
İHRACATTA HEDEF 
PAZARLARIN TESPİTİ 
VE ULUSLARARASI 
PAZARLAMA



▪ PAZARLAR DARALDI KOVİT 19 İLE BU ÇOK YÜKSEK BİR İVME 
KAZANDI

▪ REKABET KÜRESEL DÜZEYE ÇIKTI
▪ YEREL KALARAK SÜRDÜRÜLEBİLİRLİK MÜMKÜN DEĞİL
▪ KARLAR DÜŞTÜ VE DÜŞMEYE DEVAM EDİYOR
▪ FİNANSAL GÜÇ STRATEJİK ÜSTÜNLÜK YARATMIYOR
▪ TEKNOLOJİ VE ÜRETİM  DOĞUYA KAYIYOR
▪ TİCARET SAVAŞA DÖNÜŞTÜ
▪ TİCARİ BİLGİDE DEVRİM YAŞANDI
▪ REKABET İSTİHBARATI KAVRAMI DOĞDU
▪ BÜYÜK VERİ ÇAĞI BAŞLADI

HİPER REKABET 1994



FİRMALAR İHRACATTA NERELERDE TAKILIYORLAR ?

▪ HEDEF PAZAR TESPİTİ YAPAMAMAK
▪ SADECE FUARLARA KATILARAK SONUÇ ALMAYA ÇALIŞMAK
▪ İLETİŞİMİN DİĞER ARAÇLARINI KULLANMAMAK
▪ MEVCUT PAZARLARDA SÜRDÜRÜLEBİLİRLİK SAĞLAYAMAMAK
▪ HEDEF MÜŞTERİ BİLGİLERİNE ULAŞAMAMAK
▪ MÜŞTERİLERİN  FİNANSAL BİLGİ/ İSTİHBARAT EKSİKLİĞİ
▪ STRATEJİ VE PLANLAMANIN OLMAYIŞI
▪ İHRACAT PAZARLAMASININ BİLEN ELEMAN EKSİKLİĞİ
▪ DEVLET YARDIMLARININ BİLİNMEYİŞİ/KULLANILMAYIŞI
▪ YANLIŞ B2B YAKLAŞIMLARI
▪ FİRMANIN KENDİNİ BİLMEYİŞİ
▪ RAKİPLERİN BİLİNMEMESİ
▪ SADECE TÜRK RAKİPLARİN MÜŞTERİLERİNE YÖNELİNMESİ



Rekabetle baş edebilmek artık bir “olmak ya da 
olmamak” meselesi haline geldi. 

Clausewitz;
“..savaşı sanatlardan birine veya bilime  
benzetmektense, ticarete benzetmek belki daha 
yerinde olur; çünkü ticaret veya ticarette rekabet 
de insan çıkar ve faaliyetlerinin bir çatışmasıdır.   
Clausewitz C.V.;

TİCARETTE REKABET



İnsan savaşta nelerle karşılaşıyorsa savaş için 
onları öğrenmelidir. …Her şey çok basittir, fakat 
en basit şey zordur… Savaş için gerekli bilginin 
sadeliği uzun süre kabul edilmediğinden, …bu 
tezlerle hayatın gerçekliği arasındaki çelişki bir 
türlü çözülemedi.

 ULUSLARARASI TİCARETTE 
STRATEJİK DÜŞÜNCENİN  ÖNEMİ



KENDİNİ BİL
    

 RAKİBİNİ BİL

ALANI BİL

BÜTÜN SAVAŞLARDAN 
MUZAFFER ÇIKARSIN 

ESAS OLAN SAVAŞMADAN 
KAZANMAKTIR



ÇAĞIMIZ «BIG DATA»YANİ«BÜYÜK VERİ» ÇAĞIDIR



VERİYİ KONUŞTURMA SANATI 

İHRACAT 
SANATI

İSTİHBARAT STRATEJİ

İLETİŞİM



• VERİ (DATA): BAĞLANTISIZ BİLGI PARÇASI

• BILGI (INFORMATION): VERİLERLE YAPILAN MODELLEME

• İSTİHBARAT (INTELLIGENCE): OPERASYONEL AMAÇLI SÜZÜLMÜŞ BİLGİ

• KNOWLEDGE : İŞ YAPMA BİLGİSİ

VERİ-BİLGİ-İSTİHBARAT



MESELE ASLINDA BÜYÜK VERİYİ OLUŞTURUP “VERİNİN 
KONUŞMASINA İZİN VERMEKTİR.” BU İSE KAPSAMLI ÇALIŞMAYI 
ZORUNLU HALE GETİRİR. BU PERSPEKTİF DIŞ TİCARET 
İSTİHBARAT YAKLAŞIMINDA FİİLİ OLARAK YAPILANLARI DAHA 
İYİ ANLAMAMIZI VE DAHA İYİ YAPABİLMENİN YOLLARINI 
GÖRMEMİZİ SAĞLAR.

