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IHRACATTA E-POSTA PAZARLAMASI REHBERI
ihracatgi Firmalar igin Pazarlama Hunisi Odakli Global Miisteri Bulma Kilavuzu

Béliim 1: B2B Firmalar igin CRM ve Pazarlama Hunisi Tabanli Sistem

inracatta musteri bulma siireci, artik tekil aksiyonlarla ilerlemiyor. Yurt disi fuarlari,
rastgele e-posta gonderimleri ya da satin alinmis listeler; dl¢Ulebilir ve surdurulebilir
bir ihracat yapisi kurmak igin yeterli olmuyor. Kiresel pazarlarda rekabet eden B2B
firmalar icin asil ihtiyag, dijital kanallar tzerinden sistemli ve kontrol edilebilir bir
musteri kazanim altyapisidir.

Bu rehber, BAZ Girisim olarak birlikte c¢alistigimiz ihracatgi firmalarda
uyguladigimiz e-posta pazarlamasi, CRM ve pazarlama hunisi yaklagsimina
dayanarak hazirlanmistir. Amag; teorik tanimlar sunmak degil, sahada karsihgi olan
ve dogrudan uygulanabilir bir sistemi net sekilde ortaya koymaktir.

Bu Rehberin Cikis Noktasi

BAZ Girisim blnyesinde yurattigumuiz yurtdisi pazar arastirmalari, pazara giris
projeleri ve dijital ihracat danismanhgi surecglerinde ortak bir problemle
kargilagiyoruz:

e Firmalar e-posta atiyor ama sureci yonetemiyor.
e \leriye ulasiyor ama olgemiyor.
e Temas kuruyor ama satisa donusturemiyor.

Bu rehber, ¢alistigimiz firmalarda bu problemi ¢dzen sistem yaklagimini adim adim
aktarmak icin hazirlanmistir.

Rehberin Amaci

Bu dokimanin temel amaci; ihracatta e-posta pazarlamasini, tek seferlik
kampanyalardan ¢ikarip CRM ve pazarlama hunisiyle entegre ¢alisan bir yapiya
donustlrmektir.

Rehber kapsaminda;

Hedef Ulkelerde dogru firmalarin nasil belirlendigi,

Google Maps ve benzeri dijital kaynaklarla firma listelerinin nasil
olusturuldugu,

Soguk e-posta pazarlamasinin spam’den nasil ayristirildigi,

Pazarlama hunisinin ihracat sureclerine nasil uyarlandigi,

CRM sistemlerinin surecin neden merkezinde yer aldig,



e KVKK ve uluslararasi veri koruma mevzuatlarina uygun e-posta gonderiminin
nasil yapildigr,

e Spam filtrelerine takilmadan surduarulebilir e-posta kampanyalarinin nasil
yurataldugu

BAZ Girigim’in saha tecriibesine dayali yaklagimiyla ele alinmaktadir.

B2B iHRACATTA E-POSTA
ICERIGI NASIL HAZIRLANMALI?§

CANLI YAYIN
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B2B ihracatta E-posta igerig“i Nasil Hazirlanmali? yayinimiz icin tiklayin.

Kimler icin Hazirlandi?
Bu rehber 6zellikle;

B2B odakli ihracat yapan uretici ve tedarik¢i firmalar,

Yurt digi distributor, bayi veya proje musterisi arayan sirketler,

Dijital kanallarla sistemli musteri bulmak isteyen ihracat ekipleri,

Pazarlama ve satis sureglerini CRM altyapisiyla yonetmek isteyen firmalar,
inracatta 6lceklenebilir ve slrdirilebilir bir yapi kurmayi hedefleyen
yoneticiler

icin hazirlanmistir.

BAZ Girisim olarak bu rehberde yer alan yaklagimi, farkh sektorlerde birlikte
calistigimiz firmalarda aktif olarak uyguluyoruz.

