Asagidaki béliimleri tamamlayiniz:
A. Mevcut Basarilar

1. Isiniz ic piyasada neden basarili? Litfen spesifik sebepleri belirtiniz.

2. Sirketinizin yilhik bliyime orani nedir?

B. Rekabet Avantajlar Su an ihracat yapiyor mu?

1. ig Piyasada Rakipler

OO00000
OO00000*

2. Uriinlerinizin ve isinizin ig piyasada diger yerli veya uluslararasi rakiplerinize gére
rekabet avantajlari nelerdir?




C. Firma “Taahhut”

1. 1 ile 10 arasinda derecelendirdiginizde sirketinizin uluslararasi pazarlarda gelismesi icin taahhut
seviyeniz nedir? (1 = ihracatla ilgilenmiyor; 10 = tamamen ihracat gelistirme odakli)

Kilit Yoneticiler (Isim/Pozisyon) Taahhiit Seviyesi

isim Pozisyon
y (1-10 arasi, 1 en disiik)

10

10

10

10

10

2. ihracat Programi olusturmak ve uygulamak igin ne kadar zaman ve yatirrmda bulunmay: planliyorsunuz?
Litfen spesifik olun:

Hazirlik slresi: haftada ... saat ayda yilda

Sirketinizin uygulamada gergek planlama ve kaynak ihtiyacini siralayiniz.
Ornek: Yénetsel zaman, insan Kaynadi, Finansal Kaynak, iiretim kapasite artirimi, belgelendirme, diger ...




1. Adim: Sektoriiniiz ile ilgili ihracat verilerini aragtiriniz.
e Sektdriiniiziin bagh bulundugu ihracatgi Birligi, Ekonomi Bakanhg: verileri.

Sektérinizin ihracat potansiyeli ve mevcut ihracat durumu ile ilgili inracat kararinizi etkileyebilecek en
az 3 anahtar bulgu siralayiniz:

1.

2. Adim: Sektoriiniziin diinya pazarlarinda ne él¢iide rekabetgi oldugunu arastiriniz.

« ihracat istatistikleri bilgi kaynaklari icin sektorle ilgili ihracatgi Birlikleri,

¢ Uluslararasi ithalat — ihracat veri istatistikleri icin https://comtrade.un.org/

Sektoriiniizde uluslararasi rekabetle ilgili en az 3 bulguyu belirtiniz:

1.

Oniumizdeki yil secilen uluslararasi pazarlarda benzer (riinlerin tahmini satis rakami ne olabilir? Liitfen
aciklayin.



https://comtrade.un.org/

3. Adim: Sektoériiniuziin uluslararasi biiyiime potansiyelini belirleyin.

Bu arastirma i¢in sektériimiizdeki anahtar firma ve yefkili kigilerle gérismeler yaparak, ticari
etkinliklere katilarak ve sektér arastirmasi yaparak yuratalebilir.

* Seltériiniizdeki firmalarla ve Ticaret Odalar, ihracatgi birliklerindeki yetkili kisilerle gériistn.

o Sektorel dergi ve yayinlarin takip edin. Online arastirma yapin.
o Sektorel fuarlara katilin.

Sektérinizin biylime potansiyeline dair en 6nemli 3 bulguyu listeleyin.

1.

Bu bulgular firmanizin uluslararasi blyime potansiyeline dair nasil gibi inang doguruyor?

Bu bulgular potansiyel bliyiime ve pazara giris konusunda ne gibi bariyerler olusturuyor?

4. Adim: Diger iilkelerin ve uilkemizin yayinladigi Pazar arastirmalarini incelemek.
Uluslararasi pazarlarla ilgili bilgi ve verilere ulagsmak igin:

e T.C. Ekonomi Bakanligi ihracat iletisim Noktasi, 444 43 63 nolu telefondan hafta igi 09:00-18:00 saatleri

arasinda hizmet sunmaktadir "Uzmana Danisin-http://uzmanadanisin.ekonomi.gov.tr/"

o https://www.kolayihracat.gov.tr/ Akilli ihracat Robotu ile ihracatta yeni dénem

¢ Yabanci llke kaynaklari U.S. Department of Commerce, https://data.worldbank.org/country www.doingbusiness.org

o Ticaret Odalari https://www.ito.org.tr/wps/portal

 ABD Kiigiik ve Orta Olgekli Firma Gelistirme Merkezi SBA Small Business Development Center

e ihracatgi Birlikleri www.tim.org.tr

ileride arastirma yapmak uzere ilgili kaynaklari listeleyiniz.

