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Hakan AKIN

1985, Dış ticaret sektöründe çevirmen olarak çalışmaya başladı
1987, Hacettepe Üni. İngiliz Dil Bilimi bölümünden mezun oldu

1996, Eğitim vermeye başladı 
1999, İlk kitabı yayınlandı YENİ İŞİMİZ DIŞ TİCARET

2004, Danışmanlık çalışmalarına başladı
2006, “hızlı balık” ödülünü aldı

62 il ve 16 ülkede 3534 gün eğitim ve 584 gün danışmanlık 
Avrupa Birliği Uzmanı

11 kitap
Anadolu Dış Ticaretçiler Derneği Kurucusu

Amatör Denizci





• İHRACATTA PAZARLAMA SATIŞ BECERİLERİ MTSO EKAV 2-9, 10 NİSAM 2022 15 SAAT

• TEMEL DIŞ TİCARET BURSA TİCARET SANAYİ ODASI 31 MART - 1 NİSAN 2022 12 SAAT

• İHRACATTA BAŞARILI PAZARLAMA SATIŞ TEKNİKLERİ FETHİYE TİCARET ODASI 11-12 MART 2022 8 SAAT

• DIŞ TİCARET İSTİHBARATI TRAKYA KALKINMA AJANSI 2 ŞUBAT – 28 MART 2022 54 SAAT

• İHRACATTA İSTİHBARAT TEKNİKLERİ TOBB 16 KASIM-26 ŞUBAT 2022 88 SAAT

• HEDEF PAZARLARIN VE MÜŞTERİLERİN TESPİTİ İMMİB 21-22 ŞUBAT 2022 8 SAAT

• DIŞ TİCARETTE FİNANSMAN YÖNTEMLERİ BAİB 21 ŞUBAT 2022 4 SAAT

• İHRACATTA PAZARLAMA VE SATIŞ STRATEJİLERİ ANKARA SANAYİ ODASI 10 ŞUBAT 2022 8 SAAT

• İHRACATTA HEDEF PAZAR VE MÜŞTERİ ARAŞTIRMASI KONYA SANAYİ ODASI 26 OCAK 2022 4 SAAT

• DIŞ TİCARET İNGİLİZCESİ VE TERMİNOLOJİ GAİB 18-20 OCAK 2022 12 SAAT

• HEDEF PAZAR VE MÜŞTERİLERİN TESPİTİ ÇANAKKALE TSO 10-12 OCAK 2022 18 SAAT

• İHRACATTA BAŞARILI PAZARLAMA VE SATIŞ BECEERİLERİ İMMİB 6-7 OCAK 2022 6 SAAT

• TEMEL DIŞ TİCARET GAİB 24-29 ARALIK 2021 18 SAAT

• DIŞ TİCARETTE BAŞARISIZLIK ÖYKÜLERİ GAİB 23 ARALIK 2021 3 SAAT

• DIŞ TİCARET TERMİNOLOJİSİ ANKARA SANAYİ ODASI 1-2 ARALIK 2021 16 SAAT

• GENEL DIŞ TİCARET KOSGEB SİNOP 25-29 KASIM 2021 16 SAAT

• GENEL DIŞ TİCARET KOSGEB BARTIN 11-26 KASIM 2021 40 SAAT

• İHRACATTA PAZARA GİRİŞ STRATEJİLERİ ULUDAĞ İB 10 KASIM 2021 4 SAAT

• ALTERNATİF PARA KAZANMA YOLLARI GAİB 2 KASIM 2021 4 SAAT

Son dönem eğitimler
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Dünya Dış Ticaretine Genel Bakış



Dünya 
Küresel 
Hasıla
Milyar 
ABD$



Kaynak : 
https://knoema.com/nwnfk
ne/world-gdp-ranking-
2020-gdp-by-country-data-
and-charts

GSYİH 
(Milyar ABD$)