Bu Rehberde Ne Bulacaksiniz?


https://www.youtube.com/live/xYzuTuzJ8w4

Bu dokiman bir “e-posta sablonlari kitabi1” degildir.
Aksine, ihracatta musteri bulmayi ugtan uca bir sistem olarak ele alir.

Rehber boyunca;

Pazarlama hunisi mantigiyla yapilandiriimis ihracat yaklagimi,
E-posta pazarlamasinin huninin hangi asamasinda nasil galistigi,
CRM tabanli lead ydnetimi ve dlgimleme,

Gergek projelerden sizulmus pratik yaklasimlar ve kontrol listeleri

yer almaktadir.

Stratejik Bakis

BAZ Girisim’de edindigimiz deneyim bize net bir sey gosteriyor:
ihracatta basari;

e (Cok e-posta gondermekle degil,
e Cok firmaya ulasmakla degil,
e Dogru firmalari, dogru sistemle yonetmekle mimkunddr.

Bu rehber, cgalistigimiz firmalar igin kurdugumuz bu sistemi, ihracat slreclerine
uyarlamak isteyen tum B2B firmalar igin yol gosterici bir kaynak olarak hazirlanmistir.



Boliim 2: E-posta Pazarlamasi Nedir?

E-posta Pazarlamasi Tanimi

E-posta pazarlamasi; belirli bir hedef kitleye, dnceden tanimlanmis bir amag
dogrultusunda, planli ve dlgllebilir e-posta iletisimleriyle ulasmayi hedefleyen dijital
pazarlama yontemidir.

ihracat perspektifinde e-posta pazarlamasi; yalnizca tanitim mesaji gdndermek
degil, hedef ulkelerdeki potansiyel alicilarla kontrolli, izlenebilir ve
surdurulebilir bir iletisim siireci kurmak anlamina gelir.

BAZ Girigsim olarak calistigimiz firmalarda e-posta pazarlamasini;

o tek seferlik kampanyalar,
e rastgele gonderimler,
e hazir sablonlar

Uzerinden degil, CRM ve pazarlama hunisiyle entegre bir miisteri kazanim
sistemi olarak ele aliyoruz.

B2B ve B2C E-posta Pazarlamasi: Temel Farklar

E-posta pazarlamasinda basan, hedef kitieye gére dodru yaklagimi benimsemeye baghdir. Gzellikle
Ihracat hedeflerinde, B2C ve BZB yaklagimlan arasindaki kékll farklan anlamak kritik 6neme sahiptir,

B2B Pazarlama
20!

Genisg Kitlelere Firma ve Karar
Hitap Eder Vericilere Odakl

: Bireysel tiketicilers yanelix Bedirli bi

o genel bir iletigim kurulur.

Satin Alma Siireci
Uzundur

Uzun Vadeli Is iliskisi
Hedeflenir

ihracatta E-posta Pazarlamasi Neredeyse
Tamamen B2B Karakterlidir
Bu nedenle mesaj dili, takip stireci ve zamanlama B2C'den koklu gekide ayrilir,

B2B ve B2C E-posta Pazarlamasi Arasindaki Fark

E-posta pazarlamasinin ihracatta nasil kullanilacagini anlamak icin, B2B ve B2C
yaklagimlarinin net bigimde ayrilmasi gerekir.

B2C e-posta pazarlamasi

e Genis kitlelere hitap eder



e Hizli karar sureglerine odaklanir
e Kampanya, indirim ve duyuru agirhikhdir
e Duygusal tetikleyiciler 6n plandadir

B2B e-posta pazarlamasi

Firma ve karar verici odaklidir

Satin alma sureci uzundur

Guven, uzmanlik ve deger onerisi 6n plandadir
Tek bir satis degil, uzun vadeli is iligkisi hedeflenir

ihracatta kullanilan e-posta pazarlamasi neredeyse tamamen B2B karakterlidir. Bu
nedenle mesaj dili, zamanlama, takip sureci ve CRM kullanimi B2C’den koklu
sekilde ayrilir.

ihracatta E-postanin Rolii

inracatta e-posta, satisin kendisi degil; satisa giden siirecin tasiyici kolonlarindan
biridir.

