MUSIAD
L 4

iINEGOL

Tecriibe ve bilgiyi
harmanlayan bu rehber,
inegél’den diinyaya
acilan kapilan
arahyor...

BASINDAN SONUNA

IHRACAT
REHBERI
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BAHRI SINAN YAZAROGLU

Geng MUSIAD; aslinda bir misyonun, bir fikrin ve bir hayalin viicut bulmus halidir.

Clinkii Geng MUSIAD; sadece bir genclik yapilanmasi degil, ayni zamanda MU-
SIAD ruhunu, degerlerini ve vizyonunu yarinlara tastyan kokli bir altyapisidir.

Genclerimiz, MUSIAD kiiltiiriinii daha yolun basindayken i¢sellestiriyor; ticaretin
sadece karla degil, ayni zamanda ahlakla da yuruttlmesi gerektigini 6greniyor.
Bu bakimdan Geng¢ MUSIAD, adeta bir okul, bir mektep... Gelecegin MUSIAD'li-
larini, gelecegin erdemli is insanlarini yetistiren bir ilham yuvasi...

Geng MUSIAD bugiin, kalbinde ahlaki ve insani degerleri tasiyan, aklini yenilikgi
fikirlere agmis, ruhunda gelecege liderlik etme aski tastyan geng is insanlarini
bir araya getiriyor. Bu tablo, sadece bir sivil toplum basarisi degil; ayni zamanda
Ulkemizin gelecegi adina umut verici bir gelismedir.

Azmi ve kararliigiyla “KURESEL TICARETTE BENDE VARIM” diyen genc girisimci-
lerimiz ve ihracatcilarimiz, bugln Tirkiye'nin dort bir tarafindan diinyanin birgok
yerine ihracat yapiyorlar.

Geng MUSIAD inegél 2003 yilinda kuruldugu tarihten bugtine; inancli, erdeml,
liyakatli, kararli ve heyecanli gencleri biinyesine topladi. Genglerimiz, bu cati al-
tinda ¢ok kisa stirede 6nemli organizasyonlara ve g¢alismalara imza atti.

Simdide bu calismalardan cok énemli bir yeri elde edecek olan bu IHRACAT Ki-
TAPCIGI calismasidir. ihracati, ézellikle de geng girisimcilerimize ihracati tesvik
etmek amaciyla Geng MUSIAD'li kardeslerimizin yapti§i bu calisma ihracat yap-
mak isteyen her ticaret insanini 6zellikle de Geng mitesebbisler icin adeta bir
yol haritasi olacaktir.

Geng MUSIAD Inegéliimiiz tarafindan hazirlanan ihracat Rehberi kitapgiginin
inegél dzelinde kalmayarak MUSIAD markasi giicii ile tim Tiirkiye'ye dagrtilacak
olmasi da Gen¢ MUSIAD inegdl'iimiiziin ortaya koydugu Vizyon acisindan da

ayrica bir gurur vesiledir.

Bahri Sinan Yazaroglu
MUSIAD inegdl Baskani
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Turkiye'nin gelecedi, genclerinin vizyonuyla belirleniyor.

inaniyoruz ki tilkemizin aydinlik yiizii olan genclerimiz, yerelden kiiresele
uzanan ticaretin onculeri olacaktir.

Buguin artik yalnizca Gretmek yetmiyor; bilgiyi stratejiye donusttrmek, kure-
sel pazarlarda gliven insa etmek ve uzun soluklu iliskiler kurmak gerekiyor.

ihracat bir ticari faaliyet olmanin cok 6tesinde; bir kiiltiir,
disiplin ve vizyon isidir.

Geng MUSIAD olarak gayemiz; tiyelerimizin strateji gelistiren, kiiresel ticare-
tin dilini bilen, iliski kurabilen ve gliven telkin eden ihracatcilar haline gelme-
sidir. CUnkU inantyoruz ki ilk siparisi Grtin getirir; devamini getiren ise glive-
nilirlik ve istikrarimizdir.

Elinizdeki bu rehber; ambalajdan fuarlara, fiyatlandirmadan gtimrik strecle-
rine, dijital pazarlamadan devlet desteklerine kadar genis bir icerikle 6zenle
hazirlandi. Her sayfasi, genc girisimcilerimizin kiiresel ticarette daha saglam
adimlar atmasina yol gosterecek bilgilerle dolu.

Hedefimiz net; bilgili, 6zglvenli ve erdemli ihracatcilar yetistirmek. Turki-
ye’'mizin dlinya ticaretinde daha glcli temsil edilmesini saglamak.

Bu yolculuk emek, sabir ve cesaret ister. Sonunda ise bereket, itibar ve kalici
basari olarak meyve verir. Her adiminizda vizyon, her kararinizda strateji, her
basarinizda bu topraklarin bereketi sizlerle olsun.

Magsum Usta
Genc MUSIAD Bagkani




ALIHAN GULERER

“Ihracat sadece mal satmak degildir; vizyon, ahlak ve cesaret satmaktir.”

Bu kitapgik, Geng MUSIAD inegdl olarak, ihracat yolculuguna adim atmak isteyen
geng girisimcilere ve tim Uyelerimize ilham ve rehberlik etmek amaciyla hazir-
land. iceriginde yer alan bilgiler, belgeler, stratejiler ve saha tecriibeleri, siradan
bir masa basl kilavuzdan ibaret degildir. Bu rehber, ihracatin ruhunu anlayan, viz-
yonunu genisletmek isteyen her genc icin bir yol arkadashigi teklifidir.

Son on yilda Turkiye, ihracat alaninda 6nemli adimlar atti. Ancak bu basar 6yku-
siintin en dikkat ceken satirlarindan biri inegél'e aittir. Mobilya ihracatinin %21'ini
tek basina gergeklestiren bu sehir, artik yalnizca Turkiye'nin degil, dinyanin ko-
nustugu bir Uretim ve tasarim merkezi konumuna ylkselmistir. Bu basarinin te-
saduf olmadigini biliyoruz. Strdurilebilir hale gelmesi icin gereken sey; bilgiye
dayal, stratejik ve ahlaki bir ihracat kultiir inga etmektir.

Cuinki ihracat sadece bir meslek degil, bir zihniyettir. ihracatci, ayni anda bir
Uretici, iletisimci, arastirmaci ve liderdir. O yalnizca Griin gondermez; iliski kurar,
kiiltiire saygi duyar, zamanlamaya dikkat eder. Ve bilir ki: ilk siparis (iriini satar,
besinci siparis, kisiligi.

Bu kitapgikta; ambalajdan fuarlara, fiyatlandirmadan devlet desteklerine, glimrik
islemlerinden dijital pazarlamaya kadar genis bir yelpazede hazirlanan icerikler,
diinya vatandasi gibi dustinen yerli girisimciler icin bir pusula niteligindedir.

Geng MUSIAD inegdl olarak hedefimiz, tiyelerimizin bilgili, 6zgiivenli ve erdemli
ihracatcilar olmalarina katki sunmak; inegél’iin kiiresel ticaret arenasinda daha
da guclu temsil edilmesini saglamaktir.

Bu rehberin her satirinda, bir adim daha ileriye gitme cesareti var. Yolunuz agik,
ihracatiniz bereketli olsun.

Bu kitapgik yalnizca bilgi vermek icin degil; bir zihniyeti insa etmek icin yazildi.
Hazirlanan her satir; Geng MUSIAD'In alin teriyle, inanciyla ve heyecaniyla yogrul-
mus bir emegin Griintdir. Bu calisma, MUSIAD ailesine, goéniilden
bagh oldugumuz inegél'iimiize ve (izerinde biiyudigimuiz

bu kiymetli topraklara bir vefa durusu niteligindedir.

Alihan Gulerer
Geng MUSIAD inegdl Baskani
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Yayin Kurulu
YAKUP YUCEL
MUCAHIT KAVAZ
EMIRHAN AK
HASAN BAYRAM
CANER ATIS
ALPEREN AVCI
ALPEREN KONT
CANER OZTUNA
FARUK DOGRU
OMER TANRIKULU
OMER FARUK FIDAN
RIDVAN ACAR
TAYFUN TUTUM
YUSUF CEVAHIR
MEHMET SEMIiZ
ENES SAGCAN
MEHMET SANLIDERE
OBUZHAN AKCASU
YILMAZ ALTUNTEPE
AHMET BABACAN
MELIH YILMAZ
BERAT ORTAKCI
ALPEREN EROL
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YONETiM TARAFINDAN HAZIRLANMISTIR,

Geng MUSIAD inegél’'iin hazirladigi bu
rehber, inracati sadece bir

ticari faaliyet olarak degil, ayni zamanda
vizyon, ahlak ve cesaretin sinir 6tesine
tasinmasi olarak ele almaktadir.

ihracatcinin ayni anda bir tretici,
iletisimci, arastirmaci ve lider

oldugunu vurgulayan bu eser, basarili bir
dis ticaret icin bilgiye

dayali, stratejik ve ahlaki bir kultir insa
etmeyi hedefler.
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Mobilya sektor, global ticaretin vazgecilmez pargalarindan biri haline gelmistir. Tirkiye
ise son yillarda Uretim kalitesi, tasarim gucu ve esnek Uretim altyapisiyla bu alanda gicli
bir oyuncu olarak éne cikmaktadir. inegél, bu basari hikayesinin merkezlerinden biridir.

Bu kitapcik, 6zellikle ilk kez ihracata baslayacak olan Ureticiler ve isletmeler icin sade, uy-
gulanabilir ve yol gosterici bir kaynak olarak hazirlanmistir. Ancak yalnizca “nasil yapilr?”
degil, ayni zamanda “neden yapilmali?” sorusunun da cevabini vermektedir.

Cunku ihracat, sadece Urlin satmak degildir. Bir vizyonun, emegin ve kulttrin sinir tesi-
ne taginmasidir. Bir markayi diinyaya tanitma, tlkeye déviz kazandirma ve isletmenizi bir
adim one tasima yolculugudur.

Bu rehber; sirket kurulumundan, musteri bulmaya, evraklardan, devlet desteklerine ka-
dar tum adimlari 6rneklerle ve sade bir dille anlatmaktadir. Hedefimiz; ihracati zorlastiran
degil, kolaylastiran bir yol haritasi sunmaktir.

Geng MUSIAD inegél olarak, Tiirkiye’nin mobilya ihracatinda daha giiclii bir rol tstlen-
mesi icin bu calismayi hazirlamaktan gurur duyuyoruz. Unutmayin: “ihracat yapabilmek
icin dev bir sirket olmaniza gerek yok; dogru bilgiye, dogru stratejiye ve saglam bir niye-
te ihtiyaciniz var.”

Bu kitapcik, 6zellikle ilk defa ihracat yapacak olan mobilya Ureticilerine, esnaflara ve gi-
risimcilere yonelik olarak hazirlanmistir. Ancak ayni zamanda halihazirda ihracat yapan
isletmelerin de slireclerini daha sistematik, strdurtlebilir ve karli hale getirmeleri icin
kapsamli bir rehber niteligindedir.

Ve kitapcik yalnizca bir bilgilendirme araci degil; ayni zamanda
bir vizyon cagrisidir. Amacimiz, inegol'deki bir mobilya
Ureticisinin, Almanya'daki, Katar'daki, ABD'deki bir aliciya
guvenle Urin satabilecedi bir sistemi kurmasina

katki saglamaktir.
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Bu rehberde, ihracat yolculugunuz boyunca karsilasacagumz tum temel
stirecler adim adim ele alinmistwr. igerigimiz su basliklan kapsamaktadur:

Mobilya ihracatina
Baslarken:

Sirket altyapisi nasil
olusturulur?

ilk adimda neler
yapiimal?

Uriiniin ihracata
Hazirlanmasi:
Ambalajlama,
belgelendirme, Griin uyumu
gibi detaylar.

Gerekli Belgeler ve Lojistik
Siirecleri: Evraklar,
beyannameler,

tasima sekilleri.

Devlet Destekleri ve Tesvikler:
Hangi kalemlerde

destek alinabilir?

Basvuru yollari nelerdir?

(T

Pazar Aragtirmasi ve Hedef Ulke Belirleme:
UrininGze uygun Ulke nasil segilir?
Rakip analizi nasil yapilir?

Fiyatlandirma ve Kar Matji:
Doviz bazl satista nasil dogru
hesap yapilir?

Misteri Bulma ve Pazarlama:
Yurt dis1 miisteri nereden bulunur?
Dijital pazarlama nasil yapilir?

Altin Bilgiler ve Check-List’ler:
Siireci kolaylastiran hazir
sablonlar ve Oneriler..

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENG 09
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Neyi, neden ve

Kisa, orta ve

Hedef Ulkelere

ihracata baslamak icin yalnizca
kaliteli bir Grin yeterli degildir.

Dogru bir planlama, giiclii bir

altyapi ve stratejik bir vizyon
gereklidir. Asagidaki adimlar
bu slirecin temelini
olusturur.

STRATEJIK
PLANLAMA YAPIN!

SIRKET

kime satmak
istediginizi
belirleyin.

Sirket Tar(: Limited

uzun vadeli veya Anonim Sirket

hedeflerinizi kurmalisiniz
yazili hale
getirin.

. ihracatci Birli-
gi Uyeligi: UIB

€ (Uludag ihracatci

gore farkl Birligi) gibi birlige

mdusteri profilleri kayit olun.

ve Urlin

sunumlari . ) GUmrik ve Lojistik:

planlayin. Glmriik miisavi-
riyle calismak isleri
kolaylastirir.
Bankacilik
Altyapisi: Dévizle

calismaya uygun
banka hesabi acin.

_ SAGLAM BiR BASLANGIC

Mobilya ihracati, sadece urln sat-
mak degildir. Ayni zamanda bir
kultard, bir zevki, bir yasam tarzini
dinya ile bulusturmak demektir.
Turkiye, ozellikle inegdl gibi mer-
kezleriyle diinya mobilya pazarinda
adim adim daha fazla gorindr hale
gelmektedir.

Peki, bu rekabetci diinyaya nasil
adim atilir?

ALTYAPISI OLUSTUR

PAZAR
ARASTIRMASI YAP

URUNUNUZU
HAZIRLAYIN

. (@ GTIP Kodu: Urii-

' ntin gimrakteki
kimligidir. (Orn:
9403.30) Ambalaj
& Etiketleme:
Hedef llke
kurallarina gore
yapilmalidir.
Proforma Fatura:
ilk teklif belgesidir.

() Hedef ulkeyi
belirleyin: Nereye
inracat yapmak :
istiyorsunuz?

@ O lilke bu Urinii
kimden aliyor?
(Rakip analizi)

_ UNUTMAYIN!

10| MuSia

ihracat, sadece (iriin degil; ayni zamanda giiven, hiz ve ¢éziim Uret-
me kabiliyetidir. Tim adimlarinizi sistematik ve profesyonelce attigi-
nizda, uluslararasi ticarette surdirulebilir bagariyr yakalayabilirsiniz.

Aliciya sunulur.
Kalite ve Sertifika-
lar: CE, FSC, Helal,
ISO vb.
Gerekebilir.

AgINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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TEMEL HAZ'RL'KLAR!(]llommHedef pazar + GTIP + Proforma + Firma altyapisi.

GTiP kodunu &gren.

Proforma faturant hazurla.

Hedef Ulkeye 06zel sertifika gerekiyorsa (CE, Helal, FSC vs.) edin.

PAZAR ARASTIRMASI VE HEDEF
ULKE BELIRLEME

Arastirma Yaparken Dikkat Edilmesi
Gerekenler:

v ithalat rakamlari ve talep yogunlugu

v Rakip analizi ve fiyatlandirma stratejileri

Vv Lojistik avantajlari ve maliyetleri

v Ulkelerin mobilya ithalatinda uyguladigi
vergiler ve standartlar

URUNLER]N iHRACATA UYGUN
HALE GETIRILMESi

Uriin Standartlari ve Sertifikalar:

v CE Belgesi: Avrupa icin zorunludur

v FSC Sertifikasi: Stirdurulebilir orman
Grtnleri igin

v ISO 9001: Kalite yonetimi icin gereklidir
Ambalaj ve Paketleme:

Vv Mobilyalarin hasar gérmesini
engelleyecek cift katmanli paketleme
v Paletleme ve konteyner yiikleme plani,
Ambalaj Gizerine riin bilgisi ve mense

etiketi yerlestirilmesi

AVRUPA ORTADOGU AMERIKA
Almanya S.Arabistan
Fransa B.A.E Kanada

FIYATLANDIRMA VE KAR MARJI
HESAPLAMASI

v FOB (Free on Board): Nakliye masraflari
aliciya ait.

v CIF (Cost, Insurance, Freight): Sigorta
ve tasima masraflari ihracatgi tarafindan
karsilanir

v EXW (Ex-Works): Fabrikadan teslim.

v Uretim maliyeti + nakliye maliyeti +
vergi ve harglar, Brit kar marji en az
%20 olmalidir

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENG

MUSIAD

{inerilen Pazarlar



Ticari Fatura:
Malin degerini ve satis kosullarini icerir

Paketleme Listesi: Urtinlerin ambalaj bilgilerini ve

GEREKLI agirhklarini gosterir

BELGELER Gulmruk Beyannamesi: Gimruk islemleri icin temel belgedir
Mense Sahadetnamesi: Uriiniin Gretildigi Glkeyi belirtir.

ATR ve EUR Belgeleri: Serbest ticaret anlagsmasi
kapsamindaki Ulkeler igin

MUSTERIBULMAVE
PAZARLAMA STRATEJILER

Online B2B Platformlar:

V' Alibaba, ExportHub, Tradekey gibi global
platformlarda magaza ac.

V' Profesyonel (irlin fotograflari ve
aciklamalar ekle

Fuar Katilimlari:
Vv Dubai Index Mobilya Fuari, Milano Mobilya

Fuar gibi etkinliklere katilarak uluslararasi
baglantilar kur

Sosyal Medya:

V LinkedIn, Instagram gibi platformlarda
hedef kitlene uygun icerik paylas

12
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LOJISTIK VE SEVKIYAT SURECI

Deniz Yolu: Uygun maliyetli
ve genis kapasitel

Kara Yolu: Avrupa Ulkelerine
sevkiyat icin hizli bir yontem

Hava Yolu: Yiksek maliyetli
ama hizl teslimat saglar

Lojistik Siireci:

V' Nakliye sirketiyle s6zlesme yap.
V' Konteyner yliklemesinde dikkatli istifleme
V' Sevkiyat takip sistemi ile teslim

slirecini kontrol et




DESTEKLER esvikle’y

Basvurma Suregleri

Tirkiye'de Ticaret Bakanligi, KOSGEB ve ihracatgi Birlikleri ihracatciya bircok destek sunar.

Yurtdisi Fuar Naviun Reklam Yurtdisi Marka
Destegi Tasima Tanitim Magaza Tescil
(%50-70) Destegi Giderleri Destegi Giderler

Nasil Bagvurulur ?

S
®-HE- B
J

Ticaret.gov.tr E-Devlet veya Harcama sonrasi tiim fatura-
lizerinden ilgili E-Ticaret portali lar sisteme ylklenir. Bakanlik
destek tirl Uzerinden incelemesi sonrasi
secilir basvuru yapilir odemeler yapilir
Ticaret Bakanhgi Destekleri ! M
Yurtdisi Fuar Pazar Naviun
Katilm Arastirmasi Destegi
Destegi Destegi

BASINDAN SONUNA iH

E-Ticaret
Platform
Destegi

.......................... Tavsiye!

v Once destek
genelgesini oku (her
destek icin ayri PDF var)

V Belgeleri bagtan
itibaren dogru dosyala

V Eger ilk defa
yapiyorsan, bir
danismanla baslamak
isleri hizlandirr

RACAT REHBERI GENGC
MUSI

INEGOL.
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« ihracat projelerine yonelik hibe ve krediimkanlan

Turkiye Cumbhuriyeti Ticaret Bakanligi, e-ihracat yapan firmalarin uluslararasi pazarlarda
rekabet gliclini artirmak amaciyla cesitli destek programlari sunmaktadir. Bu destekler,
firmalarin dijital pazarlama faaliyetlerinden lojistik stireclerine kadar genis bir yelpazeyi
kapsayarak, e-ihracatin her asamasinda firmalara katki saglamayi hedeflemektedir.

https://ticaret.gov.tr

Pazara Girigte Dijital
Faaliyetlerin Desteklenmesi

Firmalarin e-ticaret sitelerine liyelik, sanal ticaret heyetleri
ve sanal fuarlara katiim gibi dijital faaliyetleri desteklen-
mektedir. Bu kapsamda, Bakanlikga onaylanan e-ticaret
sitelerine Uyelik giderlerinin belirli bir orani ve tutari destek-
lenmektedir. Ayrica, sanal ticaret heyetleri ve sanal fuarlara
katilim giderleri de desteklenerek firmalarin dijital pazarla-
ma yetkinliklerinin artirlmasi amaclanmaktadir.

E-Ihracat Konsorsiyumu Genelge Ekleri ve
Desteg Destek Ust Limitleri

Bakanlik, e-ihracat alaninda faaliyet E-ihracat desteklerinin detaylari
gosteren firmalarin bir araya gelerek ve list limitleri, Bakanlik tarafindan
olusturdugu konsorsiyumlari des- yayimlanan genelge eklerinde be-
teklemektedir. Bu konsorsiyumlar, lirtiimektedir. Bu eklerde, siparis
ortak pazarlama ve lojistik faaliyetleri karsilama hizmeti sunan firmalarin
yurlterek maliyet avantaji elde ede- listesi, pazaryeri/e-ticaret sitesi lis-

bilir ve uluslararasi pazarlarda daha
etkin bir sekilde rekabet edebilirler.
E-ihracat Konsorsiyumu statiisii al-
mak isteyen sirketler, belirlenen bas-
vuru formu ve stiregleri takip ederek
bu statliyl elde edebilirler.

tesi ve yillik destek Ust limitleri gibi
bilgiler yer almaktadir. Firmalar, bu
genelge eklerini inceleyerek hangi
desteklerden ne olclide faydalanabi-
leceklerini 6grenebilirler.

https://ticaret.gov.tr+4
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Egitim ve Bilgilendirme
Faaliyetleri

Ticaret Bakanligi, e-ihracat konusunda firmalarin bilgi ve
becerilerini artirmak amaciyla gesitli egitim ve bilgilendirme
faaliyetleri diizenlemektedir. E-ihracat Destekleri Sunumlari
ve Egitim Videolari, firmalarin e-ihracat siireclerini daha iyi
anlamalarina ve uygulamalarina yardimci olmaktadir.

ticaret.gov.tr+5

Mevzuat ve Dokiimanlar

E-ihracat desteklerine iliskin mev-
zuat ve uygulama esaslari, Bakanlik
tarafindan yayimlanan kararlar ve
genelgelerle diizenlenmektedir.
Firmalar, bu dokiimanlara eriserek
destek programlarinin yasal cerce-
vesini ve bagvuru slreclerini detayli
bir sekilde 6grenebilirler. Ayrica,
E-ihracat Destekleri Rehberi gibi
kilavuzlar, firmalarin basvuru stirec-
lerinde izlemeleri gereken adimlari
aciklamaktadir.

Sonug:

Ticaret Bakanligi'nin sundugu e-ihra-
cat destekleri, firmalarin dijitallesme
sureglerini hizlandirarak uluslararasi
pazarlarda rekabet avantaji elde
etmelerine katki saglamaktadir. Fir-
malar, bu desteklerden faydalanarak
e-ihracat kapasitelerini artirabilir ve
kiresel ticarette etkin bir sekilde yer
alabilirler. Destek programlarinin de-
taylari ve bagvuru stregleri hakkinda
glincel bilgi almak icin Bakanligin
resmi web sitesini dlizenli olarak
takip etmek 6nemlidir.

|S SEYATATI DESTEG

Kapsam:

ihracatcilarin yurt disi pazarlarinda
musteri bulma amaciyla gercgeklestir-
dikleri is seyahatlerinin belirli giderleri
desteklenmektedir.

Desteklenen Giderler:

Ulasim ve konaklama masraflari.
Basvuru Sartlari:

Destekten yararlanmak isteyen

firmalarin belirli kriterleri karsilamasi
gerekmektedir.

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENC
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FUAR KATILIM
DESTEG

Kapsam:

Firmalarin yurt disinda diizenle-

nen fuarlara katimina yonelik

harcamalar desteklenmektedir.

Desteklenen Giderler:

Stand kirasi, stand konstriiksi-
yonu ve nakliye masraflari.

Basvuru Sartlari:

Destek, belirli fuarlar ve sektor-
ler icin gecerlidir.

YESIL PASAPORT !

Kapsam:

Belirli ihracat performansina
sahip firmalarin yetkililerine
hususi damgali pasaport (yesil
pasaport) verilmektedir.

Basvuru Sartlari:

Son (g yilda belirli bir ihracat

tutarinin gergeklestirilmis olma-

sI gerekmektedir.

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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SEKTOREL TICARI .+ 200 gk
HEYET DESTEGI H }

Kapsam: —

Belirli sektorlerde faaliyet gosteren firmalarin yurt
disi pazarlama faaliyetleri desteklenmektedir.

Desteklenen Giderler:

Heyet organizasyonu, ulagim ve
konaklama masraflari.

Basvuru Sartlari:

Heyet programinin Bakanlik tarafindan onaylan-
masli gerekmektedir.

OFiS;

MAGAZA

DEF0 .
DESTEKLER] /

Kapsam:
Firmalarin yurt disinda actiklari ofis, magaza ve
depolarin kira ve bazi diger giderleri desteklen-
mektedir.

Desteklenen Giderler:

Kira, dekorasyon ve tanitim harcamalari

Basvuru Sartlar::

Destek, belirli tlkeler ve sektorler igin gecerlidir.



Ik ;3
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YURTDISI FUAR
DESTEGI

Kapsam:

Firmalarin yurt disinda sirket
satin almalarina yonelik danis-
manlik ve diger giderler destek-
lenmektedir.

Desteklenen Giderler:

Hukuki ve finansal danismanlik
hizmetleri.

Basvuru Sartlari:

Satin alma isleminin belirli
kriterlere uygun olmasi gerek-
mektedir.

MARKA TESCILI T@

Kapsam:

Firmalarin yurt disinda marka
tescili icin yaptiklari harcamalar
desteklenmektedir.

Desteklenen Giderler:

Basvuru, yenileme ve koruma
masraflari.

Desteklenen Giderler:

Destek, belirli tlkelerde ve
siniflarda yapilan tesciller igin
gecerlidir.

SATIN ALMA
DESTEG

Kapsam:

Firmalarin yurt disinda sirket satin almalarina yonelik
danismanlik ve diger giderler desteklenmektedir.

Desteklenen Giderler:
Hukuki ve finansal danigsmanlik hizmetleri.
Basvuru Sartlar:

Satin alma isleminin belirli kriterlere uygun olmasi
gerekmektedir.

REKLAM, TANITIM VE
PAZARLAMA
DESTEGH

Kapsam:

Firmalarin yurt disi pazarlarda gerceklestirdikleri reklam
ve tanitim faaliyetleri desteklenmektedir.

Desteklenen Giderler:
Reklam, halkla iligkiler ve pazarlama harcamalari.

Basvuru Sartlar:

Destek, belirli pazarlama faaliyetleri ve medya
trleri icin gegerlidir.

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI G=NG 17
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RAPOR DESTEG

Kapsam:

Firmalarin yurt disi pazar
arastirmalari ve sektorel rapor
temini igin yaptiklari harcamalar
desteklenmektedir.

Desteklenen Giderler:
Firmalarin yurt disi pazar
arastirmalari ve sektorel rapor
temini igin yaptiklari harcamalar
desteklenmektedir.

Basvuru Sartlari:

Raporlarin belirli kriterlere uy-
gun olmasi gerekmektedir.
mektedir.

KALITE VE CEVRE
BELGE DESTEGI

Kapsam:

Firmalarin uluslararasi stan-
dartlara uygun kalite ve cevre
belgeleri almalarina yonelik
harcamalar desteklenmektedir.

Desteklenen Belgeler:

ISO, CE ve benzeri sertifikalar.

C BA%INDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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YURT ICI FUAR
DESTEGI

Kapsam:

Firmalarin yurt iginde duzenlenen
uluslararasi nitelikli fuarlara
katilimina yonelik harcamalar
desteklenmektedir.

Desteklenen Giderler:

Stand kirasi ve konstriiksiyon masraflari.

Basvuru Sartlari:

Destek, belirli fuarlar icin gegerlidir.

PAZARA GIRIS PROJES] DESTEG

Kapsam:

Firmalarin hedef pazarlara giris stratejileri olusturmak
amaciyla hazirladiklari projeler desteklenmektedir.

Desteklenen Giderler:

Danigsmanlik, egitim ve diger proje giderleri.

Basvuru Sartlari:

Projenin Bakanlik tarafindan onaylanmasi gerekmektedir.



TEKRARLO[WM Nasil Bagvurulur

1. ticaret.gov.tr Gizerinden ilgili destek tlirl segilir

2. E-Devlet veya E-Ticaret portall lizerinden bagvuru yapilir

3. Harcama sonrasi tum faturalar sisteme ytklenir

4. Bakanlik incelemesi sonrasi 6demeler yapilir

Tavsiye!

Vv Once destek
genelgesini oku (her
destek i¢in ayri PDF var)

V Belgeleri bagtan
itibaren dogru dosyala

V Eger ilk defa
yaplyorsan, bir
danismanla baglamak
isleri hizlandirir

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENC ’l 9
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|HRACAT %@d Genel ve Uygulamali

GENELGE TEMELLI
BILGILER

Resmi Mevzuat

ihracat bedelleri fiili ihra¢
tarihinden itibaren 180 giin
icinde yurda getirilmelidir.

Sozlesmede 180 glinii agsan vade
varsa, vade bitiminden itibaren
90 glin iginde doviz Turkiye'ye
gelmelidir.

Bu durum banka tarafindan iBKB
(ihracat Bedeli Kabul Belgesi) ile
belgelenir.

Ihracat Bedelinin Yurda Getirilme Siiresi &

Pesin Dévizle ihracat
Pesin doviz alinan ihracatta 24 ay icinde ihracat

tamamlanmalidir. Miicbir sebepler varsa ek siire
talebi miimkdind(ir.

Tiirk Lirasi ile ihracat

TL ile yapilan ihracatta déviz donus zorunlulugu
yoktur. KKTC gibi bazi 6zel bélgelerde TL zorun-
lulugu vardir.

Mikro ihracat (15.000 EUR ve alti)

Hizli kargo ile yapilan bu islemlerde NBF (Nakit
Beyan Formu) diizenlenir. Bedelin tamami serbest
kullanim alanina girer.

Bankalarin Rolii

Bankalar ihracat Bedeli Kabul Belgesi (IBKB)
dizenler ve 6demenin dogru sekilde geldigini
kontrol eder.

Ihracatginin bu belgeleri zamaninda bankaya
sunmasi zorunludur.

20
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IHRACAT 91/%90[/ UYGULAMALI ADIMLAR | SAHA VE GUMRUK SURECI

©
ihracatgi Gumrik BILGE Yikimld Uriiniin GTiP Gerekliyse 6n
Birligine islemlerini sistemine Kayit Takip  (GUmrk Tarife izinfuygunluk
Gye ol! kendin ya da kullanici kodu  Sistemine istatistik belgelerini ilgili
gumruk ve sifresi al ! kaydol ! Pozisyonu) kurumlardan
mdisaviri ile kodunu e
yap ! belirle !
2.Beyanname Haztamave Onay Siireci
Glmrik beyannamesini Beyannameyi Satis faturasi E-fatura
BILGE sistemi tizerinden ihracatcl ve ek belgeleri kullaniyorsan, 23
elektronik Birligine beyannameye haneli TPS kodunu
olarak doldur! onaylat! ekle! kullanman yeterli!
d.MuayeneTirleri
D)>] BD>)>1 D))
Beyanname tescilinde Kirmizi Hat: Sari Hat: Mavi Hat: Yesil Hat:
sistem asagidaki muaye- Fiziki Belge Sonradan Higbir kontrol
ne hatlarini belirler muayene kontroli kontrol yapilmaz
b Cikig ve Kapanig lslemleri
Muayene sonrasi esya Araca mUhr takilir, Tasit hareket eder Beyanname
gobzetim memuru acente c¢ikis ve sistemde ¢ikis kapanigi ile igslem
esliginde ylklenir bildirimi verir islemi onaylanir tamamlanir
S OzelDurumlar

Konsinye ihracat: Satig olmadan Uriin gonderilir.
1yil icinde satis yapilmali. Hakli sebep varsa stire
en fazla 3 yila kadar uzatilir.

Yurtdisi Miiteahbhitlik: Gegici ihracat,
suresi 3 yili asamaz.
Bakanlik onayi gerekir.

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI G=NG 21
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I[HRACAT gﬂfi@c& UYGULAMALI ADIMLAR

PROFORMA FATURA NASIL HAZIRLANIR?

FIRMA LOGONUZ

Adres Bilgileri
Vergi Numaras
lletisim Bilgileri

Al Firma Adi

Adresi SHIP TO
Vergi Numarasi
iletigim

OrRON ADI ADET B.FIYATI TOPLAM
MODEL A 5 $4.00 $20.00
MODEL B 5 $4.00 $20.00
MODEL C 5 £4.00 £20.00
Genel Toplam $60.00

Teslim gekli (FOB, CIF, EXW gibi)
Odeme sekli (Pesin, Akreditif, Vesaik Mukabili vs.)
Teslim siresi, gegerlilik tarihi

i
'.JKﬁ".-'}-:_'
Tk 4
X A
Y

GTIP KODU NEDIR, NASIL BULUNUR?

FIRMA BANKA
BILGILERIMNIZ

Proforma, satisin resmi olmayan, ama
detaylari netlestiren ilk belgesidir.
Teklif faturasina benzer.

@ Satici ve alici bilgileri
(adres, vergi no, iletisim)

@ Uriin detaylari: isim, model, adet,
birim fiyat, toplam fiyat

@ Teslim sekli (FOB, CIF, EXW gibi)

® Odeme sekli
(Pesin, Akreditif, Vesaik Mukabili vs.)

@ Teslim siiresi, gegerlilik tarihi

Not:

Proforma fatura, siparis onayi
sonrasli resmi ticari faturaya
donisdr.

Nasil Bulunur ?

GTIP = Gumriik Tarife istatistik Pozisyonu Her triiniin 12 haneli bir kodu vardir. Bu kod, o Giriiniin tim
diinyada hangi vergiye, kontrol belgesine veya giimrik islemlerine tabi oldugunu belirler.

(www.ticaretgov.tr N D

www.tariff-trade.org
veya lizerinden

“GTIP kodu sorgulama”
yapabilirsin.

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
MuStI\I;
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GTIP kodu sorgulama ile Uriin adini
yaz, sistem benzer kodlari listeler.

AHSAP SANDALYE

9401.69.00.00.00
9401.69.00.00.00

Not:

GTIiP kodunu
bilmeden: glimrik,
fiyatlandirma ve
tesvik siireci
ylurimez.

Q



GUMRUK BEYANNAMESI NASIL HAZIRLANIR?

GUmrik beyannamesi, Grinln yurt disina ¢ikisi icin

resmi elektronik bildiridir.

Gerekli Bilgiler ;

' @ oTiPkodu

Proforma/Ticari fatura

Ambalaj bilgisi / agirlik

Teslim ve deme sekli

Tasima tiirii (Deniz, kara, hava)

Kongimento bilgisi (BL, CMR, AWB)

Siirec: Belgeler hazirlanir, Sistem beyannameye hat atar
(yesil, sar1, kirmizi, mavi) Fiziki muayene yapilirsa kontrol
memuru gelir, Beyanname kapanisi yapllir ve esya cikar.
Beyanname kapanmadan 6deme veya

evrak gonderimi yapilmaz.

FIZIK| YUKLEME SURECINDE NELERE DIKKAT ETMELI?

Yiikleme Oncesi !

V' TUm Grdnleri say ve
kalite kontroll yap.

v Ambalaj saglam mi?
(Kose koruma, etiket)

V' Gemi/arag programi ve
yukleme tarihi net mi?

Vv Mdusteriden onay
alinmis kongimento
bilgisi dogru mu?

Yiikleme Anindal
/ Konteyner temiz mi?

/ Sirayla ve diizglin
istifleniyor mu?

/ Fotograflari
sirayla ¢ek (her siranin,
muhurin)

Yukleme; musteriyle olan “gliven baginin” en hassas yeridir.

Kim Hazirlar?
Gumrik musaviri
yetkili temsilci
(BILGE sisteminden
gonderilir)

A

 Yikleme Sonrasi!

yapilmali

1 saatte ¢oker.”

V' Muhr no + fotograf
musteriye gonderilmeli

v Adirlik ve ytkleme
bilgisi aktariimali

V' GUmruk ¢ikisl ayni giin

v “Yukleme iyi yapilmaz-
sa, 30 gunlik emek

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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IHRACAT gﬁﬁ@d BOLUM SONU YORUMU

ihracat; sadece bir malin sinir gecmesi degildir,
ayni zamanda mevzuata hakimiyet, belge disipli-
nine sadakat ve sahada glivenle yir(tilen bir stra-
tejidir. Her eksik belge, her geciken doéviz girisi,
senin isine olan hakimiyetini sorgulatir. Unutma:
“Beyan esastir.” Yanlig beyan, yalnizca malin degil,
itibarin da sinirdan gegcememesine neden olur.

Bu bélimde 6grendigin her baslik — GTiP'ten
yiklemeye, iBKBden konsinyeye kadar birbirine
bagli zincir halkalaridir. Biri eksikse zincir kopar.

Proforma fatura bir teklif gibi dursa da, ihracatin
ilk niyet mektubudur. Giimriik beyannamesi ise
senin dig ticaretteki imzandir.

Mevzuat Bilgisiihracat bedelinin 180 giin icinde
yurda getirilmesi, bir secenek degil, dogrudan
bir yasal yUktmlultkttr. Eger s6zlesmede bu si-
reyi agan vadeler varsa, vade bitiminden itibaren
90 giin iginde doviz Tirkiye'ye getirilmelidir. Bu
slrelere uyulmamasi; hem doviz kaybina hem de
yasal yaptirimlara ve prestij kaybina neden olur.

Pesin dovizle yapilan ihracatta 24 ay icinde tes-
limat sarti, TL ile yapilan ihracatta déviz donls
zorunlulugunun olmamasi, mikro ihracatta NBF
ile sire¢ yonetimi gibi detaylar; ihracatin tiim se-
killerine hakim olunmasi gerektigini gosterir.

Bu bilgiler, sadece ezber degil; sahadaki basa-
rinin yapi taslaridir.

Bankalarin rolii burada hayati 6neme sahiptir.
Bankalar, yalnizca 6deme araci degil; ayni za-
manda dis ticaretin glvenlik mekanizmasidir.
ihracat Bedeli Kabul Belgesi (iBKB), siirecin mali
dogrulugunu belgeleyen kritik bir evraktir. Bu
belge, sadece bankaya degil; devlete, misteriye
ve gelecekteki her isine hesap verme aracidir.

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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Uygulamali Siirecler

Proforma fatura, teklif degil; bir niyet mektubudur.
Ticaretin ilk sozd, ilk imzasidir. Eksik bilgi, yanlis
anlasma, 6deme problemi olarak geri doner.

Muayene hatlari, devletin ticaretine duydugu gu-
venin dijital izdGstmuUdur. Yesil hattaki bir islem,
belgelerinin dogrulugu kadar ytiklemenin de ti-
tizligini yansitir.

Fiziki yiikleme siireci, her seyin sahaya
yansidigi andir.

“30 gunlik emegi, 30 dakikalik bir yiikleme
hatasi yok eder.

Etiketin yirtiksa, kolin eksikse, mihrin fotografi
yoksa; musterinin gozu, senin 6zensizligini gorr.
Gercek ihracatgl; yUkleme esnasinda, sirayla ge-
kilmis fotograflari ve mihar bilgilerini dosyasina
ekleyen kisidir. Yikleme; kalite, gliven ve profes-
yonelligin vitrindir.



KALlCVI/lI/W&. PORTFOYU OLUSTURMA

Amag: Kalici mUsteri Nasil Yapilir ? : Pazar Rakip Analizi : Alici Profili:

portfoylnin temeli, Arastirmasi: Hangi Rakipler kimler? Kurumsal mi bi-
dogru musteriye Ulkelerde Urlntntze Fiyat, kalite ve reysel mi? Hangi
ulasmakla baslar. talep var? O (ilkenin dagitim sektorlerde faali-
Bunun icin hedef pa- ithalat rejimi, tiketici stratejileri nedir? yet gosteriyorlar?
zar ve musteri profili aliskanliklari ve reka- Karar verme

net bir sekilde analiz bet yapisi nedir? suregleri nasil?
edilmelidir.

Veri Kaynaklari : TIM, TUIK, Diinya Bankasi, Trademap gibi kaynaklardan veri alinmali.
Ayrica fuar kataloglari ve misteri portallarindan faydalanilabilir.

Stratejik Katlsi Neden Gnemli? : Nasil Yapilir ?:

: Hedef kitlenin Dogru miusteriyle, Vv Pazar arastirmalariyla (ilke hedeflemesi
ihtiyaglarini bilme- dogru pazarda bu- v Tiketici aliskanliklarini analiz etme

den yapllan ihracat, lusmak kalicihgin ilk v Sektorel raporlari ve fuar verilerini
gecici basarilar adimidir. inceleme

getirebilir; ama kalici )

iligkiler kurmak igin . ihracatci Yorumu: “Almanya'’ya ihracatta ilk yil sikinti gektik.
miisteri profiline . Tiiketici cevre dostu ambalaj istiyordu, biz bilmiyorduk.
uygun drdn-hizmet . Sonraki yil buihtiyaci karsilayarak siparisi ikiye katladik.”
sunulmalidir.
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Amag: Tium miste- ABC veya RFM Platin/Altin / Yillik Ciro Bazli
rilere ayni dlizeyde analizi: MUsteriler Giimiis / Bronz Degerlendirme:
kaynak ayirmak ve- aligveris siklig, modellemesi: En ¢ok is hacmi
rimsizdir. Bu ylizden hacmi ve Ozel kampanyalar olusturan
mdusteriler, firmaya zamanina gore ve ayricaliklar her musteriler
katki diizeyine gore kategorize segmente 6zel yakindan
siniflandiriimal. edilir. kurgulanabilir. izlenmeli.

Stratejik Katkisi: Kalici mlsteri demek, firmaniza en ¢ok katkiyi saglayan miusteriyle uzun sireli
bag kurmak demektir. Segmentasyon, bu bagi bilingli sekilde kurmaya yardimci olur.

NedenOnemli? Nasil Yapilir? Vaka Katkisi: “En biyik mis-
Tim misterilere v ABC analizleriyle misteriyi terilerimizi ‘Platin Grup’ olarak
aynli muameleyi siniflandirma adlandirdik. Onlara 6zel fiyatlar
yapmak, kaynak v Platin-Altin-Gimus segmentleri ve ayri musteri temsilcisi tahsis
israfidir. belirleme ettik. Ayrilma orani %0 oldu.”

v Hedefli hizmet stratejisi
olusturma

26 MIBCBINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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Amag: MUgterilerin
firmaya bagli kal-
masini saglayan en
blytk unsur, given
unsurudur. Glven,
zamanla olusur;
seffaflik ve tutarlilik
gerektirir.

Y Nasil Saglanir?
V' Zamaninda teslimat,
V' Net iletisim,
v Seffaf sureg,
V' Satig sonrasi destek,
Vv Garanti,

Amag: Kalici mUsteri
yalnizca Urln kalite-
sine degil, markanin
sundugu toplam
degere de bakar. Hiz-
mette farkllagsmalk,
sadakati artirir.

Neden Onemli?
Fiyat tek basina sa-
dakat saglamaz. Kat-
ma degerli hizmetler
fark yaratir.

Nasil Saglanir:
V' So6z verilen termin
slrelerine uymak.
Vv Kalite standardini
korumak ve slirpriz-
lerden kagcinmak.

Diiriist iletigim:

Vv Hatalar oldugun-
da saklamadan
¢6ziim odakli
yaklagmak.

v lade, garanti
ve satis sonrasi
sureclerde kolaylik
saglamak.

Stratejik Katkisi:
Guvenin olusma-
sI, yalnizca bir
satisi degil, uzun
yillar stirecek
bir is ortakligini
getirir.
ihracatta ozellikle
uzak pazarlarda
musteri glveni,
sadakatin temel
tasidir. ihracatta
surdurulebilirlik,
glven
temellidir.

ihracatci Yorumu: “Miisterimiz 6deme yapmayi
unuttu, biz siireci anlayigla yonettik. Sonraki
siparisi bize degil, rakibe vermisti. Ama o tav-
rimizi unutmadi ve 3. siparisi yine bize dondii.”

Nasil Saglanir:

v Uriinle birlikte kulla-
nim kilavuzu, teknik
destek veya uygula-
ma egitimi sunmak.

Vv Aliciya 6zel ¢oztimler
Uretmek (ambalaj,
etiket, dil destegi).

v Dijital destek sagla-
mak (video icerikler,
canli destek, musteri
paneli).

V' Satis sonrasi mem-
nuniyet anketleri, pe-
riyodik geri donusgler.

Stratejik Nasil Saglanir?
Katkasi: Rakip- v Uriinle birlikte
lerden farkinizi egitim
ortaya koymanin dokimanlari
yolu, sadece urln v Teknik destek
degil, “deneyim” hatlari

sunmaktir. Musteri
sizinle galistiginda
ne kazanacagini

cok net hissetmeli.

V Kisiye 6zel hiz-
met ¢ozimleri

Vaka Katkisi: “Firin ihrag ettigimiz miisterimize
kurulum ve egitim videosu hazirladik. Ayni iiriinii
satan 3 firma daha vardi ama biz tercih edildik.”

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENGC
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5. Esnek ve Miisteri Odakli Yaklagim

Amac: Her musteri ayni degildir. Kalici portfoy icin bireysel ihtiyac-
lara duyarli olmak gerekir.

Nasil Saglanir: Minimum siparis miktarlarinda esneklik (ilk alimlarda). Odeme
vadesi, teslimat sekli gibi konularda esnek modeller. Misterinin kiilttrel, sek-

torel ve cografi 6zel durumlarina duyarli ¢éziimler.