İthalatçılar 2016 2017 2018 2019 2020

DÜNYA 16,068,777,562 17,785,831,105 19,662,461,602 19,080,085,436 17,551,465,827

ABD 2,249,113,117 2,406,075,845 2,609,126,878 2,563,536,173 2,406,931,650

Çin 1,588,695,867 1,840,957,060 2,134,987,265 2,068,950,255 2,055,590,612

Almanya 1,056,664,804 1,164,586,085 1,286,008,402 1,236,217,435 1,171,580,759

Japonya 608,071,912 672,100,069 749,092,205 720,964,445 634,678,167

B. Krallık 636,367,936 640,907,689 671,694,258 692,494,170 634,174,870

Hong Kong 547,124,448 589,317,440 627,327,031 578,590,151 573,061,310

Fransa 559,429,399 610,231,098 666,157,927 643,953,084 569,325,016

Hollanda 408,052,966 461,902,679 521,035,628 514,857,688 485,489,156

G. Kore 406,059,974 478,413,948 535,172,391 503,259,397 467,540,264

Italya 406,670,670 453,583,034 503,581,134 474,957,328 422,648,102

Kanada 402,638,900 432,857,718 460,109,333 453,157,225 404,275,453

Belçika 379,391,797 409,464,298 455,053,174 427,766,455 395,854,450

Meksika 387,064,500 420,369,150 464,276,595 455,289,486 383,305,535

Hindistan 356,686,417 443,852,795 509,273,228 478,883,729 367,980,363

İspanya 302,931,265 341,421,161 391,056,705 375,485,170 329,738,801

Singapur 283,045,050 327,492,650 370,940,515 359,008,256 328,822,696

İsviçre 270,135,316 269,726,453 279,244,339 277,207,598 291,035,118

Tayvan 229,052,733 257,510,859 285,050,277 285,906,281 287,171,262

Vietnam 174,978,350 213,215,299 236,868,823 253,442,016 261,309,452

Polonya 188,517,819 217,978,576 267,699,887 246,653,880 254,660,433

Rusya 182,261,656 226,966,395 238,151,375 243,780,553 231,667,985

Türkiye 198,601,934 233,799,651 223,046,879 210,346,890 219,514,373

Tayland 195,702,347 224,999,327 251,099,199 240,139,196 208,615,061

Dünya 
Ürün Dış 
Ticareti 
Rakamları
1000 ABD$
Kaynak : ITC



Global Ticaretin Görünümü



Türkiye’nin Pazarları







İhracatta Pazarlama ve Satış 
Çalışmalarının Kapsamı



Pazarlama-Satış Kavramları

Pazarlama

Ürün seçiminden başlayıp, satış 
sonrasında müşterinin tekrar ve 
tekrar satın almasını sağlayacak her 
türlü faaliyet.

Potansiyel ve mevcut müşterileri 
mağazaya çekecek her türlü davranış

Satış

Gerçekleştirilen pazarlama faaliyetleri 
çerçevesinde potansiyel müşteriler 
tarafından fark edilen, ilgi duyulan, 
sahip olunmak istenen ürünlerden 
kâr edilme süreci ve süreçteki 
faaliyetler.

Mağazaya giren potansiyel müşterinin 
mağazadan bir ürünle ayrılmasını 
sağlayacak her türlü davranış



İhracat Döngüsü



İHRACAT

PAZARA GİRİŞ 
STRATEJİSİ

ALT YAPI

ÜRÜN VE 
MÜŞTERİ 
PROFİLİ

ULUSLARARASI 
MEVZUAT VE 
TEAMÜLLER 

PAZAR 
ARAŞTIRMASI

MÜŞTERİ 
ARAŞTIRMASI

LOJİSTİK

PAZARLAMA

SATIŞ

KONTROL

İhracat 
Döngüsü



Pazara Giriş Stratejisi



Stratejiler

•İhracat

•Sözleşmeye Dayalı

•Yatırıma Dayalı



İhracat
Doğrudan ihracat: İhracatçı, hiçbir aracı kullanmadan, 
ithalatçının bulunmasından ödemenin alınmasına kadar tüm
ihracat işlemlerini kendisi yapar. Doğrudan ihracat yapmak
istiyorsanız bağımsız bir ihracat birimi oluşturmanız
yararınıza olacaktır.