VERİNİN KONUŞMASINA İZİN VER 



WALMART; ESKİ İŞLEMLERİN DEVASA VERİ TABANININ 
İNCELEDİ, HER BİR MÜŞTERİNİN HANGİ KALEMİ SATIN ALDIĞI 
VE TOPLAM MALİYET SEPETTE BAŞKA NELER OLDUĞU, GÜNÜN 
SAATİ VE HAVA DURUMU VB…
BİR ÖRNEK;
BİR KASIRGA ÖNCESİNDE SADECE EL FENERİ SATIŞLARININ 
DEĞİL AYNI ZAMANDA ŞEKERLİ BİR AMERİKAN KAHVALTILIK 
GEVREĞİNİN DE ARTTIĞINI FARK ETTİ. VE KASIRGA 
MALZEMELERİ SATILAN BÖLGEYE BU GEVREKLERDEN KOYARAK 
SATIŞLARI PATLATTI.

VERİNİN KONUŞMASINA İZİN VER



• DÜNYA ÇAPINDA TİCARİ AKIŞLARA, TEK BİR ÜRÜN BAZINDA, GÜNCEL VE 
İSTATİSTİKSEL OLARAK ERİŞİM

• BAZI ÜLKELERİN GÜMRÜK KAYITLARININ AÇILMASI.
• FİRMALARLA İLGİLİ FİNANSAL BİLGİLERE VE BATAN FİRMALARIN BİLGİLERİNE    

ERİŞİM
• TİCARİ BİLGİ KAYNAKLARINA ERİŞİMİN KOLAYLAŞMASI VE BİLGİ İNDEKSLERİNİN 

GÜÇLENMESİ.
• İNTERNETİN TİCARİ BİLGİ AÇISINDAN TİCARİ BİLGİ ARAMASI YAPILABİLECEK 

BİR ALAN OLARAK GELİŞMESİ.
• BİLGİNİN “HASSASLIK” VE “KESİNLİĞİ”NİN ARTMASI
• NİTELİKLİ PAZAR ARAŞTIRMALARININ SAYISI VE NİTELİĞİNDEKİ ARTIŞ
• ALERT SİSTEMLERİ VE YENİ NESİL REHBERLERİN DOĞUŞU
• TEKNİK İSTİHBARAT 

TİCARİ BİLGİDEKİ DEĞİŞİM



HEDEF ÜLKE 
PAZARI

RAKİPLERİN 
REKABET GÜCÜ

REKABET 
GÜCÜMÜZ

İTHALAT PAZARI 
DEĞİŞİMİ

FİRMAYA AİT 
PAZAR TERCİHLERİ

LOJİSTİK 
DEĞİŞİMLERİ

KUR 
DEĞİŞİMİ

TARİFE DIŞI 
ENGELLER

POLİTİK 
ETKİLER

GÜMLÜKLE
DEKİ DEĞİŞİM

HEDEF ÜLKEDEİ 
SEKTÖREL 

DEĞİŞİKLİKLER

HEDEF ÜLKEDELİ 
İÇ PİYASA 

DEĞİŞİKLİKLERİ

HEDEF ÜLKEDE 
YABANCI 

YATIRIMLAR

*Dış ticarette sürtünme yaratan unsurlar ve 
hedef Pazar seçiminde TEMEL GÜÇLER



NOKTA ATIŞI İHRACAT

1.MODÜL
HEDEF PAZAR SEÇİMİ

2.MODÜL
HEDEF ÜLKE PAZAR 

ARAŞTIRMASI

3.MODÜL
HEDEF ÜLKE

HEDEF FİRMA 
İSTİHBARATI

4.MODÜL
HEDEF ÜLKEDE

OPERASYON REHBERİ



SÜREÇ 4 BÖLÜMDEN OLUŞMAKTADIR

• HEDEF PAZARLARIN TESPİTİ
• HEDEF PAZARIN ANALİZİ
• HEDEF MÜŞTERİLERİN VE RAKİPLERİN TESPİTİ,RANDEVULARIN 

ALINMASI, SEYAHAT PLANIN YAPILMASI.
• OPERASYON PLANI

AŞAMALAR



AMAÇ:

ULUSLARARASI PAZARLAMA, TİCARİ BİLGİ VE İSTİHBARAT 
SİSTEMİNİN KURULMASI, İŞLETİLMESİ, SÜRDÜRÜLEBİLİRLİĞİNİN 
SAĞLANMASI VE GELİŞTİRİLMESİ YOLU İLE DÜNYA ÇAPINDAKİ 
GELİŞMELER TEMELİNDE STRATEJİK VE TAKTİK KARARLARIN 
ALINABİLMESİ, HEDEF PAZARLARIN BELİRLENMESİ, MEVCUT 
PAZARLARDAKİ PERFORMANSIN ÖLÇÜLEBİLMESİ VE DIŞ TİCARETTE 
BİLGİ TEMELLİ SÜRDÜRÜLEBİLİR KARLILIĞA ULAŞMAK 
HEDEFLENMEKTEDİR. 



İHRACAT 
SANATI

İSTİHBARAT STRATEJİ

İLETİŞİM



• TİCARİ BİLGİ -  İSTİHBARAT VE İSTİHBARATA KARŞI KOYMA 
SİSTEMİ  

• STRATEJİ VE İSTİHBARATIN BİRLİKTE KULLANIMI
• PAZAR VE RAKİP ANALİZİ İLE SÜRDÜRÜLEBİLİR KARLILIĞIN 

YARATILMASI

HİPER REKABETİ AŞMAK
SÜRDÜRÜLEBİLİR KARLILIK



STRATEJİ GÜÇ 
KULLANMANIN 

SANATI 
VE 

ÖĞRETİSİDİR



« AMAÇLAR,YÖNTEMLER VE KAYNAKLAR ARASINDA BİR DENGE 
TUTTURMAKLA İLGİLİ…BU DENGE İSTENEN SONUÇLARA NASIL 
ULAŞILACAĞINI GERÇEKÇİ VE ELDEKİ İMKANLARLA 
SAĞLAMALIDIR»

(LAWRENCE FREEDMAN)

STRATEJİNİN TANIMISTRATEJİ MUM ATEŞİYLE  
2 METALİ  KAYNAK YAPABİLMEKTİR



STRATEJİNİN TANIMI

ENDS
AMAÇLAR

WAYS
YÖNTEMLER

MEANS
KAYNAKLAR

uygunluk
suitability

• FİZİBIL OLMASI: KAYNAKLAR VE 
YOLLAR İLİŞKİSİ, GREATER MEANS 
LESSER WAYS

• KABUL EDİLEBİLİRLİK: AMAÇLAR VE 
KAYNAKLAR İLİŞKİSİ, DAHA BÜYÜK 
AMA. VE DAHA AZ KAYNAK

• UYGUNLUK: YOLLAR VE AMAÇLAR 
İLİŞKİSİ İLE AÇIKLANABİLİR



• HEDEF VE HEDEFTE ISRAR
• KOALİSYON
• AĞIRLIK MERKEZİ OLUŞTURMAK
• MANEVRA İLE İNİSİYATİVİ ELDE TUTMAK
• GÜÇ TASARRUFU SAĞLAMAK
• PLANLAMADA SADELİK

STRATEJİNİN PRENSİPLERİ



Örneğin bir düzine şekerleme kutusu için:

CIF FİYAT

GÜMRÜK VERGİSİ

VARIŞ FİYATI

İTHALATÇININ KAR PAYI

TOPTANCIYA ULAŞAN FİYAT

TOPTANCININ KAR PAYI

PERAKENDECİYE ULAŞAN

FİYAT

PERAKENDECİNİN KAR PAYI

TÜKETİCİYE ULAŞAN FİYAT

%20

%35

%25

%50

Endeks $
100

+20

120

+42

162

+40

202

+101

303

29,00

+5,80

34,80

+12,18

46,98

+11,75

58,73

+29,36

88,09



İTALYA’DAN ALAN İTHALATÇILAR

Tablo: İtalyan firmalardan ithalat yapan Rus ithalatçılar tablosu



İHRACAT 
SANATI

İSTİHBARAT STRATEJİ

İLETİŞİM



Orkestra şefliği 
notaları ve müziği, 
ticari istihbarat ise 

veriyi ve bilgiyi 
yorumlama 

sanatıdır.