Arastirma/Kaynak URL



http://uzmanadanisin.ekonomi.gov.tr/
https://www.kolayihracat.gov.tr/
http://www.commerce.gov/about-commerce/grants-contracting-trade-opportunities
https://data.worldbank.org/country
http://www.doingbusiness.org/
https://www.ito.org.tr/wps/portal
http://www.sba.gov/content/small-business-development-centers-sbdcs
http://www.tim.org.tr/

Firmanizin ihracat potansiyeline sahip Uriin ve servislerini listeleyiniz. Herbirinin giicli ve zayif yénlerini
belirtin. Ayrica her bir Griin veya hizmetin uluslararasi pazarda neden basaril olabilecegini
disundigunizu belirtin. Bu noktada sebepler su anki mevcut bilgilerinize dayali olacaktir.

Potansiyel ihracat

Uriin/Hizmet Giiglii Zayif Yonler

Yonler Basarisi igin

Sebepler

Potansiyel ihracat Basarisina ait sebeplere dayali neden bir ya da daha fazla riin/hizmetinizin ihracat
potansiyeli olabilecedine karar veriniz. Bir sonraki sayfaya bakiniz.




Eger bir ya da daha fazla tGrtin/hizmetinizin ihracat potansiyeli varsa asagidaki adimlarla devam ediniz:

1. Adim: ihrag edilmesi en uygun iiriin/hizmetlerinizi seginiz.

Hangi UrGin/hizmetlerinizin en ylksek ihracat potansiyeline sahip oldugunu belirleyebilmek igin bu
drtinlerden hangilerinin i¢ pazarda basariyla satildigini belirleyin. Daha sonra bu Uriin/hizmetlerin ihracat
pazarlarinda fiyat, misteriye/o lilkeye saglayacagi katma deger ve Pazar ihtiyacina bakin. Goreceksiniz
ki i¢ Pazarda satisi orani diisiik olabilen Uriin/hizmetlerin bazilari Dis Pazarlarda daha gok alici
bulabilmektedir. Pek gok kiiciik ve Orta Olgekli firma tretimlerinin hemen hemen tamamini ihrag
etmektedir.

Firmanizin en énemli Uriin ve Hizmetleri

. o
Listesi: I¢ Pazar Payi %:

Eger i¢c Pazar payinizdan emin degilseniz: Tahmini olarak pazardaki yeri nedir? Mimkiin
oldugunca spesifik olun, érnegin: Kiglk ve belirsiz, ilk 3 sirada, ilk 10’da vb...

Hangi Urindn potansiyeli daha yuksek?

Neden?




2. Adim : Uluslararasi pazara sunulacak iiriin/hizmetin degerlendiriimesi.

Bu bélimde birden ¢ok Urlin grubunuz varsa urin karsilastirma ve degerlendirme yapmaniz
gerekmektedir. Eger tek Griin/hizmetiniz varsa sertifikalandirma, hedef pazarlara uyumlama, dig
pazarda satis icin gerekli degisikliklerin maliyetlerine odaklanabilirsiniz.

Degerlendirin:
Bu Urdn/hizmetleri uluslararasi Pazar igin cazip kilan nelerdir?
Neden uluslararasi alicilar sizin Grtiin/hizmetinizi satin alsin?

Uluslararasi Satis igin Nitelik: Uluslararasi Alicilar neden satin alsin?:




Dis Pazar Aragtirmasi icin Adimlar:

1. Urtintiniizi siniflandirin GTiP Kodu-HS-Code/Schedule B number:

2. Uriiniiniize en uygun Pazar olan dlkeyi bulun:

3. Hangi Dis pazarin daha kolay erisilebilir oldugunu bulun:

Her durumda, degerlendirin: Uriin ve hizmetinizin kalitesini hedef pazarda mevcut iriin ve hizmetlerle
karsilastirdiginizda durum ne?

Hedeflediginiz pazarda fiyatiniz rekabete elverisli mi? Evet O Hayir O

Ana musteriniz kim olurdu?

4, Takip edeceginiz hedef pazarlar belirleyin ve daraltin:




5. Yurtdisinda satis yapan yurt icindeki musterilerinizle veya bagka firmalarla konusun:
iletisim Listesi:

isim: Firma:
Adres:
Tel.No: ‘ Email:’
isim: Firma:
Adres:
Tel.No: l Email:l
isim: Firma:
Adres:
Tel.No: | Email:l

6. Yurt icindeki rakiplerinizin ihracat
durumlarini arastirin, Bulgular:

Ulkemizle Serbest Ticaret Anlasmasi Bulunan Ulkeler ve Tarife disi engel olan ilkeler www.ekonomi.qov.tr



http://www.ekonomi.gov.tr/

Pazara Girigi en kolay 3 Hedef Pazari belirleyin:

1.

