
Ceyhun YEŞİLŞERİT
Rönesans Değişim ve Yönetişim Bilimleri Enstitüsü

İHRACATÇI OLMA REHBERİ
(İHRACAT İŞLEMLERİ VE İŞ AKIŞ SÜREÇLERİ) EĞİTİMİ



İhracatçının Yol Haritası

• Uluslararası Ticaret Temel Bilgilerini Edinmek
• Uluslararası Pazar Araştırması Yapmak (Rekabetçi İstihbarat)
• Hedef Pazar Seçimi Yapmak ve Pazarlama Stratejisi Oluşturmak 
• Hedef Pazarlarda Tanıtım Faaliyetleri Yapmak 
• Potansiyel Müşterilere Sunum Yapmak, Sipariş Almak
• İhracat Operasyonunu Yönetmek (Sipariş, Sevkiyat, Tahsilat)
• Satış Sonrası Hizmetleri Gerçekleştirmek
• Müşteri Memnuniyeti ve Şikayetini İzlemek (CRM)
• Hedef Pazardaki Rekabeti İzlemek ve Yönetmek (Benchmarking)
• Müşterinin Değişen İhtiyaçlarını Değerlendirmek (Yeni Ürün, Yeni 

Pazar)



Hangi Temel Bilgiler?

Uluslararası Düzenlemeler

• Uluslararasında İmzalanan Ticari 
İşbirliği ve Gümrük Anlaşmaları

• Uluslararası Taşıma Anlaşmaları (CMR, 
CIM VARŞOVA vb)

• BM Anlaşmaları (CISG, Tahkim)
• DTÖ Anlaşmaları
• Milletlerarası Ticaret Odası Bültenleri 

(INCOTERMS2020, UCP600, URR vb)

Ulusal Mevzuat

• İhracat Mevzuatı
• İthalat Mevzuatı
• Teşvik Mevzuatı
• Gümrük Mevzuatı
• Kambiyo Mevzuatı
• Standardizasyon Mevzuatı
• Vergi Mevzuatı



KİM'E (Müşteriyi tanımlamak) 
NE (Ürünü tanımlamak) 

Satacağım?

Hepimizin ortak sorunsalı!



• Uluslararası pazarlamada başarının anahtarı her işletme
faaliyetinde olduğu gibi kaynakları doğru yönetmekten geçer. Bu
nedenle; uluslararası pazarda güçlü bir oyuncu olmanın ilk
koşulu küresel pazarı bölümlere ayırarak hedef pazarların
seçilmesidir. Bu amaçlı yapılacak çalışmanın adımları ise;
 Olası hedef pazarları gruplamak,
 Hedef pazarları özelliklerine göre elemek,
 Stratejimize uygun pazarın özelliklerinde yoğunlaşmaktır.

Pazarı Bölümlere Ayırmak

KİM?



• Ürün adaptasyonu, müşterilerin tercihlerine göre ürünün
fiziksel özellikleri ve kullanımını değiştirmektir.

• Yerelleştirme ise girilecek pazarın çevre koşullarına ürünün
kullanımını sağlamaya yönelik yapılan değişiklere denir.

Konumlandırma; Ürün Adaptasyonu ve Yerelleştirme

NE ?



Uluslararası Pazarlama Stratejisi

Bölümleme ve konumlandırmamıza karar verdikten sonra artık bir
«Uluslararası Pazarlama Stratejisi» oluşturmamız gereklidir. Bu
strateji bizim bu yoğun rekabetin olduğu (yer yer haksız rekabetin
de) pazarda kalıcı bir üstünlük elde etmemizden yana olmalıdır.



Biz bir mal ya da hizmet sattığımızı sanıyoruz. Oysa,müşteri bir
faydayı beyninde oluşan değerle satın alır.

Müşteriye ürünümüzle, satınalma kararını verdirecek bir değer
katamıyorsak, satamayız.!