Dolaylı ihracat: İhracat yapmak isteyen ancak gerekli
personel ve kaynağı olmayan şirketler, ihracat konusunda
gerekli deneyim ve alt yapıya sahip kuruluşlara başvurarak
kolayca ihracat işlemlerini gerçekleştirebilirler. Şirketler
dolaylı ihracat yapmak için, sektörel dış ticaret şirketlerine, 
komisyonculara, acentelere, lokal alım ofislerine ve dış ticaret
şirketlerine başvurabilirler.



Pazara Giriş 
Stratejileri

Sözleşmeye Dayalı Pazara Giriş

Lisans anlaşmaları: İşletme, yabancı ülke işletmesine teknolojisini, 
tasarımını, bir markayı veya patenti sözleşmeye bağlı olarak bir bedel 
karşılığında devredebilir. Böylece lisansı veren işletme dış pazarlara kolayca 
girebilir.

Franchising

Sözleşmeli üretim

Anahtar teslim projeler

Montaj operasyonları



Pazara Giriş 
Stratejileri

Yatırıma Dayalı Pazara Giriş

A- Ortak Girişimler: İhracatçı firma ile ithalatçı firma aralarında hisse, 
teknoloji transferi, yatırım, üretim ve pazarlama alanlarında bir ortaklık 
anlaşması yapabilirler.

B- Uluslararası Birleşme ve satın almalar

C- Doğrudan yatırım: Bir işletmenin çeşitli maliyetlerini azaltmak ve devlet 
teşviklerinden yararlanmak için hedef pazarda bir tesis kurarak imalat 
yapmasıdır.



İstihbarat Kaynakları



İstihbarat ve bilgi
kaynakları

• Genel Bilgi Kaynakları

• Rapor Kaynakları

• Ülke Bilgi Kaynakları

• İstatistik Kaynakları

• Veritabanları

• B2B, B2C Siteler

• İhale Sayfaları

• Finansal Bilgi Kaynakları

• Ticari Bültenler

• Gümrük Verisi Temin Eden Kaynaklar

• Sosyal Medya

• Kişilere Ulaşım Kaynakları



Yurtiçi Bilgi 
Kaynakları

RESMİ GAZETE www.resmigazete.gov.tr

TİCARET BAKANLIĞI www.ticaret.gov.tr

İHRACATÇILAR MECLİSİ www.tim.org.tr

MEVZUAT BİLGİ SİSTEMİ www.mevzuat.gov.tr

TOBB www.tobb.org.tr

DEİK www.deik.org.tr

KOSGEB www.kosgeb.gov.tr

EXIMBANK www.eximbank.gov.tr

MERKEZ BANKASI www.tcmb.gov.tr

TUIK www.tuik.gov.tr

http://www.resmigazete.gov.tr/
http://www.ticaret.gov.tr/
http://www.tim.org.tr/
http://www.mevzuat.gov.tr/
http://www.tobb.org.tr/
http://www.deik.org.tr/
http://www.kosgeb.gov.tr/
http://www.eximbank.gov.tr/
http://www.tcmb.gov.tr/
http://www.tuik.gov.tr/




Yurtdışı Bilgi Kaynakları

• www.cia.gov/the-world-factbook
• www.trade.gov
• www.ecb.europa.eu
• www.globaledge.msu.edu
• www.globaltrade.net
• www.nationmaster.com
• www.intracen.org
• www.oec.world
• www.uncomtrade.un.org
• www.indexmundi.com
• www.numbeo.com
• www.dandb.com

• www.infocreditworld.com
• find-and-update.company-

information.service.gov.uk/
• www.firmenwissen.com
• https://gb.vat-search.eu/
• uktradeinfo.com
• cbi.eu
• https://apps.fas.usda.gov/gats/
• https://www.globaltradealert.org/