Sebepler [Herbir hedef igin]:
Hedef Pazar 1

Hedef Pazar 2

Hedef Pazar 3




Ulke/Hedef 1:

Ek Arastirma
Web Linkleri Takip Sebebi
(ilgili aragtirma igin) (kesfedilen egilimlere bagli olarak)

Kisiler:

isim: ‘Firma: ’
Adres:

Tel.No: | Email:l
isim: ‘Firma; ‘
Adres:

Tel.No: Email:
isim: lFirma: |
Adres:

Tel.No: ’ EmaiI:’
isim: Firma:
Adres:

Tel.No: | Email:l




Ulke/Hedef 2:

Ek Arastirma

Web Linkleri Takip Sebebi
(ilgili arastirma igin) (kesfedilen egilimlere bagli olarak)

Kisiler:
isim: IFirma: l
Adres:
Tel.No: ‘ Email:‘
isim: ’Firma: ‘
Adres:
Tel.No: | Email:‘
isim: |Firma: |
Adres:
Tel.No: Email:
isim: IFirma: l
Adres:
Tel.No: Email:




Ulke/Hedef 3:

Ek Arastirma:

Web Linkleri Takip Sebebi
(ilgili aragtirma igin) (kesfedilen egilimlere bagli olarak)

Kisiler:

isim: Firma:
Adres:

Tel.No: R
isim: Firma:
Adres:

Tel.No: ‘ Email:‘
isim: Firma:
Adres:

Tel.No: | Email;|
isim: |Firma: l
Adres:

Tel.No: ‘ Email:‘




Asama 1: Kisa Vade Hedefleri Tanimlayin.

A. Ihracat icin gerekli adimlari iceren bir én hazirlik listesi olusturun: Bir veya 2 hedef Pazar segin.
Uriin Standartlarini ve gereken sertifikasyonu arastirin ve listeleyin. Uriinleri ihracata hazirlamak igin
gerekli modifikasyonu siralayin.

Hedef Pazar 1:

Uriin Standartlar Gerekli Sertifikalar Uriinde Gereken Degisiklikler

Hedef Pazar 2:

Uriin Standartlari Gerekli Sertifikalar Uriinde Gereken Degisiklikler

B. Bu listeye bagli olarak, uluslararasi triin/hizmetlerinizde 2 yili igeren planiniz nedir?
Ornegin: Uriin iizerinde yapilmasi gereken dedisiklikler, girdiginiz pazardaki avantajlari ve firsatlari olasi
benzer pazarlarda kullanmak gibi ...




Asama 2: Uzun vade hedefleri belirleyin.

Oniimiizdeki 5 yil igin isinizde uzun vade hedefleriniz nelerdir?

Ornek: ihracat satislarini yilda % ...artirmak ya da Pazar Payini %...artirmak ya da karliligi %... artirmak gibi.

Uluslararasi ticari Pazar bu uzun vade hedeflerinizi gergeklestirmede nasil yardimci olacak? Agiklayin.

Asama 3: Kisa vade hedeflere ulagsmak igin zaman ¢izelgeli bir eylem plani olusturun.

. . . Tamamlanma
Sonraki Adimlar Zaman Cizelgesi







Ulke 1:

Puanlama: 1 ‘den 5’e kadar (5 en yiiksek not)

Demografik/Fiziksel Ortam

Sosyal ve Kiiltiirel Ortam

Nufus, Nufus Blyime Orani ve Yogunlugu

Kentsel ve Kirsal Dagilim

Okuma yazma oranli, egitim seviyesi

iklim ve Hava Sartlari

Sinif yapisi anlayisi

Yukleme uzakligi

ic Piyasa ile benzerlik ve farkliliklar

Uriin agisindan énemli demografik veriler

Dil ve diger kdlturel faktorler

Fiziksel Dagitim ve iletisim Ag

Pazara Girig

Dogal Kaynaklar

Ticari kisittamalar: yiksel oranlar, kotalar

Siyasi Ortam

Dokiumantasyon ve ithalat dizenlemeleri

Hiklimet Sistemi

Siyasi istikrar ve Devamlilik

Yerel Standartlar, uygulamalar ve tarife disi
engeller

ideolojik Yénelim

Patent ve Marka Koruma

Devletin is dunyasina etkisi

Tercihli anlagmalar

Dis Ticarete karg! tutum (ticari
kisitlamalar, tarifler)