Değer =
(Üründen Elde Edilen) Fayda
(Ürüne) Sahip Olma Maliyeti
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• Günümüzde uluslararası rekabette öne çıkabilmek için iki TEMEL
strateji olduğunu söylemek olasıdır;
 Farklılaşmak (ARGE, ÜRGE, MARKA vb)
 Maliyet Lideri Olmak (MİKTAR, TZY vb)



INCOTERMS 2020 Özet Tablosu

SATICININ 
İŞYERIİNDE 

TESLİM

EX WORKS

FREE 
ALONGSIDE 

SHIP
FREE ON 
BOARD

COST AND 
FREIGHT

COST 
INSURANCE 

AND FREIGHT
FREE 

CARRIER
CARRIAGE 

PAID TO

CARRIAGE 
AND 

INSURANCE 
PAID TO

DELIVERED 
AT PLACE

DELIVERED 
AT PLACE 

UNLOADED
DELIVERED 
DUTY PAID

EXW FAS FOB CFR CIF FCA CPT CIP DAP DPU DDP
1 Satıcının işyerinde yükleme
2 Satıcının işyerinden limana/terminale iç nakliye
3 Liman masrafları
4 İhracat gümrüklemesi
5 Uluslararası nakliye aracına yükleme
6 Navlun
7 Sigorta ICC ( C ) ICC ( A )
8 Uluslararası nakliye aracından tahliye
9 İthalat gümrüklemesi

10 Alıcının ülkesindeki iç nakliye
11 Alıcı işyerinde tahliye

ICC NO: 723E

Bu tablo sadece bilgilendirme 
amaçlıdır. Gerçek ticari işlemlerde 
ICC tarafından yayınlanmış 
INCOTERMS 2020 broşüründe yer 
alan koşullar temel alınmalıdır. 
Sorumluluk kabul edilmez. 

Ge ş e at Ge e e ü  o a  (  s s) o a a  b  
Bu teminat için özel şart niteliğini haiz  (Institute Cargo Clauses -
A) ile belirtilen istisnalar dışındaki tüm riskler teminat altına 
alınmaktadır. Bu teminat için geçerli olan en önemli istisnalar;                                                               
1. Malın doğasından ve kendi yapısından kaynaklanan hasarlar, 
2. Taşıyan aracın ya da ambalajın uygunsuzluğu, 3. Her türlü 
gecikmeden kaynaklanan hasarlar, 4. Radyoaktif kirlenme-
bulaşma, 5. Sigortalının kötü niyeti, 6. Savaş, grev, terör, 
kargaşalık v.b.

ICC ( A ) GENİŞ TEMİNAT NEDİR?

Dar Teminat Malın tam ziya ile tamamen zarar 
görmesi riskine ilave olarak, taşıyan aracın yapacağı 
kazaya bağlı olarak (çarpma, çarpışma, devrilme, 
yangın) kısmi zararlar da teminat altına alınmaktadır. 
Bu teminat için Institute Cargo Clauses -C) ile 
belirtilen özel şartlar uygulanmaktadır. 

ICC ( C ) DAR TEMİNAT NEDİR?

DENİZ VE İÇSU YOLLARI 
TAŞIMACILIĞINDA

KARA/HAVA/DEMİRYOLU VE KOMBİNE 
TAŞIMACILIKTA

ALICININ 
SORUMLULUĞU

SATICININ 
SORUMLULUĞU



Peşin

Mal 
Mukabili

Vesaik 
Mukabili

Akreditif

BPO 
(ülkemizde kabul 

görmüyor)

Kabul 
Kredili

Genel Bakış



Uluslararası Pazar Araştırmaları



Uluslararası Pazar Araştırması

‘Bilgi Herşeydir!’
Çağımızda bilgi oluşturmak için veriye ulaşmak son derece kolay ve
zahmetsizdir. «Kim» leri bulmak, onlara «Ne» satacağımıza karar
verebilmek için yapacağımız çalışmalarda doğrudan beş duyumuzla
topladığımız verilere «Birincil» başkaları tarafından toplanmış hazır
verilere ise «İkincil» veri diyoruz.
Birincil veriler, yapılan saha çalışmalarında toplanırken ikincil veriler
masa başında toplanır. Masa başı çalışmalar ‘Yeni Normal’de kaynak
tasarrufu yanında ZORUNLU hale gelmiştir. Bu nedenle artık dijital
olanakları kullanmak ve ‘Dijital Pazarlama’ konusunda vakit
yitirmeksizin çalışmalara başlamak gerekir.



