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OZET

Uluslararas1 ticaretin alt basligi olan ihracatta 6zellikle ihracata yeni baslayacak veya ihracatini
gelistirmek isteyen firmalarin dogru hedef pazarlari bulmasi ve miisterilerine en kisa yoldan ulagmasi,
ithalatta ise en uygun tedarik¢iye yine en hizli sekilde ulagilmasi firmalarin en ¢ok iizerinde galistigi
konulardir. Bu ¢aligmada ihracatta pazarlama ve ithalatta tedarik tarafiyla ilgili olarak ticari istihbarat
kavramimin kullanimi ele alinmigtir. Literatiir taramasinin yaninda diizenlenen bir uluslararas: fuara
katilan firmalarin {iriinlerine 6zel olarak dis ticaret istihbarat yontemleriyle potansiyel alicilari tespit
edilmis, fuara davet edilmis ve fuar katilimcisi firmalarla goriismeleri saglanmis, satisa giden yolda
etkili bir model sunulmustur. Elde edilen bulgular ¢alisma sonunda analiz edilmistir.

Anahtar Kelimeler :Uluslararasi Ticaret, Ticari Istihbarat, Dis Ticaret Istihbarati, Pazar Arastirmasi.

AREAS OF USAGE OF COMMERCIAL INTELLIGENCE IN INTERNATIONAL
AND A MODEL IMPLEMENTATION
ABSTRACT

In exports, which is a subtitle of international trade, the companies that will start exporting or want to
improve their exports find the right target markets and reach their customers in the shortest way, and in
importing, reaching the most suitable supplier in the fastest way is the most important issue. In this
study, the use of the concept of commercial intelligence in relation to marketing in export and supply
side in import is discussed. In addition to the literature review, potential buyers of the products of the
companies participating in an international fair were determined, invited to the fair, and provided
meetings with the companies by foreign-trade intelligence methods, and an effective model was
presented for sales. The obtained findings were analyzed at the end of the study.
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1. GIRIS

Ihracat yapan firmalarin pazarlama yaparken en can alic1 noktalari; dogru hedef pazarlarm belirlenmesi,
bu hedef pazarlardan dogru potansiyel firmalara ulasabilmek ve iletisim kurulmasi konular1 gelmektedir.
Diger taraftan ithalat yapan firmalar iginse aradig: iiriinler i¢in giivenilir, hizli ve uygun maliyetli
tedarikgilere ulagmak en kritik noktadir. Tam da bu ihtiyaglara cevap verecek ¢oziim ise nitelikli veridir.
Yiiksek nitelikli ticari veriye ulasabilmek i¢in ise ticari istihbarat sistemleri karsimiza ¢ikmaktadir. Bu
sistemlerin bize saglamig oldugu ticari bilginin dig ticarette kullanimiyla hem ihracatta dogru hedef
pazar ve miigteri bulmak hem de ithalatta uygun alternatif tedarik¢iler bulmak oldukg¢a kolaydir.

“Pazar arastirmasi yapilmis, talebi olan mallar1 satmak, {iretimi yapilan mallar1 satmaktan daha kolaydir”
anlayistyla ihracata baglamak isteyen bir firma oncelikle iiriinlerinin pazar arastirmasini yapmali ve
pazarin talebine gore Uriin lizerinde degisiklikler yapmalidir. Pazar arastirmasi yapilmadan segilen bir
sektorde {iretime baslanmasi “yanligt diizeltmek, yeniden insa etmekten zordur” prensibiyle
ortiismektedir. Eger iiretime baslandiktan sonra ihracata yonelme olmussa “iiretilen her malin bir alicist
vardir” diisiincesiyle hareket etmek pazarlamanin temel prensiplerinden biri olacaktir. Onemli olan
tiretilen mala kimin ihtiyaci olacaginin tespit edilmesidir. Bu durum ihracatta pazarlamanin énemini
gostermektedir. Uretilen bir mala kimin ihtiyac1 olacagi sorusu pazarlamanin faaliyet ve konusu
icerisindedir. Yani pazar arastirmasi yapilmadan iiretimi yapilacak tiriinlerin belkide hi¢ ihracat sansi
olmayabilir ya da ihracata uygun hale getirilmesi olduk¢a uzun zaman ve yiiksek maliyet gerektirebilir
(Melemen, 2023 :151).

2. KAVRAMSAL CERCEVE
2.1. Uluslararasi Ticaret

Uluslararasi Ticaret, iilkelerarasi mal ticareti, para ve finans alanlarini icermektedir. Uluslararas ticaret,
tilkelerin birbiri arasinda gergeklestirdigi ticaret anlamina gelmekte olup makro ve mikro iktisadin
uygulama alanidir. Uluslararasi iktisat ise, iilkelerarasi her tiirlii mal, sermaye, yatirim, hibe ve kredi
gibi iliskileri icerirken uluslararasi ticaret daha 6zel olarak mal, hizmet ve finans hareketlerini
icermektedir. Uluslararasi ticaret, uluslararasi iktisada gore daha fazla uygulama igermektedir
(Melemen, 2019: 2)

Uluslararasi Ticaret, tilkelerin birbiri arasinda iiriin, hizmet ve fikir alanlarinda yapmakta olduklari
degisimlerin ticari amagh olarak gerceklesmesidir. Uluslararas1 ticaret faaliyetleri birbiri ile
baglantilidir. Uluslararasi ticaretin en temel kurali “ucuza alip pahaliya satmak™ prensibidir. Bu
cercevede Uriinler ve hizmetler ucuz olan alanlardan pahali olan alanlara dogru akar (Kefalas, 2008).

Uluslararasi Ticaret teorisine gore yapilan analizlerde iki iilkeli iki malli ve faktdrlii modeller kullanilir;
hiikkiimet kesiminin varolmadigi, dolayisiyla glimriik tarifelerinin ve ticaret {izerindeki oteki
kisitlamalarin bulunmadigi; mal ve faktdr piyasalarinda tam rekabet kosullarinin gecerli oldugu;
uluslararasi tasima giderlerinin bulunmadigi, vs. bigimdeki varsayimlardan hareket edilir (Seyidoglu,
2007: 18).

2.2. Ds Ticaret

Ekonomik sistemi disariya agik bir iilkenin bagka tilkelerle yapmis oldugu iiriin ve hizmet alim satim
islemine dis ticaret denir (Melemen, 2019: 15).

Ulkelerin tek baslarina kendilerine yetmeleri ve verimli olmalar1 miimkiin degildir. Her iilkenin iyi
durumda oldugu iiriin ve hizmetler oldugu gibi ihtiyaci olan iiriin ve hizmetler de vardir. Ihtiyag ve
iiretim fazlasi tirlinlerin yurtdigina satigina ihracat, ihtiya¢ duyulan iiriinlerin tedarigine ise ithalat denilir.
Dis ticaretin temelinde ise bu arz-talep dengesinin saglanmasi gelmektedir. Bazi iilkeler iiriin ve
hizmetleri {iretme konusunda sahip oldugu kaynaklar, teknolojik alt yapi, maliyet, verimlilik gibi
noktalarda diger iilkelere gére daha avantajli olabilir (Tung, 2004: 3).

Uluslararasi ticaretin bir alt konusu olan dis ticaret, lilkelerin birbirleri arasinda gergeklestirmekte
oldugu mal hareketlerini iceren ihracat ve ithalat isemlerinden olusmaktadir. Dis ticaret kavrami yerine
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son yillarda uluslararasi ticaret kavrami da kullanilabilmektedir. Ulkelerin dis ticaret yapmadan
ihtiyaglarini siirdiiriilebilir olarak karsilamalari miimkiin degildir. Oranlar1 degismekle birlikte her iilke
dis ticaret agisindan birbirine bagimli durumdadir. Higbir iilke baska iilkelerden {iriin, hizmet veya
hammadde ithalat1 yapmadan kendi bagina her seyi tireterek tiim ihtiyaglarini karsilayamaz. Bunun igin
tilkeler; sahip olmadigi yer alti kaynaklarini, teknolojiyi, hammaddeyi, enerjiyi, emegi iiretimini vb.
ithal etmek durumundadir (Melemen, 2019: 2).

Ulkeleri birbiri ile ticaret yapmaya iten en énemli unsur fiyattir. Tiirkiye’de Japonya otomobillerinin
Alman ve diger otomobillere gore daha ¢ok tercih edilmesinin en 6nemli sebebi, Japon otomobillerin
alternatiflerine gore ucuz olmasidir. Japon otomobillerinin diger otomobillere gore daha uygun
olmasinin sebepleri ise su sekilde siralanabilir; iiretim maliyetleri, emege 6denen iicret, finansmana
ulagma maliyeti, topragin degerin, hammaddelerin fiyatin ve uygulanan etkili teknolojiler noktasindaki
uygunluk (Karluk, 1998:3).

2.3. ihracat

ihracat, esya veya trinlerin tilkenin ekonomik sinirlarinin disindaki yerlere déviz karsiligi olarak yapilan
satis cesididir. ihracat cesitli asamalara ve ¢ok yénla bir nitelige sahiptir. Urinlerin ihracata yénelik
olarak uluslararasi standart ve piyasa sartlarina uygun sekilde dretilmesinden, yurt disinda
pazarlanmasina, reklam ve tanmitiminin yapilmasindan, yurtdisina satiminin gerceklestirilmesine, uygun
ambalaj ve nakliye bigiminin secilmesinden, ihracatginin Glkesindeki dis ticaret mevzuatina uygun
sekilde gerekli islemleri tamamlamasi ve Grana istenilen yere zamaninda teslim etmesine kadar uzanan
cesitli asamalardan gegmesi gerekmektedir (Melemen, 2019: 81).

Ihracat, bir maln, yiiriirliikteki ihracat mevzuat ile giimriik mevzuatina uygun sekilde Tiirkiye giimriik
bolgesi disina veya serbest bolgelere ¢ikarilmasini veyahut bakanlikea ihracat olarak kabul edilecek sair
cikis ve iglemlerini ifade eder (Ihracat Yonetmeligi, 2006).

ihracat, tlkelerin mevzuatlarina gore yasak olmayan mal ve hizmetlerin uygun sartlar altinda hedef
pazarlara ulastinlmasi faaliyetidir. ihracat yapmayan bir dlkenin veya sadece disaridan ihtiyaclarini
karsilayan bir tlkenin de ekonomik olarak varhgini devam ettirmesi séz konusu degildir. ihracat
vesilesiyle ulkeler ihtiya¢ duyduklari dévizleri saglamis olurlar. Aksi takdirde ithalat yapamaz, kamu
harcamalarini finanse edemez veya déviz dalgalanmalarini 6nleyemezler (Melemen, 2019: 82).

Uluslararasi ticaret faaliyetleri igerisinde en eski yollardan birisi olan ihracat, mal ve hizmetlerin ulusal
siirlarin disina sevk edilmesi anlamini tasir (Keegan, 1989: 294).

Ihracat, yurtdisindaki potansiyel miisterilerin tespit edilmesi, mal satisinin yapilmasi ve mallarin
miisterilere ulagtirilmasidir. Diger bir deyisle ihracat; kazang elde etmek amaciyla miisterilerin talep ve
tercihlerini tatmin etmek igin firma imkanlarinin degerlendirilmesi, planlanmasi, kullanilmasi ve
denetlenmesi eylemlerinin uluslararasi arenada yiiriitiilmesi olarak tanimlanabilir (Beseli, 1997: 3).

2.4. Uluslararasi Pazarlama

Uluslararasi pazarlama, Grin ve hizmetlerini farkl pazarlarda satis yapabilmek amaciyla pazarlama
faaliyetleri yaraten firmalarin, yurtdisindaki firma ve kamu kuruluglan ile isletmecilik etkinliklerini
iceren ticari faaliyetler gerceklestirmesidir. Uluslararasi pazarlama, firmalarin, mal, hizmet veya ticari
nitelikteki bilgi ve fikirlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitilmasi amaciyla
birden fazla tilkede yirittagi planlama ve uygulamaya dair tiim siirecleri ifade eder (ihracat ithalat Bilgi
Platformu, 2018).

Uretimi yapilan bir Grind farkli pazarlama araglarini kullanarak yurtdisindaki hedef miisterilere ulastiran
her tirli faaliyet uluslararasi pazarlama kavrami icinde yer almaktadir. Uriintin trendlere ve degisen alici
tuketim aliskanhklarina dizayn edilmesi, markanin alici ulke orf ve adetlerine gére belirlenmesi, sanal
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ortamda tanitim faaliyetleri, fuarlara katilim ve bir masteri aday: ile yz yize goérusurken uygulanacak
yontemler ve kullanilacak araglar uluslararasi pazarlama faaliyeti icinde yer alir.

Uluslararas1 pazarlamanin esas kismi ayrintilarda gizlidir. Ulusal pazarlama ayni iilke igerisinde
gerceklesirken, uluslararas: pazarlama, ilgili tilkenin sinirlar diginda gergeklesen operasyon siireglerini
icerir. Ornek vermek gerekirse, sdz konusu uluslararas1 hedef Kitle ile temas edebilmenin detaylarina
odaklanmak ve markaniza asina olmayan kiiltiiri, dili ve gelenekleri anlamak gerekir. Isimizi
Uluslararas1 pazarlara agmak agisindan, marka diizeyinde daha fazla temas, iiriin bilinirligi, pazar
cesitlendirme, kaynak cesitlendirme agilarindan bir firsattir. Diger taraftan, uluslararasi pazarlama,
global pazardaki sayisiz firsatlari yakalamak, kiiresellesmek ve bir isletmenin yurt i¢inde is yapmasi
durumunda erigebileceginden daha genis bir kitleye erismesini saglayan bir 6zellige sahiptir (Amazon
Ads, 2018).

2.5. ihracat Pazarlamasi

Uluslararasi pazarlama faaliyeti yurtdisina sadece tirlin satist i¢in degil hizmet ve benzer faaliyetlerin
pazarlamasinda da kullanilabilir. Ulkelerin tanitim1 ve marka degerini artirici faaliyetler de bu kapsamda
degerlendirilebilir. Sadece iiriin satis1 yapilan satis faaliyetleri ise ihracat pazarlamasi baslig1 altinda ele
almabilir.

Uluslararas1 pazarlamada yaklasimmin dayandigi temel genellikle “hedef miisteri grubunun” son
tilketiciler olmasidir; oysaki ihracat pazarlamasinda hedef “miisteri gruplar1” firmalarin tiizel
kisilikleridir. Bu anlamda uluslararas1 pazarlamada genellikle iiriin konumlandirilirken, ihracat
pazarlamasinda firmalari daha hassas sekilde konumlandirmak ve bunun sonuglarina gére revizeler
yapmak daha dogru bir yaklasimdir (Kog, 2016: 88).

2000’1l yillarda cagdas isletmecilik anlayisinin kazandigi yeni kimlikle beraber, tiiketici tatmini
pazarlama anlayiginin en onemli yoniinii olusturmaktadir. Bu sebeple pazarlama faaliyetlerinin esas
amaci, tiiketici ihtiyaglar1 ve istekleri acisindan uygun mallarin gelistirilmesi, gelistirilen bu mallarin
tiketici  beklentileri  dogrultusunda  fiyatlandirilmasi,  tutundurulmasi  ve  dagitiminin
gerceklestirilmesidir (Pirtini & Melemen, 2017: 47).

2.6. istihbarat
istihbarat, etimolojik olarak Arapca kékenli bir kelime olup “yeni égrenilen bilgiler, haberler, duyumlar

ile bilgi toplama, haber alma” anlamlarina gelmektedir (Tark Dil Kurumu, 2006).

2.6.1. Ticari istihbarat

Ticari Istihbarat, ticarette gerekli olan yiiksek nitelikli ticari bilginin edinilmesi olarak tanimlanabilir.
Genellikle agik kaynaklardan edinilen iicretsiz ve kamuya acik verilerdeki giincellik ve kalite
problemine karsin, giincel ve ihtiyaca odakli nokta atig1 verilerin temin edilmesi ticari istihbaratin ana
konusunu teskil eder. Istihbarat kavrami duyuldugu zaman genellikle giivenlik istihbarati kavrami hatira
gelmektedir. Bir savasta ordunun operasyon yapacagi koordinatlari belirleyen giivenlik istihbarati
kavramina benzer olarak; sirketlerin pazarlama veya satin alma gibi operasyonlarda verilecek stratejik
kararlarda kullanmak tizere ticari istihbarata ihtiyaci vardir.

Ticareti bir anlamda bir savas oyununa benzetmek miimkiindiir. Savas ile ticaretin temel ayrildigi nokta
ise savasin kaybedilmesi durumunda biiyiik bir felaketle karsilasilacagi gergegidir. Deneme yanilma
yontemiyle birseyler 6grenmek ¢ok tavsiye edilmese bile baz1 durumlarda etkili bir arag olarak olabilir.
Ozellikle bir pazarla ilgili ticari dngdriiniin net olmadigi durumlarda, hedef pazara yapilacak seyahat
oncesinde yapilacak goriismelerle bilgi toplama faaliyeti stirdiiriilebilir bir operasyonun i¢in 6nem arz
etmektedir. Operasyon oncesinde elimizde varsayilan bir model ve tanimlanmis hedefler, agirlikl
noktalar ve taktiklerin olmalidir. Ayrica oazara ve sartlara gore bu unsurlar degistirilebilmelidir
(Clausewitz, 1999 : 203).
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2.6.2. Rekabet Istihbarati

Rekabet istihbaratinin temel tanimlarindan birini Badri Madden & Wright 2006 da yazdiklar1 bir
makalede yaptilar. Bu yaklagima goére rekabet istihbarati; “rakipler” ve “rekabet ortamindan” bilgi
toplanmasi ve bu bilginin “karar verme” ve “planlamada” is gelistirme amacli olarak kullanilmas siireci
olarak tanimlamak miimkiindiir (Aktaran, 2009).

Birgok liberal ekonominin ulusal ve ticari ¢ikarlarini biitiinlestiremedigi bir donemde, Japonya, ulusal
bir rekabet istihbarati sistemi gelistirebilen yegane fiilkedir. Bu rekabet istihbarati sistemi, Japon
ekonomisiyle birlikte gelismistir. Japon rekabet istihbarati sistemi, tilkedeki isletmelere 6nemli bir
destek olacak sekilde, gerekli bilgileri hizmetlerine sunan gelismis ve etkili bir sistemdir. 1868’den
sonra, her alanda Imparatorluga baglilik yemini, diinyanin geri kalanindan bilgi toplayarak yerine
getirilmistir. (Fleisher ve Wright, 2009: 256-257).

Yapilan rekabet istihbarati calismalariyla rakiplerden daha 6nde olmak, dogru hedef pazar ve
miisterilere, pazar stratejilerine kisa yoldan ulagmak en biiyiik avantajlardandir. Hatta bunun i¢in global
rekabette One gecebilmek adina markalar 6zel ticari istihbarat ekipleri olusturmaktadir. Elde edilen
verilerle yeni iiriin dizaynindan mevcut miisterileri daha fazla iiriin satmaya miisterileri korumaktan
rakiplerin verecegi zararlardan korunmak miimkiin hale gelmektedir.

2.6.3. Dis Ticaret Istihbarati

Dis Ticaret Istihbarati, dis ticarette ihtiyac duyulan yiiksek nitelikli ticari bilgilerin edinilmesidir.
Yiiksek nitelikli ticari bilgi, ihtiyaca ve duruma gore degisiklik gosterebilir. Bu bazen ilgili iiriin igin
dogru hedef iilkenin tespit edilecegi istatistik verilerine ulagmaktir, bazen segilen iilkenin dagitim
kanallar1 ve i¢ pazar analizlerine vakif olmaktir, bazen bir dis ticaret sevkiyatinin beyanname belgesine
ulagsmaktir, bazen yurtdisinda tespit edilen firmalarin finansal verilerine erigmektir bazen ise tespit
edilen firmanin yonetici isim ve iletisim bilgilerine ulagabilmektir. Bu veriler yeri geldiginde pazar
secebilmek, yeri geldiginde miisteri veya tedarikci bulmak, yeri geldiginde ihale ve proje detaylarina
ulagabilmek, yeri geldiginde ise kurulacak iletisimler i¢in gerekli olabilir.

D1s ticarette istihbaratin kullanimi hem vakitten hem nakitten hem de ekipten tasarrufun sifresidir. Zira
dis ticaret istihbaratinin saglamis oldugu yiiksek nitelikli ticari bilgi ile dogru iilke, dogru potansiyel
alici, dogru iletisim kanal1 nokta atis1 olarak tespit edilebildigi igin yiiksek seyahat ve fuar biit¢elerine,
uzun siiren arastirma mesailerine veya genis bir ekip ¢aligmasina gerek kalmamaktadir.

Nokta atis1 basarilara ulasmak igin hedefe odaklanmak &nemlidir. ihracat yaklasiminda diinyada
bulunan 229 iilkeye ayni anda ihracat yapmaya c¢alismak dogru degildir. Tavsiye edilen yontem
oncelikle dogru hedef filkelerin ve hatta ilgili hedef iilke igerisindeki hedef cografi bolgelerin
secilmesidir. Biitiin diinyaya, lilke secmeden ihracat yapmaya calismak gerceklikten uzak olmaktir
(Kog, 2016 : 22).

Dis ticaret istihbarati, sirketlerin rekabet ortamlarini, firsatlari ve zorluklar1 anlamalarina yardimci olur.
Rakipler, miisteriler, iiriinler ve diger pazar faktorleri ile ilgili rekabet avantaji saglayan bilgilerin
toplanmasi, toplanan bilgilerin analiz ve yorumlanmasi ve stratejik kararlarda kullanilmasi siireglerini
icermektedir. Konsolide edilen bilgiler hedef odakli olup, yorumlanarak istihbarat haline evrildikten
sonra karara ve uygulamaya doniistiiriilebilir (TradeAtlas, 2021).

Dis ticaret istihbarati, pazarlar ve rakipler ile ilgili elde edilen yiiksek nitelikli ticari bilgi verilerinin
analiz edilmesi ve bu bilginin rekabet istiinligli kazandiracak stratejiler olusturulmasi amaciyla
degerlendirildigi bir siirectir.

3. DIS TICARETTE iSTIHBARAT SEKILLERI / KULLANMA YONTEMLERI / AMACLARI

Dis Ticarette istihbarat yapilma sekilleri firmalarm is modelleri, ihtiyaglar1 veya {iriin yapilaria gore
degisebilir. Di1s Ticaret istihbarati agik kaynaklardan veri analiziyle baslayip nihai olarak firmalarin
tirettigi triinleri satin alan firma bilgileriyle derinlesebilir. Dogru alicilarin bulunmasi i¢in oncelikle
iiretilen ve ihracati diisiiniilen iiriinlerin hedef pazarlar belirlenerek kapsam daraltilmalidir. Her iiriiniin
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her pazara satilmasi, ihra¢ edilmesi veya her firmanin her pazardan ihale veya is almasi miimkiin
olmayabilir.

Bir pazarin hedef olarak segilebilmesi i¢in en temel yaklagim “rekabet giicii” olmalidir. Rekabet giicii,
bir iiriin i¢in muhtemel hedef olabilecek iilkelerdeki fiili ithalat rakamlarinin degisimleri ve muadil
tiretici tlkelerin ilgili hedef iilkelere yaptigi fiili ihracat rakamlarimin degisimleri analiz edilerek
olgiilebilir. Pazar biiyiikliigii, hedef pazar segerken esas belirleyici unsur degildir, 6nemli olan pazardaki
ithalat degisimlerinin yani biiyiimenin tespit edilmesidir. Bu ¢ok basit gibi goriinen ancak pazara giris
stirecini kolaylastiran temel bir ilkedir (Kog, 2018: 7).

Neden ticari istihbarat bilgisine ihtiya¢ duyulur?

Eskiye gore karlarin oldukca diismesi ve diismeye de devam etmesi

Pazarlarin her gecen giin daralmasi

Kiiresel krizlerden Gtiirii piyasalarda olan durgunluk

Yerel kalarak siirdiiriilebilir olma imkaninin kalmamasi

Global tedarik zincirlerindeki degisim firsatlarinin yakalanabilmesi

Ticari bilgi tanim ve igeriginde yasanan devrim

Adeta hiper tansiyona gereken ilag misali hiper rekabetin ilaci da ticari istihbarattir
o Ticaretin adeta bir savasa donlismesiyle beraber bir savasta lazim olan taktik, strateji, istihbarat,
hassas hedef tespiti gibi kavramlarin 6nem kazanmasi

e Ti{im bu problemlerin ¢6ziimii i¢in yeni nesil ticari bilgiye ve bu bilginin ticari operasyonlarda

kullanilmasi ihtiyac1 dogmaktadir

Ticari istihbarat, yiiksek nitelikli ticari bilgilerin edinilmesi anlamini1 tagimaktadir. Bu kapsamda dis
ticarette ihtiya¢ duyulan yiiksek nitelikli ticari bilgi tiirleri asagida belirtildigi gibidir.

e [lgili {irlin igin pazarm ticari istatistik e Yetkili kurumlarin kim olduguna erigim
Verisi e Uriin teknik detaylarina, marka patent
e [lgili pazarda aranilan profile uygun durumlarina erigim

firma bulmak e Uriiniin bir pazardaki birim fiyat ve
e Firmalara ait finansal bilgilere erigim fiyatlarina erigim

e Mahkeme durumlarina erigim e Fuarlara katilan ve ziyaret eden kisilere
e Yonetici bilgilerine erisim erisim

e Firma iletigim bilgilerine erigim e fhale & proje detaylarma ve
e Gilimrikk verisine erisim(konsimento, kazananlarina erigim

beyanname) e Hazir pazar bilgisine, egilimine,
o Ortaklik yapilarina erigim risklerine erisim

e Faaliyet alan1 ve firma tiiriine erigim e Firmalarin miisteri veya tedarikgilerini
o Vergiler, kotalar, ¢evre kisitlamalari, bulmak

tarife dis1 engeller, istenilen belgeler vb. e Pazarm bu iirliindeki gidisati

erigim o Tiiketici tercihleri (etiketleme-
e Pazarin ekonomik, siyasi, demografik paketleme, garanti siiresi)

durumu

Bu tiir yiiksek nitelikli ticari bilgileri edinmek i¢in asagidaki ticari istihbarat yontemleri kullanilabilir.

Ticari istihbaratta veri kaynaklarini birincil ve ikincil kaynaklar olarak ikiye baslikta ele almak
miimkiindiir (TradeAtlas, 2021);

1.Birincil Veri Kaynaklari: Elde edilmek istenilen ticari verilerin bizzat arastirmaci tarafindan belirli
bir aragtirma amaci1 dogrultusunda toplandig1 kaynaklardir Bunlar;

o Devlet gorevlileri, e Sunumlar,
o Rakipler, o Tedarikgiler,
o Miisteriler, e Endiistri uzmanlaridir

o Konusmalar,
2.1kincil Veri Kaynaklar : Birincil veri kaynaklar1 kullanilarak ¢esitli amaglar i¢in 6nceden konsolide
edilmis kaynaklardir. Bunlar;
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e Dernekler, e Rakiplerin web siteleri,
o Gazete ve dergiler, e Hazir raporlar,
e Ticari veri tabanlar, e Teknik ve patent dokiimanlarsi,
¢ Finansal raporlar, e Fuarlar,
e Arama motorlart, e Danigsman raporlaridir

o Ticari miisavirlikler,

Pazarlama profesyonelleri giiniimiizde ¢esitli uygulamalar: kullanarak tiiketici tercihleri hakkinda bilgi
edinebilmektir. Internetin yayginlasmas: ile birlikte rekabet istihbarati uzmanlari, genis bilgi
zenginliginden rekabet iistiinligii elde etmek igin istifade edebilmektedir(Graef, 1997 : 41).

Firmalar, internetteki agik bilgi kaynaklari marifetiyle, rakiplerinin durumlar, driinleri ve fiyatlar: gibi
istinbarat bilgilerine kolayca ulasabilmektedir. Ote yandan, kamu kurumlarina, derneklere ve mesleki
orgitlere, tniversitelere ve arastirma merkezlerine ait veri tabanlarint kullanarak pazari daha iyi
coziimleyebilmektedirler (Cronin ve McKim,1996 :163).

Das ticarette varolan yogun rekabet, stratejik kararlar verirken ticari istihbarat kaynaklarindan istifade
etmeyi adeta mecburi bir hale getirmektedir. Ticari istihbarat verilerin uluslararasi ticaretteki tiim karar
alma asamalarinda kullanilmasi firmalarin da tlkelerin de rekabet giiciinii arttirabilecegi bir yere
sahiptir. Thracatta ticari istihbarat kaynaklarindan istifade ederek hedef pazar arastirmasi, hedef miisteri
ve rakip analizleri yapilmasi neticesinde eldeki imkanlarin hedef odakli kullanilmasi nokta atig1 sonuglar
alinmasinda faydali olmaktadir. Diger taraftan hiz, kalite ve fiyat agisindan siirdiiriilebilir ithalat
operasyonlar1 icin ise, diinyadaki ithalat¢i ve ihracat¢i iilkelerin tespiti, potansiyel tedarikgilerin
belirlenmesi ve fiyat arastirmalarinin yapilmasi yine ticari istihbarat verileri sayesinde oldukc¢a kolaydir.
Uluslararasi ticaretteki rekabet giiciinli artirmak i¢in dogru hedef pazar tespitleri yaparak zaman ve para
tasarrufu saglamak, rakipleri ve pazari iyi taniyarak adim atmak 6nemlidir (TradeAtlas, 2021).

Dis ticarette istihbarat yontemlerini agsagidaki sekilde siralamak miimkiindiir;
3.1. Hedef Pazar Secimi ve Trade Map Sistemi Kullanim

Uluslararasi pazar arastirmalari, dogru pazarlarda dogru alicilarla galigmanin vadettigi kar potansiyelini
gerkecklestirmek isteyen her firmanin yiirlitmesi gereken faaliyetlerden biridir. Bu faaliyeti diizenli ve
titizlikle yiriitmeyen firmalarin, yanlis pazarlara girmenin getirecegi maliyetler yaninda, dogru
pazarlara girmemenin getirecegi firsat maliyetine katlanacagi da agiktir (Papadopoulos ve Martin, 2011:
136).

Yurtdisindaki pazarlara giriste iki temel yaklasim vardir: hedef pazara zamana yayarak giris yapmak
(selale metodu) ve eszamanli olarak birden fazla pazara aym anda girme (fiskiye metodu). Isletmeler,
tiriin 6zellikleri, kaynaklar1, hedefleri ve rekabet ortamina gére uygun olan stratejiyi secerler. Yogun
rekabetin oldugu, tiriiniin standart ve hizli kopyalanabilir oldugu, hedef pazara ilk giris yapanlarin daha
avantajli olacagi durumlarda, fiskiye yaklasimi daha uygun bir strateji olmaktadir. General Electric,
BMW, The Body gibi pek ¢ok biiyiik global sirket biiyiimesini bu yaklasimla ger¢eklestirmistir. Bununla
birlikte kaynaklarin kisith ve riskin yiiksek oldugu, iiriiniin pazara girig i¢in adaptasyon gerektirdigi
durumlarda temkinli ilerlemek, se¢ilen pazarlara sirasiyla giris yapmak yani selale yaklasimi daha dogru
bir tercih olacaktir. Kiiresellesmenin dogal bir sonucu olarak tiim tiiketicilerin ve bolgelerin birbirine
benzemeye basladig1 disiiniilse de, her pazarin kendine has &zellikleri, farklilasan ve adaptasyon
gerektiren 6zellikleri olabilecegi unutulmamali ve her bir pazar ayr1 ayri analiz edilmelidir (Kozlu, 2019:
87-88).

Bir iriin ile ilgili hedef iilke aragtirmasi yapmak i¢in Oncelikle diinyadaki tiim iilkelerin giimriik
istatistiklerine erisebilmek gereklidir. Bu anlamda iilkelerin ithalat ve ihracat rakamlarmi GTiP
numarasi bazli olarak sunan Trademap isimli platformdan faydalanmak miimkiindiir. Ulkelerin ithalat
ve ihracat iglemlerinin istatistikleri, iilkelerin ilgili makamlarinin beyanlariyla Birlesmis Milletler’in
UN Comtrade alt yapisinda biiyiik veri olarak toplanmaktadir. Diinya Ticaret Merkezi (ITC), UN
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Comtrade, Avrupa Istatistik Ofisi (Eurostat) ve iilkelerin kendi istatistik makamlarindan beslenerek
Trademap ismindeki platformu olusturmustur.

Trademap platformuna ait bazi kritik noktalara asagida yer verilmistir;

o Platformda genellikle iiriinlere ait dis ticaret rakamlar1 mevcuttur. Hizmet sektorii olarak sadece
dis ticarete konu olan tagimacilik, lojistik ve sigorta hizmetlerine ait istatistikler bulunmaktadir.

e [thalat ve ihracat rakamlar1 1000 USD birimindedir.

e [hracat rakamlari, FOB (navlun ve sigorta haric) teslim fiyatlardir.

e ithalat rakamlari, CIF (navlun ve sigorta dahil) teslim fiyatlardir.

e Rakamlar, iilke giimriiklerine beyan edilen resmi ticaretlerin istatistigini icermektedir.
Dolayisiyla kayit dis1 ticaret rakamlar1 bu verilere dahil degildir. Veya resmi ticaret olsa bile diisiik
fatura ihtimali s6z konusu olabilir.

e Uriinlerin, farkli GTIP kodu iizerinden ticaret yapilmis olma ihtimali vardir.

e Kota veya yiiksek vergilerden dolayi {igilincii lilkeler lizerinden yapilan ticaretlerin olusturdugu
yiiksek rakamlar olabilir.

e Fason fliretim odakli {ilkelerin ihracat rakamlar yiiksek goziikse dahi siirekli olarak sabit
tilkelerle ¢alistiklar1 unutulmamalidir.

o Baz iilkeler ithalat yapsa da iiriinii ihracat yapmak {izere ithal etmis olabilir.

TradeMap platformu iizerinden, arastirilmak istenilen iiriiniin GTIP numaras: ile iilkelerin ithalat ve
ihracat rakamlari, bu rakamlarin alt gdstergeleri gibi detaylar incelenmektedir. Ozellikle ilgili iiriinde
ithalati artan iilkelerin aragtirmasi, rakip iilkelerin tespit edilmesi, Tiirkiye nin satis yaptig1 pazarlar gibi
detaylar 6nem arz etmektedir.

3.2. Giimriik Belgeleri Marifetiyle Potansiyel Firmalara Ulasilmasi

Uriin giimriik tarife istatistik poziyon numarasina gore tiim diinyadaki dis ticaret rakamlarina
erigsebilmek, ithalat ve ihracati artan pazarlar1 tespit etmek, diinyada ve Tirkiye’de ilgili iiriine ait
uluslararasi ticaret verilerine ulagsmak ve bunlari analiz etmek miimkiindiir. Cesitli tlkeler, farkli
oranlarda giimriik kayitlarini diinya ile paylagsmaktadir. Diger taraftan firmalarin finansal istihbaratinin
yapilabilecegi, iflas eden firmalarin goriilebilecegi kaynaklar mevcuttur. Son dénemde ticari bilgilere
ulasabilecegimiz firma bilgi kaynagi siteleri ve nitelikli pazar aragtirmalar1 artis gostermistir.

Glmriik kayitlarindan kasit, iilkelerin ihracat ve ithalat islemlerine ait kongimento ve beyanname
belgelerinin agiklaniyor olmasidir. Diinyada bu belgeleri legal olarak paylasan bazi kaynaklar asagidaki
gibidir;

e Panjiva

¢ Tendata

e Sinoimex

e Tradeatlas

e Importgenius

o Tradesparq

3.3 Kiiltiir istihbarati

Yeni ihracat pazarlarina pazar ziyareti gergeklestirmeden once hedef iilkenin uluslararasi ticaret
kiiltiiriniin istihbaratin1 yapmak ihracatta basarili olmak agisindan ¢ok onemlidir. Kiiltiir istihbarati
kavraminn igerisinde Kkartvizit takdim sekillerinden, fiyatlandirma politikalarina, renklerin
anlamlarindan hediye geleneklerine ve is yemeklerine kadar dikkat edilmesi gereken pek cok farkli
nokta vardir. Ornegin Japonya’da yerlesik ticari kiiltiire gore teklif verildikten sonra fiyat iizerinde
indirim yapilmasi olumsuz bir etki birakmakta ve {iriiniin kalitesiz oldugunun diigiiniilmesine sebep
olabilmektedir. Buna karsin, Orta Asya ve Ortadogu iilkeleri ise uzun siiren pazarliklar yapma
egilimindedirler.
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4. DIS :l‘iCAR]ZT ISTIHBARATININ KULLANIM ALANLARI UZERINE 1§iR UYGULAMA
ORNEGI: MUSIAD EXPO 2022 KATILIMCILARINA URUN BAZLI OZEL MUSTERI
ARASTIRMA VE ALIM HEYETI CALISMASI

4.1. Arastirmanin Modeli

Miistakil Sanayici ve isadamlar1 Dernegi (MUSIAD); 9 May1s 1990 tarihinde Istanbul’da kurulmus olan
on ii¢ bin den fazla {iyesi bulunan, altmis bin den fazla isletmeyi temsin eden, iki milyondan fazla kisiye
istihdam saglayan Tiirkiye’de 84 yurtdisinda 81 olmak {izere 165 farkli yerde irtibat noktasi bulunan bir
is insanlart sivil toplum kurulusudur.

MUSIAD’m iki yilda bir diizenlemis oldugu ve 2022°de 19.cusu gerceklestirilen Tiirkiye’nin en biiyiik
karma ticaret fuar1 olan MUSIAD Expo 2022 katilimeilarina &zel olarak ticari istihbarat alt yapilart
kullanilarak her bir fuar katilimcist firmanin iriinlerine 6zel olarak yurtdisinda miisteri arastirmasi
yapilmis ve tespit edilen miisteriler fuara davet edilerek nitelikli alim heyeti ¢alismas1 yiiriitiilmiistiir.

Fuar esnasinda, fuarin verimini lgmek amaciyla hem fuarin organizatér firmast TUYAP hem AGS
Global arastirma sirketi tarafindan MUSIAD Expo 2022 icin anket calismasi yiirtiilmiistiir. Bu
anketlerin igerigine ise ticari istihbarat alt yapilar1 kullanilarak yiiriitiilen bu 6zel alim heyeti ¢aligmasina
ait sorular eklenmistir. Anketlerin bu makalenin konusunu ilgilendiren bazi sonuglarina, MUSIAD’dan
resmi izin almarak makale igerisinde yer verilmistir. Ilgili sonuglar, ticari istihbaratin dis ticarette
kullanimi yani dis ticaret istihbaratina dair 6lgiilebilir bir uygulama 6rnegi olarak bu makalede yerini
almustir.

Fuarlarin en 6nemli noktasi dogru potansiyel alici firmalarin fuara gelip gelmeyecegidir. Bunun
gergeklesmesi ise fuar katilimcisi firmalarin gergek potansiyel miisteri kitlesine 6zel aragtirma yapilmasi
ve tespit edilen potansiyel alici firmalarin dogru bir kurguyla fuara getirilmesi ile miimkiindiir. Bu
cercevede MUSIAD Expo 2022 fuarinda Tiirkiye’de fuarcilik sektoriinde ilk olacak bir 6zel alim heyeti
caligmasma imza atilarak; fuar katilimcisi firmalarin driinlerine 6zel olarak kendi potansiyel
miisterileriyle bulusabilmesi bir ticari istihbarat ¢aligmasi gerceklestirilmistir. Caligmanin prosesi
asagidaki gibidir;

1. Fuar Kathmcist Firmadan Uriin Bilgisinin Alinmast: Oncelikle fuar katilimcisi firmalarin
icerisinden hizmet sektériinde bulunmayan ve iirlinii olan firmalardan iriinlerine ait giimriik tarife
istatistik pozisyon numaralar ve tiriin agiklamalari talep edilmistir.

2. Fuar Katiimcist Firmanmin Uriine Ozel Hedef Pazar ve Potansiyel Alicilarin Tespit Edilmesi: Fuar
katilimcisi firmalarin iletmis oldugu iiriin bilgileri tizerine, her firma igin bir ticari istihbarat arastirma
randevusu olusturulmustur. Bu goriisme icerisinde fuar katilimeisi firmanin {iriinlerinin niteliklerinden
yola ¢ikilarak dogru hedef tilkeye karar verilmistir. Goriismenin akabinde ilgili {irtinlere 6zel belirlenen
hedef iilke icerisinden nokta atig1 potansiyel miisteri arastirmasi yapilmistir. Bu arastirmalarda, fuar
katilimcis1 firmalarin kendi imkanlartyla faydalanma sansinin diisiik oldugu yiiksek maliyetli ticari
istihbarat sistemlerinden faydalanilmistir. Bahsi gegen istihbarat alt yapilarinda nokta atis1 sekilde hedef
tilkelerin giimriik verileri analiz edilerek ilgili {iriinii ithal eden firmalarin istihbarati gergeklestirilmis
veya ilgili iilkelerin ticaret sicil kayitlari {izerinden aragtirmalar yapilmistir. Arastirmalarin sonucunda
ilgili hedef pazarda tespit edilen potansiyel miisteri firmalarin listesi fuar katilimcisi firmaya iletilmistir.

3. Fuara Davet Edilecek Potansiyel Alict Firmalarin Tespiti: Secilen hedef pazarda lriiniine 6zel
potansiyel alici listesini edinen fuar katilimeisi firma, ilgili listedeki sirketleri kendi konjonktiiriine gore
analiz ederek fuara davet edilmesini dogru buldugu maksimum 30 adet firmayr MUSIAD Cagr
Merkezine bildirmistir. Cagri merkezi ile birlikte bu se¢ilen potansiyel firmalara kendi ekipleriyle ulagan
firmalar da soz konusu olmustur.

4. Potansiyel Alict Firmalarin Fuara Daveti: Bizzat fuar katilimcisi firma tarafindan tespit edilen bu
iiriine 6zel hedef potansiyel miisterilerin fuara davet edilmesi igin {i¢ adimli bir asama izlenilmistir;

e MUSIAD biinyesindeki fuara o6zel ¢agri merkezi aracihigiyla ilgili firmalara iletisim
kurulmustur.
e {lgili hedef iilkelerde bulunan T.C. Ticaret miisavirliklerinden iletisim destegi saglanmustir.
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e Hedef pazarda yerlesik bulunan MUSIAD 1n yerel teskilat: ve iliskilerinden faydalanilmustir.

5. Fuar Ziyaret Plani: Bu galismada agirlik verilen kritik nokta, hedef {ilke ve miisteri kitlesi bizzat fuar
katilimcisi1 firmaya segtirilmis olmasidir. Bir firmalarin iiriinlerini ve potansiyel miisteri kitlesinin
kendisinden daha iyi bilebilecek kimse yoktur. Bu anlamda, makro boyuttaki sektorel arastirmalardan
daha hassas ve ¢ok daha iiriin odakl bir ¢alisma gergeklestirilmistir.

Esasinda fuar katilimcisi firmalara bu ¢alisma kapsaminda demo bir ihracat danismanligi verilmis, dogru
hedef pazar belirleme, diinyadaki tedarik zinciri degisimleri yakalama ve nokta atis1 miisteri bulma
hizmeti sunulmustur. Dolayisiyla bu 6zel ¢alisma kapsaminda tespit edilen potansiyel alic1 firmalarin
fuara gelememe durumlari olsa bile, fuar katilimcisi firma ilgili hedef firmalarla kendisi bizzat iletisim
kurarak rlinlini tamtma firsatt bulmugtur. Bu ¢ergevede ihracatin arttirilmasi adina heniiz fuar
gelmeden dahi bu amaca katki sunulmustur.

Gergeklestirilen bu 6zel ¢alismayla birlikte bir¢ok fuar katilimcisi firma heniiz fuar gergeklesmeden
once yeni ihracatlar yapmistir. Globalde ithalat¢r firmalarin yeni alternatif arayisinda, ihracatgt
firmalarinsa satis derdinde oldugu giiniimiiz kiiresel tedarik zinciri fotografinda MUSIAD Expo 2022°de
uygulanan ve yapilan anket sonucunda yiiksek memnuniyet orani ortaya ¢ikan bu modelin tiim Tiirkiye
ve fuarcilik sektorii i¢in 6rnek olmasi ongoriilebilir.

Fuar katilimcilar1 yurt ici fuar devlet desteginden ve MUSIAD, alim heyeti tarafinda devlet desteginden
faydalanmigtir. Faydalanilan desteklerin detaylarina asagida yer verilmistir(Ticaret.gov.tr, 11.07.2023).

4.1.1. Sektorel Ticaret Heyeti ve Alim Heyeti Destegi

Ticaret bakanhigmin saglamis oldugu sektorel ticaret ve alim heyeti destegi ydnergesi kapsaminda;
Isbirligi kuruluslarinca diizenlenen alim heyeti faaliyetlerine iliskin ulasim, konaklama, tanitim ve
organizasyon giderleri %50 oraninda ve faaliyet bagina 2.262.000 TL’ye kadar desteklenir.

4.1.2. Yurti¢i Fuar Destegi

MUSIAD Expo 2022 fuar katilimcis1 firmalar, iizerinden yurt ici fuar destegi saglamislardir. MUSIAD
Expo 2022 fuar katilmcisi firmalar yukarida bahsi gecen desteklerden ve ayrica KOSGEB
desteklerinden faydalanabilmistir. Bununla birlikte Ticaret Bakanlig1 destegi ile; gelen alim heyetlerinin
konaklama ve Tirkiye ici transfer bedelleri licretsiz olarak kargilanmisg, geldikleri lilke gidis ve gelis
ucak biletleri i¢in ise %70 indirim ile satin alinmistir. Bu destek kapsaminda gelen alim heyeti kisi say1s1
yaklagik 500 kisi civarindadir.

4.2. Calisma Grubu

Fuar katilimeis1 400 firmadan 175 adedi ankete katilmis ve cevap vermistir. Fuar boyunca yapilan saha
caligmasinda {iriin bazli calismadan haberi olmayan firmalarin bilgilendirmesi yapilmis, katilamayanlara
sonuglar tizerinde bilgi verilmistir.

4.3. Veri Toplama Araci ve Analizi

Fuar igerisinde yapilan anketlerde, veri toplama araci olarak fuar katilimcisi firmalarla fuar esnasinda
birebir goriisme yapilarak ¢esitli sorular yoneltilmek suretiyle anket yapilmistir.

Fuar sonunda yapilan anketin igerisinde, makale ¢alismamizi ilgilendiren bazi sonuglar asagidaki
sekillerde mevcuttur.
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Sekil 1. MUSIAD Expo 2022 Yabanci Ziyaretgi Ulke Dagilimi
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Demir, Celik ve Metal W 1,9% Lojistik 1M 1,8%

Sekil 2. MUSIAD Expo 2022 Ziyaretgilerin Sektor Dagilimi
Kaynak: MUSIAD Expo 2022 Fuar Sonug Raporu, 2022
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MUSIND

Is Baglantisi

Yerli firmalar 14,5%

Yabanci firmalar 32,9%

Her ikisi de 52,6%

Sekil 3. MUSIAD Expo 2022 Gergeklesen Is Baglantis1 Grafigi
Kaynak: MUSIAD Expo 2022 Fuar Sonug Raporu, 2022

Ozel Alim Heyeti Memnuniyeti

Hayir,

Katikmadion: Cok Memnun Kaldim 2,3%
61,8% Memnunum Kaldim 21,1%
Kararsiz 58,6%

Memnun Kalmadim 12,5%

Sekil 4. MUSIAD Expo 2022 Ozel Alim Heyeti Memnuniyeti
Kaynak: MUSIAD Expo 2022 Fuar Sonug Raporu, 2022
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5.1. Alt Amaca Yoénelik Bulgularin Yorumlanmasi
Fuarda yapilan anketlerde elde edilen bulgulari asagidaki gibi maddelemek miimkiindiir ;

Fuar katilimcr alan1 20.266 metrekare

Toplam ziyaretci sayis1 74.806; Yerli ziyaretci sayisi: 66.544, Yabanci ziyaretgi sayist: 8.262
Bir sonraki fuara katilmayi diisiinen katilime1 orani: %94

Katilimer genel memnuniyet orani: %93;

Fuar 6ncesi yapilan firmaya 6zel alim heyeti aragtirmasindan memnuniyet orani: %91

Fuara katilan toplam 688 zirayetci iizerinde yapilan arastirmaya gore; 484 yerli, 204 1 ise
yabanci

e Yerli ziyaret¢i oran1 %70,3, yabanci ziyaregi orani1 %29,7 dir

e Yerli ziyaretci memnuniyeti: %94,5 Yabanci ziyaret¢i memnuniyeti: %88,3

Alim heyeti programina katilip GTIP bazli iriin calismasindan faydalanan fuar katilimeist firmalarm
AGS Global’in anketine gore %2,3’ii bu ¢alismadan ¢ok memnun kalirken, %21,1’i memnun kaldigini
belirtmis, %58,6’s1 kararsiz, %12,5’1 ise ¢aligmadan memnun kalmadigini belirtmistir. TUYAP’1n
anketine gore ise Ozel alim heyeti programindan memnuniyet %91 olarak tespit edilmistir.

Anket kapsaminda alim heyeti programina dahil olan firmalarin orani %32,2 olurken programa
ulasamayan veya haberi olmadig i¢in katilamayanlarin orani ise %67,8 olmustur. Ik defa detayl bir
irtin ¢aligmasiyla firmalara ulagmaya ¢alismak zamanin kisa olmasindan dolay1 %32,2 de kalmistir. Bu
oranin ¢alismanin teorik kisminin analizi i¢in yeterli bir oran oldugu diisiiniilmektedir.

Davet edilen potansiyel miisteri firmalarin fuara katilim oranlari, ¢aligmanin neticesindeki kararsizlar
acisindan etkili oldugu goriilmiistiir.

Uriine 6zel potansiyel miisteri arastirma calismasi sonucunda fuar katilmcisi firmalara verilen hedef
alicilara ulagmak i¢in firma biinyesinde yazigma yapmayi bilen, iletisimi kuvvetli  personel
bulundurmalar1 sonu¢ almalar1 agisindan belirleyici olmustur.

5.2. Fuarin Yabana Ziyaretci Acisindan Degerlendirilmesi

Fuarda yabanci ziyaretgi yogunlugu da ozellikle dikkat gekici bir faktér olmustur. Fuara gelen yabanci
ziyaretgilerin fuardan memnuniyet oran1 %88 olup, fuarda gegirdikleri ortalama siirenin 16,3 saat oldugu
tespit edilmistir. Fuara gelen yabanci ziyaretcilerin yaklasik %30 unun makine sektorii igin fuara gelmis
olmasi ise Tirkiye’nin katma degerli ihracati agisindan dikkat ¢ekicidir. Diger taraftan fuara gelen
yabanc1 ziyaretcilerin yaklasik %50’sinin somut baglanti yaptigini ifade etmesi ise hem fuarin hedefe
ulastiginin hem de ziyaretgilerin gergek is baglantilari yapmak niyetiyle fuara gelmis olduklarinin bir
diger isaretidir.

Yabanci ziyaretcilerin niteligini arttirmaya yonelik olarak yapilan 6zel alim heyeti ¢alismasinda heniiz
fuar gerceklesmeden, paylasilan potansiyel alict firmalarla MUSIAD ¢agr1 merkezinin yani sira bizzat
kendi ekipleriyle temas ederek ihracat gerceklestiren firmalar mevcuttur. Fuara davet edilen firmalarin
tamaminin fuara gelmesinden bagimsiz olarak, fuar katilimcisi firmalarla paylasilan kendi tiriinlerine
0zel nokta atig1 pazar ve alici firma verisi fuarm gercek amaci olan ihracati arttirmaya yonelik dogrudan
bir fayda olarak ortaya ¢ikmustir. Diger bir deyisle, tespit edilen potansiyel alici firmalar fuara
gelemedigi durumda dahi, fuar katilimcist firmalara kendi imkanlariyla elde edemeyecekleri kaliteli ve
yiikksek maliyetli veri tabanlarindan elde edilmis nokta atisi miisteri listeleri paylagildigi i¢in fuar
katilimcisi firmalar bu potansiyel miisteri firmalar ile temas ederek muhtelif hacimlerde ihracat satiglari
hayata gegirmistir.

6. SONUC VE ONERILER

Vakitten, nakitten ve ekipten tasarruf saglayarak dis ticaret yapmanin yolu nokta atis1 verilerle
calismaktan ge¢mektedir. Bu noktada, dogru hedef pazar bulmaktan, miisteri arastirmasina, potansiyel
alic1 firmanin finansal durumlarina erisimden, sirket yoneticilerinin iletisim bilgilerine ulagsmaya kadar
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dis ticarette yapilacak pazarlama veya satinalma siireglerinde ticari istihbaratin kullanimi glinimiiz
global rekabetinde firmalari bir adim 6ne gegiren 6nemli bir faktordiir. Dolayisiyla ticari istihbaratin dig
ticarette kullanilmasi, sirketlerin siirdiirtilebilir karlilig1 agisindan kritik 6neme sahiptir.

Dis Ticaret Istihbaratinin daha iyi anlasilabilmesi ancak uygulamadaki basarili 6rneklerle miimkiindiir.
Bir firmanin kendi dogru pazarin1 bulurken faydalandigi istihbarat kaynaklari, tespit ettigi pazarda
bulmak istedigi nokta atig1 miisteri, potansiyel miisterilere ulagsmak i¢in kullanilacak iletisim bilgileri
gibi 6nemli ticari bilgilerin bir biitiin olarak toplam 115 firma iizerinde uygulandigit MUSIAD Expo
2022 fuar 6zel alim heyeti programi bu makale icin bir uygulama 6rnegi olarak ele alinmistir.

Ticari istihbarat verilerinin saglamis oldugu avantajlar1 kullanarak MUSIAD Expo 2022’de ilk defa
gerceklestirilen {iriine 6zel alim heyeti calismasi neticesinde MUSIAD iiyesi fuar katilimcis1 firmalarla
TUYAP’1n yapmis oldugu ankete gore, fuarin genel memnuniyet oran1 %93, fuara tekrar katilma istegi
%94, 6zel alim heyeti memnuniyeti ise %91 olarak gerceklesmistir. Bu yiiksek memnuniyet oranlari,
veriyle desteklenmis dis ticaretin basari oranini gostermektedir. Ticari istihbaratin dis ticarette
kullanimina uygulama 6rnegi olarak 6l¢iilebilir bir numune olan bu ¢alisma, konunun 6nemini verilerle
birlikte ortaya koymustur.

Tiirkiye’de ilk kez bir fuarda uygulanan fuar katilimcilarina 6zel alim heyeti galismasi, 6niimiizdeki
yillarda birgok fuarlarda kullanilma potansiyeli barindiran kritik bir modeldir. Bununla birlikte
hatirlamak gerekir ki, potansiyel alic1 firmalari tespit etmek kadar, ilgili firmalarin karar alicilarmin
fuara getirilmesi konusunun da ugtan uca biitiinsel olarak organize edilmesi de bir o0 kadar 6nemli bir
noktadir. Zira 6zellikle biiyiik hacimlerde ithalat yapan firmalarin fuara getirilmesi tek basina bir telefon
davetiyle gergeklesecek bir durum olmayip, ilgili hedef iilkede bulunan yerel dinamik ve iligkilerin de
isin i¢ine katilarak organize edilmesiyle ancak miimkiin olabilecek bir gercekliktir.
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