Yatirimla ilgili yasal hususlar, vergilendirme,
yatirnmin geri donusd, istihdam, is
sozlesmeleri

Rekabet Ortami

Uriin Potansiyeli

Uriin ve Hizmetinizin benzersizligi

Musteri ihtiya¢ ve arzular

Rekabetgi Uriin Fiyatlari(Tarife disi engeller,

ikili ticaret anlagmalari)

Daha biyuk nifus icinde pazar segmenti igin firsat

Ulusal ekonomi ve kalkinma 6ncelikleri

Yerel Uretim, ithalat ve tiketim

ithalat diizenlemeleri ve kalite standartlar

Uriin sunumu ve kabulii

Birbirine bagh Grunlerin varlig

Ekonomik Ortam

Sektor spesifik ana talep gostergeleri

Genel Kalkinma Seviyesi

Dis talep Urtinlerine karg! tutum

Ekonomik buylime, GSMH, sanayi sektorl

Rakip teklifleri, serbest piyasa rekabet

Ekonomide dis ticaretin roli

Uriin kategorisinde ithalat

Para Birimi: Enflasyon yiizdesi, kullanilabilirligi,

kontrol(i, déviz kurunun istikrari

Yerel Dagitim ve Uretim

Aracilarin varligi

Odemeler Dengesi

Bolgesel ve yerel nakliye olanaklari

Kisi basina dusen gelir ve dagilim

insan kaynagi varligi

Harcanabilir gelir ve harcama kaliplari

ic piyasa Uretim kogullari




Ulke 2:

Puanlama: 1 ‘den 5’e kadar (5 en yiiksek not)

Demografik/Fiziksel Ortam

Nifus, Nufus Biytime Orani ve Yogunlugu

Sosyal ve Kiiltiirel Ortam

PUAN

Kentsel ve Kirsal Dagilim

Okuma yazma orani, egitim seviyesi

iklim ve Hava Sartlari

Sinif yapisi anlayisi

Yukleme uzakhgi

ic Piyasa ile benzerlik ve farkliliklar

Uriin agisindan énemli demografik veriler

Dil ve diger kdlturel faktorler

Fiziksel Dagitim ve iletisim Ag

Pazara Girig

Dogal Kaynaklar

Ticari kisitlamalar: yuksel oranlar, kotalar

Siyasi Ortam

Dokimantasyon ve ithalat diizenlemeleri

Hikimet Sistemi

Siyasi istikrar ve Devamlilik

Yerel Standartlar, uygulamalar ve tarife digl
engeller

ideolojik Yonelim

Patent ve Marka Koruma

Devletin is dunyasina etkisi

Tercihli anlagmalar

Dis Ticarete karg! tutum (ticari
kisitlamalar, tarifler)

Rekabet Ortami

Yatirimla ilgili yasal hususlar, vergilendirme,
yatirimin geri déndsu, istihdam, is
sozlesmeleri

Uriin Potansiyeli

Uriin ve Hizmetinizin benzersizligi

Musteri ihtiyag ve arzular

Rekabetgi Uriin Fiyatlari(Tarife disi engeller,

ikili ticaret anlagmalart)

Daha biyuk nifus icinde pazar segmenti igin firsat

Ulusal ekonomi ve kalkinma oncelikleri

Yerel Uretim, ithalat ve tiketim

ithalat diizenlemeleri ve kalite standartlari

Uriin sunumu ve kabulii

Birbirine bagh Grunlerin varlig

Ekonomik Ortam

Sektor spesifik ana talep gostergeleri

Genel Kalkinma Seviyesi

Dis talep Urtinlerine karg! tutum

Ekonomik buylime, GSMH, sanayi sektorl

Rakip teklifleri, serbest piyasa rekabet

Ekonomide dis ticaretin roli

Uriin kategorisinde ithalat

Para Birimi: Enflasyon ylizdesi, kullanilabilirligi,

kontrol(i, déviz kurunun istikrari

Yerel Dagitim ve Uretim

Aracilarin varligi

Odemeler Dengesi

Bolgesel ve yerel nakliye olanaklari

Kisi basina dusen gelir ve dagilim

insan kaynagi varligi

Harcanabilir gelir ve harcama kaliplari

i¢ piyasa (retim kosullar




Ulke 3:

Puanlama: 1 ‘den 5’e kadar (5 en yiiksek not)