Bu konuda yapacağımız; şirketimizin ürünleriyle ilgili teknolojik
gelişmeleri öğrenmek (İnovasyon Transferi), markamızın sınırlarını
belirlemek ve küresel pazarı büyüklük, uygunluk ve diğer konularda
araştırmak; potansiyel müşteri bilgilerine ulaşmak olmalıdır.
Bu başlıklarla ilgili başlangıç noktası Güvenilir, Açık ve Sürdürülebilir
bir bilgi kaynağı bulmaktır.

Stratejik Rekabetçi İstihbarat



• Ürünlerimize İlişkin Teknoloji Araştırması (TPE ve WIPO)
• Kurumsal ve Ticari Marka Araştırması (TPE ve WIPO)
• Trade Map Araştırması (Dünya Ticaret Verileri)
• Procurement Map Araştırması (Uluslararası İhaleleri Takip)
• Investment Map (Uluslararası Yatırımları Takip)
• Standards Map / Sustainability Map (Uluslararası Standartları Takip)
• Export Potential Map (Potansiyel Pazarları Belirleme)
• Market Access Database (Pazar Bilgi Sistemi)/Rules of Origin

Facilitator
• Market Price Information (Gerçek Zamanlı Gıda Birim Fiyatları)
• Trade Competitivenes Map (Ülkenin Rekabet Gücü)
• Market Analysis Tools Portal (Hepsi bir arada)
• Sektörel Araştırmalara Ulaşma Çalışması

Stratejik Rekabetçi İstihbarat Faaliyetleri



Ürün, Üretim Teknolojisi 
ve Marka Konularında Araştırma



Ulusal Patent/Faydalı Model Araştırması (TURKPATENT)



Ulusal Patent/Faydalı Model Araştırması (TURKPATENT)



Ulusal Patent/Faydalı Model Araştırması (TURKPATENT)



Patent Araştırması (WIPO)



Patent Araştırması (WIPO)



Patent Araştırması (WIPO)



Patent Araştırması (WIPO)



Ulusal Marka Araştırması (TPE)



Ulusal Marka Araştırması (TPE)



Uluslararası Marka Araştırması (WIPO)



Uluslararası Marka Araştırması (WIPO)



Uluslararası Marka Araştırması (WIPO)



Ürünümüzle İlgili Dünya Ticareti Verileri ve Pazar 
Potansiyelinin Belirlenmesi



Trade Map



Trade Map



Trade Map



Trade Map



Trade Map



Trade Map



Trade Map



Trade Map



Trade Map



Trade Map



Trade Map



ITC’nin bize sunduğu araçlar sadece Trade Map’de yer alan Dünya ticaret
verileri değildir. Bunun dışında;

 Uluslararası ihaleleri gösteren Procurement Map,
 Ulusal standartları gösteren Standard Map / Sustainability Map,
 Uluslararası yatırımları gösteren Investment Map,
 Ülkelerin uyguladıkları tarife ve korumacılık yaklaşımlarını gösteren

Mac Map
 Hedef Pazar analizi yapan algoritma Export Potential Map
 Market Price Information (Gerçek Zamanlı Gıda Birim Fiyatları)
 Trade Competitivenes Map (Ülkenin Rekabet Gücü)
 Rules of Origin Facilitator (Alıcı ülkenin uygulaması)
 Market Analysis Tools Portal (Hepsi bir arada)

bizim Çağdaş İhracat Pazarlaması bilgi altyapımızı tamamlar.



Standards Map / Sustainability Map



Standards Map / Sustainability Map



Procurement Map



Procurement Map



Export Potential Map



Export Potential Map



Rules Of Origin Facilitator



Investment Map



Trade Competitiveness Map



Market Price Information



Market Analysis Tools Portal



Ürünümüzle İlgili Yapılmış Alan/Ülke Çalışmaları 
ve Sektörel Ticari Veriler



Örnek Masa Başı Araştırma



Örnek Masa Başı Araştırma



Örnek Masa Başı Araştırma



Örnek Masa Başı Araştırma



Örnek Masa Başı Araştırma



Ürünümüzle İlgili Potansiyel Müşterileri 
Bulabileceğimiz Veriler



Ücretli Kaynaklardan Veri Toplama

Kompass www.kompass.com

Dun & Bradstreet  www.d&b.com

Trade Atlas         www.tradeatlas.com

Thomas Register of European manufacturers www.thomasnet.com

Europages www.europages.com

Turkish Exporters Directory www.turkishexporter.net

ve daha pek çok ‘BIG DATA’ cılar (Veri Tabanları)

http://www.kompass.com/
http://www.d&b.com/
http://www.tradeatlas.com/
http://www.thomasnet.com/
http://www.europages.com/
http://www.turkishexporter.net/


Ücretsiz Kaynaklardan Veri Toplama

• ITC’ nin hizmet siteleri (Market Access Tools)

• T.C. Ticaret Bakanlığı'nın kaynaklarından yararlanmak için

yurtdışı müşavirliklerle temas edilmesi (Ülke Masalarına üye

olunarak talepte bulunmak)

• STK’ ların üyeliklerini kullanmak

• URGE projelerinde yer almak vb.



Potansiyel Müşterilerimizle İlgili Finansal Veriler



• Factoring firmaları

• Coface

• Hermes

• Türk Eximbank vb.

Veri Kaynakları



Konşimento Konusu... ???



Ücretli Kaynaklardan Veri Toplama

• Bazı internet kaynaklarından konşimento bilgileri de satın almak
olasıdır. Bu konuda henüz bir kaos ortamı olmakla birlikte
sürdürülebilirliği konusunda ciddi çekinceler vardır.
Buna karşın en popüler olanlarını;
 Exportgenius.in
 Bigexports52.com
 Importersdatabases.com
 Manifestdb.com
 Tradeatlas.com olarak sayabiliriz.

• Bu konuda sürekli arama motorlarından yararlanarak yeni
katılan kaynaklar da araştırılmalıdır. Google da «bill of lading
database» yazıp arattırın onlarca siteyle karşılacaksınız.



Kendimizi Görünür Kılmak İçin





• Kompass, D&B, Europages Turkish Exporters vb. Big Datacılara

ücretsiz kaydolmak

• SEO ve SEM çalışmaları yapmak

• Adwordsler

• Sosyal Medya Pazarlaması

• Sanal Fuarlar

• Sanal Ticaret Heyetleri vb.
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İhracat Operasyon Süreçleri



İhracat Operasyon Süreçleri

1 • Ön Hazırlıklar

2 • Banka Seçimi

3 • Taşımacılık Şirketinin Seçimi

4 • Sigorta Poliçesi Düzenleme

5 • Gümrük Müşaviri Seçimi

6 • Sevkiyat

7 • Sevk Sonrası



Ön Hazırlıklar

• Siparişin alınmasının ardından, operasyonu yönlendiren
bölüm üretimin ve ürünlerin sevke hazır edilmesi konusunda
gereken çalışmaları yerine getirir.

• Sevke hazırlık öncesi operasyon yöneticisi GTİP kontrolü ile
birlikte ihracat öncesi alınması gereken izin ve kotalar
konusunda araştırma yapmalıdır. Örneğin; konsinye satış izni,
tekstil/hazır giyim ürünlerinde kota tahsisi, medikal
ürünlerdeki düzenlemeler vb. Bu konuda güncel mevzuat
sürekli izlenmelidir.



Banka Seçimi

• Üzerinde anlaşılmış olan ödeme türüne uygun olarak bankalarla
ilişkiyi başlatmak gerekir. Bu amaçla özellikle yoğun çalışılmakta
(krediler, cari hesaplar, alacak tahsili vb) olan bankalarla
çalışılması daha uygun olacaktır. Söz konusu banka işlem
hacmiyle bağlantılı olarak bazı komisyonlarda asgari ücretleri
uygulayabilir. Banka seçiminde ihracat akreditiflerinin
yönetiminde gösterdiği yaklaşım ve şirketimizin genel
kredibilitesine uygunluk önemlidir. Bazı bankalar evrak teatisi
sırasında çok katı kurallarla çalışmakta ve evraklarda
düzeltilebilecek rezerv konularında bile tolerans
göstermemektedir. Özellikle uygun koşullu ihracata dayalı
kredilerin kullandırılmasında öncelik sahibi olmak konusu da
değerlendirilmelidir.