Stratejik Katkisi: “Ben sana 6zel galisirrm” hissiyati, misteriyi elde tutar. MUs-
teri kendini 6zel hissettigi yerde kalici olur. Esneklik gliveni ve konforu artirir.

Neden Onemli? Kati kurallar degil, akilli esneklik kalici iliski getirir.

Nasil Saglanir:

ilk siparislerde disiik MOQ _ Kilttrel hassasiyetlere dikkat!

_ Teslimat ve 6deme konusunda uyum
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Vaka Katkisi: “CRM
sisteminde en eski
miisterimize 6 aydir
ulasmadigimizi
fark ettik. Kiiciik bir
tebrik mesaji attik.
Ayni giin siparis
aldik.”

Amag: Kalici misteri CRM (Customer E-posta pazarlamasi Analitik

portfoyd, dizenli Relationship Mana- ve otomasyonlar: izleme:
takip ve iletisim ister. gement) kullanimi: Periyodik bulten, Kim ne zaman
Bunu manuel olarak Musteri bilgileri, kampanya bilgilendir- ne almis? Hangi
yuritmek zordur; di- siparis gecmisi, not- meleri. Urtn0 daha ¢ok
jital sistemler sarttir. lar, dogum glinli gibi Vv Sosyal medya ve sormus?
ozel bilgiler dijitalde web sitesi lizerinden
tutulur. surekli iletisim.
Neden OGnemli? Nasil Yapilir?
Dijital takip olmadan V' CRM sistemleriyle siparis ve iletisim kaydi
mdusteri takibi zor. v Otomatik kampanya, bilgilendirme mail’leri
CRM kullanimi artik v Web ve sosyal medya lizerinden diizenli temas

bir zorunluluk.
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ihracatta asil basari, ilk siparisi almak degil, ayni
misteriden ikinci ve Uglincl siparisi tekrar tekrar
alabilmektir. Yani, kalici musteri portféyl olustur-
mak; kisa vadeli ticari basaridan ¢ok daha kiy-
metlidir. Clink{ stirdiiriilebilir bliylimenin, marka
sadakatinin ve istikrarli karin temelini kalicilik
olusturur.

Kalici miisteri portfdyii; yalnizca iyi bir Grlinle
degil, dogru misteriyle dogru bag kurmakla
baslar. Bu bag; veri analizinden gelir, glivenle bes-
lenir, hizmet kalitesiyle guiclenir ve dijital takiple
sUrdUralir.

Dogru Miisteri, Dogru Pazar: Basar| Tesad(f De-
gildir; Hedef pazar ve misteri analizi, kalici iligki
icin temel basamaktir. Kimi zaman kaliteli Grdin,
yanlis pazarda sonUk kalir. Tiketici aliskanliklari-
ni, Glke kilttrand, ithalat proseddirlerini ve rakip
stratejilerini bilmeden yapilan girisimler, gegici
basarilar getirse de kalici musteri olusturmaz.
Veri okuma becerisi burada kritik rol oynar: TiM,
TUIK, Trademap, Diinya Bankas! gibi kaynaklar,
ihracatginin el feneridir. Ancak bu veriler sadece
sayi degildir; dogru yorumlandiginda ticari yonii
belirleyen pusulaya dondisgiir.

Segmentasyon Bilinci: Her MUsteri Ayni Degildir;
Tim musterilere ayni muameleyi yapmak; zaman,
emek ve kaynak israfidir. Segmentasyon, miste-
riyle kurulan iligkiyi stratejik hale getirir. ABC ana-
lizleri, RFM skorlamalari ya da Platin-Altin-Gimiis
gibi siniflandirmalar; misteriyi daha iyi tanimani
saglar.

Bu biling sayesinde, en cok katki saglayan
miisteriye en cok odaklanilir. Sadakat ve baghilik
duygusu, kisiye 6zel avantajlarla pekisir. “Beni
onemsiyorlar” hissi, her zaman fiyat rekabetin-
den daha giicliidiir

Guven: En Degerli Para Birimi; Uluslararasi ticaret-
te en gecerli para birimi glivendir. MUsteriyle olan
iliskinin strdirUlebilir olmasi, teslimat ve kalite
tutarliigi kadar; kriz anindaki tutumla da ilgilidir.
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Bir siparis gecikebilir, bir ambalaj hasar gorebilir
— ancak ihracatginin seffafligi ve ¢c6ziim odakli
yaklasimi, musterinin bir sonraki kararinda belir-
leyici olur.

Esneklik: Kurumsal Rutinler Degil, insan Odakli
Yaklagim; Her musteri farklidir. Kulttrel farklar,
pazar aligkanliklari, isletme buyklikleri gibi
degiskenler, standart coziimleri gecersiz kilar. ilk
sipariste MOQ esnekligi, 6zel teslimat modelleri
veya 6deme vadesi gibi esnek yaklasimlar; mus-
teriyle gliven koprusu kurar.

Kati kurallar degil, akilli esneklik miisteri tutar.
insani yaklasim, ticari iliskiyi duygusal baga
doniistiiriir.

Dijital Hafiza: CRM'siz Takip, Hafizasiz Ticaret
Gibi; Bugiinln ticareti artik dijital hafiza tzerine
kurulu. CRM sistemleri sayesinde miisteriyle ya-
pilan her goriisme, siparis, dogum giini tebriki
ve ¢ozllmus sorun kayda gecer. Bu sistemler
sadece takip araci degil; iliski yonetimi stratejisi-
nin temelidir.

Dijital araclar; siparis tekrarlarini, terk oranlarini,
ihtiyag dongdlerini analiz etmemizi saglar. Boyle-
ce “unutulmus musteri” kavrami ortadan kalkar,
her temas noktasi firsata donlsr.

Son Soz: Kalicilik, Ticareti Dostluga
Doniistiirmektir

Kalici miisteri portfoyii; istikrar, 5ngorilebilirlik
ve glvenin toplamidir. Bu portfoyl insa etmek;
yalnizca satig hedeflerini degil, ihracatginin mar-
kalasma stirecini de derinden etkiler.

Bu boliimde aktarilan her baghk; miisteriyle ku-
rulan bagin farkl bir halkasini temsil eder. Hedef
analizinden dijital takibe kadar her bir halka,
zinciri saglamlastirir. Biri eksik olursa zincir kopar.
Kalici miisteri portfoyii, stratejik sabrin iiriinii-
diir. Ticaretin devami, miisterinin hatirladigi
“giizel bir deneyim"dir.
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MUB".YHMWHEDEF PAZAR VE URUN SECIMI iCIN ONEMLI BILGILER

Sektorel Odak ve Uriin Cesidi: inegol ézellikle
mobilya sektoril ile 6ne cikan bir tretim mer-
kezidir. Bu kitapgikta ana odak mobilya ihraca-
t1 olmakla birlikte, destekleyici sektorler olarak
tekstil (6r. dosemelik kumas, ev tekstili) ve ilgili
diger sanayi Urtnleri de ele alinmalidir. Mobilya
ihracatcilari, Grin gamini destekleyici tekstil ve
dekoratif Urlinlerle genisleterek paket coziimler
sunabilir. Ornegin, bir otel mobilyasi ihrac eden
firma, perde ve hali gibi tamamlayici Griinleri de
portféylinde bulundurursa aliciya bittnlesik bir
teklif sunabilir. Bu yaklasim hem mdusteriye kat-
ma degder saglar hem de ihracatci icin capraz
satis firsatlari yaratir.

Oncelikli Hedef Pazarlar: Mobilya sektdrii icin
hedef pazar seciminde bolgesel dncelikler soy-
le belirlenmistir:

Orta Dogu: Birincil 6ncelik. Cografi yakinlk,
kiltirel benzerlikler ve hizli teslimat avantaji
nedeniyle Tirk mobilyalarinin en gli¢li oldugu
pazarlardan biridir. Ozellikle Birlesik Arap Emir-
likleri, Irak, Suudi Arabistan ve Katar gibi Ulke-
lerde Tirk mobilyalarina sikca talep

vardir . Genis Urln yelpazesi ve
hizli termin sireleri, Tlrkiye'nin
Orta Dogu'da rekabet avantaj
elde etmesini saglyor. Bu bol-
geye giris yaparken, tuketici
tercihlerini g6z onilinde bu-
lundurmak (6rn. Orta Dogu'da
klasikten moderne degisen
zevkler) ve guvenilir yerel dist-
ribUtorlerle calismak basariyi
artirir.

Avrupa: Glicli ve oturmus pazar. Turk
mobilya sektortiniin en buylik ihra-
cat pazari Avrupa Birligidir. Alman-

A

ya, Birlesik Krallik, Fransa, Hollanda gibi Ulkeler
basi cekmektedir. Avrupa pazarinda kalite stan-
dartlari yliksektir ve rekabet yogundur (6zellikle
italya, Polonya gibi giclii yerel Ureticilerle). An-
cak Turkiye, gimrik birligi sayesinde vergisiz
ihracat (ATR belgesi ile) avantajina ve lojistik
yakinliga sahiptir. Bu pazarda strateji, tasarim ve
markalasma odakli olmalidir. Ornegin, modern
ve fonksiyonel tasarimlar, cevre dostu malze-
me kullanimi (AB'de stirdirilebilirlik edilimi) ve
uluslararasi sertifikalara sahip Urlnler Avrupali
alicilar nezdinde tercih edilmektedir.

Afrika: Gelismekte olan pazar. Son yillarda Afri-
ka Ulkeleri, Turk Grtinlerine artan bir ilgi goster-
mektedir. Ozellikle Bati Afrika bolgesi, Tirkiye
icin yeni firsatlar barindiriyor. istanbul ihracatci
Birlikleri onculuginde gerceklestirilen Sene-
gal-Moritanya ticaret heyeti ziyaretleri, bu ilgiyi
somut ticarete donlstlirme g¢abasinin bir parcga-
sidir 2022 yilinda Ttirkiye'nin Senegal’e 637 mil-
yon $, Moritanya’ya 208 milyon $ tutarinda ihra-
cat yapmasl bu pazarlardaki potansiyeli ortaya
koyuyor. Afrikada nufus artigi ve sehirlesme
mobilya talebini artirirken, yerel Gretimin kisith
olmasi Turk firmalar icin bosluk yaratmaktadir.
Kuzey Afrika (Misir, Fas, Cezayir) bolgeleri
cografi yakinlk ve ticari anlasmalar nedeniyle
avantajli; Bati ve Dogu Afrika (Ni-
jerya, Kenya, Gana vb.) ise
blylyen orta sinifi ile gele-
cedin pazarlandir. Bu ulke-
lere giriste, hiklimet des-
tekli alim projeleri (6rnegin
kamu binalari, otel yatirimlar) ve
genel ticaret delegasyonlari etkin
bir yontem olabilir Ayrica Senegal
ve Nijerya gibi ulagimi kolay, liman
altyapisi iyi Ulkeler bolgesel dagitim
merkezi olarak degerlendirilebilir.
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Amerika (Kuzey & Giiney): Daha zayif ve sinirli
paya sahip pazar. ABD, diinya mobilya ithalatin-
dan yilda ~50 milyar $ pay alan dev bir pazar
olsa da Tirk mobilya ihracatindaki pay! simdiye
dek sinirli kaldi. Bunun nedenleri arasinda uzak
cografya, yiksek navlun maliyetleri, pazarda
yerlesik guicli rakipler ve pazarlama eksikligi sa-
yilabilir. Ancak son dénemde ABD’ye Tirk mo-
bilya ihracati hizli bir bliyime gostermektedir -
Mayis 2024 verilerine gore ABD, Irak ve Birlesik
Krallik'in ardindan en ¢ok ihracat yapilan tgun-
cu Ulke olmus ve 6nceki yila gore %32’lik artis
yakalamistir. Bu ivme, Amerika pazarinda dogru
stratejilerle firsat yakalanabilecegini gosteriyor.
Potansiyel stratejiler: Amerikan tliketici-
sine ulasmak icin dijital pa-
zaryerleri blyUk rol oy-
nuyor. Ornegin bir Tiirk
firmasi Amazon Uzerinden
satisa baslayarak 6 ayda gelirle-
rini %30 artirmayi basarmistir
(Kayseri'de ofis mobilyasi

Ureten bir firmanin or-
negi) - bu basarinin
anahtari dogru Uriin
secimi ve etkin di-
jital  pazarlamadir
Dolayisiyla,  Ama-
zon, Wayfair, eBay,
Etsy gibi platform-
lar Tark dreticilere
genis kitlelere eri-
sim imkani sunuyor
Ayrica TOBB'un ABDde
(Chicago) kurdugu Tirk Tica-
ret Merkezleri gibi yapilar, depolama ve
dagitim konusunda KOBi'lere destek vererek
pazara giris slirecini kolaylastirmaktadir. ABD'de
basarili olmak icin 6zgln tasarimlara odaklan-
mak, yerel yangin/saglik standartlarina uygun-
luk (6rn. mobilyalarda yanmazlk sertifikalari),
agresif dijital reklam ve mimkunse yerel is bir-
likleri (bayilik veya showroom agma) 6nerilen
stratejilerdir.

Latin Amerika tarafinda ise pazar pay! heniiz di-
suk olsa da ¢zellikle Panama, Sili, Meksika gibi
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Ulkelerde Tirk mobilyasina ilgi olusmaya bas-
lamistir; bu bolgede Miami merkezli dagitim ya
da fuarlara katilim yoluyla denemeler yapilabilir.

Rusya & Orta Asya: Yiikselen potansiyel pazar-
lar. Rusya, uzun yillardir Tirk mobilyacilar igin
onemli bir ihracat noktasiydi. Son dénemde
jeopolitik gelismeler nedeniyle Avrupall bazi ra-
kiplerin pazardan ¢ekilmesi, Rusya'da Tuirk Grlin-
lerine alan agmistir. Ote yandan is yaparken
finansal ve lojistik riskler (6deme garanti meka-
nizmalari, degisken doviz kuru, yaptinm riskle-
ri) dikkate alinmalidir. Orta Asya Ulkeleri (basta
Turkmenistan, Kazakistan, Kirgizistan gibi Turki
cumhuri- yetler) Turkiye ile kiltGrel ve siyasi
. yakinhg olan, ekonomik
olarak bulylyen bolge-
= lerdir. Bu Ulkelerde inga-
,".”F,;-f at ve altyapi yatinmlari
] 8 yogundur; Tiirk miiteah-
hitlik firmalarinin bolge-
de aktif olmasi, mobilya
ve dekorasyon Urdnleri
ihracati icin de firsatlar
yaratmaktadir. Nitekim
inegéldeki  mobil-
ya  sektoriinde
TlUrkmenistan
gibi Orta Asya
Ulkelerinden
yatirimcilarin
fabrika kurma-
sl, bu pazarlara
yonelik Uretim yap-
ma isteginin gostergesidir
. Tirkmen pazarinda devlet projeleri (has-
tane, otel, resmi konutlar) genellikle Tirk teda-
rikgilere aciktir. Kazakistan ve Ozbekistan gibi
daha biylk niifuslu Glkelerde ise bliyliyen orta
sinif ve artan insaat projeleri (aligsveris merkez-
leri, konutlar) mobilya talebini artirmaktadir. Bu
bolgelere ihracatta fuarlara katilim (Almati Mo-
bilya Fuari gibi) ve yerel ortaklar bulma yoluna
gidilebilir. Orta Asyada is yaparken iligkiler bu-
ylk 6nem tasir; sirekli ziyaretler, karsilikli heyet-
ler ve gerekirse kilictk olcekli depo/showroom
acgma stratejileri benimsenebilir.



Pazar Seciminde Stratejik Kriterler: Yeni bir
Ulkeye acilirken hangi pazara odaklanacagini
belirlemek stratejik bir karardir. Bunu yaparken
asagidaki kriterler dikkate alinmalidir:

Pazar Biiyiikliigii ve Talep Trendleri: ilgili (ilke-
de mobilya tiiketim hacmi ve ithalat rakamlari
nedir? Talep artiyor mu, azaliyor mu? ithalati
artan pazarlar, genellikle “kolay pazar” olarak
degerlendirilir ¢clinkli halihazirda ylkselen bir
talep vardir. Ornegin Griinimiiz icin son yillarda
ithalati hizli biyUyen Ulkeler, baslangi¢c noktasi
olarak ¢ekici olabilir. Nis ve 6zel bir Grlinimiiz
varsa, daralan bir pazarda bile ytksek kar mar-
jiyla yer alinabilir ancak genel olarak talebi artan
pazarlara yonelmek hizli sonug almada etkilidir.

Rekabet ve Rakipler: Hedef pazarda baglica ra-
kip tretici Ulkeler kimler? Ornegin Tiirk mobilya-
s icin Cin, italya, Polonya, Vietnam gibi (lkeler
kuresel rakiplerdir. Secilen Ulkede bu rakiplerin
pazar payi nedir, son donemde disus veya cikis
trendinde mi? Rakip Ulkelerin pazar kaybettigi
yerler bizim icin firsat olabilir

Ornegin, eger italya’nin ihracati bir iilkede ge-
riliyor ve bogluk olusuyorsa, Tiirk firmalari ag-
resif fiyatla o boslugu doldurabilir. Ayrica yerli
trreticilerinin kapasitesi ve kalitesi de degerlen-
dirilmeli; gticlii yerli iretimi olmayan (ilkeler
ithalata daha aciktir.

Demografik Yapi: Ulkenin niifusu, biyu-
me hizi, kentlesme orani gibi veriler talep
potansiyelini gosterir. Geng ve hizla kent-
lesen niifus = artan konut ihtiyaci = artan
mobilya talebi demektir. Ornegin, niifusu
hizla biyuyen Afrika Glkeleri uzun

vadede bliylk pazar potansiyeli-

ne sahiptir

Ekonomik Durum ve Gelir Seviyesi:
Kisi basi gelir, orta sinifin blyuklugu,
konut sektorl yatirimlari, turizm ha-
reketliligi gibi gostergeler incelen-
meli. Gelir seviyesi yuksel-

dikge kaliteli mobilya talebi

/\:

artar. Ayrica ekonomik istikrar ve doviz kullanila-
bilirligi (ithalat finansmani igin) kritik faktorlerdir.

Cografi Konum ve Lojistik: Uzak mesafede-
ki pazarlara denizyolu tasimaciligi ile ulasmak
hem slire hem maliyet demektir. Yakin pazarlar,
navlun avantaji sayesinde fiyat rekabetinde 6ne
gecmemizi saglar. Ornegin Orta Dogu ve Avru-
pa'ya karayolu/denizyolu ile birkag gliinde teslim
muimkindur, bu da hizli tedarik isteyen alicilar
icin 6nemli bir tercih sebebidir. Uzak pazarlar-
da ise depolama veya konsolidasyon stratejileri
gereklidir. Ayrica segilen Glkenin liman altyapisi,
gumrik prosediirleri, ic nakliye imkanlari da de-
Jerlendirmeye dahil edilmelidir

Kiiltiirel Uyum ve Tiiketici Tercihleri: Mobilya,
tarz ve estetik bedeniye dayal bir Grindir. He-
def Ulkenin kiltlrel zevklerine hitap edip etme-
digimiz énemli. Ornegin Ortadogu'da oymali
ve avangart mobilyalar revacta iken, iskandinav
Ulkelerinde minimalist ve fonksiyonel tasarim-
lar tercih edilebilir. Ayrica Ulkedeki yasam tarzi
(6r. kiicik metrekare evler mi blyuk villalar mi
yaygin) Urdn boyut ve tiplerini etkiler. Kiltirel
yakinlik, pazara giriste iletisim ve pa-
zarlamayl da kolaylastirir (benzer
/ dil, aligkanliklar, ticari etik vs.). Bu
nedenle Tirk dizilerinin popdler
oldugu, Turk markalarinin bilinir-
liginin ylUksek oldugu Ulkeler
daha “sicak” pazarlar olabilir.

Politik ve Hukuki Cevre: ihracat
yapilacak Ulkenin siyasi istikrari, it-
halat mevzuati, giimrik vergileri, ki-
sitlamalari incelenmeli. Ani kararlarla
gumrik vergisi ylkselten veya ithalat
yasagl getiren Ulkeler risk tasir. Hukuk
sisteminin sozlesmeleri uygulama ka-
pasitesi, olasl bir ticari uyusmazlikta
hakkinizi arayabilme imkani da goéz
éninde bulundurulmali Ornegin ser-
best ticaret anlasmamiz olan bir Ulke-
ye (gumrlk vergisi sifir olan) ihracat,
anlasma olmayan bir Ulkeye gore
avantajhdir.
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Bu baglamda Tiirkiye ile STA'sI olan Ulkeler (6r.
israil, Misir, Balkan tilkeleri vb.) veya Giimriik Bir-
ligi kapsami (AB) onceliklendirilebilir.

Dagitim Kanallari: Hedef pazara ulasmak igin
gerekli araci yapilar mevcut mu? Mobilya gibi
blyutk Grinlerde son noktaya teslim altyapisi
kritik. Ulkede yaygin mobilya magaza zincir-
leri, toptancilar ya da online satis kanallari var
ise bunlar potansiyel ortaklarimiz olabilir. Ayrica
konteynerlerin limandan musteriye ulasmasi
icin lojistik hizmetlerin kalitesi degerlendirilme-
lidir. Ornegin bazi Afrika ilkelerinde i¢ tasimada
zorluklar olabiliyorken, Dubai gibi bir yerde ge-
lismis lojistik aglar mevcuttur. Yukaridaki kriter-
ler 1si§inda, ihracatgl firmalar kendi i¢sel kapasi-
telerini de gézden gecirmelidir. Hangi pazarda
basarili olabilecegimizi belirlemek, biraz da fir-
mamizin rekabet glicline baglhdir.

Ornegin yiiksek kaliteli ve pahall iiriin iireten
bir firma, alim giicii yiiksek gelismis lilkelere
odaklanmayi tercih edebilir. Daha ekonomik
ve basit liriin iireten bir firma ise gelismekte
olan pazarlarda daha biiyiik hacim yakalaya-
bilir.

icsel analiz ile firmanin Uretim kapasitesi, fiyat
diizeyi, sertifikasyon durumu, dil becerileri, fi-
nansman gulcu gibi unsurlar degerlendirilerek
pazar eslestirmesi yapmak gerekir

Veri Kaynaklari ve Ornek Uygulamalar: Stratejik
kararlari desteklemek icin glvenilir verilere ihti-
yac vardir. Artik kulaktan dolma bilgilerle pazar
secmek yerine, dijital veri kaynaklarini kullan-
mak cok kolaylasti.

Ozellikle GTIP (Gimrik Tarife is- “El
tatistik Pozisyonu) kodu bazinda L{
analiz yaparak hangi tlkenin ne T N

kadar ilgili GrGn0 ithal ettigini
gormek mimkin. Kamuya
acik en faydali kaynaklarin
basinda ITC Trade Map ve-
ritabani gelir.

— A 4
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Trade Map Uzerinden Urlin kodunu girerek diin-
ya genelinde yillar itibariyle ithalat-ihracat istatis-
tiklerine ve llke bazll pazar paylarina ulasilabilir.
Yine Ticaret Bakanligi'nin Kolay ihracat Platformu
benzeri yapay zeka destekli sistemleri de firmala-
ra Uicretsiz pazar onerileri sunmaktadir.

Bunlara ek olarak TradeAtlas gibi Ucretli veri
servisleri, diinya genelinde gimrik verilerine
dayali firma ve pazar bilgileri saglayarak dogru
musteriyi bulmay! kolaylastirir.

Ornegin GTiP 9403 (ahsap mobilyalar) kodu
icin Trade Map sorgusu yapildiginda son 5
yilda ithalatini en cok artiran iilkeler listelene-
bilir; bu liste icinden Tiirkiye'nin heniiz diigiik
paya sahip olduklar1 “bos” pazarlar tespit edi-
lip onceliklendirilebilir.

Ayrica sektorel raporlar ve basari 6rnekleri de
yol gostericidir. Ornegin, Tirk mobilya sektorii-
nin belirli pazarlarda nasil basari elde ettigine
dair TIM (Turkiye ihracatgilar Meclisi) veya sek-
tor derneklerinin yayinlari incelenebilir.

Bir firmanin Orta Dogu'da bayi agi kurma hika-
yesi veya bir bagka firmanin Avrupada marka
magdazasl agma stratejisi, yeni ihracatgilar igin
ders niteligindedir. Kitapgikta, bu tiir gergek fir-
ma orneklerine (isim vermeden) yer verilmesi,
okuyucularin somut uygulamalari anlamasini
kolaylastirir.

Son olarak, pazar segimi dinamik bir stregtir.
Diinya kosullari degistikce (6rnegin pande-
mi, savas, gimrik anlasmalari gibi gelismeler)
hedef pazar stratejisi de glincellenmelidir. Bu
nedenle ihracatgilar diizenli araliklarla yeni
pazar arastirmalari yapmali, mevcut
pazarlardaki risk ve firsatlari tek-
rar degerlendirmelidir. Dogru
pazar - dogru Urtin - dogru
zamanlama eslesmesini
yakalayan firmalar, ihra-
catta surdirulebilir basa-

riyl elde edecektir.



Ihracat siirecinde, iiriinlerinizi yurt disina gén-
derirken belirli belgelerin eksiksiz ve dogru ha-
zirlanmasi gerekir. Bu béliimde temel ihracat
evraklarini 6rneklerle aciklayacak ve belgelerin
hazirlik sirasini adim adim anlatacagiz. Dogru
belge yonetimi, glimriik islemlerinin sorunsuz
yliriimesini ve alici ile gliven iligkisinin kurulma-
sini saglar.

Baslica ihracat Belgeleri: Ulus-
lararasi bir sevkiyat icin genel
olarak asagidaki belgeler zo-
runlu veya yaygin olarak kul-
lanihr:

Proforma Fatura (Proforma

Invoice): Satici tarafindan

aliciya, siparis 6ncesinde
gonderilen teklif niteliginde

faturadir. Bir nevi 6n fatu-

radir ve malin birim fiyati,

ozellikleri, teslimat ve 6de-

me sartlari, gecerlilik stiresi gibi bilgileri
icerir.

Proforma fatura, 6zellikle siparis teyidi almak
ve gerekiyorsa alicinin lilkesinde ithalat izni vs.
islemlerini baslatmasi icin kullanilir. Ornegin bir
Katar miisterisi, proforma fatura olmadan itha-
lat lisansi alamayabilir.

Proforma fatura hazirlanirken mimkin oldu-
Junca nihai fatura formatinda olmasina 6zen
gosterilmeli; alici onayl sonrasi Uretim/tedarik
bu belgeye dayanarak baglar. (Not: Banka akre-
ditifi gibi 6deme yontemlerinde proforma fatura
ibrazi cogunlukla istenmez ama slireci baglat-
mak icin yine de gonderilir.)

Ticari Fatura (Commercial Invoice): Satis isle-
mi kesinlestikten ve mal yliklemeye hazir oldu-
gunda diizenlenen asil faturadir. Bu belge, sati-
ci ile alici arasinda yapilan satis s6zlesmesinin
mali dékiimlinii ortaya koyar.

/: : Malin tanimi, miktari, birim ve toplam fiyati,

teslimat ve 6deme sekli, varsa sigorta/naviun
bedelleri, satici-alici bilgileri ve trliniin mensei
gibi unsurlar bulunur. Ticari fatura, ihracat is-
lemlerinde en kritik belgedir; hem ihracatci Ulke
gumrigi hem ithalatci tlke glimrigu vergilen-
dirme ve istatistik icin bu belgeyi kullanir. Bu
yuzden dogru ve eksiksiz olmalidir.

Ornegin faturada iriin tanimi GTiP koduna uy-
gun olmali, para birimi ve incoterm
(teslim sekli) belirtilmelidir. Ticari fa-
turalar genellikle ingilizce diizenlenir,
ancak bazi lilkeler kendi dilinde fatu-

ra isteyebilir (6rnegin Rusya,
Arapca tercliime talep ede-
bilir) Ticari fatura, bankalar
araciligiyla aliciya iletilir ve
malin  6deme slirecinde
(6zellikle vesaik mukabili
veya akreditifli 6demede)
kilit rol oynar.

Ceki Listesi / Paketleme

Listesi (Packing List):

Gonderilen kolilerin de-

taylarini gosteren lis-

tedir. Her bir kolinin veya

paletin icinde hangi Urlinlerden kac adet

bulundugu, her kolinin adirlhigi ve boyutlar, var-

sa seri numaralari bu belgede yer alir. Amag,

gumrik memurlarinin ve alicinin kolileri agma-

dan icinde ne oldugunu bilmesidir. Ornegin 10

sandik halinde 100 adet sandalye génderiyorsa-

niz, her sandigin icinde kac sandalye var, agirhgi

ne gibi bilgiler ceki listesinde yazilir. Ceki listesi,

bazi Ulkelerde zorunlu olmasa bile uluslararasi
tasimada fiili olarak her zaman

hazirlanir ¢linkli tagsimaci ve gimrik igin ko-
laylik saglar. Liste, genelde ingilizce tutulur ve
her sayfasi firma kasesi/imzasi ile onaylanir. Bu
belge sayesinde, alici mali teslim alirken kutu
iceriklerini kontrol edebilir, eksik/hasar duru-
munda tespit yapabilir.
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Tasima Belgesi: Nakliye sekline gore degdisen,
malin tasindigini kanitlayan belgedir. En yaygin
olani Konsimento (Bill of Lading)dur (denizyolu
tasimaciliginda kullanilir). Kongsimento, tastyici
firma (gemi acentesi) tarafindan diizenlenir ve
malin gemiye yiklendigini, hangi yukleyici-sati-
cidan hangi aliciya gittigini belirtir.

Kongimento, ayni zamanda miilkiyeti temsil
eden kiymetli evrak niteligindedir; bu sebep-
le orijinal kongimentolar aliciya ulagtirlmadan
mal teslim edilemez (navlun édenmemis ise).
Karayolunda CMR belgesi (Karayolu Tagima
Belgesi), havayolunda Hava Yolu Kongsimentosu
(Air Waybill), demiryolunda CIM belgesi ben-
zer islev goriir Tagsima belgesinde malin agirli-
g1, hacmi, konteyner numarasi, gemi/ugak adi,
ylikleme ve bosaltma limanlari gibi kritik bilgi-
ler yer alir. ihracatci, forwarder (lojistik firmasi)
araciligiyla bu belgenin dogru diizenlenmesini
saglar.

Tasima belgeleri, ihracatciya genelde ylikleme-
nin hemen ardindan verilir ve 6deme iglemle-
rinde (6zellikle banka vesaiki) orijinalleri kulla-
nilir. Ornek: FOB teslim yaptiysaniz alici kendi
forwarderini kullanir ve konsimento alici nami-
na diizenlenir; CIF teslim yaptiysaniz siz tagsima
organizasyonunu yapar, konsimento sizin adini-
za diizenlenip sonrasinda aliciya devredilir.

Mense Sahadetnamesi (Certificate of Origin):
ihrag edilen malin mense ilkesini (iiretildigi dil-
keyi) gésteren belgedir. ithalatci iilke giimriigii,
glimriik vergisini menge Uilkeye goére belirleye-
bilecegi icin bu belge 6nem tasir.

Mense belgesini ihracatgl
hazirlar, ancak bagh bulu-
nan ticaret/sanayi odasi
tarafindan onaylanmasi
gerekir. Ornegin, Suudi
Arabistan Tirk mense-
li mobilyada %5 vergi

mense sahadetnamesi ibraz etmeniz gerekir.
Mense belgesi, standart formda 3 niisha hazir-
lanir (ABC formu) ve odadan onaylanrr. ithalatgi
talep ederse diizenlenir; talep yoksa gerekme-
yebilir. Birlesik Arap Emirlikleri, Katar gibi Korfez
Ulkeleri genelde her sevkiyat igcin mense ister.
Avrupa Birligi'ne ihracatta ise mense yerine
ATR Dolasim Belgesi kullanilir (glinkii Gimruk
Birligi kapsaminda mense sorgusu degil, dola-
sim belgesi esas alinir). ATR Belgesi, Tirk veya
AB'de serbest dolagsimda olan Urlnlerin glimrik
birligi kapsaminda vergisiz islem gormesi igin
gumruk tarafindan onaylanan belgedir.

Mobilya gibi sanayi iiriinleri bu kapsama gi-
rer; dolayisiyla Almanya'’ya ihracat yapan bir
inegollii mobilya firmasi, giimriik beyanna-
mesine A.TR ekleyerek malinin %0 vergiyle it-
hal edilmesini saglar. Serbest ticaret anlagsmasi
olan Kanada, ingiltere, Giiney Kore gibi llkelere
ihracatta da EUR.1 Mense Belgesi dizenlenip
gumrikce onaylanir ki ithalatgi Ulke vergisiz/
indirimli ithalat uygulasin. Ozetle, mense veya
dolasim belgeleri uluslararasi ticaret anlasmala-
rindan dogan vergi avantajlarini kullanmak igin
kritik Snemdedir.

ihracat Giimriik Beyannamesi: ihracatci (veya
glmruik musaviri) tarafindan elektronik ortamda
dizenlenen ve gumrlk sistemine beyan edilen
resmi belgedir. Beyannamede ihracatginin vergi
numarasi, alici bilgileri, mal tanimlari, GTIP kod-
lari, ihracat bedeli, tasima ve dolasim belgeleri
gibi pek cok detay bulunur. Tirkiyede glimrik
beyannamesi BILGE sistemi tizerinden dolduru-
lur ve glimrikge onaylanir. Beyanname
numarasi alindiktan sonra, glimrik

memuru ¢ikis islemlerini yapar

ve esyaya “ihrag izni” verilir.
Beyannamenin kapatiimasi
ile birlikte giimrik ihracat
islemi tamamlanmig olur.
ihracatci, beyanname niis-
hasini (barkodlu cikti ola-

uyguluyor olsun; bu du-
rumda Tirk menseli ol-
dugunu kanitlamak igin
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gibi islemlerde kullanir.




Alici (ilkenin de ¢cogu zaman Tiirk gliimriigiin-
den onayli bu belgeye ihtiyaci olmaz; ithalatci
kendi iilkesinde ayri ithalat beyani yapar. Ancak
bazi durumlarda (6rnegin iran transit ticaret)
alici, ihracat beyannamesinin bir kopyasini is-
teyebilir. Glimriik beyannamesi, ihracatin resmi
kaydi oldugundan, tiim miktar ve degerlerin di-
ger evraklarla uyumlu olmasi sarttir. Aksi halde
hem yurt icinde hem karsi tarafta cezai durum-
lar ortaya cikabilir.

Diger Ozel Belgeler: Bazi iiriin veya (lkelere
6zgl ilave belge gerekebilir. Ornegin Saglik
Sertifikasi gida Urinleri ihracatinda glimrikce
istenir (Mobilya icin gerekmese de ahsap paket-
leme malzemesi icin “Isil islem Sertifikasi” gibi
belgeler olabiliyor). Fumigasyon Belgesi ahsap
malzemeler icin belirli Glkelere gerekir. Sigor-
ta Policesi, satis kosullarina gore (CIF satista)
dizenlenip aliciya verilir. Konformite/Standart
Belgeleri (or. CE belgesi, yangin dayanim sertifi-
kasi) alicinin talebine veya ithalatci tlke mevzua-
tina gore saglanmalidir. Akreditif Evraklari: Eger
odeme akreditif (Letter of Credit) ile yapiliyorsa,
yukaridaki belgelerin yani sira akreditif sart ko-
suyorsa banka icin 6zel sertifikalar, Gi¢clincu taraf
inceleme raporlari, navlun faturasi gibi belgeler
hazirlanmalidir. Ornegin akreditifte “inspection
certificate by SGS” diyorsa, uluslararasi gozetim
firmasi GrinG yikleme oncesi denetleyip rapor
verecek ve ihracatgl bu raporu da bankaya su-
nacaktir.

Belge Hazirlama Siireci (Adim Adim): Bir ihra-
cat isleminin belge siirecini, kronolojik olarak
soyle ozetleyebiliriz:

1. Siparis ve Sézlesme Asamasi: ihracat yolcu-
lugu, aliciile baglanti kurulup siparis detaylarinin
netlestirilmesiyle baslar. Bu asamada 6ncelikle
proforma fatura hazirlanir ve alicinin onayina su-
nulur. Alici proformayi imzalayip onayladiginda
veya yazill siparis gectiginde, taraflar arasinda
temel satis kosullari netlesmis olur. Ornegin,
30.000$% bedelli, CIF Dubai teslim, 60 glin vade
ile 100 adet mobilya satigi gibi... Alici siparisi
onaylarken genelde bir 6n 6deme (6rnegin %30
pesinat) yapar veya akreditif acar. Bu noktada
ihracatgl igin Uretim veya tedarik siireci baslar.

2. Uretim ve Hazirlik Asamasi: Siparis onayi
alindiktan sonra, eger (iriin elde yoksa liretime
gegcilir veya stoktan hazirlanir. Uretim planlama-
si yapilirken ihracat terminine (yiikleme tarihi-
ne) gére hareket edilir. Uriinler hazir oldugunda
kalite kontrol yapilir, ihracata uygun paketleme
gerceklestirilir. Paketleme yapilirken koliler nu-
maralandirilir ve ceki listesi icin gerekli veriler
toplanir (koli agirliklari, icerikleri).

Bu asamada ayrica ihracatci, gerekiyorsa tica-
ret odasindan mense sahadetnamesi formu
temin eder ve doldurur; glimriik islemi 6ncesi
onaylatmak lizere hazir bekletir.
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3. Nakliye Organizasyonu: Uriinler hazir olun-
ca, tagima icin lojistik ayarlanir. Teslim sekline
gore bu sorumlulugu satici veya alici (istlenmis
olabilir. Ornegin satisg sarti FOB ise alici gemiyi
ayarlar; CIF ise satici ayarlar. Nakliye firmasiy-
la iletisim kurularak yiikleme tarihi, konteyner
ayarlanmasi gibi detaylar
netlestirilir.  Konteyner
numarasi ve gemi sefer
bilgileri alindiktan sonra,
bu bilgiler belgelerde kul-
lanilmak (izere not edilir.
Yiikleme giinii gelmeden
once ihracategl, gilimriik-
leme igin gerekli tiim ev-
raki (faturalar, paket listesi,
menge belgesi, vs.) hazirlar.

>

4. Giimriikleme ve Yiikleme Asamasi: ihra-
cat gumrik beyannamesi, glimrik miusaviri
tarafindan sisteme girilir. Beyannamede beyan
edilen bilgiler cercevesinde ticaret odasina gi-
dilerek ATR veya EUR.1 belgesi gimrik onayina
sunulur (eger AB veya STA (lkesine ihracatsa).
Yine, ithalatgl isterse mense sahadetnamesi bu
asamada odadan onaylatilir. GimrUk beyanna-
mesi onay slrecinde, sistem kirmizi/yesil hat
uygulamasina gore belge ve/veya fiziksel kont-
rol yapar; genelde evraklar tam ise dogrudan
onaylanir. Onay sonrasi gimruk ihracatgiya be-
yanname ciktisini ve ATR/EUR.1 asillarini teslim
eder. Artik konteyner muhurlenip glimrik saha-
sindan ¢ikis yapabilir. Yikleme limanda gemiye
gerceklestirildiginde konsimento diizenlenir ve
acente tarafindan ihracatgiya verilir. Bu arada
ihracatgl, son haline gore ticari faturayi (asil) ha-
zirlar, paketleme listesini ve diger dokiimanlari
da imzalar. Tim bu doklmanlarin birer kopyasi
glmrik musavirinde kalir, asillar ihracatgidadir.

5. Dokiiman Gonderimi ve Odeme: Yiikleme
gerceklestikten hemen sonra ihracatgli, olugan
belge setini aliciya iletmelidir. Belge seti tipik
olarak; ticari fatura (orijinal ve kopyalar), pa-
ketleme listesi, konsimento (3 orijinal), mense
sahadetnamesi (varsa), A.TR/EUR.1 (varsa) ve
sigorta policesi gibi evraklardan olusur. Eger
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odeme akreditifliyse veya banka vesaiki ise bu
belgeler bankaya teslim edilir, banka lizerinden
alici bankasina génderilir. Odeme acik hesap
veya pesin ise, belgeler genelde uluslararasi
kurye (DHL, TNT vs.) ile dogrudan aliciya kargo-
lanir. Belgeleri alan alici, kendi iilkesinde ithalat
islemlerini baslatir. ihracatci
bu asamada alicinin belge-
leri aldigini ve her seyin yo-
lunda oldugunu teyit eder,
varsa vade sonunda 6de-
me takibini yapar.

Belgeler gonderilip Griin
teslim edildikten sonra is
bitmez; 6zellikle ilk defa is yapilan misterilerde
teslim sonrasi memnuniyet ve destek onemlidir.
Alicinin giimriikte mali sorunsuz ¢ekip ¢cekme-
digi, herhangi bir hasar ya da eksik olup olma-
digi, trdnlerden memnun kalip kalmadigi takip
edilmelidir. Bu hem karsi tarafla iliskinizi gliclen-
dirir hem de olasi sorunlara hizli ¢6ziim imka-
ni verir. Ornegdin, alici gimriikte fatura altinda
bir imza eksikligi nedeniyle problem yasadiysa,
sonraki sefkiyatlarda bunu 6nceden bilip du-
zeltme sansiniz olur.

7. Arsiv ve Devamlilik: Son olarak, ihracat bel-
gelerinin yasal saklama sureleri bulunmaktadir
(genelde 5-10 yil arsivlenmeli). Tim belgelerin
taranip dijital olarak saklanmasi, ileride cikabi-
lecek ihtilaflarda ispat araci olarak kullanilabilir.
Ayrica her ihracat isleminden sonra ic deger-
lendirme yaparak, belge hazirlama strecinde
yasanan aksakliklar not edilmeli ve slrec iyiles-
tirilmelidir. Ornegin, “filanca (lke saglk sertifi-
kasi istedi, bizde yoktu, 1 hafta gecikti” gibi bir
deneyim, sonraki ihracatlarda proaktif sekilde
belge hazirlamamiza yardimci olur.

Yukaridaki adimlar kiiciik olcekli bir ihracat ig-
lemi icin genel cerceveyi sunmaktadir. Elbet-
te sektor ve lilke bazh farkhliklar olabilecektir;
ancak proforma agsamasindan teslimata kadar
belgelerin sirasiyla ve dikkatle hazirlanmasi, ih-
racat operasyonunun belkemigidir.



Unutulmamalidir ki, uluslararasi ticaret-
te “yazili olmayan, belgeye dokilmeyen
hicbir sey yapilmis sayllmaz.” Bu ne-
denle tim anlasmalari ve bilgileri bel-
gelendirmek, dogabilecek anlasmazlik-
larin 6nline geger. Uygun hazirlanmig
bir dokiiman seti, hem glUmriklerde
hiz kazandirir hem de alicinin glvenini
pekistirir. Sonug olarak, ihracat belge-
leri konusunda uzmanlasmak, uzun va-
dede slrdurdlebilir ihracat basarisinin
anahtarlarindan biridir.

(Not: Bu boliimde verilen érnek bel-
geler ve siire¢, genel amach olarak
hazirlannigtir. Her ihracatci ken-
di iiriiniine ve hedefine gore farkii
belgelere ihtiyag duyabilir. Ornegin
kimya sektorii “Tehlikeli Madde Bel-
geleri” isterken, gida sektorii “Saglk
Sertifikalari” ile ugrasir. Okuyucula-
rin, kendi durumlarina 6zel gereklilik-
leri ayrica aragtirmasi tavsiye edilir.)
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Gunlmuz dunyasinda ihracat basariyla slirdi-
rilebilmek igin dijital donlisim zorunlu hale
gelmistir. Ozellikle KOBI'ler dijital araclari kulla-
narak operasyonlarini verimli yonetebilir, global
pazarda rekabet avantaji elde edebilir. Bu bo-
[imde e-ihracat platformlari, CRM/ERP yazilim-
lari, siparis ve tedarik zinciri yonetimi araclari ile
dijital pazarlama konularina deginecek ve hem
Turkiye'deki yerli ¢oziimleri hem de global 6r-
nekleri paylasacagiz.

E-ihracat Platformlan (Online Pazaryerleri)

E-ihracat, internet Uzerinden yabanci misterile-
re satis yapma modelidir ve son yillarda KOBI'ler
icin 6nemli bir blylime rotasi haline gelmistir
Urdnlerinizi uluslararasi alicilara ulastirmanin en
hizli yollarindan biri, global pazaryeri platformla-
rini kullanmaktir.

Diinya genelinde Amazon, eBay, Etsy, AliExp-
ress, Shopify gibi platformlar milyonlarca miis-
teriye erisim sunar.

Ornedin Amazon'un sadece ABDde yillik mobil-
ya satis hacminin 5 milyar $' astigi tahmin edil-
mektedir bu muazzam bir pazar demektir. Tiirk
mobilya lreticileri Amazon lizerinden kendi ma-
gazalarini acarak bu pastadan pay alabilirler.
Amazon'un FBA (Fulfillment by Amazon) hizme-
ti sayesinde Urlinlerin depolanmasi ve hizli tes-
limati da Amazon tarafindan yapilabildigi icin
kiictk isletmeler bile lojistik engelleri asarak
ABD'nin 50 eyaletindeki muigterilere ulagabilir
Nitekim Tiirkiye'den bir 6rnek olarak, Kayseride-
ki bir ofis mobilyasi (reticisinin Amazon ABD’ye
acllarak kisa stirede satislarini %30 artirdigi kay-
dedilmigtir. Benzer sekilde, Wayfair sadece mo-
bilya ve ev dekorasyonuna odaklanan popdiler
bir e-ticaret platformudur.

Amerikan pazarinda mobilya denince akla gelen
ilk sitelerden biri olan Wayfair, kaliteli ve tasarim
odakli Ureticilere buyik firsatlar sunar. Turk fir-
malar 6zellikle modern, minimalist veya yenilik-
ci tasarim UrUnlerini Wayfair lizerinden ABD ve
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Kanada musterilerine satabilir. Etsy, el yapimi ve
otantik Urlnlere yonelik bir platformdur; ahsap
oyma dekorlar, rustik tasarimlar gibi nis mobilya
drlnleri igin Etsy uygun bir kanaldir.