Demografik/Fiziksel Ortam

Nifus, Nufus Biytime Orani ve Yogunlugu

Sosyal ve Kiiltiirel Ortam

PUAN

Kentsel ve Kirsal Dagilim

Okuma yazma orani, egitim seviyesi

iklim ve Hava Sartlari

Sinif yapisi anlayisi

Yukleme uzakhgi

ic Piyasa ile benzerlik ve farkliliklar

Uriin agisindan énemli demografik veriler

Dil ve diger kdlturel faktorler

Fiziksel Dagitim ve iletisim Ag

Pazara Girig

Dogal Kaynaklar

Ticari kisittamalar: yiiksel oranlar, kotalar

Siyasi Ortam

Dokiumantasyon ve ithalat dizenlemeleri

Hikimet Sistemi

Siyasi istikrar ve Devamlilik

Yerel Standartlar, uygulamalar ve tarife digl
engeller

ideolojik Yonelim

Patent ve Marka Koruma

Devletin is dunyasina etkisi

Tercihli anlagmalar

Dis Ticarete karg! tutum (ticari
kisitlamalar, tarifler)

Rekabet Ortami

Yatirimla ilgili yasal hususlar, vergilendirme,
yatirimin geri déndsu, istihdam, is
sozlesmeleri

Uriin Potansiyeli

Uriin ve Hizmetinizin benzersizligi

Musteri ihtiya¢ ve arzular

Rekabetgi Uriin Fiyatlari(Tarife disi engeller,
ikili ticaret anlagmalari)

Daha biyuk nifus icinde pazar segmenti igin firsat

Ulusal ekonomi ve kalkinma oncelikleri

Yerel Uretim, ithalat ve tiketim

ithalat diizenlemeleri ve kalite standartlari

Uriin sunumu ve kabulii

Birbirine bagh Grunlerin varlig

Ekonomik Ortam

Sektor spesifik ana talep gostergeleri

Genel Kalkinma Seviyesi

Dis talep Urtinlerine karg! tutum

Ekonomik buylime, GSMH, sanayi sektorl

Rakip teklifleri, serbest piyasa rekabet

Ekonomide dis ticaretin roli

Uriin kategorisinde ithalat

Para Birimi: Enflasyon yiizdesi, kullanilabilirligi,
kontrol(i, déviz kurunun istikrari

Yerel Dagitim ve Uretim

Aracilarin varligi

Odemeler Dengesi

Bolgesel ve yerel nakliye olanaklari

Kisi basina dusen gelir ve dagilim

insan kaynagi varligi

Harcanabilir gelir ve harcama kaliplari

i¢ piyasa lretim kosullari




Dig Pazar Onceliklendirme:

1.




Sectiginiz hedef iilke/bolgelerde diger Tiirk Firmalan liriin/hizmetlerini

nasil pazarliyor?
Ulke/Bolge 1

Ulke/Bolge 2

Ulke/Bélge 3

Basarilari neye dayaniyor?

Ulke/Bélge 1

Ulke/Bolge 2

Ulke/Bélge 3




Sectiginiz Ulke/bolgelerde global rakipleriniz iiriin/hizmetlerini nasil pazarliyor?

Ulke/Bélge 1

Ulke/Bolge 2

Ulke/Bolge 3

Basarilari neye dayaniyor?

Ulke/Bélge 1

Ulke/Bolge 2

Ulke/Bolge 3




Oniimiizdeki yil igin uluslararasi pazarda iiriinlerinizin tahmini satig hacmi nedir?

Ulke/Bélge 1

Ulke/Bolge 2

Ulke/Bélge 3

Oniimiizdeki 5 yilda uluslararasi pazarlarda tahmini biiyiime oranininiz nedir?

1. Yl 2.Yi 3.Yi 4.Yil 5.YIl
Ulke/Bolge 1 % % % % %
Ulke/Bolge 2 % % % % %
Ulke/Bélge 3 % % % % %




Distiribtir veya temsilci pazarda hizmet verebilmek icin hangi olanaklara sahip olmal?

DistribUtér veya temsilcinin sizin Grtin/hizmetlerinizi satabilmek i¢in hangi tip musteriye asina olmasi gerekir?

Distribtér/Temsilci sizinkileri tamamlayabilecek bagka hangi triin/hizmet tiriinden sorumlu olmali?

Hangi seviyede teknik uzmanlik gerekli? Varsa daha baska hangi teknik servis hizmetleri gerekli?

Distributér/Temsilci bagka hangi bolgeden sorumlu olabilir?

Distributér/temsilicinin sermaye/finansal glicti ne olmali?

Distributér/Temsilcinin bagka hangi rakip olmayan drtn tiriinden sorumlu olmasi Kabul edilebilir? Rakip
bagka firmanin bagska Urin tarint temsil etmesi kabul edilebilir mi?