Taşımacılık Şirketinin Seçimi

• Eğer üzerinde anlaşılmış teslim şeklimiz (INCOTERMS 2020)
uluslararası taşımacılık sorumluluğunu bize veriyorsa hemen
taşımacılık şirketleriyle görüşülmelidir. Sevke hazır edilen
ürünlerin taşıtılması için uluslararası taşıyıcı şirketlerle
görüşülmesi sırasında da en düşük taşıma teklifi veren firmayla
çalışılması koşulunu dikkatli uygulamak gerekir. Burada söz
konusu taşımacılık şirketinin geçmiş deneyimleri (referans) ani
değişikliklere uyum kapasitesi ve güvenilirlikleri konusu da
fiyatla birlikte değerlendirilmesi gereken etkenlerdendir.



Sigorta Poliçesi Düzenleme

• Eğer üzerinde anlaşılmış teslim şeklimiz (INCOTERMS 2020)
sigortalama sorumluluğunu bize veriyorsa hemen sigorta
şirketleriyle görüşülmelidir. Akreditifli ödemelerde banka asgari
%10 arttırılmış oranda poliçe bedeli talep eder.

• Bazen akreditifli işlemlerde sigortalamanın detaylar kesinlik
kazanmadan başlatılması istenebilir. Bu durumda flotan sigorta
yaptırılabilir ki poliçe primi çok düşüktür.

• Eğer şirketimizin uluslararası ticaret hacmi yeterli düzeye
gelmişse “Abonman Poliçesi” opsiyonunu kullanılabilir. Bu
şekilde her yıl sigorta şirketi ile bir havuz üzerinde anlaşılarak
her sevkiyat için zeyilname düzenlenir.



Gümrük Müşaviri Seçimi

• Konusunda yetkin, olanakları geniş (evrak trafiğini yapabilen,
anlık ödemeleri beklemeksizin yapan..) gerekli tüm belgelere
sahip ve güvenilir bir gümrük müşavirliği şirketi ile çalışılması
önemlidir.

• Birçok lojistik şirketi hem taşımacılık hem de gümrükleme
hizmeti vermektedir. Böylece, eleman tasarrufu dahil olmak
üzere bir çok dolaylı maliyetten kurtulursunuz. Ancak bu
şirketlerin hizmet ücretleri dikkatli incelenmelidir.

• İhracatçılar sevkiyatlarını planlarken hafta sonuna doğru ya da
hafta içerisinde akşam saatlerinde yapmaktadırlar. Bu da
gümrükte fazladan ödenen mesai ücreti maliyeti yaratır. Bu
nedenle daha verimli bir sevkiyat planlaması yapılmalıdır.



Sevkiyat

• Paletli yükleme için ISPM-15 belgesine dikkat etmeliyiz.
Gümrükleme için beyanname ihracatçılar birliğine nispi aidatın
ödenerek tasdik ettirilmesi gerekir. Satış sözleşmemizde
belirtilmişse gözetim yapacak şirketle ilişki kurulmalıdır. Dahilde
ya da Hariçte İşleme rejimi uygulanacaksa evrakların düzenli ve
özenle hazırlanması gerekir. Onaylı fatura için önce vilayetten
apostol sonra konsolosluk onayı alınmalıdır. Tüm evraklar
bankaya / müşteriye zamanında ulaştırılmalıdır. Akreditifli
işlemlerde rezerv konularından düzeltilebilecek olanlarının
vakit yitirilmeden düzeltilmesi ve rezervsiz evrak teslimi
önemlidir. Sevkiyatın müşteriye bildirilerek varış takibinin
sağlanması ve evrak teatisi ile sevk süreç tamamlanmış
olacaktır.



Sevk Sonrası

• İhracatta KDV istisnası uygulaması için evraklar düzenli ve
özenle takip edilmelidir. Aynı şekilde dahilde ya da hariçte
işleme belgesi kapsamında evraklar tamamlanmalıdır. Bu
durum kullanılmış krediler karşılığı taahhütlerin kapatılması
açısından da önemlidir.

• Tahsilatın takibi, TPKK 32 sayılı karardaki değişikliğe istinaden
ihracat bedelinin süresi içerisinde ülkeye getirilerek finans
kuruluşlarına satılması ve operasyona ilişkin tüm belge ve
bilgilerin düzenli bir biçimde arşivlenmesi gerekmektedir.
Evraklar 5 yıl boyunca özenle saklanmalıdır.



İhracatta Belge Yönetimi



Pandeminin Getirdikleri, 
Yeni Normal/Eski Normal, 
Pazarlamaya Etkileri



• Yaklaşık bir asırdır insanlık varlığını böylesine kökten tehdit eden
bir tehlike ile karşı karşıya kalmamış olduğu için kendi normalini
oluşturmuştur. (Eski Normal)

• Ancak görünüyor ki artık geçici de olsa bir yeni normale ihtiyaç
ortaya çıkmıştır. Bu yeni normalin geçici mi yoksa kalıcı mı
oluşacağı henüz yanıtlanması mümkün olmayan bir sorudur. Bu
soruya yanıt aranmadan önce aşağıdaki ana sorunsalın
üstesinden gelinmelidir.

“Salgına çare bulunması”



• Salgına çare bulunması değişik şekillerde olabilir;
 Aşı bulunması,
 İlaç bulunması
 Toplum (Sürü) bağışıklığı
 Virüsün mutasyon ile zararsız hale gelmesi

• Yukarıda sayılan çarelerden hiç biri için bugünden kesin bir
tahmin yapmak mümkün değildir. Bu nedenle artık ‘YENİ
NORMAL’in yaşantımızda uzun bir süre yer alacağını öngörmek
yanlış olmaz.

• Yeni Normal ise bizim ‘Eski Normal’ de sahip olduğumuz iş
yapma alışkanlıklarımızı değiştirmemizi zorunlu kılmaktadır.



• Geleneksel pazarlama, çoğunlukla ‘’Temaslı Faaliyetler’’ den
oluşmaktadır. Oysa ‘’Yeni Normal‘’ bizleri temassız faaliyetlere
zorlamaktadır. Aslında bu değişim pandemi öncesinde de
‘’Bilişim‘’ ve ‘’İletişim‘’ konusundaki baş döndürücü gelişmelerle
bizleri kendine çekmekte idi.

• Ancak firmalarımızın bu gelişime ayak uydurma konusunda pek
gönüllü oldukları ne yazık ki söylenemez. Bunun nedenleri
arasında dijital altyapılarına yatırım yapmaktaki isteksizlikleri ve
yeni iş yapma biçimleri konusundaki bilgi eksiklikleri sayılabilir.



• Dijitalize olmanın kilometre taşlarını şöyle sıralayabiliriz;
 Firma faaliyetlerinin dijital platforma aktarılması (Depolama,

üretim, pazarlama, sevkiyat, mali kayıtlar, bütçeleme ve
muhaberat hatta extranet!)

 Dijital iletişim platformlarını tanıtım ve tutundurma faaliyetleri
için kullanma (Web sitesi, sosyal medya ve portallar)

 Müşteri İlişkileri ve Hizmetlerini dijital ortama aktarma (CRM,
katalog/broşür/aplikasyon, web sitesinden sipariş alma vb)

 e-Ticaret düzenekleri oluşturma (B2C ağırlıklı),
 Pazar Araştırmaları için masa başı rekabetçi istihbarat

faaliyetlerini geliştirme (Özellikle uluslararası Pazar
araştırmaları için)



 SEO ve SEM faaliyetleri
 Gelişmiş dijital pazarlama faaliyetleri, (Müşteri analizleri,

kampanyalar, ARGE ve ÜRGE desteği vb)
 Sanal fuarlara ve B2B toplantılarına katılım,
 Webinar düzenleme / katılma,
 Wiki, forum ya da blog oluşturma,
 ve daha bir çok yeni uygulama!!!



• Bu durumda «Bütünleşik Pazarlama İletişimi Karma» mızı
oluştururken artık 4 E den söz etmeliyiz;

1. Engagement (Etkileşim)

2. Experience (Deneyim)

3. Exclusivity (Kişiye özellik)

4. Emotion (Duygusallık)

• Bunun içinde ‘’MÜKEMMEL‘’ düzeyde ‘’AĞ ÜZERİNDEN
İLETİŞİM‘’ (web sitesi, sosyal medya vb) ve ‘VİRALLİK’ (Müşteri
deneyimi paylaşımı, blog, forum vs) gerekmektedir.



Neden e-Ticaret?