TİCARİ İSTİHBARAT



«HEVİM»
HELEZONİK VİDA İSTİHBARAT MODELİ

DÜNYA
KITA

ÜLKE
ŞEHİR

BÖLGE
HEDEF RAKİP

HEDEF MÜŞTERİ



KÜT VE HELEZONİK VİDA



TÜM ÜRÜN AKIŞLARI 
TEK BİR ÜRÜN AKIŞI



REKABETİN AŞILMASI

HİPER REKABETİN İLACI 
TİCARİ İSTİHBARATTIR.



İNGİLİZ KURU GIDA İTHALATÇISI/TOPTANCISI



REKABET İSTİHBARATI

RAKİBİMİZ 
FİRMA

KOLOMBİYALI

ÇÖPTEKİ
İHRACATÇI FİRMANIN 

AMBALAJI

Web sitesi: Çöpten İstihbarat Yapılması



AGROFRUT KONŞİMENTOSU
Exporter Company Contact State City Address

AGROFRUIT S.A. AROUJO MERTINEZ BOLIVAR CARTAGENA CO VIA MAMONAL KM3 SECTOR 
ALBORNOZ #25-196

Telephone Fax E-mail Harmonized Code/Product English City Departure

6685630 6686589 contabilidad@comex 081310 DRIED APRICOT BOGOTA

Declarant Company Importer Importer Address Total Net weight (kg)

A GENCIA DE ADUANAS 
GRANANDINA LTDA NVEL 1

CYPPPRO FRUIT LDT. LONDON 2,876 KG

Total Gross Weight ( kg) Total Fob Total CIF Value (US$)

3.210 KG 10.876 11.576



İTHALAT REDDİ RAPORU

IMPORT REFUSAL 
REPORT

IMPORT REFUSAL 
REPORT 

“PESTICIDES”



İHRACAT 
SANATI

İSTİHBARAT STRATEJİ

İLETİŞİM



STRATEJİNİN TANIMI

ENDS
AMAÇLAR

WAYS
YÖNTEMLER

MEANS
KAYNAKLAR

uygunluk
suitability

• FİZİBIL OLMASI: KAYNAKLAR VE 
YOLLAR İLİŞKİSİ, GREATER MEANS 
LESSER WAYS

• KABUL EDİLEBİLİRLİK: AMAÇLAR VE 
KAYNAKLAR İLİŞKİSİ, DAHA BÜYÜK 
AMA. VE DAHA AZ KAYNAK

• UYGUNLUK: YOLLAR VE AMAÇLAR 
İLİŞKİSİ İLE AÇIKLANABİLİR



İHRACAT PAZARLAMASININ ARAÇLARI

• REKLAMLAR, (İNTERNET VE GELENEKSEL),
• WEB SİTESİ ,  E KATALOG, 
• SOSYAL MEDYA- BLOGLAR-FORUMLAR-

LİNKEDİN
• B2B SİTELERİNE ÜYELİK, 
• DERGİLER VE SANAL FUARLAR
• SEKTÖRDE Kİ DERNEKLERE ÜYELİK, 
• SEKTÖR TOPLANTILARINA KATILIM
• MAKALELER VE BİLİMSEL TOPLANTILAR 
• SEKTÖREL REHBERLERE ÜYELİK.
• FİRMADAN FİRMAYA  –BUSİNESS TO 

BUSİNESS(B2B)

DOLAYLI ARAÇLAR

• ELEKTRONİK POSTA, 
• GÖRÜNTÜLÜ ELEKTRONİK İLETİŞİM ARAÇLARI 

(SKYPE VB.),
• TELEFON, 
• FAKS, 
• KATALOG GÖNDERME, 
• FUAR KATILIMI,
• HEDEF ÜLKEDEKİ POTANSİYEL MÜŞTERİLERİN 

ZİYARET EDİLMESİ, 
• HEDEF ÜLKELERDE OFİS AÇMAK,
• B2B SİTELERİNE ABONELİK VE ALICILARLA 

AKTİF İLETİŞİM.