AliExpress ise daha cok dustk fiyath ve kiguk
ebath Urinler icin Asya ve Dodu Avrupadan
musteri cekmektedir; belki mobilyadan ziya-
de ev tekstili veya aksesuar satisina uygundur.
Trendyol (Trendyol Crossborder) ve Hepsibu-
rada gibi Tirk platformlari da uluslararasi satis
imkanlar sunmaya basladi.

Ornegin Trendyol'un yurt disi satis programi,
Tiirkiye'deki saticilarin  Avrupada mlisterilere
ulasmasina aracilik ediyor; bu platformlar yerel
dilde destek verdikleri ve Ttirk Liras ile caligabil-
dikleri icin KOBI'lere kolaylik sagliyor.

E-ihracat yaparken dikkat edilecek noktalar:
Hangi platformun hangi pazarda gicli oldugu-
nu bilmek énemli (6rnegin eBay daha ¢ok kolek-
siyon veya ikinci el agirlikliyken, Amazon genis
kitle Griinlerinde gugli).

Ayrica platformlarin komisyon oranlari ve kar-
go entegrasyon imkanlari karsilastiriimalidir.
Uriin sayfalarinin hedef iilkenin dilinde ve kiil-
tiiriine uygun hazirlanmasi (dil destegi, 6lci
birimlerinin déniigiimii, voltaj/standart uyumu
vb.) gerekir. Dijital pazaryerlerinde basarili ol-
mak icin miisteri yorumlan kritik oldugundan,
ilk satiglarda misteri memnuniyetini en st
dlizeyde tutarak yliksek puan ve olumlu yorum
kazanmak hedeflenmelidir. Son olarak, e-ih-
racat devlet tarafindan da desteklenmektedir;
e-ticaret sitelerine Uiyelik giderleri icin %50’ye
varan tegvikler mevcuttur. Bu desteklerden ya-
rarlanmak, KOBI/'lerin dijitallesme maliyetlerini
azaltacaktir.

CRM (Miisteri iligkileri Yonetimi) ve ERP

(Kurumsal Kaynak Planlama) Sistemleri

CRM (Customer Relationship Management):
ihracatta basari sadece (riin kalitesiyle degil,
musteri iligkilerinin etkin yonetimiyle de ilgilidir.
CRM yazilimlari, potansiyel musteri adaylarin-
dan (lead) baslayarak mevcut musterilere kadar



tlm iletisim ve satis slrecini kayit altina alir ve
yonetir. Ornegin bir fuarda tanistiginiz 50 ya-
banci alicinin bilgilerini Excel yerine bir CRM sis-
temine girerseniz, daha sonra onlara toplu mail
gondermek, teklif gecmislerini gérmek, gorus-
me notlarini saklamak midmkdin olur.

CRM ayrica satis ekiplerinin gorev takibini, ha-
tirlatmalan (6r. miisteriye 3 ay sonra yeniden
ulag) ve sikayet/servis kayitlarini da
icerir. Yerli CRM 6rnekleriolarak Logo
CRM, Mikro CRM gibi Tiirkiye'de
gelistirilmis ¢éziimler KOBI'lere
uygundur. Global CRM deyin-

ce Salesforce, HubSpot, Zoho
gibi bulut tabanl sistemler éne
cikar. Kiiclik isletmeler baslan-
gicta uygun maliyetli

bulut CRM’leri ter- 1
cih edebilir (hatta
bazilari (icretsiz
plan sunar). CRM
kullanimi  saye-
sinde ihracat ya-
pan bir firma, farkh
lilkelere satis yapan
temsilcilerinin performansini takip edebilir,
miuisteri memnuniyetini 6lcebilir ve ¢apraz satis
firsatlarini gorebilir. Ornek vermek gerekirse,
CRMdeki analiz sonucunda bir mobilya ihra-
catgisi, en ¢ok talep aldigi (iriin grubunun ofis
koltugu oldugunu fark edip bu segmentte yeni
modeller gelistirmeye karar verebilir.

ERP (Enterprise Resource Planning): ihracat
operasyonunun birden fazla departmani ilgi-
lendiren karmasik slrecleri vardir (satis, Uretim,
stok, finans, lojistik vs.). ERP yazilimlari, sirket
icindeki tim kaynaklarin entegre bir bicimde
planlanmasini saglar. Ozellikle iretici-ihracatgi
firmalar icin stok takibi, Gretim planlama, mal-
zeme tedarigi, sevkiyat, muhasebe gibi fonksi-
yonlarin tek bir sistemde toplanmasi verimliligi
artinir. Bir ERP sistemi kullanildiginda, ihracat
siparisi girisi yapildiginda sistem otomatik ola-
rak stok kontrolli yapabilir, hammadde eksikse
satin alma departmanina bildirim gonderebilir,
Uretim moduline is emri dusUlrebilir. Yine ihra-

x;

cat faturasi kesildiginde muhasebe otomatik
kayit yapar, KDV iadesi takibini kolaylastirir. Ttr-
kiye'de yerli ERP yazimlari olarak Logo, Nebim,
Mikro gibi paketler bircok KOBI tarafindan kulla-
nilmaktadir. Global ERP denilince SAP Business
One, Microsoft Dynamics 365, Oracle NetSuite
gibi coziimler akla gelir. Tercih firma buytkliga
ve bltcesine gore yapilir; bazi yerli ERP’ler mo-
bilya sektori gibi spesifik alanlara 6zel modiiller
sunabilmektedir (6rnegin kesim plan-
lama, kumas stok yonetimi gibi).
ERP’nin bir diger faydasi da dovizli
islemleri ve malzeme mali-
yetlerini net olarak gérmeye
imkan tanimasidir. ihracat-
¢!, her bir sevkiyatin gercek
maliyetini (Grin maliyeti +
navlun + ihracat giderleri)
ERPden raporlayarak
karlihk analizini yapabi-
lir. Bu da stratejik karar-
lar (hangi pazara yogunlagmali,
hangi Grlinde fiyat revizyonu ge-
rekli vb.) icin veri saglar.

Siparis ve Tedarik Zinciri Yonetimi:

CRM ve ERP'nin yani sira, siparis yonetimi ve
tedarik zinciri igin 6zellesmis dijital araclar da
mevcuttur. Ornegin Uretim yaptiran bir ihra-
catgl iseniz, tedarikgilerinizi yonetmek igin te-
darikei portali yazilimlari kullanabilirsiniz. Order
Management System (OMS) denilen yazihmlar,
farkli kanallardan gelen siparisleri tek ekranda
toplar, stok ve Uretim durumuna goére bunlari
siraya koyar. Ozellikle hem yurtici hem yurtd-
sl e-ticaret yapan firmalar icin OMS hayat kur-
taricidir: Amazon'dan, Alibabadan, kendi web
sitenizden gelen tim siparisler entegre sekil-
de gorilip sevkiyat planlanabilir. WMS (Depo
Yonetim Sistemleri) ise biyik depolarda Urln
adreslemesi, barkodla toplama, paketleme op-
timizasyonu gibi konularda yardimci olur - ihra-
catcllarin depo operasyonu varsa bu da deger-
lendirilebilir. Yerli ve Global Ornekler: Tiirkiyede
son dénemde KOBI'lerin dijitallesmesi icin pek
cok uygun maliyetli yazihm cikmistir. Ornegin
Paras(t ve Logo Netsis klicuk isletmelere
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yonelik bulut tabanli 6n muhasebe ve stok taki-
bi sunar, ihracat faturasi da kesebilir. Workcube
gibi yerli bir platform CRM+ERP+HR modyilleri-
ni tek pakette sunarak sirketin tim ihtiyaclarini
karsilamayi hedefler. Global tarafta SAP daha
cok orta ve blylk olgekli firmalara yonelik pa-
hali bir ¢6ziimken, Odoo gibi agik kaynak ERP/
CRM sistemleri biitcesi kisitl KOBI'ler icin esnek
bir alternatiftir. Trello, Asana gibi proje yonetim
araclari bile ihracat sureclerinde (6rnegin yeni
bir Ulke pazar arastirmasi projesini yonetmekte)
faydali olabilir. Google Drive/Sheets gibi Ucret-
siz araglar, kiiglk ekiplerin anlik veri paylasimi
ve ortak dokiiman calismasi yapmasini
saglar 6rnegin bir ihracat fiyat listesi Ex-

cel'ini Google Sheets'te tutup her

yerden erigebilirsiniz.

Dijital sistem seciminde

onemli olan, firmanin '
sureclerine uygun ve adle
kullanici dostu bir araci ’ -
tercih etmektir. ilk defa

ERP kullanacak bir KO-

Bimin asin karmasik

ve pahall bir sisteme

bogulmasi yerine, modu- &~

ler ve blylduikce genisleti-

lebilen bir yazilimla baglamasi
onerilir. Ayrica tim ekiplerin yeterli
egitimi almasi ve (st yonetimin bu
donlsimi desteklemesi kritiktir; aksi
halde en iyi yazilim bile kullanilmaz

hale gelebilir.

e

Dijital Pazarlama ve Pazar Analizi Araclan

Dijital Pazarlama: ihracatta dijitallesmenin bir
diger boyutu, musteri bulma ve markanizi ta-
nitma faaliyetlerini cevrimici ortama tagimaktir.
Geleneksel yontemlerle (fuar, acente, katalog)
musteri bulmaya devam ederken, artik Goog-
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le aramalari, sosyal medya ve B2B platformlari
Uzerinden de potansiyel alicilar kazanilabiliyor.
ihracatci KOBI'ler sinirli biitcelerle genis kitle-
lere ulasmak icin dijital pazarlama araglarindan
faydalanabilir:

Web Sitesi ve SEO: Firmanin hedef dillere gevril-
mis profesyonel bir web sitesi olmasi, uluslararasi
musteriler icin ilk izlenim acisindan sarttir. Site
icinde Urtnler, sertifikalar, iletisim bilgileri net ol-
malidir. Ayrica SEO (Arama Motoru Optimizasyo-
nu) calismalari ile yabanci dillerde aramalarda Ust
siralara ¢ikmak hedeflenmeli. Ornegin “luxury
furniture from Turkey” diye arayan bir mUste-

ri, sitenizi ilk sayfada gorirse iletisime
gecme olasiligi artar. SEO icin Go-
ogle’in anahtar kelime planla-

yici, SEMRush, Ahrefs gibi

araclari kullanilabilir.

b,

2

Sosyal Medya ve icerik:

L Mobilya gibi gérselligin
B énemli oldugu sektorler-
@ de Instagram, Pinterest

gibi platformlar Grinleri
3 sergilemek icin ideal. Bir
. ihracatcl,  Instagram'da
hedef (Ulke etiketlerini
(6rn. #ltalianInterior
#DubaiFurniture) kulla-
narak paylasimlar yapabi-
lir, boylece organik olarak o bolgelerden
takipci cekebilir. LinkedIn, 6zellikle kurumsal B2B
baglantilar icin gUcll bir aragtir; distribiitor veya
proje musterisi artyorsaniz LinkedInde sektorel
gruplarda aktif olun, hedef Ulkedeki ilgili profes-
yonellerle baglanti kurun. icerik pazarlamasi da
gliven olusturur: Ornegin ingilizce bir blog ya-
zisl yayinlayarak “Tirk mobilyasinin dayaniklihd
neden ylksektir?” gibi konularda bilgi verebilir,
sektor otoritesi imaji gizebilirsiniz

v

.



Online Reklamlar: Google Ads lizerinden belirli
Ulkelere yonelik reklam kampanyalari yapilabi-
lir. Ornegin sadece Birlesik Arap Emirliklerinde
gosterilecek sekilde Arapca bir reklam verip si-
tenize trafik cekebilirsiniz. Ayni sekilde Facebo-
ok/Instagram Ads ile demografik hedeflemeyle
(6rn. 30-50 yas arasl, liks segment ilgilenen
Suudi Arabistan kullanicilar) Grin tanitiminizi
yapabilirsiniz. Bu reklamlarin basarisini Google
Analytics gibi araclarla olglip hangi pazardan
ne kadar ilgi geldigini gorebilirsiniz.

E-posta Pazarlama: Topladiginiz potansiyel
mdusteri listelerine diizenli araliklarla e-bllten
gondermek, marka aklinizda kalicilik saglar.
MailChimp, Sendinblue gibi araglarla duslk
maliyetle cok dilli biiltenler atabilirsiniz. Orne-
gin yeni koleksiyonunuzu tanitan sik bir e-posta
tasarimi hazirlayip farkli tlke musterilerine kisi-
sellestirilmis hitapla gondermek etkili olacaktir.
Dikkat edilmesi gereken nokta, GDPR gibi veri
koruma yasalarina uygun davranmak (AB mus-
terilerine izinsiz mail atmamak gibi).

B2B Platformliar ve Dijital Fuarlar: Alibaba,
Globalsources, Europages, TurkishExporter
gibi B2B portallerine Uye olarak Griin sergile-
mek, toptan alicilar bulmak icin faydali olabi-
lir. Bu siteler adeta dijital fuar gibidir; profilinizi
glclendirir, alici taleplerini takip ederseniz yeni
mdusteriler kazanabilirsiniz. Yine pandemiyle
yayginlasan sanal fuarlar ve webinarlar da hedef
pazarlardaki musterilere ulasmak icin yenilikgi
araclardir. Ornegin Dubai'de bir sanal ticaret et-
kinligine katilip online sunum yaparak firmaniz
tanitabilirsiniz.

Yerel Dijital Coziimler ve Akilli Araclar: Tur-
kiye, ihracatcilar icin dijital teknolojileri devlet
destekli olarak sunma konusunda 6ncii adimlar
atiyor. Bunlarin basinda Kolay ihracat Platformu
geliyor. Ticaret Bakanligi tarafindan gelistirilmis
bu online platform, ihracatciya adeta Ucretsiz

bir danismanlik hizmeti sunuyor 190dan fazla
Glkenin verileri, sektor raporlar ve yapay zeka
destekli algoritmalar sayesinde, Urliininiiziin
GTIiP kodunu girdiginizde size en uygun olabile-
cek hedef pazarlari 6neriyor

Ornegin mobilya sektorii icin “Akilli ihracat
Robotu”, diinyada en ¢ok ithalat yapan ve Tiir-
kiye’nin payinin diisiik oldugu 15 (ilkeyi listele-
yebiliyor. Platform; pazarin ithalat buiylikliigi,
yillik artis orani, o pazardaki rakip (ilkeler gibi
bilgileri tek ekranda sunuyor.

Ayrica secilen Ulkenin mevzuat bilgileri, gerekli
belgeler, o lilkede dlizenlenen fuarlar, potan-
siyel alici firma listeleri gibi degerli bilgiler de
mevcut. Ustelik bu hizmet Ucretsiz ve 7/24 eri-
silebilir durumdadir. KOBI'ler icin boyle bir dijital
aracin kullanimi, ciddi maliyet ve zaman tasar-
rufu demektir. Kolay ihracat Platformu disinda,
TiM’in Dijital Platformlari, Tirk Eximbank’in on-
line kredi bagvuru sistemleri, gimriik beyanna-
mesi online islemleri gibi birgok alanda devlet
dijitallesmeyi tesvik ediyor.

Oneriler: ihracatta dijitallesmeye heniiz bas-
lamamis firmalara tavsiye olarak, énce kiiciik
adimlarla dijital araclari is siireclerine entegre
etmelerini 6neririz. Ornegin ilk etapta bir CRM
ile satig takibini dijitale alip, bir basit web site-
si kurarak baglanabilir. Sonra e-ihracat pazar
yerlerinde magaza agmak, sonrasinda bir ERP
ile iiretim/stok entegrasyonu yapmak gibi ka-
demeli bir plan yapilmali. Bu sliregte egitim ve
danismanlik almaktan c¢ekinilmemeli - birgok
kurum KOBIi'lere dijital pazarlama, e-ticaret,
yazilim kullanimi egitimleri vermektedir. Ayrica
piyasada bulunan dijital ¢éziimleri aragtirirken
mutlaka demo talep edin, referans miigterilerle
gériisiin. lyi secilmis bir yazilim ya da platform,
isletmenizin dijitallesme yolculugunu kolaylag-
tinir. Yanhg secim ise hem para hem zaman kay-
bina yol acabilir.
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Tanim: E-ihracat, internet (izerinden yabanci
mdusterilere satis yapma strecidir. Geleneksel
ihracata kiyasla daha hizli, disik maliyetli ve
esnek bir yapi sunar.

Popiiler Platformlar:
V' Amazon, Wayfair, eBay, Etsy:
ABD ve Avrupa pazariicin

v Alibaba, Made-in-China, Tradekey:
B2B modelde Uzak Dogu ve Ortadogu igin

v Trendyol Go, Hepsiburada Global:
Tiirkive merkezli ama yurtdisi erisimli

Kullanim Notlar::
V' Platform basina Urln tanitimi, teslim siresi ve
fiyatlama stratejisi farklidir

V' Bazilari kendi lojistigini
(Amazon FBA gibi) sunar

v Kayit, vergi diizenlemeleri ve kargo/geri iade
sUrecleri net planlanmalidir

Tavsiye:

Baslangic icin Amazon veya Etsy gibi nis pa-
zarlara uygun olan platformlardan biri segil-
meli. Uriin sayfalari hedef (lkenin diline gére
hazirlanmall.
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CRM (Miisteri iliskileri Yonetimi)
Yaziimlar Nedir?

Musteri bilgileri, siparis gecmisi, teklif takibi,
dogum glini/ozel gin hatirlatmalari gibi tim
iligkiler tek sistemde tutulur.

Kullanim Amaclari:

Satis firsatlarini kagirmamak
v Mevcut musterileri diizenli takip edebilmek
v Otomatik e-posta, teklif gonderme,
v fatura sureci

Popiiler CRM'ler:

HubSpot (global), Zoho CRM, Salesforce:
v Gelismis kullanicilar icin

Logo CRM, Mikro CRM, Paraslit, Netahsilat:
v Tiirk KOBJ'leri igin sade secenekler

Tavsiye: Ayda bir muisteri analizi yapan firmalar,
CRM kullandiklarinda yillik satiglarini ortalama
%15 artiriyor.

ERP (Kaynak Planlama) ve Tedarik

Zinciri Yonetimi

Amag: Stok, Uretim, personel, maliyet ve sipa-
ris takibini ayni sistemde entegre bicimde yu-
ritmek.

Kullanim Avantajlari:

vV Siparis geldiginde stokta olup olmadig, Uretim
kapasitesi, termin sliresi gibi tim kararlari
hizlandirir.

V' Tek bir hata, tim ihracat stirecini sekteye
ugratir. ERP sistemleri hata payini azaltir.

Ornek Sistemler:SAP Business One, Logo Ti-
ger/Go, Canias ERP, Nebim V3

Tavsiye: Ozellikle siparis basina iretim yapan
firmalar, sevkiyat krizlerini 6nlemek igin ERP
sistemleriyle entegre planlama yapmalidir.



Dijital Pazarlama Araclan A

Amac: Hedef Ulkeye reklam vermek, marka far-

kindahgi olusturmak ve yeni misteri cekmek.

Kanal Ornekleri:

V' Meta Ads (Facebook/Instagram):
Gorsel agirlikli, marka tanitimi

Vv Google Ads: Arama bazl hedefli reklamlar

Vv LinkedIn Ads: B2B (kurumsal) musterilere
ulasmak icin etkili

v E-posta Otomasyonu: Mailchimp, Sendinblue,

Entegre CRM sistemleriyle izleme ve
Optimizasyon Araclari:

Vv Google Analytics

Vv Hotjar / Clarity (ziyaretci takibi)

v UTM etiketleme ile kampanya kontrol(i

Evrak Yonetimi ve Dijital

Arsivieme A

Neden Gerekli?:

v ihracat islemlerinde onlarca belge olusturulur:

fatura, beyanname, mense, navlun vs.

Vv TUm bu evraklarin dijital arsivienmesi hem mev-

zuat uyumu hem de operasyonel hiz saglar.

Araclar:
V' E-imza & E-Fatura Sistemleri

V' Evrak Tarama + Bulut Arsivileme (Google Drive,
Yandex Disk, Microsoft OneDrive) Dokiiman

otomasyon yazilimlari (Netoloji, eBA, Foriba)

Egjitim ve Icerik Ynetimi

(Bilgi Otomasyonu) Faydalar )(

V' Yeni personelin egitimi icin i¢ kaynaklar
olusturmak

Vv Sikga sorulan sorular, kullanim kilavuzlar gibi

dokiimanlari organize tutmak

Araclar:
Vv Notion, Trello, Asana:
icerik organizasyonu ve proje yonetimi

V' Loom, OBS, YouTube Egitim Videolari: Gorsel

anlatimlar igin.

Béliim Kapanis Degerlendirmesi:

Dijitallesme artik ihracatcinin Itksi degil, gerek-
liligi. CRM kullanmayan firma musterisini tani-
yamaz, ERP kullanmayan sevkiyatta hata yapar,
pazarlama dijitallesmeden miusteri bulamaz.
Bu araglari adim adim sisteme entegre etmek,
yalnizca gunu kurtarmak dedil, kiiresel rekabet
glicli kazanmak anlamina gelir.

Ozetle, dijitallesme ihracatin tiim boyutlarini
kapsar: liretimden miisteri iletisimine, pazarla-
madan lojistige kadar her asamada teknolojiyi
kullanmak verimliligi ve karliigi artirir. Bugiin
diinya pazarlarinda var olmak isteyen her KOBI,
dijital araclari bir maliyet degil, bir yatirim ola-
rak gormelidir. Zira dijital déntistimii basaran
KOBI'ler, kiiresel rekabette birkagc adim éne ¢ik-
mayi garantileyecektir
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4. Pazar Firsatlan !

Bu bolimde, ihracatgi firmalarimiz igin farkl
bolgelerde o6ne cikan pazar firsatlarini detayl
sekilde inceleyecegiz. Orta Dogu'da genisleme
stratejileri, Afrika'daki firsatlarin analizi, Amerika
kitasinda potansiyel yaklagimlar ve Orta Asya ile
Rusya pazarinda is iligkileri ele alinacak. Ayrica
mobilya sektorl 6zelinde, bu Ulkelerde uygula-
nabilecek sektorel taktikler ve dikkat edilmesi
gereken noktalar paylasilacak.

Bolgesel bazda gidecek olursak:

Orta Dogu Pazarinda Genisleme, Orta Dogu,
Turk mobilya ihracatgilari icin en kokli ve en
oénemli pazarlardan biridir. Halihazirda inegél
dahil Turkiye genelindeki firmalar Orta

Dogu’ya ciddi miktarda mobilya
ihracati yapmaktadir. Orne-
gin Irak uzun yillardir Tir-
kiye'den en ¢ok mobilya

alan ulke konumundadir
(2024 Mayis'ta da 104,6
milyon $ ile birinci pazar
olmustur)

Suudi Arabistan ve Bir-
lesik Arap Emirlikleri ise

diplomatik iligkilerin nor- Hal' ",

mallesmesiyle tekrar yiik-
selen yildizlar olarak
goriiliiyor.

Mevcut Durum: Tirk mobilyalari Orta Do-

guda kalite-fiyat dengesi ile ragbet goriyor.
Yerel Uretimin sinirl oldugu Korfez Glkelerinde
(BAE, Katar, Kuveyt gibi) Tirk Grinleri italyan
mobilyalarina kiyasla daha uygun fiyath ama
nispeten kaliteli alternatif olarak konumlanmig
durumda. Ayrica cografi yakinlik sayesinde si-
paristen teslimata sire kisa (denizyoluyla 2-3
hafta, hatta Irak/Suriye gibi Uilkelere karayoluyla
birkac glin). Bu, 6zellikle proje bazl isler (otel,
ofis, konut projeleri) icin dnemli bir avantaj ¢lin-
ki zamaninda teslim kritik. Bir diger arti, kilttrel
yakinhk: Tiirk tasarimlari ve desenleri Orta Dogu
misteri zevkine uzak degil, aksine Osmanli

esintili klasik mobilyalar veya gosterigli avangart
takimlar bu bolgede cok begeniliyor. Nitekim
pek cok Turk firmasi, Ortadogulu musteriler icin
ozel koleksiyonlar hazirliyor.

Firsatlar: Orta Dogu'da su an ciddi bir ingaat ve
yeniden yapilanma dalgasi var. Ozellikle Suudi
Arabistan’in Vizyon 2030 projesi kapsaminda
turizm ve eglence yatirimlart (NEOM futuristik
sehir projesi, Kizildeniz turizm bolgesi vb.) mo-
bilya ve dekorasyon talebini patlatabilir. Tirk
firmalar bu blytk olcekli projelerin tedarik
zincirine girmek i¢in simdiden c¢alismalidir. Bu
kapsamda Suudi Arabistanda diizenlenen De-
cofair gibi fuarlara katilim saglamak, yerel bu-
yuk muteahhitlerle baglanti kurmak énemli. Ka-
tar, 2022 Diinya Kupas! sonrasinda ingaatlarini
azalttiysa da luks tiiketim ve i¢c mekan
yenileme tarafinda talep devam
ediyor. BAE (Dubai) bélgenin
ticaret merkezi olarak ytik-
sek alim glicii ve trend be-
_ lirleyici bir pazar; orada
% Dbayilik agmak veya bir
showroom  bulundur-
mak tiim Korfez'e hitap
etmeyi kolaylagtirabilir.
Ayni sekilde Bahreyn ve
Umman daha kiiglk olsa-
lar da pazar cesitliligi acI-
sindan  degerlendirilebilir.
Orta Dogu'da ayrica Israil
pazarl da unutulmamali
siyasi olarak ayri bir eksende olsa
da israil’e Tiirkiye'den hatiri sayilir mobilya
ihracati mevcut, Ustelik israil tiketicisi kaliteye
onem verir ve AB standartlarina yakin Grinler
talep eder (Turk firmalarinin bunu karsilayabil-
mesi avantaj).

Stratejiler: Markalasma ve Magazalagsma: Orta
Dogu'da Turk mobilyalarini daha da yayginlas-
tirmak icin bazi buyuk firmalar dogrudan maga-
zalar acmaya basladi (Dubai'de, Riyadda Turk
mobilya markalarinin showroomlari mevcut).
inegdl'de de benzer bir girisim olarak kollektif
bir Tirk Mobilya Magazasi kurulabilir (birkag fir-
manin ortak showroom agmasi gibi).
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Markalagsma, uzun vadede fiyat rekabetinden
ziyade deger teklifini 6n plana cikaracaktir. Or-
negin “Inegél Furniture” gibi bir kolektif marka
imaji yaratilabilir.

Distribiitorliikler: Kiiciik ve orta dlcekli KOBIi'ler
icin en mantikli yol, her llkede glvenilir bir dist-
ribltor/acenteyle anlagsmak. Bu partnerler ilgili
Ulkenin pazar dinamiklerini bilir, iligkileri vardir
ve satis sonrasi hizmetleri de yonetebilirler. Or-
negin Suudi Arabistan’da mobilya ithalati yapan
bir firma ile anlasip onun kanallarini kullanarak
arlin satigi yapilabilir. Bu sayede yerel birokrasi
ve izin strecleri de kolay agilir.

Uriin Adaptasyonu: Orta Dogu Ulkelerinin ik-
lim kosullari, mekan tipleri farkli olabilecegin-
den Urlnlerde ufak adaptasyonlar gerekebilir.
Mesela cok sicak iklimde ahsap calismasi veya
doéseme kumaglari farkl davranabilir; bu ytizden
kullanilan malzemelerin o iklime uygunlugu test
edilmeli. Yine baz Ulkelerde evlerde oda bo-
yutlari ¢ok buyuk olabiliyor, buna uygun buytk
olcekli mobilyalar tercih ediliyor. Renk tercihleri
de kiltlre gore degisebiliyor (Ortadogu‘da altin
varak, parlak lake gibi unsurlar popililer). Tiirk
firmalari esnek Uretim kabiliyetleriyle musteri
zevkine gore ozellestirme yaparak avantaj sag-
layabilir (custom-made Gretim).

GE=NC BASINDAN SONUNA iIHRACAT REHBERI
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Odeme ve Finansman: Orta Dogu is yapma
kaltariinde bazen uzun vadeli 6deme veya be-
lirli finansal enstriimanlar kullanilabiliyor. Orne-
gin Suudi kamuda isler genelde akreditifli olur,
Dubai'de post-finansman (mal gidip satildiktan
sonra 6deme) talep edilebilir. Bu konularda es-
neklik gosterip musteriye uygun ¢ozimler su-
nabilen ihracatclilar siparis kapmakta 6ne cikar.
Eximbank’in Orta Dogu‘ya yonelik kredi sigor-
talarini ve alacak sigortalarini kullanmak risk
yOnetimi igin tavsiye edilir.

Lojistik ve Servis: Mobilya gondermede en bi-
yuk risklerden biri nakliye hasarlaridir. Orta Do-
Jgu'ya sevkiyatlarda Grlnlerin cok iyi paketlen-
mesi, mimbkiinse konteyner icinde sabitlenmesi
gerekir. Varig limanlarinda glimrik islemleri igin
soforll teslim (DDP gibi) hizmet vermek alicinin
isini kolaylastirir — tabii gtivenilir lojistik partner-
lerle calisarak. Ayrica kurulum gerektiren mobil-
yalar icin, blyUk projelerde Tirk firmalari ekip
gondererek montaj hizmeti sunmayi degerlen-
direbilir. Bu, rekabette arti puan kazandirr.

Tanitim ve imaj: Orta Dogu'da fuarlar disinda,
dijital mecralarda da tanitim yapilmali. Ozellikle
Instagram’da Arapga icerikler, YouTube'da Urln
tanitim videolari etkili olabilir. Oradaki influen-
cer’larla is birligi yaparak Tirk mobilyasini tani-
tan calismalar yapilabilir (6rnegin bir i¢c mimar
YouTuber’a Grlin yerlestirme ile ulasmak).

“Made in Turkey"” algis1 Orta Dogu'da genel-
de olumlu, bunu vurgulayarak kalite ve giiven
mesaji verilebilir.

Ozetle, Orta Dogu pazarinda zaten var olan
glcli konumumuzu korumak ve genisletmek
icin mevcut iligskilere yatinm yapmak, yeni bu-
yuk projeleri takip etmek, pazara 6zel stratejiler
gelistirmek gerekiyor. Siyasi iligkilerin diizelme-
siyle Suudi Arabistan pazarindaki engeller kalk-
mistir, bu blyuk bir firsattir. Irak ve gevresinde
istikrar arttikca talepler yiikselebilir, orada da
yerlesik diizeni bozmadan biiyiimek 6nemli.
Orta Dogu, 6niimiizdeki 10 yilda da Tiirk mo-
bilyacisinin en 6nemli ihracat rotalarindan biri
olmayi siirdiirecektir.



Afrika Pazarinda Firsat Analizi

Afrika, gecmiste Tlrk mobilyacilarin ¢ok odak-
lanmadigi ancak son dénemde “kesfedilen” bir
pazardir. Blyuk dlclide bakir sayilabilecek bu ki-
tada hem nifus hem ekonomik bliyiime potan-
siyeli oldukga yiksek. Tirkiye'nin Afrika’ya top-
lam ihracati 2022'de rekor kirarak 21.8 milyar $'a
ulasti ve bir dnceki yila gore %12,3 artis gosterdi
Mobilya sektorl de bu artistan pay aliyor; Tirk
mobilya sektor Afrika'da “rlizgar yakaladi” bas-
liklariyla haberler gcikmaya basladi

Peki Afrika’da firsatlar
nerelerde ve
nasil degerlendi-
rilebilir?

Mevcut  Durum
ve Potansiyel:
Afrika  kitasinda
50den fazla (lke
var ve hepsinin di-
namikleri cok farkli. Genel bir

bakigla, Kuzey Afrika Ulkeleri (Misir,
Cezayir, Fas, Tunus) cografi yakinlik ve
kulttrel baglar nedeniyle Tirk ihracatgi-
larina daha asina pazarlardir. Bu Ulkeler-
den ozellikle Libya ve Fas, son dénemde
Turk mobilya ihracatinda artig gosteren
yerler arasinda.

(Ornek: 2024 Mayis ayinda Fas‘a ihracat cift
haneli artis géstermis).

Kuzey Afrikada yerli mobilya Uretimi de var
ancak ozellikle orta gelir grubu Tirk Griinlerini
tercih edebiliyor. Misir blylk nifusu ile potan-
siyelli ancak siyasi inis ¢ikislar ve zaman zaman
ylksek glimrik duvarlari nedeniyle temkinli iler-
lenmesi gereken bir pazar.

Sahra Alti Afrika'da ise Gana, Nijerya, Kenya, Tan-
zanya, Glney Afrika gibi 6ne ¢ikan ekonomiler
var. Bu Ulkelerde artan bir sehirlesme, ingaat ve
tiiketim talebi gozleniyor. Ornegin Nijerya, Afri-
ka’'nin en blyik ekonomisi ve mobilya ithalati da
blyUyor; fakat Uzakdogulu ucuz Urlinler pazara

hakim. Turk firmalari kalite ile bu pazarda farklila-
sabilir. Kenya ve Tanzanya Dogu Afrika'nin lojistik
merkezleri (Mombasa ve Darlisselam limanlari ile
cevre Ulkelere dagitim yapilabiliyor). Bu boélgeye
oOzellikle ofis mobilyalari ve metal mobilya (okul
siralari, hastane ekipmani gibi) ihracati potansi-
yeli var, zira kalkinma projeleri bu tip trinlere ih-
tiyag doguruyor. Gliney Afrika ise daha gelismis
bir pazar, rekabetci bir Uretimi de var ama Ust
segmentde Avrupa markalari pahali kaldigi icin
Turk markalari fiyat avantajiyla girebilir.

Onemli bir konu da Bati Afrika: Tirkiye son yil-
- larda Bati Afrika’ya agilim politikasi
x@; gudulyor. Senegal ve Gana gibi

. Ulkelerle siyasi iligkiler iyi, THY'nin

ucuslari sayesinde lojistik bag-
lanti var. Nitekim 2024'de
Turkiye ilk kez Senegal

~ ve Moritanya'ya tica-
ret heyeti diizenleye-

rek mobilya ve diger
sektorlerde  tanitim

yapti.

- Bu bolgede Tirk malla-
- rina karsi ilgi olusmus
durumda ve kapisi ¢a-
linmamis bircok mis-
teri var.

Firsatlar: Altyap ve Konut

Projeleri: Afrika'nin pek cok ulke-
sinde blylk capl altyapi hamleleri
ya- piliyor (yeni baskent insaati, toplu konut
projeleri, otel yatirimlari vb.). Bu projeleri ge-
nelde Cinli firmalar Ustlense de i¢c donanim ve
mobilyada her zaman dis kaynaga ihtiyac duyu-
luyor. Tirk muteahhitlerinin de Afrikada birgok
projesi var; onlar lizerinden mobilya tedariki fir-
satlari ¢ikabilir.

Ornegin Sudan’da bir Tiirk sirketi hastane insa
ediyorsa, ic mobilyalarini da Tiirkiye'den temin
etmek isteyebilir. Firmalar proje bazl bu im-
kanlar takip etmelidir (TiKA projeleri dahil).
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Kamu ihaleleri ve Okul Mobilyalari: Bazi Afrika
hikimetleri egitim ve kamu binalari icin merke-
zi alimlar yapiyor. Okul sirasi, ofis mobilyasi, yurt
mobilyasi gibi konularda Turk sirketleri teklif ve-
rip ihaleler kazanabilir. Ozellikle Dogu Afrika l-
keleri uluslararasi rekabete acik ihaleler yapiyor
(Kenya egitim bakanligi ihalesi gibi). Bu buyUk
islerde fiyat kadar kaliteli Griin ve hizli teslim
kabiliyeti de onemli - Turk firmalarinin Gretim
glicl burada avantaj sagliyor.

Bolgesel Dagitim Merkezleri: Afrikada tek tek
her Ulkeye girmek yerine, stratejik bir Ulkede
depo kurarak civar Ulkelere dagitim yapmak
mantikli olabilir. Senegal bu acidan Bati Afrika
icin cekici ¢linkl liman altyapisi iyi ve gevre Ul-
kelere (Mali, Gine, Fildisi Sahili vs.) ¢ikis noktasi
Benzer sekilde Kenya Dogu Afrika dagitimi igin,
Guney Afrika gliney Ulkeleri icin hub olabilir.
Trendyol, Getir gibi firmalar bile Avrupa’da ben-
zer hub stratejisi izliyor; mobilyada da modiiler
parcalara ayirip demonte sekilde konteynerle
gonderip, orada stoklayip, bolgesel siparis ol-
dukeca teslim etmek distinlebilir. Ancak bunun
icin Olcek ve iyi bir yerel ortak sart.

E-ticaret ve Mikro ihracat: Afrikada internet
kullanimi ve e-ticaret de hizla yayiliyor. Jumia
gibi kita genelinde faaliyet gosteren e-ticaret
platformlar var. Belki pahali mobilyalar online
satilmaz ama kliclk dekorasyon Urtinleri, sehpa,
sandalye gibi Urlinler mikro ihracat (20 kg alti,
hizli kargo ile gonderim) seklinde son tiketici-
ye satilabilir. Bu da radarimizda olmali, 6zellikle
Kuzey Afrika Ulkelerine Tlrkiye'den direkt kargo
yollamak kolay.

Rekabet Avantaji: Afrika pazarinda en buyik
rakipler Cin, Malezya, bazen de yerel maran-
goz Urdnleridir. Turk mobilyasi, Cin'e gore daha
kaliteli ve tasarim odakli; Avrupalilara gore ise
cok daha hesapli. Bu “orta yol” konumumuzu
vurgulayarak pazarlama yapmak gerek. Ayrica
Turk Grinleri islam (ilkelerinde helal-haram has-
sasiyeti, ahsap malzeme tercihi gibi konularda
da daha kabul gériir olabiliyor. Ornegin bazi Af-
rika Ulkeleri kalitesiz Cin mobilyalarindan bikmig
durumda, ancak Avrupa Urlni de btcelerini
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aslyor - bu bosluga biz talibiz mesaji verilmeli.

Devlet Destekleri: Tirkiye, Afrika’'ya acilimi
desteklemek icin ihracatcilara ekstra tesvikler
veriyor. Ornegin hedef lkeler listesinde Nijer-
ya, Kenya gibi Ulkeler varsa o pazarlara yonelik
pazarlama harcamalarina %70e varan devlet
destegi alinabilir.

Ayrica Tiirk Eximbank Afrika’'ya 6deme riskine
karsi kredi sigortasi sagliyor. Bu finansal ens-
triimanlari kullanarak riskler azaltilabilir.

Sektorel Stratejiler: Mobilya sektorl ozelinde
Afrika'da belki de en bulylik avantajimiz esnek
Uretim. Afrika tlketicisi bazen Avrupa'daki mo-
deli begenip ucuzunu ariyor, bazen yerel mo-
tifler istiyor. Turk Ureticiler, diisiik adetli siparis-
leri bile Gretme esnekligine sahip (Cin genelde
konteyner bazinda calisiyor). Bu, butik talepleri
karsilama imkani verir. Ornegin liiks bir Nijerya-
Il mUsteri, evini Tirk sarayi gibi dekore etmek
isteyebilir; burada tamamen custom Uretim ve
ic mimari destek ile anahtar teslim bir proje ya-
pilabilir. Bu tarz yiksek katma degerli isler karli
olacaktir.

Ote yandan, Afrika'nin bazi bélgelerinde da-
yaniklilik 6ne cikiyor (iklim zorlu, ulasim kotii
olabiliyor). Bu yiizden saglam, uzun oémiirlii,
gerekirse yedek parcasi temin edilebilir iiriin
sunmak énemli. Ornegin tropikal iklimde si-
sen, dagilan bir ahsap masa miisteriyi kay-
bettirir; malzeme seciminde belki MDF yerine
kontrplak veya metal kullanmayi diisiinmeliyiz
bu pazarlar igin.

Son olarak, kilttrel iletisim Afrikada kritik.
Uzak bir cografya oldugu icin glven saglamak
zor olabiliyor. Musterilerle diizenli ziyaret, fuar
bulugmalari, Turk Blylkelgilik ve Ataselikleri-
nin etkinliklerine katilmak gliven agsilar. Ayrica
muimbkdinse oralarda kiicliik demo showroomlari
acmak (belki Ticaret Bakanligi'nin destekledigi
Turkiye Ticaret Merkezleri modelinde) iyi olur.
Ozellikle Dogu Afrikada Nairobi veya Dariisse-
lam'da bir Tirk Mobilya merkezi kurulsa bolgeye
cok etkisi olur.



~ Ozetle Afrika, kisa vadede
| biiyiik hacimler getirmese
" de orta-uzun vadede stra-

- tejik yatirnm yapilmasi ge-
reken bir cografya. Bugiin
tohum eken, iligkiler kuran
firmalar 5-10 yil icinde
bélgenin lider tedarikgileri
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Amerika Pazarinda Potansiyel Stratejiler
Kuzey Amerika (6zellikle ABD) pazari, Tlrk mo-

bilyacilari icin yillardir “zor ama buyUlk” olarak
tanimlanan bir alandir. Zor, ¢clinkii mesafe uzak,
rekabet yogun, kalite beklentisi ylksek ve pa-
zara giris maliyetli; blyulk, ¢lnkd dinyanin en
blyuk ithalat¢isi konumunda ve ufak bir pay al-
saniz bile ciddi hacim demek.

Son dénemde ABD pazarinda basarili 6rnekler
artmaya basladi - ihracatcilarimizin ABD'ye ih-
racatl 2023'te rekor seviyelere cikti, bazi aylar
%30°'un lzerinde artiglar gorildi. Bu da pazarin
aslinda distnildigi kadar kapal olmadigini
gosteriyor. Asagida ABD pazarina yonelik stra-
tejileri ve ipuclarini siraliyoruz (Kanada ve Latin
Amerika'ya da deginecegiz)

ABD Mobilya Pazari Genel Yapisi: ABD'de mo-
bilya sektori ¢ok genis bir Urlin yelpazesine ve
segmentasyona sahip. Yiiksek segmentte italya,
Almanya gibi Ulkelerin tasarim markalari; orta
segmentte yerli Gretim ve ithalat dengesi; alt
segmentte ise Cin, Vietnam, Malezya gibi Uzak-
dogu durlnleri hakim. Tirk mobilyalar kalite
olarak orta-lst segmente, fiyat olarak orta-seg-
mente denk dusliyor denebilir. Bu da aslinda
ideal bir konumlandirma, ¢linkii ABD

tUketicisi “Made in Italy” kadar pahali

olmayan ama “Made in China” kadar da
dayaniksiz olmayan-trinlere

ilgi gosterebilir. Nitekim ABD

musterilerinin Tlrk mobilya-

sini dayanikliigi ve 6zgln

tasarimi icin tercih ettigi-

ne dair geri bildirimler var

(6zellikle metal aksamli

ve klasik mobilya-

larda)
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ABD yilda ~50 milyar $ mobilya ithal ediyor, bu-
nun yaridan fazlasi Cin/Vietnam kaynakli. Son
yillarda Cin ile ticaret savaglari ve ek tarifeler
nedeniyle alternatif tedarikgilere yénelim s6z
konusu - bu Tiirkiye icin bir firsat penceresi.

Stratejiler: Dijital Pazaryerleri & Online Satis:
ABD o kadar blyik bir cografya ki, fiziksel ma-
Jaza agi kurmak cok maliyetli olabilir. Bunun ye-
rine dijital kanallar tGzerinden satis yayginlasiyor.
Yukarida da degindigimiz gibi, Amazon, Wayfair
gibi platformlar Turk Ureticiler icin altin dege-
rinde. Wayfair ozellikle mobilya odakl bir site
oldugundan orada varlik géstermek 6nemli. Bu
platformlarda satis yapabilmek icin Grlnlerin
uluslararasi kargo standartlarina uygun paket-
lenmesi (6rn. UPS/FedEx tasimaciligina daya-
nikli kutulama), kolay monte edilebilir olmasi
(flat-pack gonderim IKEA tarzi) blyuk avantaj
saglar. Amazon'da FBA kullanilarak belli sayida
Urtin ABD depolarina dnceden goénderilip stok
tutulabilir, boylece siparis gelince Amazon 2
glin icinde musteriye ulastirir. Bu hiz, ABD mis-
teri beklentisi i¢cin neredeyse sart. Ayrica diji-
tal platformlarda reklam vermek (sponsorluklu
artin listeleme) de gerekebilir; bu bitceyi bas-
tan planlamak lazim.

Yerel is Ortaklari (Distribiitor/Bayi):
ABDde geleneksel
toptanci-distriblitor agi da

hala gecerli. Ozellikle

belirli etnik pazarlara

girmek icin (6rnegin

Latin kokenli tiiketiciler,

Orta Dogulu diaspora

vb.) bu kesimlere hitap

eden bolgelerde maga-

zalari olan yerel mobil-

ya distribltorleriyle

anlasmak mantikli.

Turk halicilari bu

yontemi kullandi

* mesela - ABD'de

Turk halilarini
dagitan Ame-
rikali toptan-
cilar mevcut.



Mobilyada da benzer bir yapi kurulabilir. Orne-
gin dogu yakasinda New Jersey civarinda veya
batida Los Angeles civarinda bir depo kurup,
oradan kiiciik perakende magazalara toptan
satig yapacak bir ortak, satiglari artirabilir. Bu
ortak, lriinlerin yerel sertifikasyonunu (6rn. Ca-
lifornia TB117 yangin dayanim standardi) da hal-
ledebilir ve yerel mevzuata hakim olur.

TOBB Trade Center ve Depo Kullanimi: Tirki-
ye Odalar Borsalar Birligi'nin ABD Chicago'da
kurdugu Turkish Trade Center Tirk firmalarina
ofis, depo, showroom imkani sunuyor. Mobilya
firmalari da burada yer alabilir. Ozellikle agir ve
hacimli Urlinlerde, transatlantik nakliye uzun
slrdgu icin ABD'de bir miktar stok bulundur-
mak siparislere hizli cevap vermeyi saglar. Chi-
cago, ABD'nin cografi olarak ortasinda ve lojistik
olarak 6nemli bir hub. Orada depo tutup, sipa-
ris olduk¢a 1-2 gun icinde kamyonla musteriye
sevk etmek miimkin (ABD'de kara tasimacilig
gelismis). Bu merkezi kullanarak birden cok fir-
ma sinerji de yapabilir.