Dogru kurgulandiginda e-posta:

Hedef Ulkedeki potansiyel aliciyla ilk temasi kurar,
Firmanin dijital guvenilirligini destekler,

Satin alma surecini hizlandiran bilgi akisini sagdlar,

Satis ekibi icin nitelikli lead Uretir,

Pazarlama hunisinin her asamasinda olgulebilir veri Gretir.

BAZ Girisim'de edindigimiz saha tecrlbesi sunu net bicimde gdsteriyor: E-posta
pazarlamasi, CRM ve pazarlama hunisi olmadan kullanildiginda verimsiz;
sistemle birlikte kullanildiginda ise ihracatta dlgeklenebilir bir misteri kazanim
aracina donusdur.

Stratejik Not
ihracatta e-posta pazarlamasi;

e “Kime e-posta atalim?” sorusundan once,
e “Hangi firmalarla, hangi asamada, hangi amagla iletisim kuracagiz?” sorusuna
cevap verilerek planlanmalidir.

Bu rehberin devaminda, e-postanin pazarlama hunisi ig¢indeki roli, CRM
entegrasyonu ve uygulama adimlari detayli sekilde ele alinacaktir.



Boliim 3: ihracatta E-posta Pazarlamasi Neden Hala Etkili?

Dijital pazarlama kanallari her gecen vyil gesitlenirken, e-posta pazarlamasi ihracat
yapan B2B firmalar i¢in hala en etkili ve kontrol edilebilir kanallardan biri olmayi
surdurmektedir. Bunun temel nedeni, ihracat sureclerinin dogasi geregdi uzun, ¢ok
paydash ve guven odakl ilerlemesidir.

BAZ Girisim olarak calistigimiz firmalarda, e-posta pazarlamasinin dogru
kurgulandiginda ihracat sureclerinde hala neden kritik bir rol oynadigini GU¢ ana
baslikta degerlendiriyoruz.

Uzun Satin Alma Donglisu

inracatta satin alma kararlari, i¢c pazara kiyasla ¢cok daha uzun siirede alinir.
Potansiyel alicilar; tedarik¢i degisikligi, yeni bir marka ile ¢alisma veya yeni bir
pazardan Urln temini gibi konularda hizli assume almak istemezler.

Bu surecte;

e ilk temas ile siparis arasinda haftalar, hatta aylar olabilir,
e Teknik degerlendirme, fiyatlama, lojistik ve 6deme kosullari ayri ayri incelenir,
e Karar sureci gogu zaman birden fazla temas gerektirir.

E-posta pazarlamasi, bu uzun dongu boyunca kesintisiz ve kontrollii bir iletigim
hatti kurmayr mumkdn kilar. CRM ve pazarlama hunisiyle birlikte kullanildiginda,
potansiyel musterinin bulundugu asamaya gére dogru icerik ve mesa;j iletiimesini
saglar.

B2B Ihracatta Basarinin Iki Anahtari

COKLU KARAR VERICI YAPISI DUJITAL GUVEN INSASI
@ : D
SATIN ALMA KARARI €0
KOLEKTIFTIR
Saha ekipleri
= 4@“ ILK TEMAS DIJITALDE _GUVENILIRLIK iLK

Ea GERGEKLESIR IZLENIMLE BASLAR
= Musteriler, sahs temsilcisinden Web sitesi, referanslar ve

dince firmayi online olarak arastirir. iletigim dill gliven algisim

E-POSTA PAZARLAMASH: olusturur,

STRATEJiK BiR BiLGi KANALI

Farkl paydaslara dzel igerikler
sunarak bilgi akigini yonetmeyi saglar.

& NotebookLh



Coklu Karar Verici Yapisi

B2B ihracatta satin alma karari, gogu zaman tek bir kigi tarafindan verilmez. Satin
alma, teknik ekip, finans, ust yonetim ve bazen saha ekipleri surece dahil olur. Bu
durum, iletisimin yalnizca tek bir karar vericiyle sinirl kalmasini riskli hale getirir.