Distribatér/Temsilcinin kag satig temsilcisine ihtiyaci olacak ve bdlgeyi ne siklikta ziyaret
edecek?

Pazarlama ve Dagitim igin araci bir Dig Ticaret Firmasi kullaniyor musunuz ?

O Evet O Hayir

Eger varsa, iki tarafin da mutabik kaldigi gerceklestirilebilir hedeflerin bulundugu satis ve pazarlama planiniz var mi?

O Evet O Hayir

*Araci Dig Ticaret firmasi firmanizi eksklusif olarak tim diinyada temsil etmek zorunda degil. Siz belli bélgeye kendiniz direct ihracat
yaparken bu firma size spesifik bir bolgede temsil edebilir.



Yorum/Gozlemler:

So6zlesmenizi tamamlamak lzere bir sonraki agsama nedir?




Uriiniiniiz
Uriiniintiz avantajlari nelerdir?

Uriiniintiziin dezavantajlari nelerdir?

Uriiniiniiz ne derece karmagsik?

Hangi yetkinlik veya 6zel egitim anlaminda neler gerekir:

— Kurulum igin?

— Kullanim igin?

— Bakim igin?

— Servis igin?

Hangi opsiyon ve aksesaurlar uygun ve sunulabilir?




Rekabet

Pazar 1

Hedef pazarda
hangi rakip Grtnler
kime satiliyor?

Rakibinizin
ardn
avantajlari
nelerdir?

Rakibinizin Griin
dezavantaijlari
nelerdir?

Pazar 2

Hedef pazarda
hangi rakip drtnler
kime satiliyor?

Rakibinizin
ardn
avantajlari
nelerdir?

Rakibinizin Grin
dezavantajlari
nelerdir?

Pazar 3

Hedef pazarda
hangi rakip drtnler
kime satiliyor?

Rakibinizin
ardn
avantajlari
nelerdir?

Rakibinizin Grin
dezavantajlari
nelerdir?




Pazar Ortami

Pazar 1

Bu hedef pazarda uriiniz hangi ihtiyaci kargilayacak?

Satis sonrasi yedek parka/servis ve aksesuar pazari var mi? Kisaca tanimlayin.

UriintinGz{ kullanmak igin alicinin baska bir ekipmana ihtiyaci var mi? Varsa siralayin.

UriiniinGiz(i tamamlayici baska Griinler var mi?

UriiniinGiz bir sanayi triinlyse:

— Hangi firmalar kullanabilir?

— UrinGiniiziin kullanim siiresi nedir?

— UrliniinGiziin kullanimi veya émri
iklim kosullarindan etkilenir mi?
Nasil?

— Cografi konum Urdndnuzin satin
alimini etkiler mi; mesela nakliye
sorunlar? Varsa nasil?

— Uriiniintizle ilgili yasak, kota, kisitlama
veya tarife digI bariyer var mi? Varsa

neler?

UriintinGz bir tiketici Griinlyse:

— Thketiciler kimdir?

— Uriin hangi siklikta satin alinir?

— Urdintin tuketimi iklim kosullarina gore

degisir mi?

— Tuketim cografi kosullardan etkilenir
mi; mesala nakliye sorunlari?




UriininGz bu dis pazardaki gelenek, aligkanlik veya inanclarla geligir mi? O Evet O Hayir

Uriine bagh zorunluluk ve gereklilikler nelerdir? Sertifikasyon? Test? Resmi onay, Kota? Varsa listeyin.




Pazar 2

Bu hedef pazarda uriiniiz hangi ihtiyaci karsilayacak?

Satis sonrasi yedek parka/servis ve aksesuar pazari var mi? Kisaca tanimlayin.

Uriniintizii kullanmak igin alicinin baska bir ekipmana ihtiyaci var mi? Varsa siralayin.

Uriintiniiz(i tamamlayici bagka uriinler var mi?

Uriintiniz bir sanayi Griindyse:

— Hangi firmalar kullanabilir?

— UrGinGniiziin kullanim siiresi nedir?

— UrtinGiniiziin kullanimi veya émrii
iklim kosullarindan etkilenir mi?
Nasil?

— Cografi konum Urindnizan satin
alimini etkiler mi; mesela nakliye
sorunlari? Varsa nasil?

— UriintnGzle ilgili yasak, kota, kisitlama
veya tarife disi bariyer var mi? Varsa

neler?

UriintinGz bir tiketici Griinlyse:

— Tiketiciler kimdir?