Fuarlara Katihm ve Sektorel Tanitim: ABDde
her yil bliylik mobilya fuarlari diizenlenir. En in-
list High Point Market (Kuzey Karolina) yilda iki
defa olur ve diinyanin en biytik mobilya fuarla-
rindandir. Yine Las Vegas Market 6nemli bir

bulusma noktasidir. Tirk firmalarinin buralarda
dizenli katilm gostermesi, yerlesik alicilarla
tanismasi icin kritiktir. Fuarlarda toplanan kon-
taklari sicak tutmak icin fuar sonrasi ABD’li
miisteri ziyaretleri, demo (iriin génderimleri
gibi takipler yapmak gerekir. Ayrica sektorel
dergilere reklam vermek, dijital pazarlama (Lin-
kedIn reklamlari vs.) ile “Turkish Furniture” ima-
jini olusturmak da uzun vadede ise yarar. Hatta
Turk Mobilya Sektort imaj kampanyasi dahi du-
stinllebilir (Nasil ki “Turkish Towel” markalasti,
mobilyada da collective bir tanitim olabilir).

Uriin ve Sertifika Adaptasyonu: ABD pazari,
teknik regiilasyonlar acisindan dikkat ister. Or-
negin ahsap mobilyalarda kullanilan tutkalda
toksik madde limitleri, cocuk mobilyalarinda
glvenlik standartlari, mobilya kumaslarinda
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yanmazlik standartlari (6zellikle California eyale-
tinin siki kurallar) mevcut. Tirk ihracatgl, Grtn-
lerini bu standartlara uygun hale getirmelidir.
Gerekirse uluslararasi sertifikasyon firmalarin-
dan (UL, Intertek vs.) test raporlari alinmalidir.
Bu ilk basta ekstra maliyet gibi gortinse de pa-
zarda gulvenilirlik saglar.

Ayrica ABD tiiketicisi genelde kolay kurulum
ister; iriin kurulum kilavuzlan ingilizce olarak
anlagsilir sekilde hazirlanmali, miimkiinse video
destegi sunulmali (QR kodla videoya ydnlen-
dirme gibi).

Tasarim ve Trendler: Amerikan tlketici trend-
leri Avrupa’ya gére farkli seyredebilir. Ornegin
Amerikan evleri daha blyik oldugundan mo-
bilya boyutlari da blyUktir, ve “sectional sofa”
gibi moduiler bulylk parcalar populerdir. Ayrica
country, coastal, farmhouse gibi farkli stiller 5ne
cikabilir. Tark firmalari ABD igin 6zel koleksiyon
gelistirebilir veya mevcut modellerini oranin
trend renk/dokularina uyarlayabilir. Ornegin son
dénemde mid-century modern tarz ABD'de
moda, bu tarzda iiriinler portféye eklenebilir.
Yine dis mekan mobilyalarina (garden furnitu-
re) ABD'de biiyiik talep var - Tiirk lireticiler bu
segmentte de sansini deneyebilir.

Latin Amerika: Amerika kitasinin bir diger bo-
yutu da Latin Amerika Ulkeleri. Genel olarak bu
bolge ile ticaretimiz sinirli, ancak Meksika, Sili,
Kolombiya gibi Ulkelerde orta sinif buylyor ve
ev esyasina talep artiyor. Turk mobilyacilari icin
Latin Amerika’ya giriste en mantikli yol, ispan-
yolca-Portekizce dil bilen ihracatgilar yetistirip
bolgeye ihracat konsorsiyumlari yapmaktir.
Brezilya gibi llkeler kendi giclu Ureticilerine sa-
hip oldugu icin rekabet zor olabilir, ancak Orta
Amerika adalarinda, Karayip otellerinde vb. fir-
satlar ¢ikabilir. Miami, Latin Amerika'ya giris ka-
pisi olarak distnulebilir (orada depo kurup La-
tin Ulkelere yeniden ihracat yapmak gibi). Su an
oncelik belki degil ama orta vadede bu pazarlar
da radarimiza alinmalidir.

Ozet ve Tavsiyeler: ABD pazarina girmek sabir
ve yatirnim gerektirir. Belki ilk 1-2 yil zararina veya
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duslk karla referans projeler yapilacak, marka
taninacak; ancak devaminda sadik bir misteri
portfoyl olustu mu arkasi gelir. ABD miusterisi
sadiktir, memnun kaldiginda tedarikci degistir-
mez, uzun yillar calisir. O nedenle ilk izlenimi
mukemmel vermek lazim. Kalite konusunda ta-
viz vermeden, hatta mimkiinse garanti ve satis
sonrasi destek sunarak (mesela ABD'de bir tamir
ortadi ayarlamak) gliven olusturulmali.

Amerika'da is yapmak ayni zamanda hukuki
koruma ve sézlesme disiplinini de gerektirir.
Mutlaka s6zlesmeler avukat kontroliinde olma-
. Alacak sigortasi ABD'de nispeten ucuzdur,
degerlendirilmeli.

Son olarak, Kanada pazari ABD’ye gore daha kii-
clk ama daha kolay girilebilir bir pazardir. NAF-
TA sayesinde ABD'deki bir depo ile Kanada'ya da
dagitim yapilabilir. Kanada ithalatcilari AB stan-
dartlarina daha yatkin olduklari i¢in belki uyum
daha rahat olur.

Amerika kitasinda dijitallesme trendini de
avantaja cevirmek lazim: Ornegin sanal
showroom teknoldgjileri ile (VR/AR uygulama-
lar1) miigteriye iiriinleri sanal ortamda gezdir-
mek, numune gondermeden énce 3D model
atmak gibi yenilikci yaklagimlar denenebilir.
Bu, teknolojiyi iyi kullanan bir tedarikci imaiji
vererek miisteriyi etkileyebilir.

Neticede, Amerika pazari belki su an ihracati-
mizin kiglk bir kismini olusturuyor ama en hizli
blylyen pazar durumunda. Dogru strateji ve
Israrla, Tlrk mobilya sektori ABD'de kalici bir
yer edinebilir. Bunun meyveleri de yiksek ciro
ve karlhk olacaktir glinkii ABD'de birim fiyatlar
genelde diger bolgelere kiyasla daha yiksektir
(deger odakli bir pazar).

“Zor ama imkansiz degil” diyerek planli bir se-
kilde bu pazara odaklanmak, genel ihracat viz-
yonumuz agisindan kritik.



Rusya ve Orta Asya Pazarlarinda F|rsatlar/7(

Rusya Federasyonu ve cevresindeki Bagimsiz
Devletler Toplulugu (BDT) Ulkeleri, cografi ya-
kinlik ve tarihi ticari baglar nedeniyle Tirk ih-
racatcilarinin uzun stredir faaliyet gosterdigi
pazarlardir. Mobilya sektori de Rusya pazarinda
gecmiste 6nemli igler yapti; érnegin 2010’larda
Rusya Tirk mobilyasi icin ilk 5 pazar arasinday-
di. 2014 sonrasi Rus ekonomisindeki dalgalan-
malar ve 2022'deki Ukrayna krizi nedeniyle tica-
ret ortami degisse de, buglin gelinen noktada
Rusya'da Batili markalarin boslugunu doldurma
firsati bulunmak tadir. Birgok Avrupali mobilya
markasi Rusya'dan cekildi veya ambargo enge-
line takildi; Rus tiiketiciler ise alternatif arayi-
sin da. Tiirk mobilyasi, kalite olarak Avrupa’ya
yakin, erigilebilirlik olarak daha kolay oldugun-
dan bu boslugu doldurabilecek en iyi adaylar-
dan biri.

Rusya’da Firsatlar:
Perakende Zincirleri: Rusyada IKEAnin cekil-
mesi devasa bir bosluk yaratti. Bu boslugu kis-
men yerli Rus markalari doldurmaya calissa da
Uretim kapasiteleri sinirli. Tark firmalari Rus-
ya'daki mobilya magaza zincirleriyle anlaga-
rak onlara Urln tedariki yapabilir. Hatta baz
Turk sirketleri Rusya'da magaza agmayi (IKEA
eski magazalarini devralmak gibi) planhyor.
Bu tlr girisimler desteklenmeli. Lojistik
olarak denizyolu (Karade-
niz (zerinden), karayolu
ve hatta tren yolu (BTK
demiryolu) ile ulagim
mumkin, navlun ma-
liyetleri yonetilebilir
diizeyde.

Online Satis &
Pazar Yerleri: Rus-
ya'da Wildberries,
Ozon gibi blyik
e-ticaret plat-
formlari var.

Bu platformlar

Turkiye'den Uriin cekmeye devam ediyor.
Ozellikle Wildberries, Tirk Grinlerinin satisi
icin dnemli (giyimden mobilyaya genis yelpa-
ze). Mobilya gibi buyuk Grlinlerde online satis
zor olsa da kiclk mobilyalar, dekoratif Grln-
ler e-ticaretle Rusya’ya gonderilebilir. Rusya'ya
mikro ihracat su an politik sebeplerle dogru-
dan olmayabilir ama Kazakistan Uzerinden vs.
dolayh yollar bulunabiliyor.

Odeme Kolayliklari: SWIFT yaptirimlari ne-
deniyle Rus misterilerle 6deme almak sorun
olabiliyor. Burada Tiirk bankalarinin kurdugu al-
ternatif mekanizmalar veya ruble/ TL takas yon-
temleri kullanilabilir. Hatta barter ticaret (mal
karsihgi mal) bile bazi durumlarda yapilabilir. Bu
esneklikleri saglayabilen ihracatcilar pazar go-
tarar.

Uriin Segmenti: Rusyada hem liiks tiiketici
hem orta sinif mevcut. Liks segmente yonelik
klasik ve gosterigli mobilyalar (Osmanli tarzi, al-
tin varakli takimlar) Rus zenginlerince begeni-
liyor. Orta sinif icin de fonksiyonel ve modern
tasarimlar talep var. Dolayisiyla Griin gamini
segmente gore sunmak lazim. Ayrica kis sart-
lari, 1sitma sistemleri vb. mobilya malzemele-
rini etkileyebilir (6rn. ahsap calismasi); Rusya
deneyimi olan firmalar zaten bunu biliyor.

Fuarlar & Tanitim: Moskova'da
diizenlenen Mebel Expo gibi
fuarlar veya Kazakistan'da-
ki Central Asia Home fuari,
bolge misterilerine ulasmak
icin ideal. Bu etkinliklere
milli katilim organize edi-
lerek Turk pavilyonu kurul-
Ill' mas! dusindlebilir. Ayrica
, |ﬁ‘ Rusya'da tanitim igin sosyal
medya (VKontakte, Teleg-
ram vs.) kullanmak, Rus-
ca kataloglar hazirlamak
onemli.

= ";_'. samEEEEEE
BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENGC

-
iNEGOL.



KAZAKISTAN !

Genis cografyasi ve petrol
gelirleriyle alim glict olan bir
llke. Bagkent Astana ve Almati
gibi sehirlerde modern yasam
alanlari artiyor, mobilya tale-
bi de blylyor. Kazakistan'in
mobilya ithalatinda italya ve
Cin 6nde ama Turkiye Gguincu
sirada yer aliyor. Burada firsat,
yerel ortaklarla magazalasmak
olabilir. Zaten Kazakistanda
bazi Tirk mobilya magazalari
acildi. Ayrica Kazakistan glim-
ruk birligi icinde oldugu igin
Rusya Uzerinden mal sokmak
da bir opsiyon (ancak ATR AB
icin, Eurol yok - glimriik vergi-
si 6deniyor muhtemelen).

Orta Asya

(Tiirk Cumhuriyetleri)
ve Kafkaslar /7(

Bu bolgeler klttrel baglarimizin glgla oldugu, Tark
drtinlerine sempatiyle bakan pazarlardir. Kazakistan,
Ozbekistan, Azerbaycan, Tiirkmenistan

ozellikle dikkat ¢ekiyor.

OZBEKISTAN !

Son yillarda ekonomi agilimi
yasayan Ozbekistanda insaat
patlamasi var, niifusu da buyUk
(35+ milyon). Ozbekistan geleneksel tarz
mobilyalari ve ahsap el isciligini sever; Turk klasik
mobilyalari burada ilgi ¢ekebilir. Ayrica devlet ku-
rumlari alimlarinda Tiirkiye'ye dncelik verebiliyor. Oz-
bekistana karayoluyla Hazar gegisli ulasim veya iran
Uzerinden glizergahtan gidiliyor, lojistik biraz zahmet-
li ama gelisiyor (Yakin gelecekte Hazar limanlarindan
Ro-Ro hatti planlaniyor).

e e

TURKMENISTAN !

AZERBAYCAN !

Yillardir Turk ingaat firmalarinin Gisst gibidir. Ora-
da cok sayida Tirk projesi yapildi ve icerideki
mobilyalar da Tirkiye'den gitti. Devlet ihalelerini
yakindan takip etmek lazim. Ornegin Ashgabat'ta
yeni bir devlet misafirhanesi yapiliyorsa, bunun
mobilya ihalesine Tirk firmalari mutlaka girmeli.
Odeme konusunda hiikiimet garantili oldugun-
dan risk dustk. Tek zorluk, Trkmenistan'in kapali
bir ekonomi olmasi nedeniyle serbest pazar satis-
lar1 ok yok, daha ¢ok proje bazli galisilabiliyor.

Zaten kdlttrel ve cografi en yakin pa-
zarimiz. Turk mobilya markalari Ba-
ki'de epey aktif, daha da buyutlebilir.
Azeri tuketiciler Tlrk markalarini yerli
gibi goriyor, gliven sorunu yok. Tek
dikkat edilecek, Azerbaycan da kendi
mobilya Gretimini gelistirmeye caligl-
yor; is birligiyle ilerlemek (belki orada
montaj atolyesi kurmak) iyi olabilir.
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Rusya ve Orta Asya'da is yaparken kisisel iligkiler (network) cok

Is ligkileri
ve Dikkat
Edilecekler

belirleyici. Bu boélgelerde gliven genelde tanidik lizerinden

saglaniyor. O yiizden fuar, heyet vs. digsinda da sik sik ziyaretler
yapmak, dogrudan goriismelerle iliski kurmak gerekiyor. Hatta
miimkiinse bu pazarlarin her birinde bir temsilci bulundurmak

(kendinizin ya da partnerinizin) igleri hizlandirir.

Dil konusu: Rusya ve Orta Asyada Rusca hala
ana ticaret dili. Firmalarimizin Rusga bilen ele-
manlari yoksa bu pazarlarda ilerlemek zor olur.
Yatirim yapmak gerek. Azerbaycan ve Turkme-
nistan'da Tlrkge anlagmak kismen mimkiin ama
Ozbekistan, Kazakistan'da Rusca sart.

Odeme ve Hukuk: Rusya malum, bankacilik si-
kintili. Orta Asyada da bazen sermaye kontroli
olabiliyor (6rn. Turkmenistandan para ¢ikarmak
zor). Bu noktalarda barter veya Ug¢lincu Ulke Uze-
rinden tahsilat gibi yaratici cozimler kullanilabi-
lir. Mesela bir Kazak musteri, Turkiye'ye bugday
ihrac edip onun bedelini mobilya 6demesinde
kullanmak isteyebilir. Esneklik gostermek lazim.
Hukuki acidan da sézlesmeleri mimkiinse ingi-
lizce ve tahkimi Tlrkiye'de olacak sekilde yap-
mak ihracatcl icin daha glvenli.

Nakliye: BDT cografyasinda karayolu nakliyesi
(TIR) 6nemli bir yontem. Ancak bazi glizergah-
larda gecis belgesi sorunlari ¢ikabiliyor (Rusya
ile karayolu belgesi sinirli, iran iizerinden Orta
Asya'da glizergahlar var vs.). Lojistik planlamasi
yaparken gulvenilir nakliyeciler ve alternatif ro-
talar yedekte tutulmali. Demiryolu tagimalari da
degerlendirmeye alindi, Orta Asya’ya blok tren-
ler gonderilebiliyor - agir ytkler icin ekonomik
olabilir.

Rekabet: Bu bolgede buiylik rakip aslinda yerli
Ureticilerden ziyade Cin ve Dogu Avrupa (Belarus
gibi) Ureticileri. Fiyat rekabetinde Cin cok agresif
olabiliyor, ancak kalite konusunda Turk Granleri
genelde Ustln. Bu kalite vurgusunu yapmaliyiz,
ama fiyati da cok yukari cekmemeliyiz. Rusyada
Avrupalilar olmadigi icin asil rekabet Cin-Turki-
ye arasinda yasanacak. Orta Asyada da Cin her

alanda yayillmakta. Turkiye'nin kiltirel yakinhi@ini
bir koz olarak kullanip “gtivenilir ortak” imajini
vermesi gerekli ki Cin'i saf disi birakabilelim.
Genel olarak, Rusya ve Orta Asya pazarlari yik-
sek potansiyelli fakat dikkatli hareket gerektiren
alanlar. Jeopolitik riskler mevcut, ama bu riskler
yonetilebilir diizeyde tutulursa kazangl cikilabi-
lir. ihracatcilanimiz icin tavsiye, bu bolgelere sa-
tis yaparken her zaman B planini hazir tutmalari
(6rn. mal yola ¢ikti, sinir kapisi kapandi, alternatif
ne? gibi). Ayrica mimkiin mertebe kiictik basla-
yip blylimek mantikli - 6nce ufak partilerle re-
ferans olusturup, ardindan buiylk s6zlesmelere
imza atmak daha glvenli olur.

Mobilya sektorii ézelinde, inegéldeki firmalar
icin Orta Asya ve Rusya pazarlari yabanci degil-
dir; hali hazirda pek cogunun mdsterileri var. Bu
musteri portfoylni genisletmek, daha fazla se-
hir ve projeye ulasmak icin yukarida bahsedilen
stratejileri uygulamak gerekecek. Ornegin sade-
ce Moskova degil, Rusya'nin diger zengin sehir-
leri (St. Petersburg, Kazan, Yekaterinburg vb.)
hedeflenmeli. Orta Asyada sadece baskentler
degil, turizm bolgeleri (Kazakistan Almati cevresi
kayak merkezleri gibi) de dustnulmeli.

Sonug olarak, Rusya-BDT bolgesi, dalgali sular
barindirsa da Tirk mobilyacilari igin her zaman
cekim merkezi olmaya devam edecek. Bu bol-
gelerdeki firsatlari degerlendiren firmalar kisa
vadede glzel satis artiglari yakalayabilir. Yeter ki
politika-ticaret dengesini iyi yonetsinler, riskleri-
ni dagrtsinlar ve givenilir iliskiler kursunlar. ine-
gol'liin glicli Uretim altyapisi ve esnek retim ka-
biliyeti sayesinde, bu pazarlarin taleplerine hizl
yanit verilebilir.
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Mobilya Sektirii Ozelinde

Ulke Bazli Ozet

X

S ARABISTAN
BAE ( DUBAI)
IRAK
MISIR
AFRIKA
KENYA

ABD
KANADA
KAZAKISTAN
OZBEKISTAN

RUSYA

Ustte sayilan tiim bu firsatlar
ve stratejiler, Geng MUSIAD
inegdl'tin hazirladidi ihracat
kitapgiginda yol gosterici
ornekler ve somut 6neriler
olarak sunulmustur. Her
Ulke icin detaylar degisse
de genel prensip, paza-

rin ihtiyacini dogru analiz
etmek, esnek ve yenilikgi
yontemlerle o pazara 6zel
strateji gelistirmek ve ilis-
ki-yonetim-lojistik tG¢lisini
saglam kurmaktir. Mobilya
sektord, global rekabetin
yUksek oldugu bir alan;
ancak Turk mobilyacilarinin
hem Dogu hem Bati pazar-
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Mega projeler ve liiks segment firsati,
hizh teslim avantaji dnemli.

Bolgesel vitrin, magaza agma ve marka
tanitimi igin ideal.

Surekli talep var, uygun fiyat ve hizl
sevkiyat ile pazar payi korunmall.

Blyuk pazar ama korumaci, STA anlagmasi
olsa da dikkat edilmeli.

Afrika'nin dev pazari, diislk kaliteli ithalat baskin,
Turk Grlnleri kaliteyle siyrilabilir.

Dogu Afrika dagitim merkezi, ingilizce iletisim avantaj,
kamu projeleri takip edilmeli.

Online kanallar ve diaspora kullanilarak biytyen pazar, uzun
vadeli yatinm gerektirir.

ABD’ye benzer kalite beklentisi, ticari agidan kolay,
ABD ile entegre disunilmeli.

Zenginlesen toplum, Tiirk markalarina asina, magaza/
direkt satis kombini uygun.

Yeni ylikselen pazar, resmi projeler ve
perakende ikili strateji gtidtlmeli.

Bos pazar olustu, acilen agresif satis stratejileri
uygulanmali, riskler sigorta edilmeli.

larina uyum saglayabilen
essiz konumu bize blyuk bir
avantaj sunuyor. Bu avantaji
dogru hamlelerle degerlen-
dirdigimiz takdirde, diinya
genelinde Tlrk mobilyasi
markasinin ¢ok daha gti¢lu
bir yer edinmemesi icin
hicbir sebep yok.

Sonug: Geng ihracatgilar
icin hazirlanan bu kitapgigin
her bolimiinde aktarilan
bilgiler hedef pazar secimi,
slire¢ yonetimi, dijitallesme,
gorsel destek ve pazar fir-
satlari bir araya geldiginde,
tam donanimli bir ihracat

rehberi ortaya ¢cikmakta-
dir. Buradaki analizler ve
oneriler isiginda hareket
eden firmalar, uluslararasi
arenada stratejik dislinen,
belgelerini ve operasyonunu
dogru yoneten, teknolojiyi
kullanan ve firsatlari zama-
ninda yakalayan bir yapiya
kavusacaktir. ihracat, artik
sadece teknik bir ticaret
degil, ayni zamanda bir viz-
yon isi haline gelmistir. Bu
vizyonu gelistiren inegdl’iin
geng girisimcileri, sehrin ve
ulkemizin ihracat hikaye-
sinde yeni basari sayfalari
yazacaktir.



MosiLYA IHRACATINOA Hedle§ Plrzary e svonseciv

Mobilya ihracatinda hedef pazar ve (irlin segimi,
tim dis ticaret strecinin temelidir. Bu sureg yal-
nizca kime ne satacaginizi belirlemekle kalmaz;
aslinda firmanizin uzun vadeli ihracat mimarisini
sekillendirir. ClnkU yanlis pazara, yanlis Uriinle
girmenin bedeli yalnizca zaman ve para kaybi
degil, ayni zamanda marka itibari ve motivasyon
kaybidir.

Stratejik Hedef Pazari Tanimlamak: Bir (lke-
ye ihracat yapmak, o (lkenin yalnizca talebine
degil; ayni zamanda kdltiiriine, ithalat rejimine,
dagiim kanallarina, tasarim trendlerine ve lojis-
tik altyapisina da hakim olmayi gerektirir. Bu ne-
denle “potansiyel pazar” tanimi, yalnizca ticari
degil; politik, kilttrel ve operasyonel boyutlari
da iceren ¢ok katmanl bir analizle yapilmalidir.
Bu bolimde 6gdrenilenler sunu ispat eder: Basa-
rili ihracat, “ben Urettim, birine satarim” anlayi-
styla degil; “onlar ne istiyor, ben nasil karsilarim”
bakigiyla baglar.

Veriyle Karar Ver, Sezgiyle Degil: Kurumlara-
rasi resmi veriler (TiM, TUIK, Trademap, Diinya
Bankasi) yalnizca grafik degildir; strateji Gretme
araclandir. Hedef pazar seciminde, bu kaynak-
lardan cekilen ithalat-egilim verileri, rakip ana-
lizi ve tlketici davranig orlntileri ihracatcginin
elindeki en blylk silahtir. Sezgiye degil, veriye
dayali karar vermek; riski minimize eder, basari
olasiligini artirir.

Uriin Secimi: Her Pazara Ayni Uriin Gitmez: Bu
boltim, “Grind Urettim, her yere satarim” anlayi-
sini yikar. CUnku her Ulkenin tasarim algisi, kalite
standardi, ambalaj ve dlcu beklentisi, hatta renk
tercihleri bile farklidir. Uriinii hedef pazara gére
uyarlamak (localization) bir tercih degil, ihracatin
6n kosuludur. Ornegin: Orta Dogu pazarinda ihti-
sam ve buylk ebatlar 6n plandayken, Avrupada
islevsellik ve minimalizm 6ne ¢ikar. Bu farki oku-
mayan Uretici, ‘kaliteye ragmen’ tercih edilmez.

Konumlandirma ve Marka Durugu: Sadece Uiru-
ni degil, markay! da dogru konumlandirmak ge-
rekir. ihracatcinin “marka vaadi”, hedef pazarda

net olmalidir. Liks mu, ekonomik mi? Moddler
mi, klasik mi? Uriinii dogru konumlandirmayan
ihracatcl; bir tilkede pahali, baska bir Glkede ucuz
algilanabilir. Bu ise marka bltUnligind bozar.

Doniisen Taleplerin Takibi: Mobilya sektori
trend odaklidir. 5 yil 6nce ragbet goren Urtin bu-
glin demode olabilir. Bu ylzden ihracatci, sade-
ce buglni degil, yarinin ihtiyaclarini da éngor-
mek zorundadir. Yenilikleri takip eden, tasarimi
glincelleyen, sirdirilebilir malzeme ve modii-
ler ¢ozlimler sunan firmalar pazarda one ¢ikar.

Uzman Yorumu:

“Mobilya ihracatinda hedef pazar secimi, hari-
ta okumaya benzer. Elinizde ¢ok giizel bir (iriin
olabilir ama yanlis tilkeye yénlenmigseniz o (iriin
satmaz. Uriin segimi ise o haritanin pusulasidir.
Pusulasiz bir haritayla yola ¢cikmak, ticari korliik
demektir.”

%

Bu béliimii bitirdiysen artik sunlari biliyorsun:

v Hangi tlkede hangi Griinlin daha ¢ok

talep gordiigun,

: ¥ Ulkeye gore (iriin nasil uyarlanr,
: ¥ Trendleri nasil takip edersin,

| vFiyatlandirma ve rekabet analizinde

nasil veri kullanirsin,

: v Marka durugunun, pazar bagarisini

nasil etkiledigini...

ihracatta basari, iriin Gretmekle degil,
dogru musteriye dogru Uriinii dogru pazarda
sunmakla mimkindir.

Unutma: “ihracat bir pazarlama stratejisidir.
Uretmek degil, dogru sunmak kazandirir.”
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IHRACATIN MUTFAG:

BiR UZMANIN

IC YOZONDEN

HEDEF PAZAR BELIRLEME VE
Fiziki PAZARLAMA SURECI

1. Hedef Pazarin Belirlenmesi ihracat siirecinin
ilk adimi, dogru hedef pazarin tespit edilmesidir.

Analiz: Pazar belirleme, ihracat sirecinin temel
tasidir. Bu asamada Ulke seciminden 6nce kire-
sel edilimler, ticaret istatistikleri, rekabet yogun-
lugu, ithalatci Glkelerin glimrik vergileri, lojistik
mesafeler, alim giicl gibi kriterlerle pazar skorla-
ma yapilmalidir.

Araclar: ITC Trademap, TiM raporlar, TUIK dis
ticaret verileri, Dlnya Bankasi veri setleri.

2. Uriin-Pazar Uyumlulugunun Ana-
lizi Satilacak iiriiniin teknik ve ti-
cari ozelliklerinin hedef pazaria
ne olciide ortiistiigii incelen-
melidir.

Analiz: Uriiniin hedef pazar-
daki yasal dizenlemelere,
kalite standartlarina, tlketici
tercihlerine ve teknik gereksi-
nimlere uygunlugu kontrol edilmelidir.

Ornek: AB pazarina mobilya satmak icin REACH,
CE ve FSC gibi cevresel ve teknik uygunluk bel-
geleri gerekebilir.

3. Uygun Uriin ve Miisteri Grubunun Belirlen-
mesi Pazarin ihtiyaclarina gore dogru iiriin var-
yantlari ve miisteri segmentleri secilmelidir.

Analiz: Her pazarin ihtiya¢ duydugu Urln seg-
menti ve satin alma motivasyonu farklidir. Liks
segment mi? Fonksiyonel mi? Ekonomik mi?

Amac: Hedef pazara sadece “Urin” degil,
“Oriin+musteri eslesmesi” ile girilmelidir. Bu nok-
tada persona calismalari kritik rol oynar.
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4. Potansiyel Alicilarin Tespiti Alici arastirma-
lar1 internet kaynaklari, resmi makamilar, tica-
ret miisavirlikleri ve bireysel baglantilarla ya-
piimalidir.

Analiz: Potansiyel ithalatcilar, distribltorler veya
toptancilar tespit edilmeli. Sadece firma adi de-
gil, yetkili kisi, karar verici pozisyon, mail adresi,
web sitesi gibi detaylarla CRM olusturulmal.

Kaynaklar: LinkedIn, Kompass, ticaret musavir-
likleri, sektorel fuar kataloglari.

5. Miisteri Onceliklendirme ve Siralama Ali-
cilar 6nem derecesine ve alinan referanslara
gore siralanmalidir.

Analiz: | isteye alinan firmalar “6Gnem sirasina”
gore kategorize edilmelidir.

Kriterler: Firma buyukligu,

onceki ithalat hacmi, Urun
uyumu, ulagilabilirlik, pazarda-
ki itibari ve referans glict

6. On Temas Kurulmasi Fiziki

Ziyaret oOncesi, liriin koleksi-
yonu ve fiyat bilgileri payla-
stimali, on irtibat saglanma-
hdir.

Analiz: Ziyaretten 6nce profesyonel bir se-
kilde iletisim kurulmali. Maille katalog gonderil-
meli, fuar katihmi varsa belirtilmeli, LinkedIn'den
baglanti kurulmali. Hedef: Randevu ve 6n ilgi
olusturmaktir. “Push” degil “pull” stratejisi.

7. Ziyaret Planlamasi ve Organizasyonel Hazir-
Iik Randevular alinmali; ulasim, konaklama ve
terciiman ihtiyaci gibi hususlar planlanmalidir.

Analiz: Ziyaretin tarihi, ulagim plani, konaklama,
terciman, rehber, vize islemleri gibi tim lojistik
adimlar eksiksiz planlanmall.

ipucu: Ugus-otopark-hotel mesafeleri bile va-
kit kaybina neden olabilir. Google Maps + Excel
ajanda ile entegre plan yapilmal.



8. Ticari ve Bireysel Risk Analizi Ziyaret oncesi
pazarin risk ve firsatlari degerlendirilmelidir.

Analiz: Gidilecek Ulkenin siyasi riski, kur dalga-
lanmasi, 6deme aligkanliklari, ithalatgi profili on-
ceden analiz edilmeli.

Kaynaklar: Euler Hermes risk haritalari,
T.C. Ticaret Bakanhgi ulke raporlari, Eximbank
risk skorlari.

9. Tanitim Materyallerinin Hazirlanmasi ve On
Prova Fiziksel, gorsel, isitsel tanitim araclari
hazirlanmali, olasi sorulara karsi ic prova yapil-
malidir.

Analiz: Gidilecek pazara 6zel hazirlanmis tanitim
materyalleri (katalog, numune, sunum dosyasi,
arun sertifikasi) hazir olmali.  Ekstra: Ekilin
“elevator pitch” dedigimiz kisa ve net

tanitim climleleri prova edilmeli.

10. Planli ve Plansiz Gériisme-
lerin Gergeklestirilmesi Ran-

lestirilmelidir.

Analiz: Randevulu gorismeler

onceliklidir. Ancak saha ziyaretin-

de civardaki showroom, bayi, top-

tanci ve AVM'ler de randevusuz sekilde
taranmalidir. Kapidan donmek, pazarda tanin-
mamaktan iyidir.

11. Firma Giivenilirliginin Sunulmasi Goriisme-
lerde firma hakkinda kisa ama etkileyici bilgi
verilmeli, varsa referanslarla giiven insa edil-
melidir.

Analiz: Goriisme esnasinda firma gecmisi, re-
ferans misteriler, varsa ihracat basarilari, kalite
belgeleri ve sosyal sorumluluk faaliyetleriyle gu-
ven duygusu olusturulmali.

Giris Ciimlesi: “Su Ulkeye su kadar suredir ihra-
cat yapiyoruz, su markalara Griin verdik.”

QY o

devulu firmalarla oncelikli
olmak iizere, sahada rande- O— —O
vusuz goriismeler de gercek-

12. Uriin Tanitimi ve Bilgi Toplama Uriin grubu
sunulmali; karsi tarafin verdigi bilgilerle fiyat-
lama ve teklif stratejisi sekillendirilmelidir.

Analiz: Uriin tanitimi sadece teknik bilgi degil;
¢6ziim odakl, gorsel destekli ve pazara 6zel ol-
mali. Ayni zamanda mdsteri size ne bekliyor, re-
kabetci fiyat ne, bunlari 6grenin.

Ek: Rakip fiyatlari ve Urlin cesitliligi hakkinda
ipuclari toplanmalidir.

13. Siparis veya Alternatif Davet Asamasi Si-
paris alinmasi durumunda gerekli hazirlik ya-
pilmali; alinamiyorsa tanitim ve fuar daveti ile
temas devam ettirilmelidir.

Analiz: Gorlisme sonrasi siparis ¢cikmadiysa stire¢
burada bitmez. Brosr birakilir, fuara davet
edilir, showroom ziyareti teklif edilir.

Hedef: Gelecekteki ticari bag
icin iz birakmak

14. Pazar Alani Taramasi
Plan disi kalan potansiyel
firmalarla da temas kurul-
mali; detayl saha taramasi
yapiimahdir.

Analiz: ilk listede olmayan yer-

ler mutlaka taranmall. Sahada

AVM, mimarlik ofisi, bayi, otel, mobilya
dekorasyon diikkanlari gezilmeli.

Goriin: Ayak izi birakmak, o pazara “gelmis ol-
mak”la esdegerdir.

15. Satig Noktalarinin On incelemesi Goriisme
oncesi firmalarin satis noktalar ziyaret edile-
rek yerel yapi hakkinda bilgi edinilmelidir.

Analiz: Potansiyel misterinin satis noktasi zi-
yaret edilerek markalari, fiyatlari, misteri profili
gozlemlenmeli.

Amagc: Satis yapmadan 6nce, orada satilabilir mi
diye yerinde fikir sahibi olmaktir.

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENC
MUSIAD

iNEGOL

61



16. iletisimin Siirdiiriilebilirligi Ziya-
ret sonrasi iletisim kopariimamali;
kurumsal cercevede samimive
diizenli temas siirdiiriilmelidir.

Analiz: Ziyaret sonrasi iliski kurulan

firmalarla temas kop aldir. Ara-
liklarla mail, katalog glincellemesi, O
yilbasi kutlamasi gibi kurumsal-sami- .

mi hatirlatmalar yapilmali.

DEVAM! Ticaret bir siirectir, bag kur-
mayan ihracatci sadece teklif verir,
siparis alamaz.

Bu 16 adim, ihracatin yalnizca bir
Urln satigi degil; stratejik pazar ana-
lizi, dogru miisteri secimi ve stirdu-
rtlebilir iligki yonetimiyle 6rilen ¢ok
katmanli bir stire¢ oldugunu ortaya
koyar. Basarili inracatgl, dogru pazari
belirleyip gliven olusturur, iligkileri
yonetir ve sahada iz birakmayi bilir.
Cunkd ihracat, hazirligin ve baglanti-
nin sahadaki karsihgidir. o

;;;;;;

ihracat Hazirlikla Baglar,
Giivenle Biiyiir ve en onemlisi;
“Pazari Bil, Alicini Tani,
Sahada Kazan.”
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ADIM ADIM SUREG ANALIZI

>»>

) Analiz: ihracat siireci,
musteriyle kurulan ilk ticari
diyalogla baglar. Bu asa-
mada Urlin talebi, hedef
fiyat araligl, siparis adedi ve
teslimat siiresi gibi temel
konular konusulur.

2. Proforma Fatura (Pl) Hazirlanir

Unutma: ))

) Analiz: Proforma )

fatura, baglayicihgi
olmayan ancak ticari
niyeti ortaya koyan
teklif niteliginde-

dir. iceriginde Girlin
aciklamalari, miktar,
birim fiyat, teslimat ve
6deme sekli mutlaka
yer almaldir.

» Analiz: Musteri siparisi

onayladiginda, 6deme yon-
temi tercihine gore stireg
baslar. Bu genellikle dort
sekilde olur:

> Pesin 6deme (%30 avans)
> Akreditif (L/C)
> L/C draft onayi

Musteri
profilini ve
gercek
ticari
niyetini
anlamaktir.

Proforma
faturadaki
netlik, son-
raki slirec-
lerin dogru
islemesini
saglar.

) Dikkat Et:

Siparisin
onaylandigi
her yonte-
min (L/C,
pesin,
vesaik)
farkli
prosedri
vardir.

)) Amag:

» Dikkat Et: Goriismelerde
arun, adet ve fiyat konu-

sunda yazih teyit alma-

dan ilerleme. Tavsiye: ilk

temasi kisa tut, ihtiyaci

netlestir ve mutlaka yazili

not al.

Dikkat Et: )) Tavsiye:

Proformada Pl'yi PDF
O0deme, olarak firma
teslim ve fiyat antetiyle
sartlarinin diizenle ve
eksiksiz takip
yazildigindan numarasi
emin ol. ver.

» Tavsiye: Yeni musteri-

lerde pesin ya da banka

teminati gibi gtivenli
yontemleri tercih et.

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI G
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)) Analiz: Odeme giivenceye alindiginda, )) Dikkat Et: Odeme gerceklesmeden
siparig resmilesir. Bu durum, hem ic Uretim ya da rezervasyon baslatma.
ekipleri bilgilendirmek hem de Gretim Tavsiye: Siparisin “aktif” oldugunu
hazirligina baslamak igin bir sinyaldir. tim ilgili birimlere yazili olarak bildir.

)) Analiz: Onayli siparis, teknik ) Dikkat Et: ) '!'avsiye:
ekiplere aktarilir. Siparis fi- Siparis formunda- Uretim formuna
sinde Urln detaylari, miktar, ki Grlin ad, kod, termin tarihi
teslim tarihi ve varsa 6zel renk ve ambalaj ve musteri adl
paketleme notlari agikga yer bilgileri eksiksiz mutlaka
almalidir. olmal. yazilsin.

)) Analiz: Uretim planina gére teslim ta- ) Dikkat Et: Teslim tarihini verirken Uretim,
rihi belirlenir. Bu tarih, hem i¢ slreg- stok, sevkiyat ve resmi tatilleri hesaba
leri optimize eder hem de miusterinin kat. Tavsiye: Misteriye verdigin tarihte
sevkiyatini planlamasini sadlar. +3 glin esneklikli aralik kullan.

. Migteriden Yikleyici Bilgileri Talep Edir .

)) Analiz: Yiklemeyi kimin ) Dikkat Et: ) Tavsiye:
organize edecedi net- Lojistigin Alicinin CIF,
lestirilmelidir. MUsteri mi kimde oldugu FOB ya da
navlun firmasini ayarliyor, bastan net- EXW gibi
yoksa ihracatci mi? Bu bilgi lestiriimezse teslim seklini
lojistik planlamanin temelini gecikmeler yazil
olusturur. yasanir. teyit et.

» Analiz: Misteri ylklemeyi yaplyorsa: gemi » Dikkat Et: Gemi programlari hafta-
ismi, konteyner numarasi, ¢ikis tarihi gibi Ik degisebilir, teyitsiz rezervasyon

bilgiler talep edilir. ihracatci yiiklemeyi yapma. Tavsiye: Tasima organizas-
yapiyorsa: nakliye firmalari ile gortsulerek yonu kimdeyse, net sorumluluk
sevkiyat organize edilir. dagihmi yap.
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Analiz: Nakliye tarihi, ) Dikkat Et:
konteyner tipi (20°lik, 40’lik Gemi ismi, kontey-
vb.), gemi varis siresi ve ner no, cut-off saati
cikig limani gibi tim bilgiler gibi tim detaylar
kesinlestirilir. glincel olmali.

Analiz: Gemi programina ) Dikkat Et:
gore yukleme tarihi, kontey- Eksik ya da hatali

ner kapanis saati ve liman ylkleme glini bilgi-
teslim bilgileri yazili sekilde si, musteri glivenini
musteriye iletilir. sarsar.

Analiz: Proforma fatura ile sipa- » Dikkat Et:
ris formu arasinda; Pl No, (rlin Pl, siparis formu ve

detaylari, konteyner sayisi ve Uretim belgesi ara-
teslim sartlari gibi bilgilerin bire- sinda ¢eliski varsa
bir eslestiginden emin olunur. mutlaka duzelt.

Analiz: Konteyner hazir edilir, » Dikkat Et:
gerekliyse kantar islemi yapi- Konteynerin igi kirli,

lir. Sarici ekip ylkleme alanina 1slak ya da kokuluy-
yonlendirilir, Grlnler sayilarak sa kesinlikle yUkle-
ve kontrol edilerek yuklenir. me yapma.

Analiz: Her siranin » Dikkat Et:
ylklemesi asama asama Her ylkleme sira-

) Tavsiye:

Bu bilgileri hem
operasyon ekibine
hem muisteriye PDF
olarak gonder.

)) Tavsiye:

Teslim saatini ve
konteyner kapanis
sliresini maille
teyit et.

)) Tavsiye:

Siparisi yiklemeden
once son kez kagit
lzerinden capraz
kontrol yap.

) Tavsiye:

Kantar ihtiyaci
varsa dnceden
organize et; gec
kalma.

)) Tavsiye:

Her siranin

fotograflanir. Bu, ileride sinda Ur(in sayisi fotografini cek
dogabilecek hasar, eksik ve palet yerlesimi ve tarih-saat
yukleme veya glimrik kontrol edilmeli. etiketle.
anlasmazliklarina karsi
gorsel delil saglar.
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) Analiz: Yiikleme tamam- ) Dikkat Et: ) Tavsiye:
landiktan sonra konteyner Muhurleme sira- MUhdr numarasi-
muhdarlenir. Mihir numarasi sinda sahitli kayit ni hem mail hem
gorinur sekilde fotograflana- alinmal. WhatsApp ile
rak musteriye gonderilir. gonder, kayda al.

)) Analiz: ihracat beyanna- ) Dikkat Et: )) Tavsiye:

mesi hazirlanir ve malin Gumrik beyanna- Beyannameyi

yasal cikisi gercekles- mesinde hata varsa gbndermeden dnce
tirilir. GUmrak misaviri dizeltmek zaman GTIP kodu ve mense
slireci takip eder. alr. Ulkesini kontrol et.

) Analiz: GUmriikten alinan ) Dikkat Et: ) Tavsiye:
belgeler dijital ortamda Evraklar direkt PDF belgeleri tek
musteriye gonderilir. Mlsteri- orijinal yollama, klasorde zipleyip
den evrak onayi istenir, varsa once dijital aciklamali sekilde
diizeltme talepleri alinir. olarak teyit al. gonder.

)) Analiz: Musteri onayladiktan ) Dikkat Et: ) Tavsiye:
sonra, orijinal evraklar (fatura, Alici adresi, Kargo takip
konsimento, mense sahadet- kisisel isim ve numarasini yazili
namesi vb.) kargoya verilir. firma ismi karis- olarak musteriye
Adres bilgileri net alinmalidr. mamali. ilet.

) Analiz: Gemi acente- ) Dikkat Et: )) Tavsiye:

siyle iletisime gecilerek Geminin ETA Tavsiye: Gemi acen-
varis tarihi teyit edilir. (Estimated Time tesinden haftalik
Musteri, yiklemenin ne of Arrival) tarihi e-mail ile ETA gun-
zaman limana ulasacagi yanlissa gliven cellemesi al.
konusunda bilgilendirilir. zedelenir.
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) Analiz: Mal limana varana ) Dikkat Et: ) Tavsiye:
kadar musteriye destek verilir. Limandaki sorun- “Gumrikteyiz,
GUumrik cekim siirecinde lardan habersiz cekiyoruz, ulastr”
yasanabilecek sorunlara karsi kalirsan ticari prestij gibi durumlari
iletisim acik tutulur. zarar gordur. stkmadan bildir.

)) Analiz:Misteriyle sadece satis ) Dikkat Et: )) Tavsiye:

aninda degil, sonrasi da ilgile- Mal sattiktan Tavsiye: Siparis sonrasi

nilmelidir. Yeni talepler dinlen- sonra sessiz “memnuniyet + yeni Urlin
meli, memnuniyet sorgulanma- kalirsan muisteri tanitimi” ile bag kurmaya
I, gUclu baglar kurulmalidir. seni unutabilir. devam et.
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MUSIAD

-
iNEGOL.



Dogru yapilandirilmig bir ihracat sureci, yalniz-
ca bugUnin satigini degil, yarinin pazarini da
insa eder. Her adim, bilingli bir ticaretin ve kalici
bir markanin tuglasidir.

ihracat, yalnizca (iriin géndermek degil; sistem-
li dislinmek, iligski ydbnetmek ve her asamada
strdirdlebilir gliven tretmektir. Bu yapl, istik-
rarli blytmenin yol haritasidir.

ihracatta bagari, detaylara hakim olmakla
baslar. Bu 20 adim, riskleri 6ngoéren, siireci
yOneten ve miisteriye giiven veren bir dig
ticaret yonetiminin temelidir.

ihracat bir zincirdir; her halka dogru zamanda,
dogru yontemle birlestiginde basari ortaya
cikar. Bu 20 adim, yalnizca bir Grlintin degil, bir
markanin glivenle diinyaya agilma rehberidir.
Sireci titizlikle yoneten her ihracatgli, sadece
mal degil, itibar tasir.

Bilinmesi Gerekenler
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Ve . = . N\
(" SUREC BASLIAI ANALIZ AMAC A
Miisteriyle ilk Temas ilk gériismede Uriin, fiyat, Miisteri profilini ve

1 Saglanir )) adet ve teslimat konusulur. )) niyetini anlamak.
Proforma Fatura Ticari mutabakat yazili Resmi teklif
2 Hazirlanir )) hale getirilir. )) sunumu yapllr.
Siparig Onayi Odeme veya garanti ile siparis Finansal glivence
3 Alinir )) gecerli olur. )) saglanir.
Siparigin Kesinlestigi Tim birimlere siparis durumu Uretim ve planlama
4
Bildirilir )) duyurulur. )) baslatilir.
Siparig Formu Teknik detaylar eksiksiz sekilde Mdusteriyle net zaman
3 Uretime Teslim Edilir )) Uretime iletilir. )) plani yapilir.
Termin Tarihi Uretim ve lojistik kosullarina Haftalik e-mail ile ETA
6 ° ;
Bildirilir » gore slre planlanir. » glincellemesi al.
Yukleyici Bilgileri Tasima organizasyonu Nakliye sorumlulugu
7 Talep Edilir )) netlesir. )) belirlenir.
Yikleme Organizas Konteyner rezervasyonu, ¢ikis Lojistik plani
8
yonu Netlestirilir )) programi kesinlesir. )) tamamlanir.
Gemi ve Konteyner Gemi adi, konteyner no ve Yukleme takibi glvenli
! Bilgileri Netlestirilir )) tarih bilgileri hazirlanir. )) hale gelir.
Yikleme Takvimi Mdusteri bilgilendirilir, Teslimat koordinasyonu
10 Mdusteriyle Paylasilir )) hazirlik yapar. )) netlesir.
Evrak ve Bilgi Uyum Tum belgelerde tutarlilik Gumrik ve iglem hatalari
1 Kontrol( Yapilir )) kontrol edilir. )) onlenir.
Ylkleme Hazirliklari Konteyner temizligi, kantar ve Saglikli yikleme ortami
12 Yapilr )) personel organizasyonu yapilir. )) olusturulur.
Yikleme Stireci Fotograf ve dokiimantasyon Hukuki ve ticari glivence
13 Belgelendirilir )) yapilr. )) saglanir.
14 Konteyner Muhirlenir Muhirleme sonrasi belge Nakliye glivenligi ve
ve Fotograflanir kayitlari alinir. )) izlenebilirlik saglanir.
15 Gumrikleme ve GTIP, menge ve fatura bilgilerinin Yasal ¢ikis islemleri
Beyanname Yapilr )) dogrulugu denetlenir. )) tamamlanir.
16 Evraklar Dijital Olarak Gumrik evraklar once dijital Hatali gdnderim onlenir,
Musteriye Gonderilir )) gonderilir, onay alinir. )) hazirlik yapilir.
17 Qrijinal Evraklar Kontrol sonrasi belgeler Belgelerin zamaninda
Kargolanir )) mdsteriye ulastirilir. )) ulagsmasi saglanir.
18 GemiVaris Takibi ETA bilgisi alinarak musteri Varis planlamasi yapilr,
Yapilir )) bilgilendirilir. )) iletisim s(rer.
19 Malln Teslimine Kadar Liman teslimi sireci aktif Teslim slreci saglikli
lletisim Surdurdlar )) iletisimle yrdtalur. )) tamamlanir.
90 Satis Sonrasi iletisim Musteriyle bag kopariimaz, Uzun vadeli ticari iligki
\_ Yonetilir )) memnuniyet Olgulir. )) inga edilir. )
BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI G=NGC
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1. Pazar Aragtirmasi ve
Hedef Ulke Belirleme

intiyag Analizi: Uriinle-

rin hangi Ulkelerde talep
gortiyor? Ozellikle mobilya
ithalati ylksek olan bolgele-
ri hedefle.

Rakip Analizi: Ayni Grin
gruplarini hangi tlkelerden
aliyorlar? Tirkiye'nin lojistik
avantajl nerede 6n plana
cikiyor?

Onerilen Pazarlar: Avrupa
(Almanya, Hollanda), Orta

Dogu (Birlesik Arap Emirlik-
leri, Suudi Arabistan), ABD
(6zellikle Ttrk mobilyasinin
dayaniklihdi tercih ediliyor)

4. Ihracat Belgelerinin
Hazirlanmasi

Proforma fatura
(teklif olarak)

GUmruk beyannamesi

Mense sahadetnamesi
(Certificate of Origin)

Konsimento
(Bill of Lading)

Destek Al: Bir giimriik

musaviri veya lojistik
firmasi ile is birligi yap.

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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2. Uriinlerin hracata
Uygun Hale Getirilmesi

Uriin Cesitliligi: Modern,
klasik veya minimalist
tasarimlari degerlendirerek
cesitliligi artir.

Standartlar: ihracat
yapacagin Ulkelerin kalite
standartlarini incele. Orne-
gin, Avrupa icin CE belgesi,
ABD icin UL standartlari gibi
belgeler gerekebilir.

Ambalaj ve Sevkiyat:
Urlinlerin zarar gérmemesi
icin uygun ambalajlama,
paketleme ve konteyner
dizenlemelerini yap.

9. Lojistik ve Sevkiyat

Uriinlerin sevkiyati icin de-
niz, kara veya hava yolunu
sec. Mobilya icin genelde
deniz tagimaciligi daha
uygun maliyetlidir.

Uriinlerin saglam ulasma-
sl icin konteyner icinde
bosluk birakmadan
paketleme yap.

Teslim stiresini net bir
sekilde belirt ve sevkiyat
sirasinda takip yap.

.

3. Fiyatlandirma ve
Kar Marji Hesaplamasi

Maliyet Analizi: Uretim
maliyetlerini, nakliye ve ver-
gileri hesaba kat. FOB (Free
on Board) ve CIF (Cost,
Insurance, and Freight)
fiyatlandirma stratejilerini
ogren.

Rekabetci Fiyat: Rakiplerin
ortalama fiyatlarini analiz
et. Yuksek kaliteyi, makul
bir fiyatla sunarak rekabet
avantaji yakala

6. Miisteri Bulma ve
|letisim Kanallar

Online Platformlar: Alibaba,
Tradekey, ExportHub gibi
platformlarda magaza ag.

Fuarlar: Yurtdigi mobilya
fuarlarina katil (6rn. italya
Milano Mobilya Fuari, Dubai
Index Fuarn).

Sosyal Medya: Profesyonel
bir web sitesi olustur ve
Instagram, LinkedIn gibi
platformlardan Uriin
tanitimi yap.



7. Devlet Destekleri
ve Tesvikler

ihracatcilara KOSGEB, Ticaret Bakanlig
gibi kurumlarin sundugu tesviklerden

faydalan. Ozellikle yurtdisi fuar destek-
leri ve navlun destedi icin basvuru yap.

ihracatci Birligine (iye ol ve
destekleri takip et.

MOBILYA IHRACATINDA (ITC&I/w

a. PROFORMA

C

FATURA

Tanim: ihracatci tarafindan aliciya veri-
len ve teklif niteliginde bir belgedir.

Kapsadigi Bilgiler:

- Satici ve alici bilgileri

« Urtin tard, miktari ve fiyati

» Teslim sekli (FOB, CIF, EXW vb.)

- Odeme kosullari

 Neden Gerekli: Alicinin siparise onay
vermesi igin gereklidir.

PAKETLEME
LISTESI

8. Kalici Miisteri Portfoyii
Olusturma

Kaliteli Gretim ve zamaninda
teslimat ile gliven kazan.

Referanslar ile musteri kitleni genislet
ve musteri memnuniyetini 6n
planda tut.

ilk siparisten sonra ddeme kolayliklari,
indirimli teklifler sunarak strekliligi sagla.

b. TICARI

FATURA

Tamim: Nihai satis faturasidir ve mal
bedelini resmi olarak belirtir.

Kapsadigi Bilgiler:

« Urtinlerin adet fiyati ve toplam degeri
« Sevkiyat tarihi ve teslimat kosullari

« Alici ve satici bilgilerinin detaylari

« Neden Gerekli: Gimruk islemlerinde

temel belgedir ve vergilendirme buna

gore yapllir.

Tanim: Uriinlerin nasil paketlendigini, her pakette ne bulundugunu gésterir.

Kapsadigi Bilgiler:

» Ambalaj tipi (kutu, palet vb.)

« Paketlerin olculeri ve agirliklar

« Urtinlerin hangi ambalajda bulundugu

» Neden Gerekli: Nakliyeci ve alici igin Grlinlerin dogru sekilde teslim alinmasini saglar.
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d. KONSIMENTO

eTanim: Tagima sirketi tarafindan di-
zenlenen ve mallarin teslim alindigini
gosteren belgedir.

«Cesgitleri:

» Deniz Yolu Konsimentosu: Deniz tagl-
maciliginda kullanilir.

« Kara Yolu Tasima Belgesi (CMR): TIR
tasimaciliginda gereklidir.

« Hava Yolu Tagima Belgesi (Airway Bill):
Hava kargo igin kullanilir.

» Neden Gerekli: Tagimanin yasal s6z-
lesmesi ve Urlnlerin aliclya ulasmasinin
teminatidir.

MOBILYA IHRACATINDA Giinantithe

a. GUMRUK ]
BEYANNAMESI

Tanim: Mallarin glimrikten gegisi icin
beyan edilen resmi belgedir.

Kapsadigi Bilgiler:

» Gonderici, alic ve tasima bilgileri

« Urlinlerin miktari ve mensei

« Neden Gerekli: Uriinlerin yasal bir se-
kilde glimriik islemlerinden gegmesini
saglar.

c. ATR BELGESI

Tanim: Turkiye ile Avrupa Birligi Glkeleri
arasinda yapilan ihracatlarda mallarin
serbest dolasimda oldugunu gosterir.

Neden Gerekli: Tiirkiye'den AB (lke-
lerine yapilan sevkiyatlarda giimrtk
vergisi muafiyetinden yararlanmak igin
kullanilir.

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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e. SIGORTA

BELGESI

Tanim: Mallarin nakliye sirasinda hasar
gormesi veya kaybolmasi durumunda
tazminat alabilmek icin diizenlenen
belgedir.

Neden Gerekli: Sevkiyat risklerini
glvence altina almak i¢in kullanilir.

b. MENSE ,
SAHADETNAMESI

Tanim: Mallarin Uretildigi tlkeyi goste-
ren belgedir.

Neden Gerekli: Baz (lkeler, Grlinlerin
mense Ulkesine gore farkl glimriik
vergisi uygulayabilir. Tirkiye'den yapilan
ihracatta, gimrUk vergisi avantajlari icin
gereklidir.

d. EUR.1 BELGESi

Tanim: Tlrkiye ile serbest ticaret anlag-
masl (STA) olan ulkeler arasinda diizen-
lenen bir belgedir.

Neden Gerekli: STA kapsamindaki tlke-
lerde glimrik vergisi avantaji saglar.



MOBILYA IHRACATINDA

KONTROL BELGESI) sllalil s
Tanim: Uluslararasi kalite kontrol firmasi Tanim: Belirli Grtnlerin ihracatinda
tarafindan verilen bir belgedir. Uriin- devlet onayi gereklidir. Ozellikle mo-
lerin istenilen standartlarda oldugunu bilyada ahsap kullanimi varsa, cevre
gosterir. ile ilgili belgeler 6nemlidir.
Neden Gerekli: Ozellikle baz iilkeler, Neden Gerekli: Yasal zorunluluklar
kalite kontrol raporlarini zorunlu tutar. icin gerekir.

c. HELAL SERTIFiKASI

(iISLAM ULKELERI iCiN)

Tanim: MUsliman Ulkelerde 6zellikle
mobilya Urinlerinde kullanilan kumas
ve yapistiricilarin helal kosullara uygun
oldugunu gosterir.

Neden Gerekli: Suudi Arabistan,
Katar gibi tilkelerde tercih edilir.

MOBILYA [HRACATINDA Odee

a. AKREDITIF b.CEKI
BELGESI LISTESI
Tanim: Banka tarafindan diizenlenen Tanim: Alicinin 6deme yaptigini gos-
ve alicinin 6demeyi yapacagini garanti teren belgedir. « Neden Gerekli: Satis
eden belgedir. islemlerinin takibi icin kullanilir.

Neden Gerekli: Ozellikle yeni ihracatgi-
lar icin glivence sadlar.
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Mobllya Orneg| ile
Adim Adim lhracat Siirecleri
»

Tiirkiye'nin onde gelen bir ihracatcisinin géziinden, basarili bir ihracat siireci
planlamak ve yiiriitmek icin gerekli adimlari bu rehberde ele alacagiz.

Odak sektoriimiiz mobilya ihracati olsa da, anlatilan tim slirecler genel ihracat
uygulamalari olup farkli sektérler icin de gecerlidir. Mobilya sektériinden érneklerle
zenginlestirdigimiz bu icerik, ihracata yeni baglayacaklar veya sureci iyilestirmek
isteyen firmalar icin kapsamli bir yol haritasi sunmaktadir.

......



ihracat, dogru pazarin secilmesinden miiste-
rilerle etkin iletisim kurmaya, gerekli belgele-
rin hazirlanmasindan uygun teslim ve 6deme
yontemlerinin belirlenmesine kadar pek cok
kritik asamayi icerir. Bu siirecte Tiirkiye'de ih-
racatcilarin yararlanabilecegi deviet destek-
leri ve dijital platformlar da 6nemli kolayliklar
saglamaktadir. Asagida, pazar arastirmasin-
dan e-ihracata kadar tiim adimlari detaylan-
diriyor; her boliimde dikkat edilmesi gereken
noktalari, pratik énerileri ve 6rnek uygulama-
lar1 paylasiyoruz.

Basarili bir ihracat icin her asamanin titizlikle
planlanmasi ve uygulanmasi gerekir. Ozellikle
mobilya gibi hacimli Grlnlerde, dogru pazari
hedeflemek, lojistigi dogru yonetmek ve aliciyla
net anlagsmalar yapmak blylk 6nem tasir.

PAZAR ARASTIRMASI VE HEDEF
ULKE SECiMi

lhracat yolculugunun ilk adimi, dogru pazari
segmek ve bu pazari derinlemesine arastirmak-
tir. Uriniiniiz icin en uygun ve karl olabilecek
pazarlar belirlemek Uzere kuresel talebi, reka-
bet kosullarini ve hedef Ulkelerin ithalat verile-
rini analiz etmelisiniz. Ornegin mobilya ihracat-
cisl iseniz, dinyada en ¢ok mobilya ithal eden
Ulkeleri, bu Ulkelerin yillik ithalat hacimlerini ve
blylme oranlarini inceleyerek baslayabilirsiniz.
Hedef pazari dederlendirirken su kriterler goz
oninde bulundurulmalidir:

PAZAR BUYUKLUGU VE TRENDLER

Hedef Ulkenin ilgili sektordeki pazar buyukltga,
son yillardaki blylime trendi ve gelecege yone-
lik tahminleri. Ornegin Almanya, yiiksek mobilya
ithalati yapan ve Tlrk mobilyalarina talep goste-
ren bir pazar ise bu Ulke 6nceliklendirilebilir.

REKABET VE RAKIiP ANALIZi
Hedef pazarda yerel Ureticiler ve diger ihracatgi

Ulkelerle rekabet durumu. Hangi Ulkelerin pa-
zarda blylk paya sahip oldugunu tespit etmek

faydali olur. Kolay ihracat Platformu’nun Pazara
Giris Haritasi gibi araclar sayesinde hedef Ulke-
de Grindndzian durumunu, rakip Glkelerin pazar
paylarini ve uygulanan vergi oranlarini gorin-
tileyebilirsiniz. Ornegin, Tiirkiye menseli mo-
bilyalarin Almanya pazarindaki payini ve Cin
gibi rakip tilkelerin konumunu bu sekilde analiz
edebilirsiniz.

PAZARERiSIM KOSULLARI

Hedef Ulkenin giimrik vergileri, kotalar ve tek-
nik engeller gibi uygulamalari. Ulkeler arasindaki
serbest ticaret anlagmalari veya giimrik birligi
gibi diizenlemeler ihracatgiya avantaj saglaya-
bilir. Ornegin Tiirkiye ile AB arasindaki Giimriik
Birligi sayesinde sanayi iiriinlerinde giimriik
vergisi avantaji ATR belgesi ile elde edilebil-
mektedir (asagida detayl aciklanacaktir). He-
def pazarin Tiirkiye'ye uyguladigi vergi oran-
larini ve ikili anlasmalari da 6nceden kontrol
etmek gerekir.

TUKETIiCi TERCIHLERI VE KULTUREL
FAKTORLER

Mobilya gibi tasarim ve moda trendlerine duyar-
I bir sektorde, hedef llkedeki tlketici zevkleri,
tercih edilen stil ve renkler 6nem tasir. Ornegin
iskandinav iilkelerinde sade ve islevsel mobil-
yalar tercih edilirken, Orta Dogu‘da daha klasik
ve gosterisli tasarimlar ilgi gérebilir. Bu neden-
le pazar arastirmasi yaparken sadece rakamlari
degil, niteliksel egilimleri de arastirin.

REGULASYONLAR VE STANDARTLAR

Hedef Ulkenin Grdninizle ilgili 6zel standartlari
veya sertifika gereklilikleri olabilir. Ornegin ah-
sap mobilya ihracatinda bazi iilkeler, kullanilan
ahsap malzemenin siirdiiriilebilir kaynaklar-
dan geldigini gosteren sertifikalar isteyebilir.
Benzer sekilde, cocuk mobilyalari icin giivenlik
standartlari, yangina dayaniklilik normlari gibi
teknik diizenlemeler olup olmadigini 6grenin.
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PAZAR ARASTIRMASI YAPARKEN
YARARLANILABILECEK KAYNAKLAR

Turkiye Cumhuriyeti Ticaret Bakanhgi ve ih-
racatgl birlikleri, ihracatgilara yonelik pek gok
tcretsiz rapor ve veri sunmaktadir. Ozellikle
Ticaret Bakanligi’nin Kolay ihracat Platformu
bu agsamada ¢ok degerlidir. Platformdaki Pa-
zara Girig Haritasi ile sectiginiz Grlinin hedef
pazardaki durumunu, rakiplerin payini, tlke-
nin uyguladigi gimrik vergilerini ve hatta
potansiyel ithalatci listelerini gorebilirsiniz.

Ornegin mobilya sektorii icin Almanya'yi
hedefliyorsaniz, bu platform iizerinden
Almanya’nin mobilya ithalat verilerine, pa-
zardaki rakip iilkelere ve Alman ithalatci
firmalarin listelerine ulasabilirsiniz. Ayrica
Ticaret Bakanhgi'nin yurt disindaki Ticaret
Miisavirlikleri ve Ataselikleri de hedef iilke
hakkinda giincel pazar bilgileri ve potansi-
yel alici listeleri saglayabilmektedir.

Blyulk ihracatcilar, pazar arastirmasi ya-
parken genellikle uluslararasi ticaret veri-
tabanlarini ve sektor raporlarini da kullanir.
Ornegin, ITC Trade Map, UN Comtrade gibi
veritabanlarindan Urlin bazinda (lke itha-
lat-ihracat istatistiklerini karsilastirabilirsiniz.
Turkiye ihracatcilar Meclisi (TiM) ve sektor
bazli ihracatgi birliklerinin yayinladigi rapor-
larda da hedef pazar onerileri ve trend ana-
lizleri yer alir. Ozetle, saglam bir pazar aras-
tirmasi yaparak “hangi iiriinii, hangi tilkeye,
hangi sartlarla” satacaginiza dair bir strateji
olusturmak ihracatin temel tagidir.

MUSTERIi BULMA VE TiCARI iLETiSIM

Hedef pazari sectikten sonra, o pazarda
Grdndndzu satin alabilecek dogru musteri-
leri bulmak ve onlarla etkili bir iletisim kur-
mak gerekir. Mobilya sektort gibi iligki ve
guven odakli bir alanda, potansiyel alicilara
ulasmak icin birden fazla kanal kullanilmasi
Onerilir

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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FUARLAR VE SEKTOREL ETKINLIKLER

Uluslararasi ticaret fuarlari, Grininizi sergileyip ali-
cilarla dogrudan temas kurabileceginiz en etkili plat-
formlardandir. Mobilya sektori icin Almanya’nin Kéln
kentinde diizenlenen IMM Cologne fuari, italya'da
Salone del Mobile (Milano) veya Tiirkiye'de istanbul
Mobilya Fuari gibi etkinlikler, diinyanin dért bir ya-
nindan alicilari ceker. Fuarlara katilarak stand aca-
bilir veya ziyaretci olarak baglantilar kurabilirsiniz.
Devlet, fuar katiim masraflarinin 6nemli bir kismini
desteklemektedir (destekler boéliimiinde ele alina-
cak). Fuarlarda elde edeceginiz kartvizitler ve geri
doniigler ihracat aginizi genisletmede kritik rol oynar.

DiJITAL B2B PLATFORMLAR VE
ONLINE PAZARYERLERI

Geleneksel yontemlerin yani sira internet Uzerinden
musteri bulmak da artik ihmal edilemez. Alibaba,
Europages, Global Sources gibi uluslararasi B2B plat-
formlarina lye olarak sirket profilinizi ve Grlnlerinizi
sergileyebilirsiniz. Turkiye'nin Ticaret Bakanlidi da fir-
malarin dnemli e-ticaret platformlarina Gyeligini des-
teklemekte ve tesvik etmektedir. Urlinlerinizi cevrimi-
¢i ortamda sergilemek, 6zellikle daha kiguk alicilar
ve toptancilar tarafindan fark edilmenizi saglar. Ay-
rica mobilya sektoriine 6zel dijital platformlar veya
mimar-i¢ mimar network’leri de miisteri bulmaniza
yardimci olabilir.

TICARET MUSAVIRLIKLERI VE
IHRACATCI BiRLIKLERI

Turkiye'nin hedef (lkelerdeki Ticaret Miusavirleri/
Ataseleri, yerel alicilar ile Turk ihracatcilar arasinda
kopri gorevi goriir. ilgili miisavirlik ile temasa gecip
sektorel bilgi ve firma listeleri talep edebilirsiniz. Ay-
rica ihracatgl birlikleri zaman zaman alim heyetleri
organizasyonlari diizenler; yabanci alicilar Tlrkiye'ye
davet edilerek ikili gériismeler yapilir. Bu tiir program-
lara katilmak mobilya Ureticileri icin yeni musterilerle
tanisma firsati sunar. Ornegin, Akdeniz Mobilya ihra-
catcilan Birligi (AKAMIB) donemsel olarak alim he-
yeti organizasyonlari gerceklestirmektedir.



Sektorel Referanslar

Mobilya sektorli 6zelinde, i¢ mimarlar, mute-
ahhitler ve perakende zincirleri 6nemli musteri
gruplaridir. Hedef (lkenin sektorel yayinlarina
reklam vermek veya firma tanitimi yapmak bili-
nirliligi artirabilir. Ayrica mevcut musterilerinizin

Potansiyel bir miisteriyle ilk temastan itibaren
giiven ve profesyonellik izlenimi vermek cok
onemlidir. ihracatta genellikle ilk temas e-pos-
ta yoluyla olur. Bu yazismalarda sirket ve iiriin
tanitiminizi acik, kisa ve ilgi cekici bir sekilde
yapmalisiniz.

Miimkiinse ingilizce gibi uluslararasi bir dilde,
gerekirse hedef (lkenin dilinde iletisim kurun.
Ticaret Bakanligi, ihracatcilar icin hazir yazisma
sablonlari ve ingilizce tanitim metinleri gibi kay-
naklar da sunmaktadir.

Ornegin Kolay ihracat Platformu’nda, iiriinleri-
nizi yabanci miisterilere tanitmak icin kullana-
bileceginiz ingilizce metin érnekleri bulunmak-
tadir. Bu tip sablonlar profesyonel bir ilk izlenim
birakmaniza yardimci olabilir.

ilk teklifinizi sunarken mutlaka proforma fatura
seklinde hazirlanan bir teklif mektubu kullanin.
Proforma faturada Uriin agiklamasi, teknik 6zel-
likler, adet, birim fiyat, toplam fiyat, teslim sekli
(Incoterm) ve 6deme sekli gibi konular acikca
belirtilmelidir.

Bu, ciddiyetinizi gbsterir ve yanls anlagiimalar
engeller. Ornegin Almanya’ya sandalye satisi
yapmak isteyen bir firma, aliciya “FOB izmir -
Pesin 6deme” veya “CIF Hamburg - Akreditifli
o6deme” gibi kosullarin yer aldigi bir proforma
fatura gonderebilir. Alici bu teklifi uygun bulur-
sa genellikle bir satin alma siparisi (purchase
order) ile onay verir.

Sonraki asamalarda misteriyle iletisiminizde hizli
geri dons, duzenli bilgilendirme ve kiltlrel has-

referanslari ve memnuniyeti, yeni mdusteriler
kazanmak icin en etkili yollardan biridir. Kaliteli
Grin ve zamaninda teslimat konularinda iyi bir
(in kazanmak, sektérde sozli olarak da yayillma-
nizi saglar.

sasiyetlere dikkat etmek gerekir. Farkli Glkelerin is
yapma tarzlari farkli olabilir; 6rnegin bazi kultlr-
ler daha resmi hitap ve detayli dokiimantasyon
beklerken, bazilari daha esnek yaklasabilir.

Onemli olan, yazili sézlesme ve belgelerle tiim
sartlar netlestirip kayit altina almaktir. Teklifin
kabuliiyle birlikte satis s6zlesmesi veya siparis
formu kargilikll mutabakatla hazirlanmalidir.

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENC
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Yurt disindan bir aliciyla anlasma saglan-
diktan sonra, ihracatginin GrinG hazirla-
yip gumrik islemlerini tamamlamasi ge-
rekir. TUrkiye'de ihracat yapabilmek icin
bazi yasal gerekliliklerin yerine getirilmis
olmasi 6nemlidir.

Oncelikle ihracat yapacak gercek yada
tiizel kiginin bir vergi numarasina sahip
olmasi ve ilgili ihracatci birligine

iiye olmasi gerekir.

Giimriik Beyannamesinin
Hazirlanmasi

ihracat giimriik beyannamesi, ihracatci
veya temsilcisi (genellikle glimrik ma-
saviri) tarafindan elektronik ortamda
hazirlanir. Beyannamede ihracatgi ve
alici bilgileri, mal tanimi, GTIP (Gumriik
Tarife Istatistik Pozisyonu) kodu, adet,
agirlik, fatura bedeli, teslim ve 6deme
sekli gibi bilgiler beyan edilir.

BILGE sistemi (izerinden gimriige
sunulan bu beyannamenin dogru ve
eksiksiz hazirlanmasi ¢ok onemlidir.
Blyuk ihracatgi firmalar bu asamada
uzman gimrik masavirlik firmalar ile
calisir ve gerekli belgeleri onlara ilete-
rek islemleri takip ettirir.

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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Ornegin mobilya ihrag edecek bir firma, kendi
bélgesindeki Mobilya ihracatcilar Birligine tye
olarak ihracatcilar listesine kaydolmalidir. ihra-
catcl Birligi Gyeligi, ihracat beyannamesi acarken
birlik onayi ve kayitigslemleriigin zorunludur. (Bazi
istisnai durumlar haricinde Uyelik sarti aranir.)

ihracatci birligine tyelik ve sirketinizi resmi ola-
rak kurduktan sonra, fiili ihracat slirecinde asa-
gidaki giimriik adimlar ve belgeler s6z konusu
olacaktir

I~

\

Gerekli Belgeleri
Tamamlanmasi

Gumrik beyannamesine ek olarak, ih-
racatta cesitli ticari ve resmi belgeler
gerekir. Ticari fatura, paketleme/ceki
listesi, konsimento gibi temel belgele-
rin yani sira, ihracatin niteligine ve he-
def pazara gore ozel belgeler de talep
edilebilir. Asagidaki tabloda ihracatta
yaygin olarak kullanilan baglica belge-

ler ve islevleri 6zetlenmistir. PPy



BELGEADI

Proforma
Fatura

Ticari
Fatura

Paketleme
Listesi
(Ceki Listesi)

Kongimento

(B/L veya CMR)

A.TR Dolasim
Belgesi

Mense
Sahadetnamesi

EUR.1Dolasim
Belgesi

CE Sertifikasi
isareti

TSE
Belgesi

Saghk
Sanitary

Satici ile alici arasindaki 6n teklif/siparis belgesidir. ihracatci tarafindan hazirlanir;
malin tanimi, miktari, birim ve toplam fiyati, teslim ve 6deme sartlarini icerir. Alici bu
belgeyi onaylayarak siparisi kesinlestirir. Genellikle akreditif agilmasi veya ithalat izni
icin de kullanilir.

Satig isleminin gergeklesmesinin ardindan diizenlenen nihai faturadir. Malin tiim de-
taylarini ve kesin tutarini icerir. ithalatci bu belgeyi giimriikte beyan eder, ihracatgi
ise KDV iadesi gibi islemler igin kullanr.

Gonderilen mallarin paket detaylarini gosterir. Her bir kolinin icerigi, boyutlari, agirh-
g1 gibi bilgiler yer alir. Gimrik kontroliinde ve alicinin depolamasinda kolaylik saglar.

Tastyici firma tarafindan diizenlenen tasima belgesidir. Deniz tasimaciliginda Bill of
Lading (Konsimento), karayolunda CMR, havayolunda AWB kullanilir. Malin tagindigi-
ni ve kime teslim edilecegini gosterir; mulkiyet belgesi gibi de islev gordir.

Turkiye ile Avrupa Birligi arasindaki Gumrik Birligi kapsaminda, sanayi Urlnleri ve
islenmis tarim Grlnleri ihracatinda kullanilan belgedir. AB Ulkesine yapilan ihracatta
ATR belgesi varsa, giimriik vergisi muafiyeti saglanir. Ornegin Almanya’ya mobilya
ihracinda ATR belgesi, Grlinlerin glimriik vergisiz girisini temin eder.

ihrag Griiniiniin mense (koken) tilkesini gdsteren belgedir. Malin Tiirkiye menseli ol-
dugunu veya gordiigu islem geregi Turkiye menseli sayilldigini belgelemek igin ilgili
odalarca onaylanir. AB disindaki bazi tilkeler glimriik vergisi uygularken mensge saha-
detnamesine bakarak indirimli tarife uygular veya kota gibi ayricaliklar tanir.

Tarkiye'nin Serbest Ticaret Anlagsmasi (STA) yaptidi Glkelerle ticarette kullanilan men-
se ispat belgesidir. ihracat konusu malin STA kapsamindaki iilkeye menseli olarak
girmesini ve tercihli (indirimli veya sifir) vergi uygulanmasini saglar.
(Ornegin, Birlesik Krallik veya EFTA iilkelerine ihracatta gerekebilir.)

Uriinin Avrupa Birligi'nin ilgili teknik diizenlemelerine ve giivenlik standartlarina uy-
gun oldugunu gosteren belgedir/isarettir. AB Ulkelerine ihra¢ edilecek bazi triinle-
rin CE isareti tagimasi zorunludur; aksi halde ihracatt miimkiin olmayabilir. Mobilya
sektorl 6zelinde, genellikle elektrikli veya mekanik aksami olan Griinlerde (6rnegin
motorlu yatak mekanizmalari) CE gerekebilir. CE belgesi, Griiniin insan, hayvan, cev-
re guvenligi agisindan gerekli testlerden gegtigini ve uygunluk degerlendirmelerinin
yapildigini gosterir.

Turk Standartlar Enstittis tarafindan verilen ve Urlnin ilgili Tirk standardina uy-
gun oldugunu gosteren belgedir. Her Uriin i¢in zorunlu olmamakla birlikte, bazi Orta
Dogdu, Afrika Ulkeleri veya kamu ihaleleri, trliniin kalite glivencesi olarak TSE belge-
si talep edebilir. ihracatta dogrudan resmi bir zorunluluk degildir ancak pazarlama
avantaji saglayabilir.

Gida, canli bitki, ahsap malzeme gibi iiriinlerde gerekli olabilen belgelerdir. Ornegin,
mobilyada kullanilan ahgaplar i¢in bazi tlkeler fumigasyon sertifikasi (ilaglama belge-
si) veya ISPM-15 damgali palet kullanimi sart kosar. Bu belgeler, Grlinln zararli hasere
veya hastalik tagimadigini gosterir.

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENC
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Yukarida listelenenler disinda, sektor veya liriine 6zgii baska belgeler de olabilir (6rnegin, ATA
karnesi - fuar ve gegcici ihracat icin; Gozetim Belgesi - bazi Urlinlerde kalite denetimi igin; Sigorta

Policesi - satici tarafindan sigorta yapildiysa vb.). Mobilya ihracatinda genelde standart belgeler
yeterlidir, ancak 6rnegin antika veya el oymasi dederi olan 6zel mobilyalarda Kiiltir Varligi izni gibi
ek izinlere ihtiyac olabilecegini de unutmamalisiniz.

Giimriik ve Ihracat
Islemleri

Beyanname giimriige sunulduktan
sonra giimriik tarafindan incelenir.
Beyanname ve ekleri (fatura, paket
listesi, dolagim belgeleri vs.) uygun
bulunursa gtimriik onayi verilir.

Risk analizine gore esyanin fiziki mu-
ayenesi yapllabilir veya dogrudan
muhrlenip ¢ikisina izin verilebilir.

Mobilya gibi genellikle standarda
tabi olmayan (iriinlerde iglemler
hizli ilerler; ancak dikkat edilmesi
gereken husus, ahsap malzemele-
rin bitki saglik denetimidir. Gilimriik
idaresi, gerekiyorsa Tarim Bakanli-
g1 uzmanlarini devreye sokarak ah-
sap ambalaj malzemesinin ISPM-15
standardina uygunlugunu kontrol
edebilir.

GlUmriik cikis islemleri tamamlan-
diginda, ihracatglya ihracat beyan-
namesinin kapatildigini gdsteren
belge verilir (elektronik ortamda
BILGE (izerinden de takip edilebilir).
Bu noktada mallar artik Turkiye'den
cikis yapabilir durumdadir. Nakliye
araci (tir, konteyner vb.) giimriikten
cikarken muhir kontrolleri yapilir
ve sinir kapisindan veya limandan
Ulkeyi terk eder.

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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Yurtdigi Giimriik
Islemleri

Mallar varig Ulkesine ulastiginda, ithalatginin
glmriglinde gerekli islemler yapilir. Bu asamada
Tark ihracatgisinin genellikle dogrudan bir isle-
mi olmaz, ancak aliclya dnceden gonderdiginiz
belgelerin (6zellikle ticari fatura, mense/ATR ve
konsimento) dogru ve tam olmasi, ithalatginin
sorunsuz gumrik cekimi yapabilmesi igin hayati
onem tasir.

Ornegin Almanyadaki alici, ATR belgesi sayesin-
de %0 gtimriik vergisi ile mobilyalari ithal edebile-
cektir; ancak ATR belgesi eksik ya da hatali olursa
normal gilimriik vergisi 6demek zorunda kalabilir.
Bu da miisteri memnuniyetini olumsuz etkiler.

Son olarak, ihracat islemi tamamlandiktan sonra
ihracatcinin yapmasi gereken birkag sey vardir
(kisaca bahsetmek gerekirse)

Déviz gelirinin Tiirkiye'ye getirilmesi ve bankada
bozdurulmasi (Tiirk parasina cevrilmesi) konu-
sunda Merkez Bankasi’'nin ilgili tebliglerine uy-
mak, varsa ihracat bedeli (izerinden devlet tes-
viklerinden faydalanmak icin basvurulari yapmak
ve KDV iadesi almak icin vergi dairesine gerekli
belgeleri sunmak.

ihracat, KDV'den istisna oldugu igin yurt icinde
Uretim asamasinda 6dediginiz KDV'leri devletten
geri alabilirsiniz. Bu da ihracatcilar igin 6nemli
bir finansal avantajdir. KDV iadesi alabilmek igin
glmrik beyannamesi ve satis faturalarinin ilgili
vergi dairesine sunulmasi gerekecektir.



ihracat Rehberi

Teslim Sekilleri ve ihracat
Sozlesmesi / Incoterms

» Uluslararasi ticarette satici ile alici arasindaki teslim sekli, taraflarin lojistik strecteki ytkim-

[Gltklerini ve masraflar kimin Ustlenecegini belirler. Bu teslim sekilleri, Incoterms (Internati-
onal Commercial Terms) olarak adlandirilan ve ICC (Milletlerarasi Ticaret Odasi) tarafindan
belirlenen standart kurallarla tanimlanmustir. Incoterms kurallari saticinin ve alicinin sorum-
luluklarini, risk gecis noktalarini ve masraflarin paylasimini netlestirir. Bagka bir deyisle In-

coterms, bir ihracat isleminde:

Mallarin Navlun
nerede (tasima)
teslim iicretlerini kimin
edilecegini karsilayacagini,
Tasima Sigorta
sirasindaki risk- masraflarini
lerin ne zaman kimin
kime gececegini, iistlenecegini,
EXW /Ex Works
Fabrikada Teslim

Saticinin sorumlulugunun en az, alici-
nin ise en fazla oldugu teslim seklidir.
Satici, mal kendi tesisinde hazirlar ve
aliciya bildirir. Mal, ihracatci firmanin
deposunda teslim edilmis sayilir. ih-
racat gumriklemesi dahil tim strec-
ler ve masraflar aliciya aittir. Ornegin
EXW teslimde Tirk ihracatci, mobil-
yayi fabrikasinda paketleyip hazir hale
getirir; Alman alici, Turkiye'den cikis
gUmrigund, nakliyeyi ve Almanya'da-
ki gumrik islemlerini Ustlenir. EXW
fiyat genelde en dUstk fiyat olur zira
navlun vb. dahil degildir.

gibi kritik konulari tammlar. Bu nedenle, ihracat-
¢l ile ithalatci arasinda yapilan satis sozlesme-
sinde teslim seklinin acikca belirtilmesi gerekir.
Teslim sekli, hem fiyatlandirmayi dogrudan etki-
ledigi icin ticari teklif asamasinda hem de lojistik
planlamayi belirledigi icin operasyon asamasin-
da biiyiik nem tagir. Unutulmamalidir ki, satici
ne kadar fazla sorumluluk alirsa, bunu malin fi-
yatina o oranda yansitir.

Giincel Incoterms kurallarina gore (Incoterms 2020)

yaygin olarak kullamitan 11 teslim sekli vardir.
Bunlar temel olarak dart gruba aynilabilir: E, F, C ve D

FCA Free Carrier
Taslyiciya Masrafsiz Teslim

Saticl, ihracat gimrikleme islemlerini ta-
mamladiktan sonra mali, belirlenen yerde
alicinin taslyicisina teslim eder. Belirlenen
yer, ihracatginin Ulkesi icinde bir lokasyon
olabilir (6rnegin ihracatginin fabrikasi veya
bir lojistik merkezi). Bu noktaya kadarki i¢
nakliye ve ihracat glimrik masraflar sati-
clya, bundan sonrasi aliciya aittir. Mobilya
inracatinda FCA genelde tir tagimaciliginda
kullanilir; érnegdin “FCA istanbul Warehou-
se” dendiginde, ihracatci mobilyalari istan-
bul'daki depoda glimriiklenmis halde teslim
eder, uluslararasi nakliye alicinin ayarladigi
tastyicl ile yapllr.
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FOB /Free on Board
Gemide Masrafsiz Teslim

Deniz tagimaciliginda kullanilan bir terimdir.
Satici, mallari ihracat islemleri tamamlan-
mis halde gemiye ylikleyene kadar sorum-
ludur. Yiikleme limanina kadarki tim masraf
ve riskler saticiya ait, gemiye yuklendikten
sonra navlun ve risk aliciya gecer. Ornegin
izmir Limani’ndan FOB teslim bir konteyner
mobilya ihracinda, Tirk ihracatgi konteyne-
ri gemiye ylkleyene dek (i¢ nakliye, liman
masraflari, giimrikleme dahil) sorumludur;
gemi yola ciktiktan sonra navlun, sigorta ve
diger masraflar aliciya aittir.

CFR/ Cost and Freight
Mal Bedeli ve Navlun

Satici, varig limanina kadar navlunu oder
ancak sigortay! Ustlenmez. Risk, ylikleme
limaninda gemiye ylklendiginde aliciya
geger.

CIF / Cost, Insurance and Freight
Mal Bedeli, Sigorta ve Navlun

CFR’a benzer, farki saticinin, alici adina mi-
nimum sigortayi da yaptirmasidir. Ornegin
CIF Hamburg seklinde anlasan bir Turk mo-
bilya ihracatgisi, Grlnleri gemiye ylkleyip
navlununu o6deyerek Hamburg limanina
kadar tasimayi ve ayrica deniz tagimasi si-
gortasini da yaptirmayi Ustlenir. Hamburg
limaninda mallar alicinin ithalat gimriagu-
ne sunulur ve oradan sonrasi alicinin so-
rumlulugundadir.

CPT/ Carriage Paid To
Tagima Ucreti Odenmis Teslim

Her tlrlG tasima moduna uygun bir terim
olup, satici navlunu belirlenen varis nokta-
sina kadar 6der ancak risk mal, tasiyiciya
teslim edildiginde aliciya gecer.
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CIP/ Carriage and Insurance Paid To
Tasima ve Sigorta Odenmis Teslim

CPT’ye ek olarak satici, aliciyl teminat al-
tina alan bir tasima sigortasi da yaptirr.
CIP teriminde Incoterms 2020 ile sigorta
kapsami ylkseltilmistir (satici, genis kap-
samli sigorta yapmak zorundadir).

DAP / Delivered at Place
Belirlenen Noktada Teslim

Satici, varis Ulkesinde alici tarafindan
belirtilen bir adrese kadar mallari gotur-
meyi ve o noktada teslim etmeyi Ustlenir.
Gumrik islemleri ve vergiler aliciya ait
olmak Uzere, satici nakliye organizasyo-
nunu yapar. Ornedin Almanya’ya DAP
teslim sandalye ihracinda, Tlrk satici
mobilyalari Almanya'daki depoya kadar
tasitir (karayolu ile) ve teslim eder; Al-
manyadaki ithalat glimrik vergileri ve
islemleri alici tarafindan yapilir.

DPU / Delivered at Place Unloaded
Belirlenen Yerde Bosaltilmis Teslim

Satici, varis yerinde mallari aractan bo-
saltilmis sekilde teslim eder. Bu terim
2020'de DAT vyerine gelmistir. DAP'den
farki, bosaltma islemini de saticinin Ust-
lenmesidir.

DDP (Delivered Duty Paid
Guimriik Vergileri Odenmis Teslim

Satici, mal alicinin Glkesinde tim gim-
rik vergileri 6denmis sekilde, kapisina
kadar teslim eder. Aliciya neredeyse sa-
dece mali teslim almak kalir. Satici igin
en kapsamli sorumluluk iceren terimdir.
Ornegin Tiirk ihracatci, Almanya’ya DDP
teslim mobilya goénderirse, Almanya
giimriik vergilerini ve KDV'sini 6deyip
miisterisine (iriinii teslim eder. Bu yiik-
sek maliyetleri icerdiginden, DDP fiyati
da diger teslim sekillerine gére oldukca
yliksek olacaktir.



Yanda ozetledigimiz teslim sekillerinden hangisinin secilecedi, ticari pazarligin 6nemli bir parcasidir. Blyiik
ve deneyimli ihracatgilar genellikle birkag alternatifli fiyat sunabilir (6rn. FOB ve CIF fiyati ayri belirtmek gibi).
Alicinin lojistik kabiliyeti ve tercihi, saticinin kontrol etmek istedigi stirecler gibi faktorler bu secimi etkiler.
Ornegin, eger alici naviun anlagmalarinda iyi fiyat alabiliyorsa FOB veya FCA gibi bir terimi tercih edebilir;
ihracatgi ise navlun organizasyonunu kendi yapip kar etmek istiyorsa CIF veya DAP 6nerebilir.

Her ne olursa olsun, sozlesmede teslim seklinin Incoterm kisaltmasi ve sehir/liman ismiyle acikca yazilmasi
gerekir (6rn: “FOB izmir”, “CIF Hamburg Incoterms® 2020” gibi). Béylece taraflar sorumluluklarini bilir ve olasi
anlasmazliklar 6nlenir. Unutmayiniz, teslim sekli fiyatin bir parcasidir: Ornegin FOB fiyat teklif eden bir ihra-
catei, ayni mal icin CIF istenirse navlun ve sigorta bedelini fiyata ekleyerek yeni bir teklif vermelidir.

Ihracat Rehberi

Lojistik, Nakliye &
Sigorta Siirecleri

» ihracatta basarinin devamu, iiriiniin miisteriye sorunsuz ve uygun maliyetle ulastiriimasi
ile miimkiindiir. Mobilya sektorii 6zelinde, lojistik yonetimi hem iiriinlerin hacimli olmasi
hem de hasar riskine karsi dikkatli paketleme gerektirmesi nedeniyle ayri bir 6zen ister. Bu

boliimde nakliye tiirleri, navlun maliyetleri ve sigorta konularina deginecegiz:

Tasimacilik Modunun Secimi

Mobilya ihracatinda genellikle deniz-
yolu (konteyner) veya karayolu tasi-
macilidr kullanilir. Hava yolu ise ¢ok
pahali olmasi nedeniyle ancak acil
kiicik gonderiler igin disunulebilir.
Avrupa [Ulkelerine yapilan mobilya
ihracatinda karayolu (tir tasimaciligi)
yaygin ve pratiktir; Tlrkiye'den Alman-
ya, Fransa gibi Ulkelere tir ile birkag
gunde teslimat yapilabilir. Orta Dogu
ve Kuzey Afrika icin de Ro-Ro gemileri
ile entegre karayolu tasimaciligi ter-
cih edilir. Denizasiri tlkelere (Amerika,
Uzak Dogu vb.) ise denizyolu kontey-
ner tasimaciligi ekonomik olur. Bura-
da karar verirken gonderilecek yukin
hacmi (parsiyel mi, komple kontey-
ner mi), teslim slresi beklentisi ve
maliyetler géz éniine alinir. Ornegin
ABD’ye bulylk bir konteyner dolusu
mobilya gonderecekseniz, 40’lik kon-
teynerle deniz tagsimaciligi en uygunu-
dur; Avrupa’ya bir tir dolusu Grdn igin
kara yolu mantikli olacaktir.

Nakliye Organizatorleri
Freight Forwarder

Uluslararasi tagsimada tecribeli degil-
seniz, bir lojistik firmasi veya freight
forwarder ile calismak faydal olacak-
tir. Bu firmalar sizin adiniza en uygun
tasima rotasini ve araclarini ayarlayip
rezervasyonlari yapar, navlun pazar-
hgini gerceklestirir ve liman/gtimrik
islemlerini koordine eder.

Ornegin mobilyalarinizi Hamburg li-
manina CIF olarak gonderecekseniz,
bir forwarder konteyner hattiyla gérii-
slip gemi rezervasyonunu yapar, kon-
teyneri fabrikanizdan aldinir, limanda
ylikletir ve kongimentoyu size iletir.
Boylece siz tek tek tasiyici aramak-
la ugrasmazsiniz. Biiyiik ihracatgcilar
genelde anlagmali olduklari giivenilir
forwarder firmalariyla uzun vadeli cali-
sir ve iyi navlun fiyatlari alir.
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Navlun Maliyetleri:
Freight

Navlun Ucretleri; mesafe, tagsima modu, yuk
hacmi/agirhig ve donemsel piyasa kosullarina
gére degisir. ihracatcl, teklif verirken teslim sek-
line gore navlun maliyetini hesaba katmalidir.
Eger teslim sekli CIF/CPT gibi navlun size ait bir
sekilse, glincel nakliye maliyetlerini 6grenme-
den fiyatlandirma yapmayin. Aksi takdirde nav-
lun beklediginizden pahali ¢ikarsa kariniz eriye-
bilir. Ozellikle konteyner tasimaciliginda navlun
fiyatlari sezonlara gore dalgalanir. Mobilya gibi
hacimli Grtnlerde hacimsel agirlik hesaplamasi
da kritik olabilir (navlun, metrekiip Uzerinden
hesaplanabilir). Bu nedenle yiik optimizasyonu
yapip en ekonomik bicimde paketleme Gnem
kazanir. Mimkinse tim siparisi tek bir kon-
teynere sigdirmaya calismak veya parsiyel ylk
gonderiyorsaniz ayni glizergahtaki baska yuk-
lerle birlestirmek (grupaj) navlunu disurdr.

Paketleme ve Yiikleme

Mobilyalarin sevkiyatinda saglam bir paket-
leme, Urlinlin hasarsiz ulasmasi igin sarttir.
Kose koruyucular, baloncuklu naylon, stra-
for destekler kullanilmali; gerektiginde san-
diklama yapilmalidir. Ayrica ylkleme plani
yaparak konteyner veya aracin igine agirli-
g1 dengeli dagitmak, devrilme veya ezilme
riskini azaltir. Eger alici “loading plan” talep
ediyorsa, hangi trlinlin nereye yuklendigini
gosteren bir plan gonderilebilir. Bu, alicinin
bosaltma sirasinda isini kolaylastirir.

Takip ve Koordinasyon

Mallar yola ciktiktan sonra ihracatcinin go-
revi bitmis sayilmaz. Tasima surecini takip
etmek, gerektiginde musteriye giincel du-
rum bilgisini vermek profesyonelce olacak-
tir. Ornegin gemiyle génderimde konteyner
numarasi ve takip linki, tir ile génderimde
sofor irtibati veya GPS takibi gibi bilgiler
aliciyla paylasilabilir. Boylece alici, ithalat
gumrik iglemleri icin hazirlikli olur ve depo
planlamasini yapabilir.
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Sigorta

Uluslararasi nakliyede mal, yolda iken cesitli
risklere maruz kalabilir (kaza, hirsizlik, hasar,
dogal afet vb.). Teslim sekliniz ne olursa ol-
sun, malin sigortalanmasi ihracatgi agisin-
dan da alici agisindan da emniyet saglar.
Eder satis sozlesmenizde CIF/CIP gibi si-
gortayi Ustlendiginiz bir teslim sekli varsa,
en azindan temel teminatl bir ylik sigortasi
(cargo insurance) yaptirmaniz gerekir. In-
coterms 2020’ye gore CIF'de minimum ICC
C sart, CIPde ise artik daha genis kapsam-
Il ICC A veya muadili sigorta yaptiriimasi
tavsiye edilmektedir. Teslim sekli 6rnedin
FOB ise, sigorta yaptirma sorumlulugu al-
cidadir; ancak ¢ogu zaman ihracatgi mus-
teri memnuniyeti icin alici yaptirmasa bile
kendi malini glivenceye almak adina sigor-
ta yaptirabilir. Tirk Eximbank’in veya 6zel
sigorta sirketlerinin uygun primli nakliyat
sigortasi policeleri mevcuttur. Sigorta poli-
cesinde olasi hasar durumunda tazminatin
kime 6denecedi (sigorta lehtari) teslim sek-
line uygun olarak diizenlenmelidir. Ornegin
CIF satista alici lehtar olabilir.

Giimriik Evraklarinin
Hizh Ulagtiriimasi

Ozellikle denizyolu tasimalarinda, konsimen-
to gibi evraklarin orijinalinin aliciya zamanin-
da ulastiriimasi gerekir (eger telex release
yapilmadiysa). Bu amacla genellikle ulusla-
rarasl kurye ile evrak gonderimi yapilir. Ve-
saik mukabili 6deme varsa, belgeler banka
Uzerinden gonderilecegdi igin ihracatgi kendi
hazirligini ona goére yapmalidir (6deme yon-
temleri bolimuinde ele alinacak).



Ozetle, lojistik asamasi ihracat zincirinin kritik bir halkasidir. Tiirkiye'nin cografi avantajlari sayesinde karayo-
lu ile hizli, denizyolu ile ekonomik génderimler yapmak mimkiin oldugundan, mobilya sektori ihracatcilari
rekabetgi teslim siireleri ve navlun fiyatlar sunabilmektedir. Ornegin, istanbul'da iiretilen ofis mobilyalarini
birkag giin icinde Miinih'teki bir miisteriye teslim etmek (kapidan kapiya tir ile) cogunlukla uygulanabilir bir
operasyondur. Benzer sekilde, Mersin'de iiretilen ev mobilyalarini konteyner ile dért haftada ABD'deki bir
miisteriye ulagtirmak da iyi planlandiginda sorunsuzca yapilabilir. Blylk ihracatcilar ayrica Yetkilendirilmis
Yukimli Statisi (YYS) gibi statiler alarak glimriik streclerini hizlandirip lojistikte zaman kazanabilirler.

Son olarak, lojistik maliyetleri diistirmek icin devlet tesviklerine de deginmek gerek: Ornegin ihracat tasima-
larina uygulanan TUV (Tercihli Ucretlendirme) tarifeleri, cesitli giizergahlarda demiryolu veya denizyolu nav-
lun destekleri gibi imkanlar dénem dénem sunulabilmektedir. Bu konudaki giincel duyurulari takip etmek de
ihracatgi lehine olacaktir.

Ihracat Rehberi

Odeme Yontemleri &
Finansal Risk Yonetimi

)) ihracat islemlerinde 6deme yéntemi, ihracate1 agisindan tahsilat riskini, ithalatgi aci-
sindan ise mali zamaninda ve s6zlesmeye uygun sekilde alamama riskini dengeleme-
ye yoneliktir. Dogru 6deme seklini secmek, hem ticaretin giivenligini saglar hem de
taraflarin finansman ihtiyaclarini karsilamalarina yardimci olur. Baslica uluslararasi

odeme yontemleri sunlardir:

Pesin Odeme
Cash in Advance

ithalatci, mal sevkiyatindan énce be-
delin tamamini ihracatglya 6der. En
guvenli ydontem olmasina karsin, tim
risk ithalatgidadir; ¢inkl mali hentiz
teslim almadan 6deme yapmis olur.
Ihracatci agisindan ise en rahat yon-
temdir, finansman sikintisi yasamaz.
Yeni is iligkilerinde genelde alicilar pe-
sin 6demeyi pek tercih etmez. Ancak
klicUk tutarli veya Ozel Uretim gerek-
tiren siparislerde avans/pesin 6deme
istenebilir. Mobilya ihracatinda ilk kez
calisilan ve kredi riski bilinmeyen bir
musteriden, Uretim baslamadan %30
pesin, kalan %70 ylkleme 6ncesi gibi
odeme planlari talep edilebilir.

Mal Mukabili Odeme
Open Account

ihracatei, hicbir 6deme almadan mal-
lari gonderir, alici mal teslim aldiktan
sonra belli bir vadede édeme yapar.
Bu yontem ihracatgi icin en riskli ola-
nidir, zira alici 6deme yapmazsa huku-
ki slire¢ zor ve masrafli olabilir. Buna
ragmen, glivene dayali uzun soluklu
iliskilerde veya alicinin cok glcli pa-
zarhk gicu oldugu durumlarda mal
mukabili 6deme kullanilabilmektedir.
Ornegin Avrupadaki buiyik bir zin-
cir magaza, dlizenli mobilya tedarik
ettigi Turk Ureticiye mal mukabili 60
giin vade tanimasini sart kosabilir. ih-
racatci bu riski goze aliyorsa, mutlaka
alicinin kredibilitesini arastirmali veya
mUmkiinse Eximbank alacak sigortasi
ile kendini glivenceye almalidir (asa-
Jida sigorta anlatilacak).
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Vesaik Mukabili Odeme
Documents Against Payment - D/P

ihracatci mali sevkeder ve sevk evraklarini (konsimen-
to, fatura, mense vb.) kendi bankasi araciligiyla alicinin
bankasina gonderir. Alicinin bankasi, ancak 6deme
yapildiginda bu evraklari aliclya teslim eder. Boylece
ithalatci, 6deme yapmadan mallari glimrikten ceke-
mez (zira konsimento gibi belgelere ihtiyag duyar). Bu
yontemde ihracatgl bir nebze glivendedir; en azindan
alici 6demeden mala erisemez. Ancak alici 6deme
yapmazsa veya yapamazsa, mallar glimriikte kalabilir,
iade veya yeniden satis sorunlari dodar. Vesaik muka-
bili, mal mukabili ile akreditif arasinda orta yol bir ¢o-
zimdiir denebilir. Ozellikle banka kredibilitesi olmayan
ama belli bir glven iliskisinin olustugu musterilerle sik
kullanilir. Isleyisi kolay ve masrafi disik oldugu icin
pratik bir ydntemdir. Ornegin Tiirk ihracatci, Rusya’ya
gonderdigi oturma gruplari icin belgeleri vesaik muka-
bili gonderebilir; alici 6deme yaptiginda bankasindan
konsimentoyu alir ve esyayi teslim alir.

Akreditifli Odeme
Letter of Credit - L/C

ithalatcinin bankasinin, ihracatciya “belli sartlar yerine
getirilirse 6deme yapilacagini” garanti etmesidir. Akre-
ditif, uluslararasi kurallara (UCP 600 vb.) tabi, oldukca
glvenli bir yontemdir. ihracatgi, akreditifte belirtilen
belgeleri belirtilen siirelerde ibraz ederse, banka 6de-
meyi yapmayi taahhit ettiginden alici 6demese bile
kendi bankasindan parasini alir. Tabii akreditifin gecerli
olabilmesi i¢in ihracatginin sartlara %100 uymasi ge-
rekir; ufak bir dokiimantasyon hatasi bile 6deme ak-
samasina yol acabilir. Akreditif genellikle blyik tutar-
I ve ilk defa yapilan ticaretlerde tercih edilir. Mobilya
sektorl orneginde, diyelim ki ABD'de yeni bir misteri,
$500,000 tutarinda mobilya siparisi veriyor; Tirk ihra-
catg¢l bu blytk meblag icin karsi tarafin banka temina-
tinl akreditif seklinde talep edebilir. Akreditif masrafli
bir yontemdir (acilis, muhabir banka, teyit vb. lcretleri
vardir) ve taraflarca bankalara 6denir; fakat hem aliciya
hem saticiya glivence saglar. Akreditif, satici ve aliciy
bir bankanin mali glivencesi altina soktugu icin avan-
tajli goraldr. Ayrica akreditif, gerekirse ihracatei tara-
findan kendi bankasina teminat gosterilerek iskonto
edilebilir (vadesinden 6nce nakde cevrilebilir). Bu da
ihracatciya finansman imkani sunar.

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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Kabul Kredili Odeme

Documents Against Acceptance - D/A

Vesaik veya akreditifin vadeli versiyonu
olarak diistiniilebilir. ihracatci belgeleri
banka kanallyla gonderir, alici bu belgeler
karsiiginda bir police veya bono imzalar
(6rnegin 60 glin sonra ddeyecegdini taah-
hit eder). Policeyi “kabul” etmesiyle mal-
lari teslim alabilir. Vade sonunda 6deme
yapilir. Bu yontem, mal mukabili vade ris-
kini biraz azaltir ¢linkd alicinin poligeyi im-
zalamasi hukuki bir yikimlalik olusturur.
Ayrica police, ihracatci tarafindan banka-
ya kirdirilarak nakde cevrilebilir. Akreditifli
veya vesaik mukabili islemlerin “kabul kre-
dili” versiyonlari olarak bankacilik literati-
riinde gecer.

BPO (Banka Odeme Yiikiimliiliigi
Bank Payment Obligation

Gorece yeni bir 6deme seklidir. Alici ve
saticl  bankalarinin elektronik ortamda
veri eslesmesiyle calisir; kabaca akrediti-
fin elektronik hali denebilir. Belirli kosullar
saglandiginda alicinin bankasi saticinin
bankasina 6deme taahhldinde bulunur.
Akreditif kadar yayginlasmamistir, daha
cok buylk bankalar ve kurumsal firmalar
arasinda kullaniimaktadir.

Her 6deme yonteminin avantaj ve deza-
vantajlari bulunmaktadir. Genel kural, ih-
racatgl igin gliven en 6nemliyse akreditif
veya pesin, rekabet ve misteri talebi 6nde
geliyorsa vesaik mukabili veya mal muka-
bili kullanilir seklinde o6zetlenebilir. Tabii
burada alici ile satici arasindaki gliven
iliskisi, pazarlik glict ve finansal imkanlar
belirleyicidir. Ornegin, Tiirkiye'den Alman-
ya'ya sandalye ihracati yapan bir firmasiniz
ve ilk kez calistiginiz orta olcekli bir mis-
teri var: Musteri muhtemelen akreditifi
zahmetli bulup tercih etmeyecek, pesin
odemeye de sicak bakmayacaktir. Bu du-
rumda vesaik mukabili 6deme, her iki taraf
icin de kabul edilebilir bir orta yol olabilir.
Birkac basarili islemden sonra iligkiler ge-
listikce, belki mal mukabili 30-60 giin vade
gibi daha esnek kosullara gecilebilir.



Kur Riski ve Finansman:

Odeme ydnteminin yani sira ihracat islemlerinde
déviz kuru riski de ydnetilmelidir. ihracatgi ma-
lini genelde doviz Uzerinden fiyatlar (USD, EUR
gibi) ve bu da TL karsisinda kur dalgalanmalarina
maruz kalir. Satisla tahsilat arasindaki siirede kur
degisimi, beklenen geliri etkileyebilir. Blyk ihra-
catcllar, forward, opsiyon gibi tlirev enstriman-
larla veya Eximbank'in kur sabitleme imkanlariyla
(Forward iglemleri) risklerini minimize etmeye ¢a-
hisir. Kigtk olgekli ihracatgilar da mimkiinse kisa
vadede tahsilat, farkli dovizlerle satis (hangi do-
viz geliri ve 6demesi dengeliyse onu tercih etme)
gibi yontemlerle kendini korumalidir. Ornegin
Euro ile hammadde alip Uretim yapan bir firma,
ihracatini da Euro ile fiyatlarsa dogal bir hedge
saglamis olur.

Ayrica alici agisindan bakarsak, bazi alicilar ihra-
catglya finansman saglamak igin kredi mektubu
veya tedarikgi kredisi modelleri 6nerebilir. Orne-
gin, Cin Eximbank vb. kurumlar Cin‘den mal alan
yabanci alicilara kredi saglar. Tlrk Eximbank da
benzer sekilde ihracatgiya degil de ithalatgiya yo-
nelik kredi programlari gelistirmektedir. Bu, daha
nadir bir durum olmakla birlikte, 6zellikle yurtdisi

projelerde s6z konusu olabilir. Odeme ydntemle-
rini kararlastirirken devlet destekleri de g6z 6niin-
de bulundurulmalidir. Tirkiye'de Eximbank, ihra-
catcilara uygun kosullu kredi ve alacak sigortasi
saglamaktadir. Ornegin Tirk Eximbank ihracat
Kredi Sigortasi, ihracatgilarin vadeli satiglarindan
dogan alacaklarini ticari ve politik risklere karsi
teminat altina alan bir sigorta tirtdar. Alicinin if-
lasi, 6deme aczi, savas, Ulke transfer engeli gibi
riskler sigorta kapsaminda olabilir. Bu sigorta,
mal mukabili veya vadeli satis yapan ihracatgilar
icin ozellikle 6Gnemlidir. Bir diger Eximbank araci
ise sevk Oncesi ve sevk sonrasi ihracat kredileri-
dir. ihracatgl, uygun faizli TL veya déviz kredileri
alarak Uretim finansmanini karsilayabilir veya mali
gonderdikten sonra alacagi tahsil olana kadar
beklemek yerine Eximbank’tan kredi kullanabilir.
Bu konular devlet destekleri bollimiinde daha de-
tayli ele alinacaktir.

Sonug olarak, ihracatta 6deme konusu, ticaretin
nihai basarisini belirleyen kritik bir bilesendir. iyi
bir ihracatgi, sadece iyi Gretim yapip musteri bul-
makla kalmaz, ayni zamanda tahsilati sorunsuz
yapmayi da bilir. Bu da hem dogru 6deme yon-
temini segcmekle hem de gerektiginde sigorta ve
finansman araglarini kullanmakla mimkandyir.

A
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ihracat Rehberi

Deviet Destekleri ve
Tesvikler

)) Tiirk ihracatcilari, uluslararasi pazarlarda rekabet giiclerini artirmak ve yeni pazarlara acil-
mak icin devlet tarafindan saglanan cesitli destek ve tesvik mekanizmalarindan yararla-
nabilirler. Ticaret Bakanligi basta olmak iizere, TiM (Tiirkiye ihracatgllar Meclisi), ihracat-
ci birlikleri ve Tiirk Eximbank gibi kurumlar tarafindan saglanan bu destekler, firmalarin
pazarlama faaliyetlerinden finansmana kadar pek cok alandaki yiikiinii hafifletmektedir.
Mobilya sektoérii de dahil olmak iizere tiim sektérler, uygun sartlari karsilamak kaydiyla bu
tesviklerden faydalanabilir. Baglica devlet destekleri su basliklar altinda toplanabilir:

Pazar Arastirmasi
Destegi

Yeni pazarlari bizzat
yerinde goérmek, mus-

teri ziyaretleri yapmak
isteyen ihracatglilar i¢in
Ticaret Bakanligi, Yurt Disi
Pazar Arastirmasi Destegi
saglamaktadir. Sirketlerin
yurt disina yaptiklari pazar
arastirmasi seyahatleri-
nin ulasim ve konaklama
giderlerinin %70'i, seyahat
basina $5.000a kadar
desteklenir. Her yil sirket
basina en fazla 10 seyahat
desteklenebilir. Ornegin,
mobilya ihracatinda Al-
manya pazarini arastirmak
Uzere Minih ve Koéln'e bir
is gezisi planladiginizda,
ucak bileti ve otel masraf-
larinizin blyk kismini bu
destekle geri alabilirsiniz.
Bu destekten faydalanmak
icin seyahat sonrasi ilgili
bolge mudirltigline bas-
vuru yapmak gerekir.

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
Mt./StAI;

iNEGOL

Rapor ve Danis-
manlik Destegi

Ihracat stratejisi gelistir-
mek amacilyla satin alinan

sektor raporlari, pazar ana-

lizleri veya yabanci sirket/
marka satin alma danisg-
manliklari da desteklenir.
Bakanlik, sirketlerin satin
aldigi yurtdisi rapor ve da-
nismanlik harcamalarinin
%60'1n1, yillik $200.000'a

kadar karsilayabilmektedir.

Ornegin Almanya mobilya
perakende sektord ile ilgili
kapsamli bir rapor satin
aldiginizda veya yurtdisin-
da bir magaza zinciri satin
almak i¢in danismanlik
hizmeti aldiginizda bunun
buylk bolima tesvik kap-
saminda olabilir.

Fuar Katilm
Destegi

Yurtdigindaki fuarlara
katihm, ihracatgilar igin
yeni musteri bulmanin en
etkin yollarindan biridir.
Ticaret Bakanldi, onaylan-
mis uluslararasi fuarlara
katilim masraflarini firma
basina genel fuarlarda
50.000 Tl'ye, sektorel fu-
arlarda 75.000 TL'ye kadar
desteklemektedir. “Pres-
tijli fuar” olarak belirlenen
belirli blyuk fuarlarda

bu destek 250.000 TL'ye
kadar cikabilmektedir.
Destek orani %50, he-

def Ulkeler listesinde ise
%70'e kadar uygulanabi-
lir. Ornegin, Milano'daki
Salone del Mobile fuarina
katiliyorsaniz, stand kirasi,
nakliye, dekorasyon gibi
harcamalarinizin yarisini
devletten geri alabilirsiniz.
Bu destekten yararlan-
mak igin fuar sonrasinda
3 ay icinde ilgili ihracat-

¢l birligine bagvurmak
gerekir. Ayni firma yilda en
fazla 2 prestijli fuar destegi
alabilir.



Sektorel Ticaret
Heyetlerive Allm
Heyetleri Destegi

ihracatci birlikleri veya TiM
koordinasyonunda yurtdi-
sina diizenlenen sektorel
ticaret heyeti program-
larina (Turk firmalarinin
toplu ziyaretleri) ya da
yabanci alim heyetlerinin
Turkiye'ye getirilmesine
iliskin giderler de destek-
lenir. Bu tlr programlarin
organizasyon masraflari
%50 oraninda ve program
basina $100.000 (ticaret
heyeti) / $75.000 (alim
heyeti) Ust limite kadar
tesvik kapsamindadir.
Ornegin, Turk mobilya
Ureticilerinden olusan bir
grup Fransa'ya bir ticaret
heyeti ile gidip orada B2B
gorusmeler yaparsa, ucak,
konaklama, toplanti orga-
nizasyonu, terciime vb.
giderlerin yarisi destekle
karsilanir. Benzer sekilde,
Bakanlik koordinasyo-
nunda yabanci mobilya
ithalatcilar Turkiye'ye
davet edilip Ureticilerle
gorusturildiginde de
organizasyon giderleri
desteklenir. Bu programlar
genelde ihracatgi birlikle-
rince duyurulur ve katihm
icin bnceden basvuru

yapillir.

Yurtdisi Birim (Ofis
Magaza Destegi

Turk ihracatgilarin yurt-
disinda agtiklari ofis,
showroom, depo, magaza
gibi birimlerin kira, deko-
rasyon, tabela giderleri

belirli oran

ve limitlerde desteklen-
mektedir. Ozellikle mobil-
ya sektori gibi perakende
sovruma ihtiya¢ duyabilen
sektorlerde bu destek gok
degerlidir. Ornegin, ihra-
cat yaptiginiz tlkede kalici
bir showroom agip urtnle-
rinizi sergilemek isterse-
niz, 4 yil boyunca kiranizin
%40-50'sini (Ulkelere gore
degisiyor) devlet 6der.

Bu destek “Yurtdigi Birim
Destegi” olarak bilinir ve
birden fazla birim icin de
alinabilir. Limitleri Glkelerin
gelismiglik dlizeyine gore
degisir (gelismis Ulkelerde
ayhk $10.000a kadar, ge-
lismekte olanlarda $7.500
gibi, 6rnek degerler).

Marka ve Tanitim
Destegi

ihracatta markalasma ve
tutundurmayi tesvik igin
cesitli kalemlerde yardim-
lar mevcuttur. Yurtdigl
marka tescil destegiile
sirketinizin markasini he-
def Ulkede tescil ettirirken
harcadiginiz paranin bu-
yuk kismini geri alabilirsi-
niz. Reklam ve pazarlama
destegi ile yurtdiginda
verdiginiz reklamlar (dergi
ilani, dijital reklam, bill-
board vb.), halkla iligkiler
faaliyeti giderleri gibi
harcamalariniz yillik belirli
limitler dahilinde %60-

70 oraninda desteklenir.
Ornegin, Fransada bir mo-
bilya dergisine tam sayfa
reklam verdiniz, kalite bir
mobilya katalogu bastirip
dagittiniz; bu

harcamalarinizi belgelen-
direrek Bakanliktan dnemli
olcide geri almaniz mim-
kiin. Bunun yani sira ileri
dizey bir program olan
TURQUALITY ve Marka
Destegi programlari vardir
ki bunlar secilen basarili
markalari 5+5 yil strey-

le cok kapsamli sekilde
destekler (bu programlara
kabul icin yuksek ciro,
belirli kapasite gibi sartlar
aranir). Mobilya sektorin-
den de Turquality progra-
mina dahil olan markalar
bulunmaktadir ve diinya
capinda marka olma
yolunda bu destekten
faydalanmaktadirlar.

Uriin Gelistirme ve
Tasarim Destegi

Katma degerli ihracati ar-
tirmak amaciyla, ihracatci
firmalarin tasarimci istih-
dam etmesi, koleksiyon
hazirlamasi, yurt digindaki
tasarim yarigsmalarina
katilmasi gibi faaliyetler
de desteklenebilmektedir.
Ozellikle mobilyada 6zgiin
tasarim cok 6nemli oldugu
icin, Ticaret Bakanhgi'nin
Tasarim Destedi programi
kapsaminda, sirketlerin
tasarim ve Urln gelistirme
harcamalari, yurtdigi tescil
ve patent masraflari gibi
giderleri belirli oranlarda
desteklenir. Hatta ihra-
catel birlikleri tarafindan
sektorel Tasarim Projeleri
yUrGtaltr ve sirket grup-
larina egitim/danismanlhk
verilir.
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Eximbank Kredileri
ve Sigorta

Turk Eximbank, ihracatgiya
uygun maliyetli kredi sag-
lama konusunda en 6nem-
li kurulustur. Sevk Oncesi
ihracat Kredileri ile ihracat
taahhldu karsihginda
Uretim slirecinde finans-
man saglanirken, Sevk
Sonrasi Reeskont Kredileri
ile vadeli satislarinizda ala-
caginiza karsi disuk faizli
doviz kredisi alabilirsiniz.
Ornegin 120 giin vadeli bir
satis yaptiniz, Eximbank‘a
basvurup reeskont kredisi
kullanarak mal bedelinin
%100’Une yakinini hemen
temin edebilirsiniz, vadesi
gelince alicidan 6deme
Eximbank’a gider. Faiz
oranlari genelde piyasa-
nin altinda oldugundan
bu mekanizma caziptir.
Eximbank ayrica yukari-
da bahsettigimiz ihracat
Kredi Sigortasi programiy-
la, acik hesap veya vesaik
mukabili yapilan satislarda
alicinin 6dememe riskine
karsi ihracatglyi sigortalar.
Alici iflas ederse, 6deme
glclagline diserse veya
siyasi riskler nedeniyle
o6deme gerceklesmezse,
sigorta tazminati ihracat-
clya 6denir. Bu sayede
ihracatci glvenle yeni
pazarlara girebilir.

Eximbank sigortasi ayrica,
bankalar nezdinde teminat
olarak kullanilip ihracatgi-
ya kredi limitleri de agilma-
sini saglar.

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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Ornegin, Latin Amerika'ya
mal mukabili satis yap-
maktan ¢ekiniyorsaniz,
Eximbank’tan o lilke ve
alicrigin kredi sigortasi im-
kani arastirabilir, bdylece
riskinizi azaltabilirsiniz.

Yurtici Fuar Destegi

(Tarkiye'de diizenlenen
uluslararasi fuarlara
katilimin desteklenmesi),
Egitim ve Danigmanlik
Destekleri (ihracat su-
recleri, yabanci dil, dijital
pazarlama egitimi gibi
konularda alinan hizmetle-
rin desteklenmesi), Cevre
Maliyetleri Destegi (ulus-
lararasi cevre belgeleri, is
saghgi glvenligi sertifi-
kalari alma masraflarinin
desteklenmesi), Yurtdigi
Depo Destegi (belirli Glke-
lerde kiralanan depolarin
giderleri), Kime (UR-GE)
Projeleri (benzer sektor fir-
malarinin bir araya gelerek
ortak faaliyet yapmasi ha-
linde %75 varan oranlar-
da destek), Yesil Pasaport
(belirli ihracat tutarini asan
firma yetkililerine vize
muafiyeti saglayan hususi
damgali pasaport) gibi
tesvik unsurlar mevcuttur.

Devlet
desteklerinden
yararlanmak igin,

her bir destegin kendi pro-
sedlriine uygun sekilde
basvuru yapmak gerekir.
Genelde destek yonetme-
likleri uyarinca harcama

yapildiktan sonra ibraz

ve 6deme alma seklinde
isliyor olsa da, bazi durum-
larda 6n onay almak sart
olabilir (6rnegin bir yurt
disi ofis agmadan 6nce Ti-
caret Bakanligi'ndan onay
almak gerekebilir). Bu
nedenle, destek program-
larinin gliincel mevzuatini
Ticaret Bakanligi'nin resmi
sitesinden veya Kolaydes-
tek.gov.tr gibi bilgilendirici
sitelerden kontrol etmekte
fayda vardir. Nitekim ba-
kanhgin Kolay Destek web
sitesinde “miusteri bulmak-
tan reklam vermeye, fuara
katilmaktan uygun kredi
bulmaya kadar sayisiz des-
tedin” tek tek aciklandigi
belirtilmektedir. Bu portal
Gzerinden firmaniza uygun
destekleri kolayca arayabi-
lir, sartlari 6grenebilirsiniz.
Ozetle, dogru zamanda
dogru destege basvurmak
ihracatinizi daha karl hale
getirebilir. Basarili ihracat-
cilar, sadece kendi imkan-
larina glivenmez; devletin
sagladigi kaldiraclari da
etkin kullanirlar. Ozellikle
mobilya gibi marka ve ta-
sarim odakli bir sektorde,
marka-tanitim destekleri
ve fuar tesvikleri firma-
larin uluslararasi vitrine
cikmasinda kritik rol oynar.
Unutulmamasi gereken
nokta, her destegin bir st
limiti ve suresi oldugudur,
planlarinizi bunlari dikkate
alarak yapmalisiniz.



ihracat Rehberi

Ihracatta Dijitallesme
ve E-ihracat

)) Giiniimiiz diinyasinda dijital teknolojiler ve e-ticaret, ihracatin kurallarini hizla degistir-
mektedir. ihracatta dijitallesme, bir yandan ihracatcilarin operasyonel siireclerini ko-
laylastinirken diger yandan da yeni satis kanallar acarak ozellikle KOBi'lerin daha genis
pazarlara ulagsmasini saglamaktadir. Mobilya sektorii de bu doniisiimden payini alarak, ge-
leneksel satis yontemlerinin yani sira dijital pazarlama ve e-ihracat kanallarini aktif sekilde

kullanmaya baglanustir.

Turkiye, ihracatta dijitallesme konusunda
son vyillarda 6nemli adimlar atmistir. Tica-
ret Bakanligi tarafindan gelistirilen Kolay
ihracat Platformu, bunun en somut érnek-
lerinden biridir. Bu platform, ihracatgilarin
ihtiyac duydugu hemen her bilgiyi dijital or-
tamda bir araya getirmeyi hedeflemektedir.
Ornegin pazar arastirmasi, miisteri bulma,
glmrk vergileri gibi bilgileri sunan akilli sis-
temlerin yani sira, ihracat egitim moddulleri
ve yapay zeka tabanli Akilli ihracat Robotu
gibi yenilikci araclar mevcuttur. ihracatg, bu
platform lzerinden Adim Adim ihracat Reh-
beri egitimi alabilir, kendini sinavlarla test
edip sertifika bile alabilir. Bu sayede, dijital
imkanlar kullanilarak ihracat bilgi diizeyi ar-
tirlmaktadir.

E-ihracat kavrami ise, temel olarak elektronik
ticaret yoluyla yurtdisina satig yapmayi ifa-
de eder. Klasik ihracattan farki, daha kiiglik
Olcekli islemler ve son tliketiciye yonelik sa-
tiglarin da s6z konusu olabilmesidir. Mobilya
gibi lojistik agidan karmasik sayilabilecek
bir Griin grubu bile artik internet izerinden
diinya capinda satilabilmektedir. Ornegin bir
Turk mobilya Ureticisi, Amazon, eBay, Etsy,
Wayfair gibi kiiresel e-ticaret platformlarin-
da kendi magazasini acip dogrudan nihai
musterilere Uriin génderebilir. Bu modelde,
tek tek paket gonderimleri genelde mikro
ihracat kapsaminda kargo firmalarinin ETGB
(Elektronik Ticaret Gimriik Beyannamesi) ile
yaplilir. Tirkiye'de 300 kg ve 15.000 Euro’ya

kadar bedelli génderiler mikro ihracat sayilip
basitlestirilmis usulle hizli kargo sirketlerince
glmriklenebilmektedir. Bu, e-ihracatin 6ni-
ni agan onemli bir kolaylktir.

Ticaret Bakanligi, KOBIi'lerin bu platformlara
girmesini tesvik etmek icin e-ihracat des-
tekleri de baslatmistir. Ornegin, sirketlerin
yurtdisi pazar yerlerinde magaza agma, diji-
tal reklam verme gibi harcamalari desteklen-
mektedir. E-ticaret sitelerine Uyelik destegi
kapsaminda, onayli e-ticaret sitelerine Gyelik
aidatlariniz belirli limitlerle 2 yila kadar des-
teklenir. Burada amag, ihracatcilarin Aliba-
ba, Europages, Amazon gibi platformlarda
boy gostermesini saglamaktir. Ayrica 2024
yilinda Bakanlik, “Potansiyel e-ihracat Pa-
zarlari Raporu”nu glincelleyip genisleterek
‘e-lhracat Pazarlari ve Ulke Gumriik Uygu-
lamalari Rehberi”ni yayinlamistir. Bu rehber,
dzellikle Uzak Ulkeler Stratejisi kapsaminda
Turk Grinlerinin e-ihracatla girebilecegi yeni
pazarlara isik tutmaktadir.

Dijitallesme ayni zamanda sirketlerin i¢ su-
reclerini de kapsar. Blyuk ihracatcilar, ERP
yazilimlari ile Gretimden ihracat sevkiyatina
kadar entegre sistemler kurmakta, dijital
arsiv ve e-imza ile dokiiman yonetimi yap-
maktadir. Gimruk islemlerinin tamami za-
ten dijital ortamda (BILGE, e-beyanname)
yurttilmektedir. Bankalar swift mesajlari ve
online sistemlerle 6deme stireclerini hizlan-
dirmaktadir. Tedarik zinciri izlenebilirligi icin
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loT tabanli takip cihazlari, akilli konteyner sis-
temleri kullanilmaktadir. Tim bunlar, dijital
teknolojilerin ihracat operasyonlarinin verim-
liligini artirdigi alanlardr.

Dijital pazarlama da ihracatin ayrilmaz bir
pargasi haline gelmistir. Geleneksel fuar ve
seyahatlerin yani sira, LinkedIn gibi profes-
yonel aglarda baglanti kurmak, Google Ads
ve sosyal medyada hedefli reklam kampan-
yalariyla yurtdisindan musteri gekmek mim-
kiin hale gelmistir. Ornegin Instagram veya
Pinterest, mobilya/ev dekorasyonu alaninda
onemli bir vitrin olabilir; glzel Griin fotog-
raflaryla uluslararasi takipgiler edinip satisa
dondsturdlebilir. SEO (arama motoru optimi-
zasyonu) ¢alismalariyla, yabanci dillerde ara-
ma yapildiginda firmanizin gorinirligini
artirabilirsiniz. Bunlarin hepsi, dijitallesmenin
ihracat pazarlamasina etkileridir.

E-ihracat lojistigi de klasik ihracattan farkl bir
boyuttur. Kiclk paketlerin yurtdisina génde-
rimi igin DHL, UPS, TNT, PTT gibi kargo sirket-
leriyle anlagmalar yapilabilir. Bu sirketler, B2C
gonderilerde alici llkede kapiya teslim hiz-
meti verir ve gerekiyorsa glimriik vergilerini
alici adina tahsil edip sireci kolaylastirir. E-ih-
racatta iade ve misteri memnuniyeti strecle-
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rini de planlamak gerekir, zira son tiketiciye
satista iade hakki gibi konular glindeme ge-
lebilir. TUrkiye 6zelinde, e-ihracati tesvik igin
cesitli platformlar hayata gecirilmistir.

Ornegin, PTT'nin ePttAVM'si iizerinden KO-
Bi'ler yurtdisina satis yapabilmekte, ayrica
ozel sektor girisimleriyle kurulan Tiirkiye
merkezli pazar yerleri (Trendyol’'un dis pazar-
lara ag¢ilmasi, Hepsiburada’nin yurtdisi ope-
rasyonu vb.) de ihracat kanalina déniismek-
tedir. Ozetle, dijital déniisiim ihracatin her
asamasina niifuz etmektedir. Mobilya sek-
toriindeki bir firma, bir yandan geleneksel
yoéntemlerle biiyiik toptan siparislerini yone-
tirken, diger yandan dijital magazasiyla farkh
tilkelerden bireysel miisterilere satis yapabi-
lir hale gelmistir. Bu ikili yapiyi bagarili sekil-
de yiiriitebilen firmalar, risklerini dagitmakta
ve toplam satig hacimlerini artirmaktadir.
Tirkiye'nin geng niifusu ve teknoloji adaptas-
yonu yuksek is giicl, dijitallesme konusunda
ihracatcilara 6nemli bir avantaj saglamakta-
dir. Devlet de hem egitim ve platform deste-
giyle hem de mali tegviklerle bu donlisimi
desteklemektedir.



ORNEK SENARYO!

Almanya’ya Sandalye
lhracati

» Yukarida ele aldigimiz tiim siirecleri, somut bir drnek iizerinden kisaca 6zetleyelim. Senaryo-

muzda, inegol'de faaliyet gosteren orta lcekli bir mobilya iireticisinin Almanya'’ya sandalye
ihrac etme siirecini adim adim takip edecegiz. Bu senaryo, 6grendiklerimizi pekistirirken, ih-
racat siirecinin uctan uca nasil isledigini de gosterecektir:

1. Pazar Arastirmasi
ve Hedefleme

inegoldeki firmamiz,
kaliteli ahsap sandalye
Uretmektedir ve ic pazarda
basari yakalamistir. ihra-
cata baslamak icin hedef
pazarini Almanya olarak
sec¢mistir ¢linkli Alman-
ya’nin mobilya ithalati yUk-
sektir, Tirk mobilyalarina
karsi olumlu bir imaj vardir
ve gumrik vergisi avantaji
(GUmrUk Birligi) mevcut-
tur. Firma, Kolay ihracat
Platformu’nu kullanarak
Almanya’nin sandalye
ithalat rakamlarini, baglica
tedarikgi tlkeleri analiz
eder. Veriler, Almanya’nin
yilda milyonlarca dolarlik
sandalye ithal ettigini,
Tarkiye'nin bu pazardaki
payinin makul ancak artiri-
labilir seviyede oldugunu
gostermektedir. Ayrica
Almanya'da tiiketicilerin
ergonomik ve modern
tasarimli sandalyelere
yoneldigini 6grenir. Pazar
arastirmasinda sirket, rakip
Ulkelerin (Cin, Polonya,
Vietnam gibi) Uruln ve fiyat
seviyelerini de inceler.

Sonug olarak, Almanya
pazarinda orta segmentte
kaliteli ve uygun fiyatli
sandalyelerle basari sansi
oldugunu degerlendirir.

2, Miisteri Bulma
ve lletisim

Firma, Almanya'da potan-
siyel alicilari belirlemek
Uzere birden fazla kanali
ayni anda kullanr. ilk ola-
rak, KéIn'deki uluslararasi
mobilya fuari IMM Colog-
ne’a katihm planlar. Ticaret
Bakanligi'nin fuar destegi
ile stand masraflarinin
%50'sini kargilayacagini
ogrenir. Fuarda Grdnlerini
sergileyip birgcok Alman
mobilya ithalatcisi ve pera-
kende zinciri temsilcisiyle
gorusur, kartvizit alisverisi
yapar. ikinci olarak, fuar
sonrasi edindigi kontaklara
katalog ve fiyat teklifleri
e-posta ile gonderir. Ayri-
ca Europages ve Alibaba
gibi platformlarda Gyelik
acarak Urdn gorselleri ve
firma tanitimini yUkler.
LinkedInde mobilya sek-
tord gruplarinda aktif olur,
glincel paylagimlar yapar.

Bu ¢abalar sonucun-

da Munih merkezli bir
toptanciyla ve Berlinde
butik mobilya magazalari
olan bir dagiticiyla ciddi
gortsmeler baslar. Firma,
yazismalarinda Almanca
dil destegi alarak (gerekir-
se profesyonel terciiman
yardimi ile) iletisimi mus-
terinin dilinde strdurtr ve
glven yaratir.

3. Teklif ve
Sozlesme

Munih‘teki toptanci, firma-
nin modern sandalye mo-
delleriyle ilgilenir ve 500
adetlik bir siparis vermek
ister. Teslim sekli ve fiyat
pazarhdi yapihr. Alici, nakli-
yeyi kendisi Ustlenebilece-
giicin FOB Gemlik Limani
teslim ve vesaik mukabili
o6deme sartini 6nerir. FOB
Gemlik teriminde ihracatgl
olarak firma, sandalyeleri
Gemlik'te gemiye yUkle-
yene kadarki masraflari
Ustlenecektir. Firma buna
uygun bir fiyat hesaplar;
birim FOB fiyati ve toplam
tutari iceren proforma
faturayi hazirlar. Odeme
sarti vesaik mukabili - -
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60 giin vadeli olarak
belirlenir (bu, malin
tesliminden 60 glin

sonra 6deme yapilacagi
ve belgelerin de police
karsiligi teslim edilecegi
anlamina gelir). Alici bu
teklifi kabul eder. iki taraf
da sartlari yazili s6zlesme
haline getirir ve imzalar.
Sozlesmede Urin teknik
ozellikleri, kalite standari
(6rn. kullanilan ahsap ttrd,
déseme kumas kalitesi),
teslimat takvimi (6rnegin 8
hafta icinde hazir olmasi),
ambalajlama bicimi, ceza
sartlari gibi detaylar da
bulunur.

Ayrica alicinin talebiyle
firmamizin 2 adet numune
sandalyeyi 6nceden DHL
ile Mlinih'e géndermesi
konusunda anlasiimistir
(bu numuneler kalite onayi
icin olacaktir).

4. Uretim ve Hazirhk

Firma, 500 adet sandalye
siparisi icin Uretim planini
yapar. Hammadde stoku-
nu kontrol eder, gerekiyor-
sa tedarikciden ek ahsap
ve kumas siparis eder.
Uretim stirecinde kalite
kontrol( titizlikle yapar,
¢lnku ilk ihracat deneyi-
minde kusursuz bir izlenim
birakmak istemektedir.
Sandalyeler Uretildikce
depoda ihracat icin ayrilan
alana istiflenir. Bu arada,
ihracat departmani ihracat
icin gereken belgeleri ha-
zirlamaya baslar. ihracatci
birligine tyelikleri zaten --
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tamam oldugu icin, ge-
rekli formlari (6rnegdin ATR
basvuru formu, menge
beyani) hazirlarlar. San-
dalyeler tamamlandiginda
her biri baloncuklu naylon
ile sarilir, 2’li kolilerde pa-
ketlenir ve paletler Gizerine
yerlestirilir. ISPM-15 dam-
gali ahsap paletler kullan-
diklarindan emin olurlar
(Almanya bunu zorunlu
kiliyor). Toplam 10 palet
mal ¢ikmistir ve her palet
strecle sarilarak sevkiyata
hazir hale getirilir.

5. Giimriikleme ve
Belgeler

Firma, anlagsmali glimriik
mUsavirine ihracat igin tali-
mati verir. Gerekli belgeler
ve bilgiler misavire iletilir:
fatura (500 adet sandalye,
toplam FOB bedel), paket
listesi (her paletin icin-
deki koli ve adet bilgisi),
alicinin bilgileri, tastyici
firma bilgileri (alici bir deniz
tasimacilik firmasiyla anlas-
mistir, gemi rezervasyonu
yapilmistir). Misavir, online
sistem Uizerinden ihracat
beyannamesini doldurur.
Beyannamede Gemlik ¢ikis
glmrugu, teslim sekli FOB,
o6deme sekli vesaik muka-
bili, malin GTIP kodu (masif
ahsap sandalye icin ilgili
kod) ve diger detaylar yer
alir. ihracatci Birligi onayi
elektroniktir; mobilya sekto-
rii ihracatgi Birligi Gizerinden
gerekli onayi alir. Gimrik
beyannamesi gegici olarak
cikar ve giimriik memu-
runca ince lenir. Bu arada
firma, bagh bulundugu
ticaret odasindan Menge
Sahadetnamesi cikartip --

onaylatmistir (Alman itha-
latct kendi gumrigu icin
istemistir) ve gimrik misa-
virine bunu da vermistir.

Ayrica AB'ye gittigi icin ATR
Dolasim Belgesi dilizen-
lenmesi gerekir; onu da
musavir elektronik ortamda
hazirlar ve giimrUkten onay-
latir. ATR belgesi onaylanin-
ca firma ihracatgi birligine
clzi bir belge onay Ucreti
oder.

GUmrik, ihracat beyanna-
mesine “muayeneye sevk”
karari verir; bu rutin bir
kontroldir. GiimrUk sahasi-
na getirilen paletli sandal-
yelerin muhurleri acilir ve
memur bazi kolileri rastgele
kontrol eder.

Evrak ve mal arasinda
uyumsuzluk yoksa muayene
tamamlanir. Beyanname
kapanir ve egyalarin ¢ikisina
izin verilir.