E-posta pazarlamasi bu noktada;

e Ayni firmadaki farkli paydaslarla es zamanl iletisim kurmayi,
e Farkh karar vericilere farkli icerikler sunmayi,
e Satin alma surecindeki bilgi akisini yonetmeyi

mumkun kilar.

BAZ Girisim projelerinde e-posta, yalnizca ilk temas araci degil; kurum igi karar
surecini besleyen bir bilgi kanali olarak konumlandiriimaktadir.

Dijital Giiven insasi

ihracatta potansiyel misteriler, satis temsilcisiyle dogrudan temasa gecmeden dnce
firmay! dijital kanallar Gzerinden detayh bicimde inceler. Web sitesi, referanslar,
icerikler ve iletisim dili; firmanin guvenilirligi hakkinda ilk izlenimi olusturur.

E-posta pazarlamasi;

e Firmanin uzmanlik alanini dizenli olarak gostermeyi,
e Deger Onerisini zamana yayarak anlatmayi,
e Teklif dncesi glven olusturmayi

saglayan énemli bir aractir.

BAZ Girisim’de edindigimiz deneyim, dlzenli ve stratejik e-posta iletisiminin, satig
gorusmeleri baslamadan 6nce o6n kabul ve given esigini onemli olglide
diistrdugunii gostermektedir.

Stratejik Degerlendirme

inracatta e-posta pazarlamasinin hala etkili olmasinin nedeni; yeni bir kanal olmasi
degil, ihracat suireglerinin dogasiyla uyumlu bir iletisim araci olmasidir.

e Uzun satin alma dongulerini yonetir,
e Coklu karar verici yapilarini besler,
e Dijital guven ingasini destekler.

Bu nedenle e-posta pazarlamasi, CRM ve pazarlama hunisiyle birlikte
kullanildiginda, ihracatta olgeklenebilir ve surdirilebilir bir musteri kazanim
sisteminin temel taslarindan biri haline gelir.



E-posta Pazarlamasi Tirleri

E-posta pazarlamasi, ihracatta tek tip bir faaliyet degildir. Hedef kitleye, temas
asamasina ve pazarlama hunisindeki konuma gore farkli e-posta turleri kullanilir. Bu
ayrimi netlestirmeden yurutilen e-posta ¢alismalari; dusuk geri donUs, spam riski ve

Olcllemeyen sonuglar dogurur.
BAZ Girisim olarak calistigimiz firmalarda e-posta pazarlamasini, pazarlama
hunisiyle birebir uyumlu olacak sekilde dort ana baglik altinda ele aliyoruz.

ihracatta E-posta Pazarlamasi Stratejileri

P
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Inbound E-posta

Inbound e-posta pazarlamasi, potansiyel musterinin ilk temasi kendi istegiyle
baslattigi durumlari kapsar. Bu temas; web sitesi formu, katalog talebi, webinar
kaydi, fuar sonrasi iletisim veya icerik indirme gibi kanallar Gzerinden gergeklesebilir.

Bu tur e-postalarda amag:

e Talep olusturan firmaya hizh ve tutarli geri donus saglamak,
e ilk temasin profesyonel sekilde karsilandigini géstermek,
e Ilgiyi satisa giden siirece dogru ydnlendirmektir.

Inbound e-posta suregleri, ihracatta genellikle yliksek niyetli lead’lerle ¢alismayi
saglar. Ancak bu lead’lerin satisa dénusebilmesi icin CRM lGzerinden dogru sekilde
siniflandiriimasi ve takip edilmesi gerekir.



BAZ Girigim

Lead Rehberi

Ihracatta Inbound Lead Rehberimiz icin tiklayin.

Soguk E-posta (Outbound)

Soguk e-posta, hedef Ulkede belirlenen firmalara 6nceden bir temas olmaksizin
yapilan ilk iletisimdir. ihracatta misteri bulma calismalarinin énemli bir kismi
outbound e-posta suregleriyle baslar.

Buradaki temel nokta, soguk e-postanin spam ile karistiriimamasidir.
Dogru kurgulandiginda soguk e-posta:

e Satis yapmak icin degil, iletisim baglatmak icin kullanilir,
e Firma bazl ve kisisellestirilmis ilerler,
e Pazarlama hunisinin en Ust agamasinda konumlanir.

BAZ Girisim projelerinde soguk e-posta; hedef firma listesi, CRM entegrasyonu ve
takip suUreci olmadan tek basina uygulanmaz. Amag, ilk temas Uzerinden nitelikli bir
diyalog baslatmaktir.

Nurturing (Isitma - Besleme) E-postalari

Nurturing e-postalari, ilk temas kurulmus ancak henlz satin alma karari almaya
hazir olmayan firmalar igin kullanilan e-posta serileridir. Ihracatta bu asama kritik
oneme sahiptir, gunku satin alma dongusu genellikle uzundur.

Bu e-postalarin amaci:

e Gulven insa etmek,
e Firmanin uzmanhgini géstermek,
e Potansiyel mugsteriyi karar agsamasina hazirlamaktir.


https://bazgirisim.com/wp-content/uploads/2025/09/1739372218289-1.pdf

Nurturing surecinde;

Referanslar,
Teknik igerikler,
Vaka ornekleri,
Sure¢ anlatimlar

kullanilarak iletisim zamana yayilir. CRM Uzerinden yapilan segmentasyon, hangi
firmaya hangi icerigin gonderilecedini belirler.

Satis Sonrasi E-posta Suregleri

E-posta pazarlamasi, satigla birlikte sona ermez. Aksine, ihracatta surdurulebilirlik ve
tekrar siparigler blyuk dl¢lide satig sonrasi iletisime baghdir.

Satis sonrasi e-posta surecleri:

e Siparis ve teslimat bilgilendirmeleri,
e Teknik dokuman ve kullanim rehberleri,

e Memnuniyet ve geri bildirim talepleri,

e Yeni Urun veya gapraz satisg bilgilendirmeleri

gibi adimlari kapsar.

BAZ Girisim’in birlikte calistigi firmalarda satis sonrasi e-posta surecleri, musteri
iligkisini tek seferlik satistan gikarip uzun vadeli ticari iliskiye donusturen énemli bir
arag olarak konumlandirilir.

Stratejik Not

ihracatta e-posta pazarlamasi, tek bir e-posta tiiriine dayanarak yiriitiilemez.
Inbound, outbound, nurturing ve satis sonrasi suregler; pazarlama hunisinin farkl
asamalarinda, farkli amaglarla kullantlir.

Bu ayrim netlesmeden kurulan e-posta stratejileri, ihracatta surduarulebilir sonug
uretmez.



Bolim 5: Pazarlama Hunisi Nedir?

ihracatta misteri bulma siireci, tek bir temasla sonuglanan dogrusal bir yapi degildir.
Potansiyel alicilar; firmayi tanima, degerlendirme, karsilastirma ve guven olusturma
gibi agsamalardan gecerek satin alma karari verir. Pazarlama hunisi, bu sureci
sistematik ve yonetilebilir hale getiren temel ¢ercevedir.

BAZ Girisim olarak ¢alistigimiz firmalarda pazarlama hunisini; dijital miasteri kazanim
surecinin omurgasi olarak ele aliyor, e-posta pazarlamasindan CRM yo6netimine
kadar tum adimlari bu yapi Uzerine insa ediyoruz.

Baz Girisim Funnel Ozeti

Pazarlama Kanallan

CRM

BAZ Girigim Pazarlama Hunisini yukaridaki yontemle kurar.