Rapor 
Kaynakları

• www.eiu.com
• www.globaldata.com
• www.mintel.com
• www.statista.com
• www.chambers-

international.com
• www.euromonitor.com





İşlem Bilgileri

• www.importgenius.com
• www2.tendata.cn
• http://en.52wmb.com/
• www.tradesns.com
• www.manifestdb.com
• www.zauba.com
• www.sicex.com
• www.panjiva.com
• www.datamyne.com
• www.usaimportdata.com





Firma 
Veritabanları

• www.2gis.ae
• www.google.com/maps
• www.kompass.com
• www.europages.com
• www.made-in-china.com
• www.retail-index.com
• www.all.biz 
• www.rusimpex.ru
• www.thomasnet.com
• www.een.ec.europa.eu





Alım-satım, 
fuar

• www.alibaba.com
• www.go4worldbusiness.com
• www.tradekey.com
• www.ecplaza.net
• www.europe.bloombiz.com
• www.eventseye.com
• www.fuartakip.com
• www.ticaret.gov.tr



http://ted.europe.eu
https://procurementmap.intracen.org/
http://ungm.org
https://www.nspa.nato.int/
https://www.ppra.org.pk/
https://www.isdb.org/project-
procurement/tenders
www.tendersinfo.com
https://www.unhcr.org/tr/en/tenders

ihale 
kaynakları





Kişilere Ulaşım

• www.zoominfo.com

• www.rocketreach.co

• www.linkedin.com

• www.getemail.io





• www.und.org.tr

• www.nakliyecidunyasi.com

• www.nakliyerehberi.com

• www.searates.com

• www.shipeedy.com

• www.kargogo.com

Navlun ve 
Kargo

http://www.und.org.tr/
http://www.nakliyecidunyasi.com/
http://www.nakliyerehberi.com/
http://www.searates.com/
http://www.shipeedy.com/
http://www.kargogo.com/


Dikkat Uyandıran Hususlar
•Fiyat
•Kalite (Belgeler)
•Referanslar
•Ödeme Şekli ve Vadeler
•Garantiler
•Destek
•Farklılıklar
•Tutarlılık
•Müşteri Odaklılık



Muhasebeci 
Ali Abimiz

Çay ocağında 
Melâhat 
Ablamız

Sekreterya 
Ayten Kızımız

PATRON
RIZA BEY



RIZA BEY
ŞİRKETİNİ BÜYÜTMEK VE BU 
AMAÇLA İHRACATA 
BAŞLAMAK İSTİYOR. 

(VİZYON)

ÜRETİM

FİNANS

PAZARLAMA

İNSAN KAYNAĞI

BUNU BAŞARABİLMEK İÇİN 
İŞLETMESİNDE 4 ANA UNSURU 
OLUŞTURMAK VE BİRBİRLERİ İLE 
SENKRONİZE ÇALIŞTIRMAK 
ZORUNDA.

PATRON

RIZA BEY



işletme

üretim

pazarlama

finans

insan 
kaynakları

İşletme 
fonksiyonları

uluslararası standartlar

bütçe

bilgi ve beceri yetkinlikler



Durum Analizi



SWOT DEĞERLENDİRME VE STRATEJİ

GÜÇLÜ YANLAR
TANITIM VE REKLAM
WEB SİTESİ BROŞÜRLER

ZAYIF YANLAR
6-12 AY PLAN ÇERÇEVESİNDE 

EKİP TARAFINDAN ÇÖZÜLECEK

FIRSATLAR
İŞLETMENİN İHRACAT YAPMA 
SEBEBİ

TEHDİTLER
PATRONUN KORKULU RÜYASI



“MÜŞTERİ” profili

Üst gelir

Orta gelir

Alt gelir



GDP (GROSS DOMESTIC 
PRODUCTION) 
Bir ülkede yıl içerisinde  üretimi 
gerçekleştirilen tüm mal ve 
hizmetlerin toplamı. GDP PPP 
(PURCHASE POWER PARITY) per
capita (kişibaşı) Belli bir ürün 
sepetinin farklı ülkelerdeki satış 
bedeli. Örnek: Bir Türk vatandaşı o 
sepeti 2020 yılında 29326 ABD$’a
alabilirken, bir İsviçre vatandaşı 
aynı sepete 67557 ABD$ ödüyor.