— Uriin hangi siklikta satin alinir?

— Urdintin tuketimi iklim kosullarina gore
degisir mi?

— Tuketim cografi kosullardan etkilenir
mi; mesala nakliye sorunlari?




UriininGz bu dis pazardaki gelenek, aligkanlik veya inanclarla geligir mi? O Evet O Hayir

Uriine bagh zorunluluk ve gereklilikler nelerdir? Sertifikasyon? Test? Resmi onay, Kota? Varsa listeyin.




Pazar 3

Bu hedef pazarda uriiniiz hangi ihtiyaci karsilayacak?

Satis sonrasi yedek parka/servis ve aksesuar pazari var mi? Kisaca tanimlayin.

Uriiniintizi kullanmak igin alicinin baska bir ekipmana ihtiyaci var mi? Varsa siralayin.

Uriintiniiz(i tamamlayici bagka uriinler var mi?

Uriintiniz bir sanayi Griindyse:

— Hangi firmalar kullanabilir?

— UrGinGiniiziin kullanim siiresi nedir?

— UrtinGiniiziin kullanimi veya émrii
iklim kosullarindan etkilenir mi?
Nasil?

— Cografi konum Urlndnizan satin
alimini etkiler mi; mesela nakliye
sorunlari? Varsa nasil?

— UrtintnGzle ilgili yasak, kota, kisitlama
veya tarife disi bariyer var mi? Varsa

neler?

UriintinGz bir tiketici Griinlyse:

— Tiketiciler kimdir?

— Uriin hangi siklikta satin alinir?

— UrdinGin tuketimi iklim kosullarina gore
degisir mi?

— Tuketim cografi kosullardan etkilenir
mi; mesala nakliye sorunlari?




UriininGz bu dis pazardaki gelenek, aligkanlik veya inanclarla geligir mi? O Evet O Hayir

Uriine bagh zorunluluk ve gereklilikler nelerdir? Sertifikasyon? Test? Resmi onay, Kota? Varsa listeyin.




Uriiniiniize iligkin siralayin.
Hangi potansiyel sorunlar olabilir:

— Hedef pazardaki trin bilgisi

— Hedef Kitle

— Uriin uyarlama

— Urtintin benzersizligi

En verimli dagitim kanali nedir?

— Araclilar yerine direkt satis yapmak?

Hangi egitim ve destekler gerekiyor?

— Ne gibi garantiler var?

Nakit Akig sorunlariniz dogabilir.

Gerekli yatirnm bedeli nedir?

What is the timing of the investments?

Geri 6deme suresi nedir?

Uluslararasi pazarlara uriin liretme kapasitenizi 6l¢lin, degerlendirin.

Onimiizdeki 12 ayda satisiniz %20, %40, %100 artabilir mi? Aciklayin.

Satis hacmindeki artis Uretim zaman c¢izelgenizi nasil etkiler?

Az bir maliyetle trlnlerinizde degisiklik yapabilir misiniz? O Evet O Hayir

Potansiyel Musteri/distributdr tam olarak pazara sunacaginiz trlndn iglevsel bir modelini

g6rebilir mi? O Evet O Hayir

Yorumlar:




Hangi Uirlin ve/veya etkiletleme kosullari kargilanmak zorunda? (Olgii kisitlari, AC veya DC elektrik,
voltaj, vs.)

Ldtfen Avrupa Birligi tlkelerinin yeni tiim ambalajlarda (g dil olmasi kosulunu, NAFTA anlasmasi
altindaki tilkelerden Meksika’nin ispanyolca etiket ararken, Kanada’nin ingilizce ve Fransizca
etiket gerektirdigini unutmayin...

Hangi sertifika ve onaylar gerekiyor? (CE marka, vs.)

Uriinlerinize hangi yabanci ruhsatlandirma/belgelendirme ve diizenleyici gereksinimler uygulanacak?

Uriin doéniisiim gereksinimleri nasil ve ne zaman elde edilebilir?

Uriin sipariste belirtilen zamanda teslim edilebilir mi? (Bu ézellikle édeme sekli akreditif oldugunda
¢ok 6nemlidir.) ( ) Evet ( ) Hayir

Yorumlar:

Bilgiler ile ilgili gereksinimleri tanimlamak.
Gerek duyuldugunda urln bilgilerini ingilizceden farkli bir dilde olusturabilir misiniz’?o Evet O Hayir

Teknik dil gevirisi igin gevirmene ihtiyag duyacak misiniz? O Evet O Hayir
Not: Sektoriiniiztin terminolojisine asina bir gevirmen kullanmak énem arz eder.