Maliyetlerimizi düşürmek için,

Yeni müşteriler bulmak için,

Markamızı bilinir kılmak için,

Müşteri sadakati için,

Çağı yakalamak için,

vs. vs. vs.

Gelecekte de var olabilmek için!



e-Ticaretin İlk Adımını Oluşturan Web Sitesi 
Nasıl Olmalı?



• Profesyonelce hazırlanmıştır

• 4E kuralına uyulmuştur

• Optimizasyonu yapılmıştır. 

• Eğlencelidir. 

• İlginçtir.

• Görsel açıdan çekicidir.

• Kullanımı kolaydır.

• Kısa sürede indirilebilir. 

• Bilgilendiricidir. 

• Etkileşimlidir. 

• Sıklıkla güncellenir.

İyi Bir  Web Sitesi;



• Rahatsız edicidir (Renkleri, tasarımı vs.).

• Ortalama bir bilgisayar ekranına göre fazla geniştir
(Optimizasyon).

• Ya çok fazla ya da çok az linke sahiptir.

• İlgili kuruluşun ürün ve nasıl iletişim kurulabileceğine ilişkin bilgi
bulunmaz.

• Teknik özellikler (flash, java, resim, göz alıcı renkler), içerikten
fazla dikkat çeker.

• Sekmeler kolayca anlaşılacak şekilde adlandırılmamıştır
(Ürünlerimiz, basın odası vs.).

Kötü bir web sitesi nasıl olur?



• SEO, Arama Motoru Optimizasyonu (Search Engine
Optimization) sözünün İngilizce baş harflerinden oluşur. Arama
motorlarında sitelerin veya sayfaların üst sıralara çıkarılmasına
yönelik yapılan çalışmaları kapsar.

• SEO, sitelerin doğal yollarla ulaşamayacakları web
popülerliğine, doğal görünen yöntemler kullanarak ulaşma
sanatıdır. Bu sanat site ile ilgili aramalarda ön sıralarda
görünmeyi sağlar.

• SEM, Arama Motorlarındaki Tanıtım / Tutundurma
Faaliyetleridir. Arama motorlarına verilen reklamlar (Adwords
vb) bu kapsamdaki çalışmalardan örneklerdir.

SEO ve SEM Nedir?



Bir Web Sitesi Alışveriş Yapılan Bir Platforma 
Nasıl Dönüşebilir?



• Tabii ki en doğru(aynı zamanda en maliyetli) olan web sitesinin
profesyonel “Dijital Pazarlama Uzmanlık Birimi” olan bir ajansa
yaptırılması. Bu firma söz konusu site için özel kod yazacaktır ve
tümüyle özgün, optimizasyonu yapılmış, efektif ve güvenli bir
site ortaya çıkabilecektir.

• Yine bu ajansın yardımıyla ödeme konusunda da web sitesi
sahibi firma ile bankalar arasındaki yazılım senkronizasyonu
konusunda yama’lar yazabilirler ve site çok kullanışlı duruma
gelebilir.



• En kolay (ve düşük maliyetli) olan çözüm ise hazır web sitesi
yazılım programlarına eklenebilen paket yazılımlar.
Bunların arasında Wordpress tabanlı web sitelerin kullandıkları
WooCommerce hemen akla gelenlerden. Bu eklenti ile on-line
store kuruluyor. Ancak, bir dizi eklenti de kullanılmak zorunda
kalınabilir.

• Bir diğer çok kullanılan paket yazılım ise Shopify. Shopify
kullanıldığında geçerli ödeme sistemleri için bu uzantı işe
yarayabilir:

https://www.shopify.com/payment-gateways/turkey

https://www.shopify.com/payment-gateways/turkey


• Yine incelenmesi gereken paket yazılımlar konusunda Iyzico ve
PayU da tamamlayıcı eklenti olarak değerlendirilebilir.
Bugün itibarıyla web üzerindeki en popüler yöntemler Shopify
ve WooCommerce olarak gözlemlenmekte. Öte yandan, bir
çok Türk yazılım firması bu konuda çok hızlıca ürünlerini
kullanıma sunmaktadır.

• Unutmamak gerekir ki dijital pazarlama ışık hızıyla gelişen ve
değişen bir ortam o nedenle “ben bu konunun uzmanıyım
demek cesaret istemektedir”.



Dikkat!

1) Sitenizi bir alışveriş sitesi olarak düzenlemeden önce günlük
olarak güncellenen bir web sitesine sahip olun (Çalışan ya da
ücretli destek alımı)

2) Web sitenizi bir profesyonel kuruluşa hazırlattırın.

3) Dijital Pazarlamanın bütünleşik bir eylem olduğunu
unutmayın. (Mobil uyumu, SEO, Sosyal Medya vs)

4) İade / Şikayet / CRM konularını çok dikkatle gözden geçirin.

5) Sitenizi bir çıkış, kurtuluş, heves olarak görmeyin. Kalıcılık ve
sürdürülebilirliğin önemini unutmayın.



• Türkiye’den yurt dışına yapacağınız bir satışın 300 kg'dan az ve
KDV hariç fatura tutarı (Yurt dışına ürün satarken KDV’siz fatura
düzenlenir) 15.000 Euro’dan az ise, bu ihracat mikro ihracat
şekilde yapılabilir.

• Mallar, ihracatçının kapısından kargo tarafından alınarak
ithalatçının kapısına (Gümrük Vergisi ve Katma Değer Vergisini
ödenerek) teslim edilmektedir (Kapıdan kapıya/ Door to Door).

Mikro İhracat Konusu



• Yurt dışındaki müşterilerinizin 15.000 Euro’dan düşük olan
siparişlerini ETGB (Elektronik Ticaret Gümrük Beyanı) düzenleme
yetkisi olan PTT, DHL, UPS, TNT, FEDEX, ARAMEX gibi
Kurye/Kargo firmaları ile göndererek ihracat prosedürlerini
minimuma indirebilirsiniz.

• Geleneksel ihracat ile KOBi’ler çoğunlukta bir gümrük müşavirlik
şirketinden profesyonel hizmet alırlar ve gümrük müşavirinin
sayesinde gümrük beyannamesinin düzenlenmesi,
beyannamenin ihracatçı birliğe onaylatılması gibi birçok
prosedürle uğraşmak zorunda kalırlar.

Mikro İhracat Nasıl Yapılır?



• Mikro ihracatta ise, ürünlerinizi sadece Türkçe fatura aslı ve
İngilizce nüshası ile birlikte yetkili kargo şirketlerine teslim
etmeniz yeterli olabilmekte. ETGB sistemi ile yapılan mikro
ihracat işlemleri sonrasında KDV iadesi almanız için size ETGB
sorgu numarası verilir, bu sayede KDV iadenizi de kolayca
alabilirsiniz.

• Mikro ihracatın sağladığı hızdan ve minimum bürokrasi
avantajından yararlanmak için yetkili kargo şirketlerinin
kullanılması şarttır. Kendiniz yâda gümrük müşaviriniz ETGB
sistemi üzerinde işlem yapamazsınız.



• Mikro İhracat yoluyla çıkış yapacak gönderileriniz için
Kurye/Kargo firmaları gümrükleme ile ilgili Gümrük Müşavirlik
Hizmet Bedeli ve İhracat Ambar Ücreti almamaktadır.

• ETGB ile Mikro ihracatlar da birlik onayı gerekmediğinden, bu
işlem yapılmamakta ve herhangi bir ücret ödemeniz
gerekmemektedir.

• Kurye/Kargo firması ATR hizmeti vermekte, ihracat yapıldıktan
sonra talep edilebilmektedir.



Mikro İhracat Gümrük İşlemlerinin Yapılabilmesi İçin Gerekli
Evraklar:

1. Dolaylı Temsil Yetki Belgesi (Kurye/Kargo firmasına veriliyor-
matbudur.)

2. İş Emri (Mikro İhracat Gönderi Bilgi Formu)

3. Kurye/Kargo firma boş konşimentonun (AWB) doldurulması,

4. Maliye onaylı Türkçe faturanın aslı

5. Yurtdışı için Türkçe faturayla tutarlı İngilizce fatura
(Commercial Invoice)



Teşekkür ederiz 

Ceyhun YEŞİLŞERİT
Rönesans Değişim ve Yönetişim Bilimleri Enstitüsü

c.yesilserit@rdbe.com.tr
www.hareketegec.com

www.rdbe.com.tr
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