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

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


ABD baz alınan ülkedir, bu yüzden 100'dür. Aynı malın değeri 
Hindistan’da ABD’ye göre %80 daha düşüktür.



İnsanlar doğaları gereği
birbirlerine yaklaşırlar
ama alışkanlıklar ve
gelenekler onları
birbirinden uzaklaştırır.

Konfüçyus





kazan

kazan

• iş birliği odaklı

• amaç büyüyen pasta ve artan 
kazanç 

• tatmin olmuş ve mutlu 
taraflar

• sürdürülebilir ticari ilişki 

kazan

kaybet

• pazarlık odaklı

• amaç pastadan büyük payı 
almak

• sert tavır ve güç gösterisi

• tek taraflı tatmin

• mutlu etmeyen iş birliği

kaybet

kaybet

• iş değil müşteri odaklı

• müşteriyi 
kapma/kaybetmeme

• bol ve gereksiz taviz

• tatmin olan taraf yok

• çok uzun süreli olabilir !

kaybet

kazan

• az olsun, hep olsun mantığı 
hakimdir

• karşı tarafın bu iş birliğinden 
memnun olması amaçlanır

• çokça taviz verilir

• pazarlık kesinlikle yoktur

• kazan/kaybet mantığından 
daha ılımlıdır, çünkü bir taraf 
bu durumu kendi 
istemektedir



Müzakerede Olmazsa Olmazlar  
ve Tavizler 
1.Müzakereyi planlayın
2.Müzakereci tipinizi bilin
3.Kazan-kazan anlayışını benimseyin
4.Hedefi yüksek tutun
5.Basit bir dil kullanın
6.Bol bol soru sorun ve dinleyin
7.Karşı tarafın kültürünü araştırın
8.Sabırlı olun 
9.Tavizlerinizi belirleyin
10. Mutlaka alternatif teklifleriniz hazır olsun.



Dünyada müzakere
Asya Afrika Avrupa

Serbest girişim önemlidir. Ticari 
potansiyel çok yüksektir.

Pazarlık iş yaşamının ayrılmaz 
parçasıdır. Dinin önemi büyüktür.

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

Tarihe bağlılık son derece önemlidir. Toplantılar çok nadir zamanında 
başlar. Gelecek konusunda 
kadercilik ön plandadır. Planlama 
yapılmaz.

Toplantılar zamanında başlar ve 
biter. İş hayatı hızlıdır.

Müzakere ekipleri 2-3 kişiden 
oluşur. Müzakereler uzun sürer. 
Karar ekip olarak verilir.

Güçlü bir "biz" kültürü vardır. 
Statü ve güce önem verilir.

Bireycilik ve statüko öne çıkar. 
Arkadaşlık zor kurulur.

Biz bilinci öne çıkar. Krar süreci uzun 
uygulama süreci kısadır.

Kişisel ilişkiler başarı n önemlidir. 
Müzakere öncesi sohbet şarttır.

Hiyerarşi ve sadakat önemlidir.

İletişim sade ve çekingendir. İletişimde beyaz yalanlara sık 
rastlanır. Beden dili çokça 
kullanılır.

İletişim kısa ve resmidir. Duygusal 
hareketlerden hoşlanılmaz



talep arz durum



talep arz durum



talep arz durum

TİCARİ ZEKA



ÖZETLE
• Pazara giriş stratejinizi belirleyin

• Alt yapınızı oluşturun

• Hedefleriniz olsun

• Ürün, pazar ve müşteri profilinizi belirleyin

• Mevzuatı ve teamülleri öğrenin

• Pazar araştırma yöntem ve kaynaklarınızı belirleyin

• İletişime ve müzakereye önem verin

• Ülkeleri ve iş yapma kültürlerini öğrenin



1 + 1 > 2 



Başarılar dileriz...

Hakan AKIN
5065605509

posta@hakanakin.biz