Bu arada firma, gemi
acentesinden konsimento
talimatini géndermis, deniz
konsimentosu (B/L) diizen-
lenmistir. B/Lde mal cinsi,
koli adedi, agirlik, yiikleme
ve bosaltma limanlari, nav-
lun 6demesi (FOB oldugu
icin “freight collect” yani
navlunu alicinin 6deyecegi
notu distlmustur) belirtilir.

Konsimento, musavirin dos-
yasina eklenir. Gimrikten
muhUrlenen konteyner (ih-
racatcl, bir 20’lik konteyner
kullanmistir, tim sandalye-
ler tek konteynere sigmistir)
liman sahasina alinir ve
gemiye yuklenir. Gemi yola
cikar, yaklasik 2 hafta icinde
Hamburg limanina ulasa-
caktir.



6. Sevkiyat ve
Takip

Firma, konteyner gemiye
ylklendikten sonra aliciya
sevkiyat detaylarini bildirir.
Kongimento kopyasini,
menge sahadetnamesi,
ATR ve faturanin kopya-
larini e-posta ile yollar.
Orijinalleri ise, 6deme
vesaik mukabili oldugu
icin, bankasina teslim
eder (banka koleksiyon
islemi yapacak). ihracat-
¢inin bankasi, bu orijinal
evraklari alicinin banka-
sina génderirken “D/P,

60 days” talimatini ekler.
Bu demektir ki belgeler
odeme karsihgi teslim
edilecek, 6deme vadesi
ise 60 gun sonradir (vadeli
police eklenmistir). Alici-
nin bankasi bu kosullari
aliciya iletir; alici policeyi
imzalayip kabul eder ve
bankasindan konsimento-
yu alir. Bu sayede kontey-
ner, Hamburg’a ulasinca
Alman alici konsimentoyu
limandaki acenteye verip
esyay! ¢cekebilir. Bizim
ihracatcl firma, bu streci
bankasindan ve nakliye
firmasindan takip eder.
Gemi Hamburg’a varip
konteyner teslim edilince
alici mallari depolarina
nakleder. Sandalyelerin
hepsi saglam ve istenen
kalitede ciktidi icin alici
memnundur, bu da strek-
lilik icin iyi bir adimdir.

7. 6demenin
Alinmasi

Sozlesmeye gore yikle-
me sonrasi 60 glin vade
oldugundan, ihracatci
firma bu slireyi bekler.
Sure doldugunda alici,
kendi bankasina 6demeyi
yapar ve banka araciligiy-
la para Turk ihracatginin
hesabina gecer. Boyle-

ce ihracat bedeli tahsil
edilmis olur. Eger firma
nakit akisini beklemeden
hizlandirmak isteseydi,
vade basinda elindeki po-
liceyi Eximbank’a gotlrip
kirdirabilirdi; ancak bu
ornekte beklemeyi tercih
ettigini varsaylyoruz.
Odeme alindiktan sonra
firma, banka dekontu ve
gumrik beyannamesiyle
vergi dairesine giderek bu
ihracatin KDV iadesi bas-
vurusunu yapar. inceleme-
ler neticesinde Uretimde
o6dedigi KDV tutari firmaya
iade edilir, bu da ekstra bir
kazancg olur.

8. Devam ve
Biiyiime

Firma ilk Almanya ihracati-
ni basariyla tamamlamistir.
Edindigi tecriibe ve refe-
ransla, Alman toptancidan
yeni siparigler almaya
baglar. Ayrica fuarda
tanistigi Berlin'deki dagditici
da kugUk bir siparis verir
(bunu da belki ileride e-ih-
racat kapsaminda kargo
ile gonderir). Sirket, devlet
desteklerini de atlamaz:
Fuara katilim destegi icin

basvurusunu yapar ve
harcamalarinin yarisini
geri alir. Ayrica yurtdigi
marka tescili icin Alman-
yada girisimde bulunmus-
tur, bunun masraflarini da
kismen devletten alacaktir.
Web sitesini Almanca
diline gevirtir ve bunun
icin de destek mevcuttur.
Hatta ilerleyen donemde,
artan is hacmiyle Berlin'de
kiiclk bir depo-showroom
acmayi planlar; bunun icin
de yurtdigi birim deste-
gine basvurur. Bitin bu
adimlar, firmanin Almanya
pazarinda kalici olma stra-
tejisinin parcasidir.

Bu 6rnek senaryo, ihracat
stirecinin tiim agamala-
rinin nasil birbirine bagli
oldugunu gostermektedir.
Dogru pazar segimi ve
mlsteriyle anlasmadan,
operasyonun ylir(tiilme-
sine ve nihayet tahsilata
kadar her adimin planli ve
bilingli yénetimi, ihracatta
basariyi getirir. Mobilya
gibi rekabetci bir sektorde,
kalite ve glivenilirlik kadar,
teslimat zamanlamasi,
fiyatlandirma ve satig son-
rasi hizmetler (6rn. yedek
parca, parca degisimi gibi)
de 6nemlidir. Alimanya
orneginde memnun kalan
alici, muhtemelen uzun so-
luklu bir ig birligine dénui-
secek ve belki de miigteriyi
referans alarak firma bagka
AB lilkelerine de agilacak-
tir. Devlet destekleri ve
tegvikler ise firmanin riskle-
rini azaltip yeni adimlarini
cesaretlendirmistir.
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ORNEK SENARYO! ALMANYA'YA SANDALYE IHRACATI

) Bu raporda, Tiirkiyede ihracat yapmanin yollarini ve dikkat edilmesi gereken unsurlarini mobilya
sektorii 6rnegdi lizerinden ayrintili bicimde ele aldik. Pazar arastirmasindan mdisteriye ulasmaya,
glmrlik islemlerinden lojistige, 6deme yéntemlerinden devlet tesviklerine ve dijitallesmeye kadar
bir ihracatginin bilmesi gereken temel konular lzerinde durduk. Mobilya sektérd, érnek olarak
kullanilmig olsa da, anlatilan siirecler genel olarak tiim ihracatgilarin uygulayabilecegi niteliktedir.
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Ihracata Yurtdiginda Ihracatin prose- Teslim sekli ve
atiimadan énce glivenilir alicilar diirel boyutunu O6deme sartlarini
mutlaka hedef bulmak zaman hafife almayin: akillica belirleyin.
pazar analizi ve emek ister; Glmriik mev- Kar marjinizi,

yapin; dogru

fuarlar, dijital

zuatini, gerekli

nakit akisinizi ve

pazari segmek platformlar ve belgeleri 6grenin risk toleransinizi
basarinin networkUin(izii veya uzman des- g0z 6nlinde
yarisidir. Her aktif kullanin. tegdi alin. Yanhs bulundurun.
Uriin her pazarda lletisimde dlirtist veya eksik belge Gerektiginde
ayni performansi ve profesyonel blyiik sorunlar akreditif, sigorta
gostermez. olun. cikarabilir. gibi enstriiman-

larla risk yoneti-
mi yapin.

Devletin sundugu desteklerden haberdar olun ve bunlardan yararlanin. Bu destekler
uluslararasi rekabette elinizi gliclendirecektir. Ozellikle KOBI'ler icin maddi yardimlar,
danigmanliklar, egitimler cok degerli olabilir.

Dijital caga ayak uydurun:
Ihracat stireclerinizi dijital-
lestirin, e-ihracati bir satis
kanali olarak degerlendirin.
Online gor(inirligiintizi
artirin, zira bugiin bircok it-
halatgr ilk 6nce internetten
tedarikgi aramaktadir.
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Son olarak, ihracat bir ekip igidir ve
disiplinli takip gerektirir. Uretim, finans,
lojistik, satig gibi departmanlariniz
uyum iginde calismali; tedarikgiden
mlisteriye uzanan zinciri iyi koordine
etmelisiniz. Her sevkiyattan sonra

da performansinizi degerlendirmeli,
aksayan yonleri diizeltmelisiniz (stirekli

iyilegtirme).



Unutmayalim ki ihracat, baslangicta karmasik gériinse de, 6grenildikgce ve dogru yonetisim uygulandikga
sirketiniz icin strdrtlebilir bliylimenin anahtari olabilir. Tiirkiye'nin sundugu cografi konum avantaji, giim-
riik birligi ve STA aglari, geng ve dinamik girisimci ruhu bizlere kiiresel pazarlarda énemli firsatlar sunuyor.
Bu rehberde paylasilan bilgi ve drneklerin, ihracat yolculugunuza isik tutmasini umuyoruz. Bagariya ulagmig
ihracatcilarin sikga dile getirdigi bir s6zle bitirelim: “Planla, aragtir, giiven olustur ve taahhiidiinii yerine
getir.” Bu dort adimi hakkiyla yapan bir ihracatgi, diinyanin her késesinde miisteri bulacak ve (ilkesine
kazandirmaya devam edecektir. Cikacaginiz bu yolda bol sans ve bol kazanglar dileriz!

Tiirkiye'nin énde gelen bir ihracatgisinin gézlinden, bagarili bir ihracat siireci planlamak ve yliriitmek
icin gerekli adimlari bu rehberde ele alacagiz. Odak sektériimiiz mobilya ihracati olsa da, anlatilan
tlim stirecler genel ihracat uygulamalari olup farkli sektorler icin de gegerlidir. Mobilya sektériinden
orneklerle zenginlestirdigimiz bu igerik, ihracata yeni baslayacaklar veya slireci iyilestirmek isteyen
firmalar icin kapsamli bir yol haritasi sunmaktadir.

BOLUM SONU OZETi

GTiP Kodu ve Giimriik
Mevzuat

Ihracata Nereden Baglanir Uriiniin Belirlenme Siireci

1. Ihracata baslama-
dan 6nce urln, hedef
pazar ve sirket yapisi
netlestirilmelidir.

2. Sirketin vergi numa-
rasl, faaliyet alani ve
kapasite raporu gibi
belgeleri hazir olma-
hdir.

3. Hedef pazar secimi,
potansiyel, alim gticl

ve kltarel yakinlik Gize-

rinden yapilmalidir.

4. Devlet destekle-

ri, danismanlar ve
mentorlar gibi rehber
kaynaklar baslangi¢
igin degerlidir.

5. Sabirli, arastirmaci

1. ihracatta satilacak

artnun yerel ve ulus-
lararasi rekabet glcu
analiz edilmelidir.

2. Uriinlerin (iretim
kapasitesi, maliyeti ve

slrdurulebilirligi dikka-

te alinmalidir.

3. Hedef pazarin
beklentilerine uygun
ambalaj, kalite ve ser-
tifikasyon gereklilikleri
arastiriimaldir.

4. Mevsimsellik, lojistik
uygunluk ve katma
deger seviyesi Urlin
seciminde énemlidir.

5. Daha 6nce ihrag
edilmis Urlnlerin hika-

1. GTIP kodu, Griiniin
dis ticaretteki kimligi-
dir ve dogru belirlen-
melidir.

2. GTIP tizerinden
vergiler, denetime
tabi olup olmama gibi
bilgiler 6grenilir.

3. Ayni Grdn farkl pa-

zarlarda farkli mevzuat-

lara tabi olabilir.

4. Gumrik musavirleri
ve resmi kaynaklar
GTIP belirlemede yol
gOstericidir.

5. Yanlis GTIP kullanimi
cezai yukimlultkler

g ) - dogurabilir.
ve planliilerlemek yeleri, karar stirecine
basariya giden ilk Isik tutar.
adimdir.
BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENGC
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Miisteri Aragtirma Yontemleri

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
Mt./StAI;

iNEGOL

1. LinkedIn, Kompass,
Alibaba, ticaret mu-
savirlikleri ve fuarlar
gibi kaynaklar musteri
bulmak icin etkilidir.

2. Hedef tlkedeki itha-
latcilar, distribitorler
ve perakendeciler ayri
ayri arastirilmalidir.

3. Musteri profili
belirlenirken firmanin
alim hacmi, sektort ve
gecmisi 6nemlidir.

4. Resmi kaynaklardan
ithalat verileri cekilerek
hangi firmalarin hangi

Grdnd ithal ettigi goru-
lebilir.

5. Arastirma sureci
sadece veri toplama
degil, potansiyel ortak-
lari anlama surecidir

ilk Temas — Proforma
ve Teklif Siireci

1. ilk temas, kisa, resmi
ve sade bir e-posta ile
yapilmalidir.

2. Proforma fatura,
Grdnun fiyati, teslim
sekli, 6deme yontemi
ve sliresi gibi temel
bilgileri igerir.

3. Alicinin ilgisi netles-
meden fiyat ve 6deme
detaylari paylasiima-
malidir.

4. Kurumsal bir sunum
dosyasi ve kisa bir fir-

ma tanitimi ilistirilebilir.

5. ilk tekliften sonra
dogru iletisim ve takip,
surecin devami igin
kritiktir.

Odeme
Yontemleri

Sipariglerin AUinmasi ve Uretim Siireci

1. En glivenli 6deme
yontemi akreditif (L/C)
olsa da her muisteri igin
uygun olmayabilir.

2. Pesin 6deme, 6zel-
likle ilk siparislerde
tercih edilmelidir.

3. Vesaik mukabili ve
mal mukabili 6deme
yontemleri risk analizi-
ne gore degerlendiril-
melidir.

4. Bankacilik sistemi,
hedef lilke riski ve
musterinin gegmisi
dikkate alinarak karar
verilmelidir.

5. Odeme yontemi
yazili ve net sekilde
belgelerde belirtiime-
lidir.

1. Siparis kesinlestiginde tiUm detaylar yazili ve imzali olarak netlestirilmelidir.

2. Uretim siireci icin planlama yapilmali; termin siiresi, kapasite ve malzeme tedarigi

kontrol edilmelidir.

3. Kalite kontrol slrecleri Giretimin basindan sonuna kadar diizenli yurGttlmelidir.

4. Ambalaj ve etiketleme hedef lilkenin mevzuatina ve musteri talebine gore yapilmalidir.

5. Uretim siirecinde olusabilecek gecikmeler erkenden bildirilmelidir.




Lojistik Planlama

1. Uriin tariine gore
karayolu, denizyolu,
havayolu gibi tagsima
tarleri belirlenmelidir.

2. Nakliyeci ve ylikleme
tarihi erkenden organi-
ze edilerek maliyetler
kontrol altina alinir.

3. Konteyner rezer-
vasyonu, gumrik cikis
tarihi ve varig siresi
netlestiriimelidir.

4. Lojistik firmalariyla
yazili sézlesme ve
sigorta islemleri ihmal
edilmemelidir.

5. Teslim sekli (Inco-
terms) ve risk dagihmi
detayl sekilde belge-
lenmelidir.

Giimriikleme Siireci
ve Evraklar

1. Gimrik beyanname-
si, Urtin GTiP’ine gore
hazirlanir ve giimruk
musaviri araciligiyla
elektronik ortamda
sunulur.

2. ihracat icin gere-
ken belgeler arasinda
fatura, geki listesi, ATR/
EUR., mense sahadet-
namesi gibi evraklar
yer alir.

3. Belgelerdeki bilgi-
ler birbiriyle tutarli ve
eksiksiz olmalidir.

4. ilgili Glkenin ithalat
mevzuati 6nceden
kontrol edilerek sorun
yasanmasi 6nlenir.

5. Gimrikleme sonrasi
evraklar ihracatginin
kasasinda veya banka-
da arsivlenmelidir

Teslimat Takibi ve Bilgilendirme

Evraklarin Gonderimi ve
Odeme Alimi

1. GUmrUk islemleri
tamamlandiktan sonra
musteriyle mutabik
kalinan tim evraklar
eksiksiz iletilmelidir.

2. Evraklar, 6deme sek-
line gore bankaya veya
dogrudan musteriye
gonderilebilir.

3. Proforma, fatura,

tasima belgesi, mense
ve varsa sertifikalar tek
dosyada toplanmalidir.

4. Evrak gonderimi
sirasinda musteriyle
iletisimde olunmali,
kontrol slireci yonetil-
melidir.

5. Odeme tahsilati,
belirlenen vadeye ve
mutabakata uygun se-
kilde takip edilmelidir.

1. YUkleme sonrasi tasimanin her asamasi takip edilmeli, musteri

duzenli bilgilendirilmelidir.

2. Konteynerin liman ¢ikigl, aktarma ve varis siireci takip sistemlerinden izlenmelidir.

3. Olasi gecikmeler veya degisiklikler hizlica musteriye bildirilmelidir.

4. Uriin teslimi sonrasi alicidan alinan teyit, siirecin kapanisi acisindan énemlidir.

5. Teslimat sonrasi “glivenli teslimat” algisi olusturulursa ikinci siparis daha kolay gelir.

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENC
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Miisteri liskileri ve Devamlilk

1. ik ihracat sonrasi
musteriyle bag kurmak
ve memnuniyet Ol¢l-
mu yapmak gerekir.

2. MUsteriden geri
bildirim alinmali; kalite,
hizmet ve teslimat
surecleri degerlendi-
rilmeli.

3. Yeni siparis talepleri,
promosyon onerile-

ri veya ozel teklifler
duizenli olarak sunul-
malidir.

4. Musteriyle iletisim
WhatsApp, e-posta ve
gerektiginde dogrudan
ziyaret ile surdtrilme-
lidir.

5. Sadik muisteri ka-
zanimi, strdUruilebilir
ihracatin temelidir.

BOLUM SONU YORUMU

Bu Bilgileri Ne Olursa Olsun Unutma!

Dogru Urlin, yanlis pazarda ytk olur. Dogru pazar, yanlis Grinle ka-
panir. ihracat bu ikisinin kesisimidir.

Ihracatta basari; iiretim hattinda degil, pazar haritasinda baslar.
Bu boéliimde 6grendigin her baglik, seni yalnizca bir mal saticisin-
dan bir stratejik dis ticaret oyuncusuna doénlistiirmek icin kurgu-
landi. Hedef pazar ve (iriin secimi; sanildiginin aksine bir “tahmin”
degil, derinlemesine bir “karar miihendisligi” siirecidir.

Bir mobilya Ureticisi olarak tiim diinyaya Urlin goénderebilirsin; ama
“her yere ayni Grinid gondermek”, ihracat degil, rastlantidir. Ger-
cek ihracatgl, her Ulkenin kilttrine, cografyasina, yasal diizenine
ve tuketici egilimlerine gore Grindnd egip blkebilen, veriyi dogru
okuyan ve rekabet avantajini Grlin-musteri uyumuna geviren kisidir

FENC BA%INDAN SONUNA iHRACAT REHBERI

MUSH

iNEGOL

1. PAZAR SECIMi: HARITA UZERINDE DEGIL

ICGORU UZERINDE YAPILIR

Hedef pazar belirlemek, yal-
nizca ihracat verilerine bakip
en cok ithalat yapan iilkeye
yonelmek degildir. Béliim bo-
yunca alt cizilen ana gercek
sudur:

“ithalat verisi bir baglangictir,
ama pazarin ruhunu anlamak
veriden cok daha 6tededir.”

Ornegin bir tilke yiiksek ithalat
yapiyor olabilir; ama tiiketici
aligkanliklari, dagitim kanal-
lari, vergilendirme sistemleri,
triiniin 6lgii birimi ya da ren-
gi, senin (iriiniinii orada isten-
meyen hale getirebilir. Tam
tersi de miimkiindiir: Kiigiik
bir pazar, ama senin (iriiniine
6zel bir boglugu varsa, o (ilke
senin nig pazarin olabilir.

Bolimde onerilen analiz yon-
temleri (makro-ekonomik is-

tatistikler, ticaret partneri ha-
ritalari, sektor raporlari, fuar
verileri, Google arama egilim-
leri) bir ihracatginin adim at-
madan 6nce pusulasini kalibre
etmesinin temel araglaridir.

2. URDN SECIMI; AYNI
SANDALYE HER ULKEDE
AYNI ANLAMI TASIMAZ !

“Uriin sadece (retildigi yerin
degil, satildigi yerin de kultu-
rine hitap etmelidir.”

Bir sandalyenin sirt ylksekligi,
kumas rengi, oturum yumu-
sakligl ya da demonte yapisi;
her (lkede ayni degeri tasi-
maz. Arap Ulkelerinde konfor
on plandayken, Avrupa paza-
rinda minimalizm ve ekolojik
malzeme tercih edilir. Ayni
Urinle her pazara giremezsin.



Ama dogru varyandarla her 4, PROFESYONEL SONUC: BU BGLUM, TICARETI
pazardayeralabiisin. DEG]L, TUCCARI DONUSTURUR

Uriin gelistirme siireci artik :

fabrika icinde degil, hedef

pazarda muisteri geri bildirim-
leriyle devam eder. Gergek
ihracatgci, numune goénderir-
ken miigterinin “sunu degisti-
rin” dedigi noktayi ego degil,
inovasyon firsati olarak goriir.
Uriin cesitliligi demek, her
seyden yapmak degil; her iil-
keye neyin uygun oldugunu
tiretmek demektir

3, VERIYE DAYALI KARAR
DUYGUYADAYALI
HEDEFTEN USTUNDUR

Bu bolim yalnizca teknik bilgi degil, ayni zamanda zihinsel bir do6-
nistm slreciydi. Artik yalnizca “GrinUm var, alici ariyorum” diye-
mezsin. Bundan sonra demelisin ki:

“Pazarimu sectim, iiriiniimii buna gore sekillendirdim. Simdi
dogru miisteriye dogru hikayeyle ulasryorum.”

ihracat, en iyi sandalyeyi iretmek degil; o sandalyeyi dogru (ilke-
ye, dogru sekilde, dogru fiyata ve dodru mesajla gdonderebilmektir.
Bu boliimde yer alan tiim analiz araclari, seni bu biling seviyesine
tasimak icindi.

ihracat kitabinin  bu  bélii-

minde seni etkileyen onlarca '

tablo, grafik ve analiz araciyla UNUTMA_ M
karsilagtin. Bunlar yalnizca siis SO OO O OO OUOTRROTIINY-Y o )

degil. Gergek dis ticaretciligin
mayas! burada yatar. Veriyi an-
lamayan ihracatgl; trafige ta-
belasiz ¢ikan bir sof6r gibidir.
Gidis var ama yon yoktur.

*\eri, sezgiden 6nce gelir.
*Uriin, pazara gore sekillenir.

*Pazar, ihracatginin duygusuna degil, alicinin ihtiya-
Her kararin bir karsiligi oimali: e g elienl
Her detay; GTiP'ten mobilya kumasina, tasima sek-

*Hangi pazari sectim, neden? . ) L
. ¢ line kadar -bir stratejinin parcasidir.

*Bu Grinl neden bu varyantla

AT Ve son olarak: “Yanlis pazar, en iyi UrlnU bile eritir.

Dogru Urlin, yanhs pazarda ¢rdr.

*Bu musteri kitlesine neden
bu malzeme ile hitap ediyo-
rum?

Ama dogru Urlin, dogru pazarda - sabirla, veriye da-
yanarak - kalici olur.”

Bu bolim basariyla tamamladiysan; artik Griin de-
gil, cd6ziim satmayi, tlke degil, davranis analiz etme-
yi 6grenmissin demektir.

Bu sorulara veriye dayal
cevap veremiyorsan, stratejik
degil, reaktif bir ihracatgisin.
Boliimde 6grendigin seyler
sana bu farki hissettirmek
icindi.

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI G=NC 101
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Risk yonetimi ve
kritik hatalar !
»

ihracat, kazang kadar risk de barindiran bir siirectir. Paranin 6denmemesi, iiriiniin giimriikte takil-
masi veya kalite ihtilaflar1 gibi bircok durum, yanhs yénetildiginde biiyiik zararlara yol acabilir. Bu

boliimde en cok karsilasilan riskleri ve korunma yollarini ele aliyoruz.

iNEGOL

1. Odeme
Alinamama Riski

En yaygin ve en yikici
risk budur. Ozellikle yeni
girilen pazarlarda aliciyi
yeterince tanimamak, bu
riskin temelidir.

Coziim Yollari:

*Akreditif (Letter of Cre-
dit): Banka givencesiyle
o6deme yapllir.

* Pesin Odeme (Advan-
ce Payment): En glvenli
yontem.

* Vesaik Mukabili (CAD):
Belgeler karsihginda éde-

me alinir.

* Alacak Sigortasi: Exim-

bank veya 6zel sigorta sir-
ketleri tarafindan saglanir.

Not:

Ozellikle Afrika ve Orta
Asya gibi 6deme riski
yuksek Ulkelerde pesin
odeme ya da akreditif
tercih edilmelidir.

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
Mt./StAs

2. Lojistik ve
Teslimat Riski

Uriin kaybolabilir, hasar
gorebilir veya yanhs
tilkeye gidebilir. Teslim
sliresinin uzamasi miisteri
kaybina yol acabilir.

Korunma Yollari:

* Kargo Sigortasi
(Transport Insurance)
yaptirilmali.

* Teslim sekilleri (INCO-
TERMS) ¢ok iyi anlagilmali
(6rn. FOB, CIF, DDP).

* Tagima firmasiyla yazil
sozlesme yapilmali.

ipucu:
DDP (Delivery Duty Paid)
tehlikelidir, tim

sorumluluk sizdedir.

Yeni baglayanlara
onerilmez.

3. Uriin Kalitesi ve
Ihtilaf Riski

* Misteri “Urln istedigim
gibi degil” diyerek 6deme
yapmayabilir.

* Uriin iadesi yiiksek
maliyet yaratir.

Onlem Onerileri:

* Proforma iginde Urlin net
tanimlanmali (6l¢U, renk,
teknik gizim vs.)

* Numune onayi alinmali.
* Yazil s6zlesme yapilmali.

* Her gonderi fotograflan-
mali ve arsivlenmeli.

Ticari yazigsmalar mutlaka
e-posta lizerinden ylir(itiil-
meli, WhatsApp kayitlari
tek bagina gecerli olma-
yabilir.



»

»

4. Giimriik Riski ve - *ihracatci Birligi'nden danismanlik alinabilir.
Evrak Hatalari 5
‘ * Avukattan sozlesme taslagi edinilmeli.
Yanlis GTIP kodu :
Ceza ve gecikme. . *lstanbul Tahkim Merkezi (ISTAC) 6 ayda karar verebilirken,

klasik mahkemeler 3-5 yil stirebilir.
Eksik evrak

Uriin Glkeye giremez.

SONUC

- Ihracat, firsatlarla birlikte ciddi riskler icerir. Ancak bu risk-
* GUmrik mugaviri ile net - ler dogru sistemle yonetilebilir ve hatta avantaja gevrilebilir.
caligiimali. - Unutmayin: Sigortasiz ihracat, kemersiz arac gibidir.

Korunma Yollar::

* GTIP kodu teyidi Ticaret
Bakanligi veya GTB siste-
miyle yapilmali.

* Proforma - fatura -
mensge - ATR -
konsimento - paketleme
listesi hatasiz hazirlanmal.

Not:

Evraklar gonderilmeden
once en az iki kisi tarafin-
dan kontrol edilmelidir.

5. Hukuki ihtilaf ve
Tahkim Riski

* Ulkeler arasi hukuk farki
nedeniyle mahkemeye git-
mek ¢ok uzun ve maliyetli
olabilir.

* Alici kendi Glkesinde
dava acabilir, slirec size
kapali kalir.

Oneriler:

* Sozlesmeye tahkim mad-
desi konulmali:

“Taraflar arasinda ¢ikabile-
cek anlasmazliklar istanbul
Tahkim Merkezi nezdinde
cozllecektir”

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENC 103
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IHRACAT REHBERI

Ihracat Finansmani
Yontemleri

»>

ihracat siireci, dogiru miisteri bulmak kadar finansal yonetimi saglam yapabilmekle de ilgilidir. Dogru finans-
man modeli, hem satisin gerceklesmesini kolaylastirir hem de nakit akisini giivence altina alir. Bu béliimde en
yaygin kullanilan finansman yontemlerini, avantaj ve riskleriyle birlikte inceliyoruz.

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
Mt./StAs

iNEGOL

1. Pesin Odeme

(Advance Payment)

Tanim:
Alici Griin sevk edilmeden
once tim 6demeyi yapar.

Avantajlar:
En glvenli yontemdir.
Nakit problemi yasanmaz.

Dikkat:
Yeni musteriler genellikle
bu yontemi kabul etmez.

Guven olusturmadan
istenmesi aliciy1 uzaklasti-
rabilir.

Ozellikle ilk sevkiyatta
veya yliksek riskli tilkeler-
de tercih edilmelidir.

2. Vadeli Odeme
( Open Account)

Tanim:
_Mal gonderilir, 6deme
daha sonra tahsil edilir.

Avantajlan:

Aliciicin caziptir.

Pazar blyutmek isteyen
firmalar icin uygundur.

Risk:
Odeme alamama ihtimali
ylksektir.

Gucli hukuki altyapi yoksa
onerilmez.

Musteri sadakati olustu-
gunda tercih edilebilir.
ilk satista risklidlir.

3. Akreditif
(Letter of Credit - L/C)

Tanim:

Alici banka araciligiyla bir

garanti mektubu olusturur.
Tim belgeler kurallara uy-
gunsa 6deme yapllr.

Avantajlan:
Alici-banka glivencesi

saglar.

Orta-yuksek montanli iglem-

lerde glvenli cozimdyir.

Dikkat:

Belgelerde kii¢lik bir hata
o6deme engeli olusturur.
Maliyetlidir (banka masrafi).

Dikkatli belge hazirlama ve
glimriik miisaviri destegi
6nemlidir.

4. Eximbank Kredileri

(ve Sigorta Sistemleri)

Eximbank (Tiirk Exim-
bank): Tiirkiye’'nin resmi
ihracat destek bankasi-
dir. Asagidaki ¢oziimleri
sunar:

a) Sevk Oncesi ihracat
Kredisi

Urlin Gretim asamasinday-
ken alinir.

Faiz orani disUktUr.

b) Sevk Sonrasi Reeskont
Kredisi

Mal gonderildikten sonra
odeme beklenirken finans-
man saglar.

TCMB desteklidir.

c) Alacak Sigortasi
Odememe riskine karsi
sigorta yaptirilir.

100 Ulkede aktif risk yone-
timi sunar.

KOBI'ler igin limitler daha
esnektir. ilk basvuruda kefil
veya teminat gerekebilir.



Faktoring ve Forfaiting
Musiad Kurum Kultar( Olarak
Onerilmez

Faktoring:

Vadeli alacaklar, fakto-
ring sirketi hemen nakde
cevirir.

Risk faktoring firmasina
gecer.

Forfaiting:

Buyik olcekli alacaklar igin
kullantlir.

Genelde uzun vadeli s6z-
lesmelerde onerilir.

Ozellikle Avrupa pazarina
calisan firmalar igin uygun
alternatiflerdir.

Sonuc

Her ihracat satisinda
tek bir finansman
yontemiyle sinirh
kalmak yerine, miis-
teri profiline ve iilke
riskine gore en uygun
yontemi secmek ge-
rekir. lyi bir ihracatci
sadece iiriin degil,
para yonetimi de
satmayi bilir

KARSILASTIRMALI TABLO

FINANSMANTURU  GUVENLIK = HIZ  RISK . KULLANIM DURUMU

G VX e
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ODEME ALAMAMA RiSKi

Tanim:
* Urlin teslim edildikten sonra 6deme yapilmamasi veya
vadesinde 6denmemesi.

Neden Olur?

* Acik hesapla ilk defa galigilan musteriye satis yapilmasi
* Guvencesiz 6deme yontemlerinin tercih edilmesi

* Musterinin finansal durumunun arastiriimamasi

Nasil Onlenir?

* {Ik sipariste mutlaka %30 pesinat alin.

* “Acik hesap” yerine Vesaik Mukabili, Akreditif gibi gi-
venli sistemler tercih edin

* Ticaret MUsavirlikleri veya 6zel istihbarat firmalariyla
alici gegmisi kontrol edilmelidir

Ne Kaybettirir?

* Odenmeyen (iriin zarari

* Vergi ve KDV iade sureglerinin uzamasi

* Pazar glveni ve misteriyle iliski zedelenmesi

Ornek:

Bir firma, yeni tanistigi Ortadogulu misteriye 45 gln
vadeli, acik hesap gdonderim yapti. Misteri 6deme yap-
madi, firma ne Urlini ne parasini geri ald.
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EVRAK )
UYUMSUZLUGU
VE BEYANNAME
HATALARI

Tanim:

Evraklarda celiskili bilgiler
bulunmasi nedeniyle giim-
rik islemlerinin aksamasi.

Neden Olur?
GTIP kodu ile tiriin acikla-
mas| uyusmaz

Ticari fatura ile ceki listesi
farkli bilgi icerir

Eksik imza, tarih, para birimi
gibi basit ama kritik hatalar

Nasil Onlenir?

Belgeler ytiklemeden dnce
mdusavir ile capraz kontrol
edilmeli

Tim belgelerde ayni trlin
adl, fiyat, birim, dil kullanil-
mali

Beyanname girisleri BILGE
sisteminde dikkatle yapil-
mali

Ne Kaybettirir?

Gumrtkte bekleme (depo-
lama ve ceza masraflar)

Musteriye gec teslimat
nedeniyle glven kaybi

ihracatcinin sistemde “so-
runlu” statlisline dismesi

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
Mt./StAI;

YUKLEME VE
LOJISTIK
HATALARI

Tanim:

Uriiniin eksik, hatali, hasarli
veya zamaninda yuklenme-
mesi.

Neden Olur?

Uriin sayim ve kalite kontro-

[Gnlin yapilmamasi

Etiketsiz, dayaniksiz amba-
lajlama

Yetersiz sevkiyat takibi
Nasil Onlenir?
Uretim sonrasi iriin sayimi

+ kalite kontrol yapilmal

Yikleme siireci fotograflar-
la belgelenmeli

Musteriyle yikleme bilgileri
(BL, mihr no) dnceden

paylasiimali

Ne Kaybettirir?
Uriin iadesi / zarari

Alici ile hukuki uyusmazlik

ihracatcinin “gtivensiz”
firma algisi.

LOJIiSTiK GECiIKME
VE NAVLUN
SOKLARI

Tanim:

Malzemenin tagima sii-
recinde gecikmesi veya
navlun maliyetinin aniden
artmasi.

Neden Olur?
Sabit fiyatli tagsima anlagma-
sl yapilmamasi

Transit limanlarda kontey-
nerin takilmasi

Tastyicinin plansiz hareket
etmesi

Nasil Onlenir?

Tasimayl mutlaka s6zlesme-
li yap (forwarder ile yazili
anlasma)

Yikleme 6ncesi 3-5 glin
buffer stire planla

Alternatif naviun teklifleri al
ve gtincel krizleri (kontey-
ner, liman) takip et

Ne Kaybettirir?
Zamaninda teslimat ya-
pilmazsa cezai maddeler
devreye girer

Siparis iptali ve misteri kay-
bi yasanabilir. Marj hesabi
bozulur, kar erir.



HEDEF ULKE
MEVZUATI VE
UYUMLULUK
RISKLERI

Tanim:

Alici Glkenin ithalat diizen-
lemelerine uyulmamasi
sebebiyle Grlinln sinirdan
geri donmesi.

Neden Olur?
CE/FSC gibi sertifikalarin
alinmamasi

Ambalaj veya etiket
eksiklikleri

Yasakli veya 6zel izinli Grlin
gonderilmesi

Nasil Onlenir?

Ticaret Misavirligi ile o
Ulkenin ithalat rejimi
ogrenilmeli

Hedef Ulkenin etiket, dil,
Olcl sistemi gibi detaylari
kontrol edilmeli

Gerekiyorsa Ulkeye 6zel
danigsmanlik alinmali

Ne Kaybettirir?
Uriin geri déner hem
navlun hem Urin ziyan olur

Alici tarafinda
glivensizlik dogar.

ihracatci firma listelerde
“sorunlu” statlstine
alinabilir.

iADE VE
ANLASMAZLIK
RISKLERI

Tanim:

Alici Grlinleri kabul etmez
ya da siparisi iptal ederse
dogabilecek zarar.

Neden Olur?

Uriin beklentiyi karsilamaz
Teslim sekli net yazilmamis-
tir. S6zIU anlagmalar yaziya
gegcirilmemistir

Nasil Onlenir?

TUm siparis sureci e-posta
ile yazil hale getirilmeli

Uriin detaylari, teknik 6zel-
likler, sertifikalar nceden

gonderilmeli

Teslimat ve 6deme sekli
mutlaka belgelenmeli

Ne Kaybettirir?

iade navlunu ve (iriin bede-
linin kaybi

Satici-alici arasinda yasal
slire¢ baslatma mecburiyeti

itibar ve pazar kaybi

KUR RiSKi VE
FINANSAL
DALGALANMA

Tanim:

Doviz kurlarindaki degisik-
lik nedeniyle kar marjinin
kaybolmasi ya da zarar
olusmasi.

Neden Olur?

Vadeli satiglarda TL Gzerin-
den fatura kesilmesi

Dovizle alim yapilip TL ile
satis yapilmasi

Kur farki zararinin fiyatlama-
ya yansitilmamasi

Nasil Onlenir?

Kur sabitlemeli satis teklifle-
ri (forward sozlesmeler)

TL tekliflerde mutlaka kur
glincelleme maddesi ek-
lenmeli

Vade farki veya kur farki
mutlaka teklif ve s6zlesme-
ye yazilmali

Ne Kaybettirir?

Satista kar edilmis gibi
gorinilr, ama 6deme alindi-
ginda zarar ortaya cikar

Kar oranlari 6ngorilemez
hale gelir, Finansal istikrar
bozulur
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BOLUM SONU YORUMU

“Ihracat cesaret ister. Ama unutma, en biiyiik
cesaret temkinle birlesendir.”

ihracat yalnizca kapidan mal c¢ikarmak
degildir. Gergek ihracat, bir bilinmezli-
Jde guvenle mal yollayabilmek, bilinmezi
ongorilebilir hale getirecek tedbirlerle
hareket edebilmektir. Bu bolim, her ihra-
catg¢inin zihninde bir alarm sistemi kurmak
icin yazildi. Bu alarm; 6deme gecikince,

glmrikte evrak takilinca, musteri Grlni
begenmeyince ya da konteyner yanlis Ul-
keye gidince calmaya baslayacaktir.

Ama mesele o an uyanmak degil; énce-
den farkinda olmak, sistemi saglam kur-
mak, riski minimize etmektir.

Bu boliimiin en blyik mesaji sudur:
Fatura > Kur fark riski '
“Ihracat bir ticaret degil, bir

Uriin > Kalite uyusmazlig riski organizasyon sanatidir.”

LI —> Ll e lyi bir organizasyon, hatayi dogmadan

ongordr.

Risk yonetimi; basimiza geldiginde
¢6zUm aradigimiz bir alan degil, hi¢
basimiza gelmemesi icin kurdugumuz
bir gtivenlik agidir.

Teslim > Gecikme, miigteri kaybi riski
Odeme 3 Alacak tahsil edilememe riski
Giimriik 3> Beyanname ve GTiP hatalan

Sozlesme 3> Hukuki ihtilaf ve yarg: riski .
Her ihracat adiminin karsisinda en az

- ihracatginin sorumlulugu, bu riskleri gérmezden .-+~ bir risk vardir:

gelmek degil, her biri igcin dnceden pozisyon almaktir.

Sadece alicidan kaynakli degil, ihracatginin kendi bilgi eksikligi,
en yaygin risk nedenidir. Bu eksiklik su sekilde gorinr:

@ |INCOTERMS terimlerini bilmemek 33  DDP yapip zarara ugramak
@ GTiP sistemini bilmemek 3> Yiikiin giimriikte takilmasi
@ (deme yontemlerini anlamamak 3 Paranin alnamamasi

@ Eximbank olanaklanni bilmemek Y  Finanssiz kalmak

108
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Bu nedenle bu béliim; yalnizca “korkutma” degil, ayni zamanda bir “farkindalik
egitimi”dir. lhracat, her adimda profesyonellik isteyen bir siiregtir.
0 yiizden bu béliimden sonra kendine su sorulari sor:

@ “Ben yiikleme yaparken hangi INCOTERM'i kullantyorum? Neden?”

@ “Sizlesmeme tahkim maddesi koydurdum mu?” Bu sorulara net yanit
@ ‘“Faturamla ATR belgem uyumlu mu?” ) veremeyen

) ihracatgi, riskin bizzat
@ “Numune onayi aldim mi? Uriin detaylan szlesmede mi?” kendisi olur.

3. Onlem Almak, Profesyonellik Belirtisidir bﬁfé%‘i*'f22?3?%'E’Jn;ss‘?ﬁ“&y"édsi“ﬁéﬁ‘ndﬁﬁii“smu
ylizden bu bolimde gegen her baslik,
bir rehber niteligi tagir

RISK TURU ONERILEN ONLEM

Odeme alnamama  Pegin ddeme, akreditif, Eximbank alacak sigortasi

Lojistik gecikme Forwarder sozlesmesi, navlun amortisor siiresi
Uriin iadesi Numune, yazili onay, arsivieme L I e
. - . . birsiz risk cinayettir. Her hatanin
Giimriik hatasi GTIP teyidi, evrak cift kontrolii bir faturasi vardir. Fakat bu faturayi
onceden hesaplayan ihracatgl,
Hukuki ihtilaf Tahkim maddesi, danismanlk zarari firsata bile cevirebilir.
Kur zaran Vade sabitleme, ddvizle fatura, TLde kur giincelleme maddesi

1. ihracat plani, sadece miisteri bulmak degil, kriz yonetimini de plantamaktir

2. Hicbir iiriin, hukuki giivence olmadan gonderilmemelidir.

3. Giimriik ve evrak iglemleri, iiretim kadar kritik bir siirectir.

4. Her ihracatg), ayni zamanda finansal bir aktdrdiir. Eimbank ve diger kaynaklar bilinmelidir.
5. lyi bir ihracatg, sigorta ve tahkim sistemlerini kullanmaktan cekinmez.

“Ihracatcinin giicii, sattigi metrede degil, yonettigi

risktedir.” Bu bolumde ogretilen her baglik; ihracatgiyi Sigortasiz ihracat, kemersiz

arac gibidir. Yola cikarsin; ama

sadece korumakla kalmaz, onun itibarini, finansal varacagin yer degil,
glvenligini ve surdirilebilirligini de garanti altina alir. carpacagin yer bellidir.”

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENC
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.. TERIM (EN)

Proforma Invoice
Commercial Invoice
Packing List

Bill of Lading (B/L)
Certificate of Origin

ATR Document

EUR.1 Movement Certificate
Letter of Credit (L/C)
Delivery Terms (INCOTERMS)
HS Code / GTIP

Freight Cost

Insurance Premium

Lead Time

MOQ (Minimum Order Quantity)
EXW (Ex Works)

FOB (Free on Board)

CIF (Cost, Insurance, Freight)
DDP (Delivered Duty Paid)
HS Code Misdeclaration
Remittance

Advance Payment

Partial Shipment
Back-to-Back L/C

Expiry Date

Discrepancy

Customs Clearance

> Proforma Fatura

> Ticari Fatura

>> Paketleme Listesi

3> Kongimento

3> Mense Sahadetnamesi

>> AR Belgesi

>> EUR1 Dolagim Sertifikasi
> Akreditif

> Teslim Sekilleri (FOB, CIF, DDP vs.)
3> Giimrilk Tarife istatistik Pozisyonu
>> Nakliye Bedeli

> Sigorta Primi

> Teslim Siiresi

3> Minimum Siparig Miktan

3> Fabrikadan Teslim

>> Gemiye Teslim

3> Sigorta ve navlun dahil

3> Giimriik Vergileri Dahil Teslim
3> VYanls GTiP Beyan:

3> Havale ile ddeme

3> Pesin (deme

>> Kismi Sevkiyat

>> Kargiikh Akreditif

3> Akreditifin Son Gecerlilik Tarihi
>> Belgelerde Uyusmazlik

3> Giimriikten Cekme islemi

INGILIZCE TERIMLER

Genisletilmis Ticari ingilizce Terimler Sézliigii (Export Terms)

»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»
»

ACIKLAMA

On tekiif belgesi, baglayici degjildir

Sevkiyat sonrasi resmi fatura

Kolilerin icerigini gdsteren liste

Tasima belgesi (deniz/karayolu/hava)

Uriiniin iiretim iilkesini gésterir

Tiirkiye-AB ticaretinde giimriik avantajl saglar
Serhest icaret anlagmali iilkelerde kullanilir
Banka giivenceli ddeme araci

Ulustararasi teslim sorumluluk kurallan
Uriiniin giimriik siniflandirma kodu

Uriiniin tagima maliyeti

Malin tagima sirasinda sigortalanmasi
Siparisten sevkiyata kadar gecen siire

Uretici tarafindan belirlenen en diisiik sipari adedi
Satici yalnizca kendi tesisinde teslim eder
Satic yiiklemeye kadar sorumlu

Satici naviunu ve sigortay dder

Tiim masraflar saticiya aittir, risklidir

Ceza ve gecikmeye yol acabilir

Bankalar arasi dogrudan para transferi
Sevkiyattan dnce ddeme yapilmasi

Siparisin bdliinerek ganderilmesi

Araci ihracatgilar igin

Belgenin zaman sinin

Odeme gecikmesine ya da ret kararina neden olabilir

Malin ithalat/ihracat siirecindeki yasal iglemleri

110 MUSH

iNEGOL

FENC BA%INDAN SONUNA iHRACAT REHBERI



Proforma Invoice
Proforma Fatura

Certificate of Origin
Mense Sahadetnamesi

Delivery Terms
Teslim Sekilleri

Lead Time
Teslim Siiresi

CIF
Navlun ve Sigorta Dahil

Partial Shipment
Kismi Sevkiyat

Customs_CIearance
Giimriik Islemleri

Trade Deficit
Ticaret Acigi

Demurrage
Gecikme Cezasi

Non-Tariff Barrier
Tarife Dig1 Engeller

Embargo
Ambargo

FOB Value
FOB Degeri

Consignee
Alici

Logistics
Lojistik

Bonded Warehouse
Antrepo

Commercial Invoice
TicariFatura

ATR Document
ATR Belgesi

HS pode
GTIP Kodu

MoQ
Minimum Siparis Miktari

DDP
Giimriik Dahil Teslim

Back-to-Back L/C
Kargilikl Akreditif

I_mporter
Ithalatei

Trade Surplus
Ticaret Fazlasi

Free Trade Agreement
Serbest Ticaret Anlagmasi

[mport License
Ithalat Lisansi

HSN Code - Giimriik
Siniflandirma Kodu

CIF Value
CIF Degeri

Port of Loading
Yiikleme Limani

Supply Chain
Tedarik Zinciri

Duty
Vergi

INGILIZCE TERIMLER

200 ingilizce-Tiirkge Ticaret Terimi

TERM 3 ... TERM4.............c...........
Packing List \/ Billof Lading (B/L)
Paketleme Listesi Vv Konsimento
EUR1 Certificate \/ Letterof Credit(L/C)
EUR.1Dolasim Sertifikasi V' Akreditif
Freight Cost W/ Insurance Premium
Nakliye Bedeli V' Ssigorta Primi
EXW v FOB
Fabrikada Teslim v Gemiye Teslim
Remittance N Advange Payment
Havale Vv Pesin Odeme
Expiry Date \/ Discrepancy
Gegerlilik Tarihi V' Belge Uyumsuzlugu
Fxporter N/ Trade Agreement
Ihracatei Vv Ticaret Anlagmasi
Negotiation W/ Consignment
Pazarlk v Konsinye
Tariff W Quota
Giimriik Vergisi V' Kota
Export License N/ Sanction
Ihracat Lisansi v Yaptirm
Export Declaration N Import Declaration
ihracat Beyannamesi V' ithalat Beyannamesi
Freight Forwarder W/ Shipper
Tasimacilik Acentesi V' Génderici
Port of Discharge N/ Carrier
Bosaltma Limani v Tasiyici
Inventory N/ Warehouse
Stok Vv Depo
Customs Duty ¢ Tariff Code
Giimriik Vergisi V' TarifeKodu
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INGILIZCE TERIMLER

200 Ingilizce-Tiirkce Ticaret Terimi

TERM 1. TERM 2. TERM 3 ..o, TERM4......................
Incoterms N/  Origin \/  Destination N I:prort Quota

Teslim Sartlari Vv Mensei Vv Varis Yeri V' ihracat Kotasi

Import Quota \/ Letterof Indemnity A/ Trade Credit \/ Factoring

Ithalat Kotasi V' Tazminat Mektubu V' TicariKredi Vv Faktoring

Forfaiting W/ Open Account N/  BankDraft \/ Promissory Note
Forfaiting V' Vadeli Hesap V' Banka Ceki V' Ssenet

Currency Risk \/ Exchange Rate \#/ Foreign Exchange W/  Advance Against Documents
Kur Riski V' DévizKuru V' Doviz Vv Belgeler Karsiligi Avans
I_?ebate N/ Drawb_ack W/ Inspection Certificate \/ HealthCertificate

iade V' Vergiiadesi V' Kontrol Sertifikasi V' Saglik Sertifikasi
Phytosanitary Certificate ~ \g  Sanitary Certificate W/  CECertificate W/  Quality Certificate

Bitki Saglik Sertifikass % Hijyen Sertifikasi V' CESertifikasi V' Kalite Sertifikasi
Warranty W/ Termsand Conditions ¢ Claims N/ Arbitration

Garanti v Sartlar ve Kosullar Vv Talepler V' Tahkim

Jurisdiction \/ Liability N/ Force Majeure, \/ Default

Yetki Alan V' Sorumluluk V' Miicbir Sebep V' Temerriit

Liquidated Damages W/ Non-Disclosure Agreement &g  ExWorks \s Deliveredat Place
Cezai Sartlar V' Gizilik Sozlesmesi V' Fabrikada Teslim V' Belirlenen Yerde Teslim
FORI Number - Avrupa \/ Taric Code N/  TradeMap \/  CustomsBroker
Ihracatci Kodu V' ABGiimriik Kodu V' TicaretHaritasi V' Giimritk Miisaviri
Inspection \/ Pre-shipmentinspection ~\g  On-board Date \¢  ETA(Estimated Time of
Denetim Vv Sevkiyat Oncesi Kontrol V' Yiikleme Tarihi Vv Arrival) - Varig Tahmini
ETD (Estimated Time of De- - &g  HS plassification N/ Transit Time N/  Tracking Number
parture) - Cikis Tahmini V' GTiPSmiflamasi Vv Tasima Siiresi Vv Takip Numarasi
Consolidation W/  Split Shipment \¢  Hazardous Materials \¢/ MSDS - Malzeme
Konsolidasyon V' Béliinmiis Sevkiyat V' TehlikeliMaddeler V' Giivenlik Bilgi Formu
Loading Plan W/ Unloading W/ Handling \/ Overtime Charges
Yiikleme Plani Vv Bosaltma Vv Ellecleme V' MesaiUcreti

Dock Receipt \¢ ShippedonBoard W/  Shipping Instructions Y [mport Duties

Liman Teslim Belgesi v Gemiye Yiiklendi Bilgisi V' Yiikleme Talimati V' lthalat Vergileri

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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Transit Declaration
Transit Beyani

Container Demurrage Kon-
teyner Gecikme Cezasl

Cubic Meter
Metrekiip

HS Code Declaration
GTiP Beyani

Container Load
Konteyner Yiikii

Dry Cargo
Kuru Yiik

Tender
ihale

Beneficiary
Lehtar

Anti-Dumping Duty
Damping Vergisi

Qountry_pf Export
Ihracat Ulkesi

Quota Management
Kota Yonetimi

Most Favoured Ngtion
En Cok Kayrilan Ulke

Export Invoice
Ihracat Faturasi

Harmonized Tariff Schedule -
Uyumlagtirilmig Tarife Takvimi

End User Statement
Son Kullanici Beyani

Security Filing
Giivenlik Beyani

Tare Weight
Darali Agirlik

Pallet
Palet

Importer of Record
Yasal Ithalatei

LCL (Less than Container
Load) Parsiyel Yiik

Reefer Container
Sogutmali Konteyner

Bid
Teklif
Bagvuru Sahibi

Safeguarg Measure
Koruma Onlemi

Country of Import
ithalat Ulkesi

Trade Barrier
Ticaret Engeli

Free Carrier (FCA)
Belirlenen Tastyiciya Teslim

Import Invoice
Ithalat Faturasi

Dual Use Goods
Cift Kullanimh Uriinler

Black List
Yasakli Firma Listesi

Y
Y
Y
Y
Y
Y
Y
Applicant s
Y
Y
Y
Y
Y
v
Y

INGILIZCE TERIMLER

200 ingilizce-Tiirkge Ticaret Terimi

TERM 3 ..o, TERM4......................
Customs Inspection \/ DetentionFee
Giimriik Kontrolii Vv Konteyner Bekletme Cezasi
Gross Weight W/  NetWeight
Briit Agirhk V' Net Agirlik
Shrink Wrap W/ Seal Number
Strec Film V' Miihiir Numarasi
Final Destination N/  Transit (_3.ountry
Nihai Varis Noktasi N TransitUlke
FCL (Full Container Load) Ng  Break Bulk
Tam Konteyner V' Dokme Yiik
Customs Bond \/ PerformanceBond
Giimriik Teminati V' Teminat Mektubu
?idding Document \/ BankGuarantee
Ihale Dokiimani V' BankaTeminat
Third Party Inspection \/ DueDiligence
Bagimsiz Kontrol Y Durum Tespiti
Harmonized System \/ Tariff Schedule
Armonize Sistem V' Giimriik Tarifesi Takvimi
gxport Restriction N/ [mport Prohibition
Ihracat Kisitlamasi V' lthalat Yasagi
Trade Dispute Vv W10 Rules
Ticaret Uyusmazligi V' DTOKurallan
Container Yard N/ Terminal I-!andling Charges
Konteyner Sahasi V' Terminal Islem Ucreti
Value Declaration \/  Origin Declaration
Deger Beyani Vv Mense Beyani
Strategic 9oods v/  Export Compliance
Stratejik Uriinler V' ihracat Uyumlulugu
Trade Compliance N/ ExportContro Classification Number
Ticaret Uyumu V' ihracat Kontrol Sinify

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERi GENC ’I ’l 3
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INGILIZCE TERIMLER

200 Ingilizce-Tiirkce Ticaret Terimi

Tariff Engineering
Tarife Oynama

Giris Beyannamesi

Payment Guarantee
Odeme Giivencesi

Y
Bill of Entry v
Y

Warehouse Receipt
Depo Teslim Belgesi

Shipping Mark
Yiikleme Markasi

Certificate of Compliance
Uygunluk Sertifikasi

............. TERM3.....ceeeeevveecee. . TERM G
\¢  Trade Documentation W/  Multimodal Transport
V' TicaretEvraklan v Cok Modlu Tasimacilik
N Export Volume \/  Import Volume
V' ihracat Hacmi V' ithalat Hacmi

Diinya ile is yapmak
istiyorsan, dnce
onunla konusmay
ogrenmelisin.”

“lingilizce, Bir Dil Degil, Bir ihracat Anahtaridir.”

Ihracatta basarili olmak icin sadece uriiniiniiziin kaliteli olmasi yetmez; o iriinii diinyaya
dogru anlatabilmeniz gerekir. Bu da ancak ingilizce bilgisi ile miimkiindiir. ingilizce, bugiin
uluslararasi ticaretin ortak dili, kiiresel pazarlarin sifresi, yabanci aliciyla gliven kurmanin ilk
adimidir. Bu kitapgikta gegen terimler (FOB, L/C, HS Code, Consignee, B/L, Proforma Invoi-
ce vs.), yalnizca teknik detaylar degil; ihracatcinin dilidir. Bu dili anlamayan bir ihracatginin,
stirece hakim olmasi ¢ok zordur.

B Gumrik evraklari ingilizce

hazirlanir.

B Alicifirmalarla tim yazismalar

ingilizce yapilr.

B Uluslararasi sozlesmeler, 6de-
me belgeleri, navlun anlasma-
lari Ingilizce terimler icerir.

B Fuarlar, e-postalar, kataloglar,
teklif mektuplari genellikle

ingilizce yazlir.
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B ingilizce bilmeyen ihracatci, ya stirekli birine
bagdimli olur, ya da yanlis anlama kurbani
olur.

B Her seviye icin (baslangig, orta, ticari) ihracat
odakli ingilizce egitimi alinmalidir.

B ingilizce terimleri ezberlemek degil, konteks
icinde kullanmak 6grenilmelidir.

B Bugiin terimlerini ezberlediginiz bu ingiliz-
ce ifadeler, yarin uluslararasi bir musteriyi
kazanmanizi saglayacak koprilerdir.



10.IHRACATCI CHECK LISTLERI YAPILAN HATALARA ONLEMLER ; :

Akilli Chech List
IHRACATA HAZIR MIYIM?

Bu checklist, senin icin ne eksik ne tamam oldugunu gosteren sade ama
etkili bir kontrol listesi. Her maddeyi ) ile isaretleyerek ilerleyebilirsin.

A. Sirket & Yasal Altyapi B. Uriin & Pazar Hazirligi

Vergi Levhasi ve imza Sirkiisi var mi? GTIP kodunu dogru belirledin mi?

E-imza ve KEP adresin hazir mi? Hedef lilkeyi netlestirdin mi?

ihracatci Birligi'ne tiyelik tamam mi? Uriin ambalaj ve etiketleri o tilkeye uygun mu?
Glmrik misaviri ile sézlesme yaptin mi? CE, FSC, ISO gibi gerekli belgeler tamam mi?

C. Ticari Belgeler Hazir mi? D. Miisteri lliskisi & S6zlesme

Proforma fatura hazir mi? Aliciile teslim ve 6deme sartlari net mi?

Ticari fatura taslagi hazir mi? Siparis teyidi geldi mi?

Paketleme listesi hazir mi1? Odeme ydntemi net mi? (Akreditif, pesin, vesaik)
Mense sahadetnamesi ya da ATR/EUR! Uretim/tedarik siiresi yazili mi?

talep edilecek mi?

Tasima belgesi (konsimento, CMR, AWB)

siireci hazir mr? F. Devlet Tesvikleri & Basvurular

e o . ticaret.gov.trden hangi tesvikleri alabilecegini
E. Lojistik & Sevkiyat kontrol ettin mi?
Nakliye firmasi ile iletisime gegtin mi? E-devlet tzerinden bagvuru yaptin mi?
Konteyner ya da arag ayarlandi mi? Harcamalarin fatura ve dekontlari toplandi mi?

Uriinler giivenli sekilde paketlendi mi?

Sevkiyat fotograflandi ve kayit altina alindi mi?

+" 30dan fazla kutunun %90 doluysa:
ilk ihracata hazirsin.

G. Odeme & Sonraki Siparis Takibi

Belgeler aliciya iletildi mi? I %50-70 arasiysa:
Odeme planina gore takip yapiliyor mu? Bazi eksikler kritik olabilir, dikkat!
Alictya teslim sonrasi memnuniyet soruldu mu? % Altindaysa: Sirket ve belge altyapini
Yeni siparis ya da devam icin temas tamamlamadan ¢ikma.
kuruldu mu?
BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENC ’l ’l 5
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PAZAR ARASTIRMASI VE HEDEF ULKEBELIRLEME
Kontrol Listesi

1. Uriiniimiin hangi (lkelerde talep gordiigini arastirdim (TiM, TradeMap, ITC, GTB kaynaklari).
2. Urlinlim{n GTIP kodunu netlestirdim ve o koda gére ihracat hacmi yiiksek tilkeleri listeledim.

3. Bu llkelerdeki potansiyel ithalatgilarin kimler oldugunu analiz ettim
(B2B siteleri, fuar kataloglari, dis ticaret musavirlikleri).

4. Hedef tlkenin glimrik vergilerini, lojistik mesafesini ve rekabet durumunu inceledim.

5. Ulkenin ekonomik durumu, déviz kisitlamalari, siyasi risk gibi genel ticaret ortamini analiz ettim.
6. Benzer Urlin satan yerli ihracatgilarin hangi Ulkelere satis yaptigini gdzlemledim.

7.1-3 hedef lilkeyi sectim ve “pilot Ulke” olarak ilerleme karari aldim.

iPUCU: Tiirkiye'nin dis temsilcilikleri ve Ticaret Bakanligi miisavirlik raporlari, iilke hakkinda size iicretsiz
icgori sunar. Mutlaka yararlanin.

MU§TERiYLE LK TEMAS VE GﬁRU§ME ____________________________________________________________________________________________________________
Kontrol Listesi

1. Hedef Ulkedeki ithalatgilar tespit ettim (B2B platformlar, fuar verileri, misavirlik listeleri).

2. ilk iletisimde kullanilmak tizere ingilizce tanitim e-postami hazirladim (kendimi tanitiyor, (iriin sunuyorum).
3. Sirket kataloglarim, dnceki ihracatlarim, referans musterilerim hazir.

4. Uriine 6zel drnek Proforma hazirladim (adet, fiyat, teslim siresi, ddeme kosullari yer aliyor).

5. ilk mail veya mesajdan sonra takip icin zaman cizelgesi belirledim (6rnegin: 3 giin sonra ikinci mail).
6. Gelen cevaplara gore 6zel fiyatlandirma ve numune gonderimi segeneklerini hazirladim.

7. Ik iletisim sonrasi her gériismeyi not aliyorum, sistemli sekilde ilerliyorum.

iPUCU: Musteriyle ilk yazismalarda “dostca, ama profesyonel” olun. Uzun paragraflar degil, kisa ve net
bilgiler daha cok dikkat ceker.

3. TEKLIF, PROFORMA VE SﬁZLESME ............................................................................................................
Kontrol Listesi

1. MUsteri ihtiyacina gore kisisellestirilmis bir Proforma Invoice hazirladim.
2. Proformada su bilgiler eksiksiz yer aliyor:

Uriin ismi ve Adet - birim fiyat Teslim sekli Odeme sekli Teslim
aciklamasi toplam fiyat (INCOTERM) ve vade suresi

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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3. Proformayi PDF formatinda, firmanin antetli kagidinda ve tarihli olarak génderdim.
4. Musteri Proforma’yi yazili olarak onayladi.

5. Sozlesme gerekiyorsa, ingilizce olarak olusturulan metin taraflara génderildi.

6. Sézlesmede su maddeler kontrol edildi ( Uriin - miktar - kalite tanimi - Odeme kosullar « Teslim sekli

ve tarih  Gecikme ve iptal maddeleri « Hukuki yetki (genellikle “ISTAC - istanbul Tahkim Mer”)

7. Proforma/Sézlesme siireci bittikten sonra tretim/ylikleme takvimi olusturuldu.

iPUCU: Proformaniz “sizin uluslararasi kimliginizdir”. Tasarimi zayif, eksik veya karmasik bir proforma,
sizinle ticaret yapma arzusunu ciddi sekilde azaltir.

URETIM — PAKETLEME — YUKLEME
Kontrol Listesi

1. Uretim siireci, miisteriyle anlasilan kalite ve adetlere gére planlandi.

2. Uretim bitince, miisteri onay igin numune fotograflari veya videolari génderildi.

3. Paketleme stireci Uriinlin tasima sartlarina gore yapildi (kirilacak Grtinler icin 6zel destek malzemeleri vs.).
4. Her kolinin (izerine Uriin kodu, 6l¢, koli sayisi ve Ulke bilgisi iceren shipping mark eklendi.

5. Paketleme Listesi (Packing List) hazirlandi: koli igerigi, toplam koli sayisi, dlciler ve agirlik.

6. Konteyner / arag rezervasyonu onceden yapildi ve Yikleme Tarihi netlestirildi.

7. Yikleme esnasinda video ve fotograflarla belgeleme yapild.

8. Uriin yiiklenip miihiirlendikten sonra, Seal Number kaydedildi ve evraklara islendi.

iPUCU: Kaliteli paketleme sadece (iriin degil, marka itibarini da korur. “Ambalaj kalitesi,
is ahlakini gésterir. Bu s6zi unutmal!

ipucu:

GUMRUK, EVRAK VE ODEMETAKIBI ... “Gumrik i son dakika yapimaz.’ Gimrik

o misaviri, tedarikgi kadar kritik bir ortaktr.
Kontrol Listesi Onu zamaninda ve eksiksiz bilgilendirmek
ihracatin sigortasidir.

1. Glmrik musaviriyle tim evraklar paylasilmadan 6nce son kontroll yaptim.

2. Hazirlanan evraklar: e Proforma  Ticari Faturae Packing List  Mense Sahadetnamesi (Certificate of Origin)
© Konsimento (Bill of Lading / CMR / Airway Bill) ® ATR veya EUR.1 (egjer gerekliyse) ® Sigorta Belgesi

3. GTIP kodu ve teslim sekli evraklarda tutarl sekilde islendi.

4. GUmrik beyannamesi musavir tarafindan dogru sekilde hazirlandi ve onaylandi.
5. Urlin ihracatc! birligine bildirildi, gerekli belge/destek basvurulari yapildi (varsa).
6. Sevkiyat sonrasi misteriye evraklar zamaninda ve eksiksiz gonderildi.

7. Odeme tiiriine gore: o Pesin ddemede bakiye tahsil edildi ® Akreditifte evrak bankaya iletildi ® Vadeli satista alacak takibi baglatild:

8. Tim evraklar dijital olarak arsivlendi ve dosyalandi.

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERiI GENGC
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NI ilk gercek ihracat siparisini giivenle tamamlamak /x

Gercekciihracat
yol haritasi !
68 Hafta

- ihracat yapmaya “Bu isi yapacagim” de ve
1.GUN niyet et! cevrendekilerle paylas.

.. . ) En satilabilir, tasimaya uygun,
2GUN Urlin belirle rekabetci Grlin hangisi?

trade.gov.tr veya gimriik

il P Ledumy bl musaviriyle netlestir.
acin e ot
6760N oy,

11 8 ‘ C-ENC%BINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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2. HAFTA: Hedef Ulke ve Miisteri Arayisi

trade map ile

8‘GUN analiz

LinkedIn ve Alibaba

2t hesaplari ag
3 1 6rnek proforma
10-1.GUN fatura hazirla
1213.GUN Rakip analizi yap
- Hedef 2 (ilke
14.GUN belirle

3. HAFTA: Altyapi — Pazarlama — Hazirlik

Uriin ambalaj

1516.GUN testini yap
« Lojistik firmalariyla
" Sosyal medya
18.GUN web diizenlemesi
v Fuarlara / alim
19.20.GUN heyetlerine bak
. Devlet
21.GUN desteklerini listele

Hangi ulke bu Grind
ithal ediyor?

Dijital vitrinini
olustur.

Fiyatlandirmayi test et.

Fiyat, kalite, Griin sunumu nasil?

Fiyat, lojistik ve talep agisindan
mantikli 2 Glke.

Hasarsiz tagima igin deneme
paketlemesi.

Nakliye slresi ve
maliyetleri 6gren.

WhatsApp katalog,
Instagram portfoy

Ticaret Bakanligi sitesinden
takvim kontrolu.

Fuar, navlun, reklam vs. nereye
basvuracaksin?

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI GENGC 119
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4. HAFTA: Miisteri ile Temas ve ilk Ciddi Teklif

5 msteri ile

o Proforma faturani
24.6UN gonder

. Numune / katalog
25.GUN gonderimi
. Lojistik firmasi ile
. Fiyatlarini
28.GUN netlestir

5. HAFTA: Miisteri Ile Temas ve ilk Ciddi Teklif

29.GUN Siparis teyidi
30-33.GUN Uretime gir
34.GUN Belgeler hazirlanir

6. HAFTA: Miisteri ile Temas ve ilk Ciddi Teklif

Konteyner

35.GUN Tasima ayarla
o Glmrik islemleri
36-37.GUN vapilir
38.GUN Yiikleme
39.GUN Belgeleri gonder

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
MUSH
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Alibaba, e-posta, LinkedIn,
referans Gizerinden.

Ciddi olan misterilere sunum yap.

Fiziksel ornek istenirse hazirlan.

CIF / FOB / EXW bazinda fiyat al.

Gercek maliyeti + pazarlik
payi ekle.

E-posta ya da sozlesme
ile onay al.

Siparis miktarina gore
Uretim baslat.

Ticari fatura, mense, konsimento
belgeleri icin miisavire bilgi ver.

ihracat sekline gére
(FOB/ CIF)

Musavirin isini
kolaylastir.

Her seyi fotograflayip
kayit altina al.

Aliciya evraklari ulastir.



7-8. HAFTA: Teslim ve Takip

40.GUN Mal teslim edilir
M-42.GUN Odeme takibi
43-44.GUN mgiﬂzniyeti olc
45.GUN Yeni siparis takibi
Ekstra Tavsiyeler!
» »

Gercgek hayatta her
adim igin “esneme pay!1”
birak (6zellikle Gretim ve
lojistikte).

Teklif asamasinda

mutlaka karsindakini
tanimaya calis, sadece

para konusma.

SURDURULEBILIR BASARI iCiN 7 PRENSIP

Veri Temelli Diisiin
Trademap, Statista,
TUIK, Diinya
Bankasi... Her
kararin bir veriye
dayansin.

Dijitallesmeden
Saklanma: B2B plat-
formlar, sosyal med-
ya, CRM sistemleri
ihracatin goriinmez
cephanesidir.

Markalas = Kalici1 Ol:

2. Hedef Pazari Hika-
yeye Cevir: Uriin
satma. Deger Onerisi
sun. Her pazara ¢zel
ambalaj, fiyat ve
anlati olustur

5. Ahlaki isin
Temeline Koy:
Uzun vadeli msteri
sadakati, dogru fiyat
degil; dogru insan
olmaktan gecer.

Mal degil, marka sattigin giin global ligdesin

GUmrikleme
sonrasl aliciya teslim.

Vade, pesin veya akreditif tlriine

gore stireg takibi.

Teslim sonrasi telefon
mail ile geri dons al.

Memnun musteri 39 yeni siparis.

»

Her asamadan sonra
kiicUk bir ic degerlendir-
me yap: “Ne 6grendim?
Nerede zorlandim?”

3. Kaliteyi Tek Bir Nok-
taya Degil, Biitiine
Yay: Ambalaj, fatura,
teslimat suresi, satis
sonrasl hizmet...
Hepsi senin markan.

6. Esneklik = Sadakat:
Kultdrel hassasiyet
goster, ilk sipariste
disuk MOQ 6ner,
farkl 6deme
planlari sun.

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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1. Tiirkiye’nin mobilya ihracatinda en hizli
artis gosteren bolgelerden biri nedir?

A) Kuzey Amerika

B) Korfez Ulkeleri

C) Uzak Dogu

D) iskandinavya

2. A.TR belgesi ile EUR.1 arasindaki
temel fark nedir?

A) Kullanildigi bolgeler

B) Belge dili

C) GTIP kodu farki

D) Lojistik firmasi iligkisi

3. Asagidakilerden hangisi ihracat
anlamina gelir?

A) Ulke icinde satis

B) Mal veya hizmetin yurtdisina satilmasi
C) Fiyat belirleme

D) Yurtici ithalat

4. DDP teslim sekli ne anlama gelir?

A) Tiim sorumlulugun alicida oldugu teslim
B) Tiim vergiler dahil, saticinin kapiya teslim
ettigi model

C) Yalnizca limanda teslim

D) Havalimani transferli teslim

5. GTiP kodu resmi olarak nereden
ogrenilebilir?

A) ExportHub

B) TradeAtlas

C) tariff-trade.org

D) Instagram

6. Asagidakilerden hangisi resmi ticari
belge degildir?

A) Ticari fatura

B) Glimriik beyannamesi

C) Proforma fatura

D) Konsimento

“=NC BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI
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7. ihracat siirecinde iiriinlerin fiziki muayenesi
hangi muayene hatti kapsaminda yapilir?
A) Sari Hat

B) Mavi Hat

C) Kirmizi Hat

D) Yesil Hat

8. Avrupa pazarinda mobilya ihracati icin
uygun strateji hangisidir?

A) Fiyati distirmek

B) CE ve cevre belgeleri ile kalite vurgusu
yapmak

C) Plastik bazli Girlin Gretmek

D) Konteyner maliyetini yansitmak

9. Siirdiiriilebilir mobilya iiretiminde kulla-
nilan uygulamalardan biri nedir?

A) Plastik esasli kaplama

B) Formaldehit icerigi yiiksek boya

C) FSC sertifikall ahsap

D) Tek kullanimlik paketleme

10. CE Belgesi hangi bélgeye ihracatta
zorunludur?

A) Asya

B) Gliney Amerika

C) Avrupa Birligi

D) Orta Dogu

11. ihracateilarin kayith olmasi gereken
birlik nedir?

A) TUBITAK

B) TOBB

C) ihracatci Birlikleri

D) KOSGEB

12. Transit ticaret neyi ifade eder?

A) Turkiye'den malin gegmesi

B) Tiirkiye'ye udramadan bagka (ilkeler arasinda islem
C) Ulke ici transfer

D) Glimriikstiz bolge satig!



13. Proforma fatura ne zaman diizenlenir?
A) Satistan sonra

B) ithalat islemi sonrasi

C) Siparis 6ncesi, teklif niteliginde

D) Odeme sonrasi

14. CE belgesi olmayan bir iiriin Avrupa'ya
giderse ne olur?

A) Gumrukten gecer

B) Vergi uygulanir

C) Gumriikten doéner

D) indirimli islem yapilir

15. Ceki listesi hangi bilgileri icermez?
A) Uriin adedi

B) Uriin agirligi

C) Paketleme detaylari

D) Uriiniin piyasa degeri

16. Tiirkiye'den Almanya‘ya yapilacak
mobilya ihracati icin alinacak belge setinde
hangisi sart degildir?

A) CE belgesi

B) Konsimento

C) ithalat lisansi

D) ATR

17. EXW teslim sekli ne anlama gelir?

A) Alicinin tim sorumlulugu Ustlendigi model
B) Saticinin tiim masrafi Gstlendigi model

C) Gumrikten sonraki teslim

D) Havalimaninda teslim

18. “Konsimento” nedir?

A) GUmrik vergisi belgesi

B) Lojistik firmasi ruhsati

C) Taslyicl firma tarafindan verilen tagsima
belgesi

D) Paketleme plani

19. FDA onayi agagidaki iiriin gruplarindan
hangisi icin zorunludur?

A) Mobilya

B) Tekstil

C) Gida ve medikal Grlinler

D) Elektrik kablolari

20. GTiP kodu ifadesi neyi ifade eder?
A) Urliniin Uretim sertifikasidir

B) Uriiniin uluslararasi pazarlardaki ticari
tanimidir

C) Vergi numarasidir

D) ihracatgi firma kimlik numarasidir

21. FOB kisaltmasi hangi terimi ifade eder?
A) First On Board

B) Free On Board

C) Freight Over Balance

D) Full Option Buy

22. Akreditif kimler arasinda diizenlenir?
A) Sadece alici-satici

B) Satici-alici-tasiyicl

C) Satici-alici-bankalar

D) Satici-gimrik

23. Multimodal tasimacilik ne anlama gelir?
A) Birden fazla firma tarafindan tasinmasi

B) Farkli araclarla (kara-hava-deniz) tek soz-
lesmeyle tasima

C) Alicinin kendi tasimasini yapmasi

D) Yurticinde aktarma yapiimasi

24, E-ihracat yapan firmalar icin ETGB bel-
gesi ne saglar?

A) KDV muafiyeti

B) Glimrik kolaylig

C) Fiyat kontrolii

D) Marka tescili

BASINDAN SONUNA iHRACAT REHBERI G=NC 123
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25. ihracat desteklerinden yararlanmak icin
hangi kuruma basvurulur?

A) Disisleri Bakanlig

B) Ticaret Bakanlig

C) KOSGEB

D) TUIK

26. Konteyner yiiklemesi sonrasi yapiimasi
gereken islem agsagidakilerden hangisidir?
A) Uriinlerin sayilmasi ve kontrol edilmesi

B) Konteynerin temiz olup olmadiginin
kontrolli

C) Miihiir numarasinin ve fotograflarin miste-

riye gonderilmesi
D) Uriinlerin sirayla istiflenmesi

27. Asagidakilerden hangisi mikro ihracatin
avantajlarindan biridir?

A) Biiyuik 6lcekli yatinm gerektirir

B) Glimrik misaviri zorunludur

C) Yalnizca AB'ye yapllir

D) E-Fatura ile entegre galisir

28. Mense kurallar en cok hangi durumda
onem kazanir?

A) Uriin iadesinde

B) STA kapsaminda vergi muafiyetinde

C) Sigorta diizenlemesinde

D) Yukleme organizasyonunda

29, “Yesil Hat"” uygulamasi neyi gosterir?
A) Fiziki muayene

B) Evrak kontrol(i

C) Dogrudan gegis onay!

D) Riske dayali tarama

124
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30. Uriin tamimi, agirhigi ve paketleme de-
taylarini iceren belge nedir?

A) Proforma Fatura

B) Glimriik Beyannamesi

C) Konsimento

D) Ceki Listesi

31. Ticari fatura, miisteriye karsi hangi
durumda en etkili delildir?

A) Uriin dlgisi

B) Kalite uyusmazlig

C) Sevkiyat gecikmesi

D) Numune eksikligi

32. Akreditifli 6deme yonteminde
giivenceyi kim saglar?

A) Alici

B) Satici

C) Banka

D) Gumrik

33. Dahilde isleme Rejimi ne saglar?
A) GUmriikten muaf ithalat

B) Dis Ticaret egitimi

C) Navlun destegi

D) e-lhracat destegi

34. FDA onayi asagidakilerden hangisi
icin gerekli degildir?

A) Gida

B) Medikal Girtin

C) Mobilya

D) Takviye Urlinler

35. Avrupa‘da cevreci mobilya
markalarinin rekabette avantaj
kazanmasindaki ana unsur nedir?
A) CE belgesi

B) Ahsap yerine plastik kullanimi

C) Karbon ayak izini belgelemeleri
D) Yiiksek fiyat politikasi



36. EXW teslim seklinde iiriiniin teslim
sorumlulugu kime aittir?

A) Saticl

B) Taslyicl

C) Alic

D) GUimruk

37. Tiirkiye'nin mobilya ihracatinda
ilk 3'te olmayan iilke hangisidir?

A) Almanya

B) Irak

C) Cin

D) Fransa

38. Proforma fatura ne amacla diizenlenir?
A) Glimruk iglemi igin

B) Aliciya 6n bilgi sunmak icin

C) Vergi hesaplamak icin

D) Nakliye firmasi igin

39. Uriinlerin satisa uygunlugunu
belgeleyen evrak?

A) Fatura

B) Konteyner fisi

C) Uygunluk Sertifikasi

D) Sigorta policesi

40. CE Belgesi, 6zellikle hangi bélgeye
yapilacak ihracatlarda zorunlu kabul edilir?
A) Kuzey Amerika

B) Orta Dogu

C) Avrupa Birligi

D) Orta Asya

41. Tiirkiye'nin mobilya ihracatinda en hizh
artis gosteren bolgelerden biri nedir?

A) Kuzey Amerika

B) Korfez Ulkeleri

C) Uzak Dogu

D) iskandinavya

42, Ticaret Bakanligi’'na basvurmadan
hangi destek alinamaz?

A) Fuar destegi

B) Navlun destegi

C) KDV muafiyeti

D) ihracat tesvikleri

43. Konteyner dolumunda miisteriye
bildirilen kritik bilgi nedir?

A) Gemi kaptani

B) Miihtir numarasi

C) Paketleme talimati

D) Hammadde faturasi

44. ihracatta “transit ticaret” neyi ifade eder?
A) ic pazarda ihracat

B) iki tilke arasinda malin Tiirkiye'ye
ugramadan gitmesi

C) Turkiye'de Uretilip yurtdisina gitmesi

D) Uriiniin giimriikstiz bélgeden ¢ikmasi

45. CPT teslim sekli neyi ifade eder?
A) Tasima dahil, sigorta harig

B) Sadece limana kadar tagima

C) Tagima ve sigorta dahil

D) Tasima sonrasi teslim

46. CFR teslim seklinde navlunu kim 6der?
A) Glmrik

B) Alic

C) Satici

D) Devlet

47. “Harmonized System” hangi

kisaltmayi tanimlar?
A) HS
B) GTiP
C) FOB
D) EU
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48. ihracat iriinlerinin “dual-use” (cift kul-
lanim) kapsaminda olmasi ne anlama gelir?
A) Geri donUsturulebilir olmasi

B) Ticari ve askeri amagla kullanilabilmesi

C) Ambalaji ¢ift katli olmasi

D) Cift GTiP koduna sahip olmasi

49. Avrupa'da cevre kriterlerine gore de-
gerlendirme yapan belge tipi nedir?

A) ISO

B) CE

C) Ecolabel

D) TUV

50. Cin'e yapilacak bir ihracatta iiriin
ambalaji nasil olmalidir?

A) ingilizce

B) Tiirkce

C) Mandarin dilinde Uriin agiklamasi
D) CE uyumlu logo

51. Dahilde i§leme Rejimi hangi

amacla kullanilir?

A) Vergiden muaf ihracat yapmak

B) ithal girdileri isleyip tekrar ihrac etmek
C) Navlun destegi almak

D) KDV iadesi almak

52, A.TR belgesi hangi bélge icin diizenlenir?
A) Kuzey Afrika

B) Avrupa Birligi

C) ABD

D) Uzak Dogu

53. Bir iiriinii tasimadan 6nce diizenlenen
sigorta belgesi nedir?

A) irsaliye

B) Navlun Faturasi

C) Police

D) Proforma

54. Avrupa’da cevreci mobilya markalarinin
avantajli olmasinin sebebi nedir?

A) Daha ucuz uretim

B) CE belgesi

C) Karbon ayak izi belgeleri

D) Sade tasarim

55. Bir iiriiniin farkl iilkelerde degisen mev-
zuatlara gore satisa uygun olup olmadigini
gosteren belge asagidakilerden hangisidir?
A) Fatura

B) Konteyner fisi

C) Uygunluk Sertifikasi

D) Sigorta poligesi

56. EXW teslim sekli hangi anlami tagir?

A) Mallar gemiye kadar satici sorumlulugunda
B) Mallar dogrudan alicinin deposuna goti-
raldr

C) Satici kendi deposunda teslim eder, tim
sorumluluk aliciya aittir

D) Glimriik islemleri dahil tagsima

57. Giimriikte diizenlenen resmi beyan asa-
gidakilerden hangisidir?

A) Proforma Fatura

B) Glimriik Beyannamesi

C) Sevk irsaliyesi

D) Konsimento

58. E-ihracatta 6deme altyapisi olarak
en cok kullanilan model asagidakilerden
hangisidir?

A) SWIFT

B) POS cihazi

C) Sanal POS

D) Havale
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59. “Sonug ve Oneriler” boliimii ihracat
rehberinin neresine yazilmalidir?

A) En basa

B) Belgelerden 6nce

C) Hedef pazar analizinden sonra

D) En sona

60. ihracat yapan firmanin déviz gelirleri
iizerinden %0 stopaj 6demesi yapmamasi
hangi avantajtan kaynaklanir?

A) Mikro ihracat olmasi

B) KDV istisnasi

C) Vergiden muaf tutulmasi

D) KOBI sinifi olmasi

61. ihracatta “CIF” teslim seklinde sigorta
masrafini kim éder?

A) Alici

B) Satici

C) GUmruk

D) Taslyic

62. GTiP kodu kag hanelidir?
A) 6

B)8

C)12

D) 14

63. Bir konteyner dolumunda miisteriye
gonderilmesi gereken bilgi nedir?

A) Gemi kaptaninin ismi

B) Miihtr numarasi

C) Yikleme saati

D) Depo giris tutanagi

64. Hedef pazar analizi yaparken asagidaki-
lerden hangisi dikkate alinmaz?

A) Ulkenin ithalat verileri

B) Rakip analizleri

C) Alicinin kredi notu

D) Lojistik avantajlari

65. ihracatci firmanin vergi avantaji kazan-
masi icin hangi sart aranmaz?

A) Sirket olmasi

B) ihracatgi Birligine kayit

C) Yabanci ortak olmasi

D) Vergi levhasi olmasi

66. Proforma fatura ne zaman diizenlenir?
A) Satistan sonra

B) ithalat sonrasi

C) Siparis 6ncesi

D) Fatura kesildikten sonra

67. FOB teslim seklinde satici nereye
kadar sorumludur?

A) Alicinin deposuna kadar

B) GUimriik sahasina kadar

C) Gemiye yukleyene kadar

D) Konteyner dolumuna kadar

68. Dahilde isleme Rejimi sayesinde firma
hangi islemi avantajli yapar?

A) KDV iadesi

B) Yurticinden ithalat

C) ithal edip isleyip tekrar ihrag etme

D) Gumriiksiiz satis

69. GTiP sisteminin uluslararasi adi nedir?
A) Incoterms

B) Harmonized System

C) TradeTariff

D) Global Class

70. E-ihracatta KDV islemleri hangi sistem
iizerinden yonetilir?

A) e-Fatura

B) GiB

C) OSS (One Stop Shop)

D) e-Devlet
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71. “Mense sahadetnamesi” neyi gosterir?
A) Urlindin ithalatcisini

B) Urliniin satis fiyatini

C) Uriintin Uretildigi lkeyi

D) Uriiniin kargo firmasini

72, E-ihracatta en cok kullanilan 6deme
altyapisi nedir?

A) SWIFT

B) POS cihazi

C) Sanal POS

D) Elden 6deme

73. Avrupa'da cevreci iiretim yapan mobilya
firmalari hangi konuda avantajlidir?

A) Uretim siiresi

B) Estetik

C) Karbon ayak izi belgeleri

D) Lojistik stiresi

74. ihracatta en riskli 5deme yontemi
asagidakilerden hangisidir?

A) Pesin

B) Akreditif

C) Mal mukabili

D) Vesaik mukabili

75. GTIP kodunun dogru belirlenmesi
ihracatciya ne kazandirir?

A) Sosyal medya avantaji

B) Uriin sigortasi

C) Dogru vergi hesaplamasi

D) CE belgesi

76. Bir iiriiniin cift kullamim (dual-use)
sinifinda olmasi ne demektir?

A) iki farkl tilkeye ihrac edilmesi

B) Ticari ve askeri amagcla kullanilabilmesi
C) Yurt ici ve yurt disi ayni etiketle satilmasi
D) Cift gimrik vergisine tabi olmasi

77. ihracatci firma yiiksek hacimli sevkiyat-
ta navlunu diisiirmek icin ne yapabilir?

A) Taslyici degistirir

B) Konsolidasyon uygular

C) EXW teslim yapar

D) Uriin adedini artirir

78. Norveg pazari icin asagidakilerden
hangisi yanligtir?

A) Modern gizgiler tercih edilir

B) Minimalist tasarimlar ragbet gorir

C) Klasik mobilya talebi yiiksektir

D) Dogal ahsap deger gorir

79. Konsimento belgesi asagidakilerden
hangisi icin kullantlir?

A) Odeme onayi

B) Guimrk bildirimi

C) Tagima islemi belgesi

D) Tedarikgi anlasmasi

80. ihracat belgelerinde son kontrol
genellikle hangi asamada yapilmalidir?
A) Yikleme oncesi

B) Satistan 1ay sonra

C) Siparis alindiginda

D) Uriin varisinda

81. ETGB ile yapilan mikro ihracat islemlerinde
GTIiP kodu eksik yazilirsa hangi sonug dogar?
A) Uriin yurtdisina ¢ikmaz

B) Sadece istatistik kaydi yapilmaz

C) KDV iade sureci reddedilir

D) CE sertifikasi gegersiz olur

82. FOB teslimde malin gemiye yiiklenmesin-
den sonra zarar olugursa sorumluluk kimdedir?
A) Gimrik memuru

B) Alici

C) Satici

D) Taslyicl firma
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83. Akreditifli satista bankanin 6deme so-
rumlulugu neye dayanir?

A) Malin kalitesine

B) Alicinin beyanina

C) Belgelerin tam ve hatasiz sunulmasina
D) Proforma faturasina

84. Avrupa'ya yapilacak bir sevkiyatta CE
isareti olmayan iiriin ithalatci tarafindan
kabul edilirse, ithalatcinin karsilasabilecegi
risk nedir?

A) Navlun cezasi

B) Ulkesinde ticari dava ve ceza

C) Satis yasagi uygulanmaz

D) GTIP cezasi

85. Giimriik cikis beyannamesinde “rejim”
alami yanlis girilirse ne olur?

A) Mal iade olur

B) ihracat islemi gegersiz sayilir

C) Navlun iki katina ¢ikar

D) Mense belgesi otomatik iptal olur

86. RFM analizine gore yiiksek “Frekans”
ama diisiik “Monetary” degerine sahip
miisteri neyi gosterir?

A) Uzun vadeli sadik musteri

B) Sik siparis veren ama kiigiik hacimli misteri
C) Karslliksiz geke meyilli mUsteri

D) Tek seferlik biiylik musteri

87. DDP teslim seklinde en fazla risk
kimdedir?

A) Alici

B) Nakliyeci

C) Gumrik memuru

D) Satici

88. Sevkiyati geciktiren ihracatci sozlesme-
ye “force majeure” maddesi koymamigsa
karsilasabilecegi sonuc nedir?

A) Sigorta 6demez

B) Navlun iptal olur

C) Tazminat 6demek zorunda kalabilir

D) CE belgesi gecersiz olur

89. Proforma faturaile ticari fatura arasin-
daki fark asagidakilerden hangisidir?

A) Para birimi

B) Miktar

C) Hukuki baglayicilik

D) Mense kodu

90. EXW teslim sekli hangi durumda aliciyi
zor durumda birakabilir?

A) Uriin geg sevk edilir

B) Alici ihracat evraklarini bilmiyorsa

C) ithalatci navlun éder

D) CE sertifikasi eksikse

91. Amazon FBA sisteminde iiriin iadeleri
nasil yonetilir?

A) Alici Glkenin glimrigline doner

B) Uriin iadesi olmaz

C) Amazon depolarina geri doner ve iade
prosed(ir(i isler

D) Uriin imha edilir

92. ETGB sisteminde 300 kg siniri
asildiginda ne gerekir?

A) Hicbir sey degismez

B) Normal ihracat beyannamesi gerekir
C) CE belgesi zorunlu olur

D) Sadece tastyici degisir
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93. ihracatta iiriiniin fotograflanmasi,
en cok hangi durumda yasal delil
olarak kullanilir?

A) Proforma uyusmazliginda

B) Hasar tazminat davalarinda

C) Kur farki hesaplamasinda

D) CE basvurusunda

94. GTiP koduna gore uygulanan “anti
damping vergisi” hangi

durumda ortaya cikar?

A) YUksek fiyatla Griin gonderilirse

B) Ulkeye zarar verecek diisiik fiyatla ihracat
yapilirsa

C) Sertifikasiz tirtin gonderilirse

D) Sozlesme yapilmazsa

95. FSC belgesi hangi iiriin grubu icin
ihracatta zorunlu olabilir?

A) Gida

B) Ahsap/mobilya

C) Metal

D) Cam

96. Navlun destegi kapsamina alinmayan
iiriin ihracatina devletin bakigi nasildir?
A) Tesvikli

B) Riskli veya stratejik degil

C) Yiiksek doviz kazandirici

D) Zorunlu destek alan

97. ihracateinin alici iilkede miisteri ziyareti
yaparak pazar analizi yapmasi hangi destek
kapsaminda olabilir?

A) Yurtdisi Pazar Arastirmasi Destegi

B) Eximbank Sigortasi

C) CE Belgelendirme Destegi

D) Glimriikleme Destegi

98. “Packing List" ile “Ceki Listesi”
ayni sey midir?

A) Hayir, packing list hacim gosterir
B) Evet, iki isimle de bilinir

C) Hayur, biri agirlik biri sayi verir

D) Biri B2B biri B2C icindir

99. EXIMBANK kisa vadeli alacak sigortasi
hangi riski giivenceye alir?

A) Lojistik aksakhgi

B) Alicinin 6dememe riskini

C) CE surecini

D) GTiP degisimini

100. E-ihracat yapan bir firmanin

ETGB kullanabilmesi icin hangi

kosul zorunludur?

A) Elektronik glimrik sistemine kayitli tagtyici
kullanmasi

B) CE belgesi olmasi

C) Akreditif ile satis yapmasi

D) B2B sistemi olmasi
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Sinir tanimayan ticaret,
khiz twmmaz.
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