UriinGiniiziin Kaliteli ve bilgilendirici bir sunumunu garantilemek tizere satis literatiirii ile ilgili hangi 6zel
noktalar énemlidir? (Litfen gevirilerin bu literatiiriin kullanilacagi lilkedeki dile ait niianslari
yansitmasi gerektigini unutmayin.)




Web sitesi ile ilgili gereksinimleri tanimlayin.
Web siteniz uluslararasi ticarete hazir mi? O Evet O Hayir
Degilse, gerekli adimlari tanimlayin:

Web siteniz Global Ziyaretgileri gerektigi gibi karsiliyor mu? O Evet O Hayir

Degilse, atilacak adimlari tanimlayin,global bir ingilizce kullanimi, uluslararasi arama bilgisi, misteri hizmetleri igin canli
destege ulasilabilir saatler, vb. etc.:

Ziyaretgiler size e-mail ile ulagabilir mi ? O Evet O Hayir Planlanan cevap siresi?

Musteri ilisikileri ile ilgili gereksinimleri tanimlayin.

Yukleme sekilleri ve sureleri nelerdir?

Odeme kosullari nelerdir?

Bu siparigler icin yikleme 6ncesi(lretim asamasi) ya da yikleme sonrasi(tahsilat asamasi) isletme
sermaye destegi, finansman gerekir mi?
O Evet O Hayir

Sizin igin Ex-Im veya sunulan diger finansal programlardan hangisi uygun olur? Agiklayin.

Garanti kosullari nelerdir?

Denetleme/Kabul gerekli mi? Agiklayin.

ihtiyag oldugunda Griin serivisini kim yapacak?

Musteriyle kim baglanti kuracak? (uygun olanlari isaretleyin)

D Yerel acenta D Diger (agiklayin):
D e-posta
D Faks




1. Adim: Genel is yaklagiminizi diigiiniin.

Firmanizin buyukligu nedir?

Uriin/servisinizin 6zellikleri nedir?

Risk toleransiniz nedir?

Pazar gelistirmek i¢in hangi kaynaklar kullanilabilir?

Daha 6nceki herhangi bir ihracat deneyim veya uzmanhgini anlatin.

Segcilen pazarlardaki is ortami ve kosullarini siralayin

2. Adim: Uluslararasi fiyat yaklagiminizi tanimlayin.

Her bir trln igin dlke fiyatini nasil hesapliyorsunuz?

Fiyat belirlerken hangi faktérleri géz éntinde bulunduruyorsunuz?

Hangi drlnlerin satigi fiyat degisikliklerine duyarhdir?

Genel pazarlama stratejinizde fiyatlandirma ne derece énemlidir?

indirim politikaniz nedir?

ihrac Griintiniiz igin hangi satis vadesi en uygunudur?




3. Adim: Pazarlama Tanitim yaklasiminizi tanimlayin.

Hangi reklam/tanitim malzemelerini kullanacaksiniz?

Hangi fuar veya ticaret heyetlerine katilacaksiniz?

Yilin hangi zamaninda ve ne siklikta migteri Pazar ziyareti yapiimalidir?

4. Adim: Miisteri hizmetlerini tanimlayin. O iilkede gerekli teknik egitim ve satis sonrasi
servisler de dikkate alinmahdir.

Hangi musteri hizmetlerini sunacaksiniz?

Hangi 6deme segeneklerini sunacaksiniz?

Musteri iade durumunda Urinler ne olacak?

O Ulkede verilmesi gereken teknik egitimler nelerdir?

Satis sonrasi servis nasil karsilanacak?




Hangi sirketler, acentalar veya distribiitorler benzer iiriinleri satin aldilar

Uriin 1

Uriin 2

Uriin 3

Hangi sirketler, acentalar veya distribiitérler benzer iiriinlere iligkin bilgi talebinde
bulundular?

Sirketler Acentalar Distribiitorler

Uriin 1

Uriin 2

Uriin 3




Hangi sirketler, acentalar veya distribiitorler ihracat lriinleriniz igin olasi alici olur?

- Sirketler Acentalar Distributorler

Uriin 1

Uriin 2

Uriin 3

Ayrica bu ideal musteri, acenta ve/veya distributor profili yaratmak i¢in yardimci olur. (6rnek boyut,
sinif, Grdn hatti, tecribe vb.) Sizin muhtemel alicilarinizin daha uygun ve arzu edilir
karakteristiklerine odaklanmanizi saglar.

ideal Miisteri:

ideal Temsilci/Distirbiitor:










