindeki vergilerini "karsilhiklilik" esasi disinda tek tarafli olarak
sifirlayacak veya indireceklerdir.



GSP Ulkeleri

Generalized System of Prefence
Genellestirilmis Tercihler Sistemi

ithalatta GSP

GYU (Gelisme Yolundaki Ulkeler)

EAGU (En Az Gelismis Ulkeler)

OTDU (Ozel Tesvik DUzenlemeleri Ulkeleri)
Ihracatta GSP

ABD, Japonya, Rusya, Y.Zelanda, Beyaz Rusya,
Avustralya ve Kanada



Serbest Ticaret Anlasmalari

Yururliikte olan STA Miuzakeresi tamamlanan | Muzakeresi devam eden
STA STA

Arnavutluk, Bosna Katar, Gana Ukrayna, Peru,

Hersek, EFTA Kosova, Lubnan Kolombiya, Ekvator,

Faroe Adalari, Fas Sudan, Beyaz Rusya Meksika, Pakistan,

Filistin, GUney Kore Japonya, Tayland,

Glrcistan, israil Endonezya, Cibuti

Karadag, Makedonya, Kongo, Kamerun, Cad,

Malezya, Misir Seyseller, Kdrfez Isbirligi

Moldova, Morityus Konseyi, Libya, MERCOSUR

Sirbistan, Singapur ulkeleri

Suriye, Sili, Tunus




Mevcut ve Potansiyel Pazarlarin Tespiti

« UNCOMTRADE
 INTRACEN

« TRADE.GOV

* TICARET BAKANLIGI

« TIM

* AGRIMETRE

* NATIONMASTER

e CHAMBER-INTERNATIONAL



IZGARA ANALIZI «GRID ANALIZI»

ANLASMA GELIR T Hell5i[C =17\ KAPASITE ORTAKLIK
4 3 3 5 3 2 4
ALMANYA 5 20 5 15 ¢ 5 4 4 8 5 20
INGILTERE 1 4 5 15} & 5 3 3 6 4 16
1 4 3 9 [ = 3 5 5 10 5 20
4 16 2 6 | 2 1 1 2 2 8
3 12 3 9 [/ 3 3 4 8 3 12
1 4 5 150 ¢ 5 3 3 6 5 20
HOLLANDA 5 20 5 15 ¢ 4 2 3 6 5 20
BREZILYA 1 4 3 9 |V 2 3 4 8 5 20
KORE 4 16 5 15 ¢ 3 2 2 4 4 16




FIYATLAMA STRATEJILERI



incoterms 2020
international commercial terms

Grup E Grup F Grup C Grup D
EXW FOB CFR DPU
- FOB LINER-IN - CFR LINER-OUT DAP
- FOB STOWED CPT DDP
- FOB TRIMMED CIF - DDP VAT UNPAID
FCA - CIF LINER-OUT

FAS CIP



BUTUN SADECE SU YOLU

ARACLARDA ARACLARINDA
EXW FOB
FCA FAS
CPT CFR
CIP CIF
DPU
DAP

DDP



Uretim

maliyet




HAMMADDE

AMBALAI




Fivatlama Stratejileri

* Maliyet Odakli
* Pazar Odakli
e Rekabet Odakil



Pesin Odeme Sekiller

* PESIN ODEME

* PREFINANSMAN
 PESIN AKREDITIF
* PESIN BPO
 VESAIK MUKABILI
* BAR-CHEQUE

* MURABAHA

* TAKAS




Vadeli Odeme Sekilleri

 VADELI AKREDITIF
« KABUL KREDISI

* MAL MUKABILI
 VADELI BPO

* MURABAHA



N O P~ WN B

11
12
13
14

15

16
17

Toplam (1000 ABDS)

Mal mukabili 6deme
Pesin deme

Vesaik mukabili 6deme
Kabul kredili 6deme
Vadeli akreditif
Bedelsiz

Ozel takas

Akreditif

Bagli muamele

Kabul kredili akreditif

Kabul kredili vesaik mukabili

Kabul kredili mal mukabili

Ozel hesap

171471038

113 152 221
22 194 404
20 894 185

684
2373835
1611823

6 687

11 017 855
815

4794

115 606

94 208
3920

2019 [HRACATTA
ODEME SEKILLERI



letisim ve Tanitim

Aktif Pasif

1. BIRE BIR GORUSMELER 1. WEBSITESI

2. FUARLAR 2. BROSUR

3. ALIM HEYETLERI 3. B2B, B2CSITELER

. 4. VERITABANLARI

4. YUR.T DISI MAGAZALAR c  TOBR BULTENI

5. BAYIILER 6. DEiK
7. SOSYAL MEDYA
8. SEKTOREL YAYINLAR
9. GAZETE iLANLARI



ILETISIM VE MUZAKERE



Aktif lletisim Yontemler

* Telefon
* E-mail
* Fax

* Mektup

* Yuz yuze
* On-line
* Fiziki



Farklhilik yaratan bir 6zellik mutlaka olmali

e Kalite

* Fiyat

* Referanslar

 Uretimden gorseller

 Kalite belgeleri ve sertifikalar

* Odeme sekli

* Vadeler

* Garanti sartlar

 Urliniin son kullaniciya saglanacagi faydalar






e is birligi odakl
® amac blylyen pasta ve
artan kazang

e tatmin olmus ve mutlu
taraflar

e surdurdlebilir ticari iligki

\\

kazan

almak

e pazarhik odakl
* amac pastadan buyilk payi

e sert tavir ve glg gosterisi

kaYbEt e tek tarafli tatmin

e is degil musteri odakl

e mugsteriyi
kapma/kaybetmeme

* bol ve gereksiz taviz

e tatmin olan taraf yok

e cok uzun sreli olabilir !

e mutlu etmeyen is birligi

® az olsun, hep olsun mantigi
hakimdir

e karsi tarafin bu is birliginden
memnun olmasi amaclanir

e cokca taviz verilir

e pazarlik kesinlikle yoktur

e kazan/kaybet mantigindan
daha thmhidir, ¢inkl bir taraf
bu durumu kendi
istemektedir



MuUzakerede Olmazsa Olmazlar
ve Tavizler

1.Muzakereyi planlayin

2.Muzakereci tipinizi bilin
3.Kazan-kazan anlayisini benimseyin

4. Hedefi yUksek tutun

5.Basit bir dil kullanin

6.Bol bol soru sorun ve dinleyin

7.Karsi tarafin kultdrdnU arastirin
8.Sabirli olun

O.Tavizlerinizi belirleyin

10. Mutlaka alternatif teklifleriniz olsun.



DUnyada muzakere

Asya

Serbest girisim onemlidir. Ticari
potansiyel cok yuksektir.

Tarihe baglilik son derece 6nemlidir.

Muzakere ekipleri 2-3 kisiden
olusur. Muzakereler uzun sirer.
Karar ekip olarak verilir.

Biz bilinci 6ne cikar. Krar stireci uzun
uygulama sireci kisadir.

lletisim sade ve cekingendir.

Afrika

Pazarlik is yasaminin ayrilmaz
parcasidir. Dinin onemi bayuktur.

Toplantilar cok nadir zamaninda
baslar. Gelecek konusunda
kadercilik 6n plandadir. Planlama
yapilmaz.

Gugli bir "biz" kaltGra vardir.
Statu ve glice 6nem verilir.

Kisisel iliskiler basari n dnemlidir.
Mizakere oncesi sohbet sarttir.

lletisimde beyaz yalanlara sik
rastlanir. Beden dili cokca
kullanilir.

Avrupa

Ortak standartlar, mali uyum,
ortak tarife, ortak para birimi

Toplantilar zamaninda baslar ve
biter. is hayati hizlidir.

Bireycilik ve statiko 6ne cikar.
Arkadaslik zor kurulur.

Hiyerarsi ve sadakat 6nemlidir.

lletisim kisa ve resmidir. Duygusal
hareketlerden hoslanilmaz









TiCARI ZEKA «
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Basarilar diler

HAKAN AKIN

posta@hakanakin.biz
5065605509
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