DOĞRUDAN ARAÇLAR 



A. İTHALATÇI (IMPORTER)
B. ACENTA (AGENT)
C. BAYİ (DISTRIBUTOR)
D. TOPTANCI (İTHALATÇIYA DÖNÜŞEBİLİR)  (WHOLESALER)
E. PERAKENDECİ (İTHALATÇIYA DÖNÜŞEBİLİR) (RETAILER)
F. İMALATÇI (FASON İMALAT) (SUB CONTRACT)
G. SATIN ALMA KOOPERATİFLERİ (BUYING COOPERATIVES)
H. DEVLET VE KAMU İHALELERİ (TENDERS)
I. LİSANS ANLAŞMALARI (LICENCE AGREEMENT)
J. ORTAK YATIRIM (JOINT VENTURE)
K. OFİS VE MAĞAZA AÇMAK

HEDEF MÜŞTERİ



AMAÇ: SÜRDÜRÜLEBİLİR KARLI İHRACAT

A. BÜYÜYEN PAZARLAR
B. KARLI PAZARLAR
C. REKABETÇİ OLABİLECEĞİMİZ PAZARLAR
D. KOLAY GİRİLEBİLECEK PAZARLAR

HEDEF PAZAR TESPİTİ
HEDEF PAZAR İSTİHBARATI



HEDEF ÜLKE 
PAZARI

RAKİPLERİN 
REKABET GÜCÜ

REKABET 
GÜCÜMÜZ

İTHALAT PAZARI 
DEĞİŞİMİ

FİRMAYA AİT 
PAZAR TERCİHLERİ

HEDEF PAZAR TESPİTİ
TEMEL GÜÇLER

Hedef Pazarı Belirleyen 4 Ana Güç



KENDİ REKABET GÜCÜMÜZ” (Kİ BU ÜLKEMİZİN REKABET GÜCÜYLE DE 
İLİŞKİ İÇİNDEDİR), “RAKİPLERİN HEDEF PAZARDAKİ REKABET GÜÇLERİ”. 
“İTHALAT PAZARININ BÜYÜMESİNİN (DEĞİŞMESİNİN) YARATTIĞI 
ETKİLER”. BUNUN BİZ VE RAKİPLER ÜZERİNDEKİ ETKİLERİ.  VE BÜTÜN 
BUNLARI ANALİZ EDEN “FİRMANIN SUBJEKTİF VE ONA ÖZGÜ ANLAYIŞ 
VE AMAÇ VE YAKLAŞIMLARI” . BUNLAR HEDEF PAZAR SEÇİMİ 
KONUSUNDAKİ ANA BELİRLEYİCİ GÜÇLER OLARAK TANIMLANDI. BU 
BASİT ŞEMA HEDEF PAZAR TEORİSİNDEKİ TEMEL YAKLAŞIMIMIZI 
GÖSTERMEKTEDİR.

HEDEF PAZAR TESPİTİ 
TEMEL GÜÇLER



HEDEF PAZAR TESPİTİ 
TEMEL GÜÇLER

KENDİMİZİ BİLİYORUZ;

RAKİPLERİMİZİ BİLİYORUZ;

HEDEF RAKİPLERİMİZİ BİLİYORUZ;

MÜŞTERİLERİMİZİ BİLİYORUZ;

Türkiye ihracatı ve değişim, rekabetçi 
olduğumuz ülkeler

Dünyada ihracatı büyüyenler

İhracatı düşenler ve rekabet
edilebilecekler

İthalat pazarı büyüyenler ve
rekabetçi olduklarımuz



• GTİP TESPİTİ
• DÜNYADAKİ BÜYÜYEN PAZARLAR
• RAKİPLER
• BÜYÜME EĞİLİMİ OLAN PAZARLAR

HEDEF PAZAR TESPİTİ UYGULAMASI 



HEDEF PAZAR MATRİSİ



AHE MATRİSİ (Ahmet Hakan Ekici)



HEDEF PAZAR SONUÇ RAPORU



DASH BOARD UYGULAMASI



UYGULANAN PROSEDÜRLER

Tablo 12. AB Market Access veri tabanı http://madb.europa.eu/madb/indexPubli.htm



HAZIR PAZAR ARAŞTIRMALARI

https://www.marketresearch.com/



RAKİPLERİN İÇİNDE YER ALDIĞI RAPORLAR

https://www.marketresearch.com/



İHRACAT 
SANATI

İSTİHBARAT STRATEJİ

İLETİŞİM



• REKABET İSTİHBARATI OLMADAN STRATEJİ 
OLUŞTURULAMAZ

• STRATEJİ OLMADAN İSTİHBARAT 
GERÇEKLEŞTİRİLEMEZ

• SONUÇ İLETİŞİM İLE ALINIR
• İHRACAT SANATI BUNLARIN BİLEŞKESİDİR
• TİCARİ BİLGİ VE İSTİHBARAT SÜRDÜRÜLEBİLİR 

KARLILIĞIN ANAHTARIDIR

İHRACAT SANATI
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