Pazarlama Hunisi Tanimi

Pazarlama hunisi; potansiyel musterilerin ilk temas noktasindan satiga ve sonrasina
kadar gegen surecin, agamalar halinde tanimlandig stratejik bir modeldir.

Bu model, her potansiyel musterinin ayni hizda veya ayni motivasyonla ilerlemedigini
kabul eder. Amag; her asamada dogru mesaji, dogru icerikle ve dogru kanalla
sunarak ilerlemeyi saglamaktir.

ihracat agisindan pazarlama hunisi;



Hedef Ulkedeki firmalarin nasil tespit edildigini,
Ik temasin nasil kuruldugunu,

lIginin nasil yonetildigini,

Satiga donusecek firsatlarin nasil ayristinlldigini

net bir cergeveye oturtur.

Pazarlama Hunisi ile Satigs Hunisi Arasindaki Fark

Pazarlama hunisi ile satis hunisi siklikla karigtirilir, ancak ihracat sureclerinde bu iki
yapi farkli roller Gstlenir.

Pazarlama hunisi:

Potansiyel musteriyle ilk temastan baglar,
Farkindalik ve ilgi olugturmayi hedefler,

Guven ve bilgi aktarimi tGzerine kurulur,

Satisa hazir olmayan firmalari stirece dahil eder.

Satis hunisi:

e Pazarlama hunisinden suzulen nitelikli lead’lerle ¢aligir,
e Teklif, mlzakere ve kapanig odaklidir,
e Daha kisa ve dogrudan ilerler.

BAZ Girisim projelerinde pazarlama hunisi, satis hunisini besleyen on hazirlik alani
olarak kurgulanir. Bu ayrim net yapilmadiginda satis ekipleri erken asamadaki
firmalarla zaman kaybeder.

ihracatta Huninin Stratejik Onemi
Inracatta pazarlama hunisinin stratejik 6nemi ti¢c temel noktada ortaya gikar:

1. Kaynaklarin Dogru Kullanimi: Her firmaya ayni eforu harcamak yerine,
huninin altina ilerleyen firmalara odaklanmayi saglar.

2. Olgiilebilirlik ve Kontrol: Hangi asamada kag¢ firmanin elendigi, hangi
mesajlarin ise yaradigi net sekilde izlenebilir.

3. Sirdurulebilir Miisteri Kazanimi: TesadUfi satislar yerine, tekrar edilebilir ve
Olceklenebilir bir yapi kurulmasini mamkuan kilar.

BAZ Girisim’in birlikte gahstigi firmalarda, pazarlama hunisi kurulmadan yapilan
e-posta ve dijital pazarlama c¢alismalarinin surddrulebilir sonug uretmedigi net
sekilde gozlemlenmistir.

Stratejik Not

ihracatta pazarlama hunisi;



e bir sema dedgil,
e bir sunum gorseli degil,
e operasyonel bir yonetim aracidir.

Bu rehberin devaminda, pazarlama hunisinin ihracata nasil uyarlandigi, hangi
asamada hangi e-posta turlerinin kullanildigi ve CRM entegrasyonunun bu yapiyi
nasil guglendirdigi detayl sekilde ele alinacaktir.



Boliim 6: ihracatta Pazarlama Hunisi Asamalari

ihracatta pazarlama hunisi, potansiyel bir firmanin ilk farkindaliktan uzun vadeli
musteri iliskisine kadar gectigi sureci asamalara ayirarak yonetmeyi saglar. Her

asama, farkl bir hedef, farkli bir mesaj ve farkh bir iletisim dili gerektirir.

BAZ GiRlIsiM
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ihracatta Inbound
Lead Rehberi

ihracatta Inbound Lead Rehberimiz, ihracatta icerikle biiyiimek isteyenler icin

harika bir kaynak. Oneririz.

BAZ Girisim olarak c¢alistigimiz firmalarda pazarlama hunisini alti temel asamada ele

aliyoruz.

ihracatta Miisteri Kazanma Yolculugu:
6 Adimda Pazarlama Hunisi

Ihracatta pazarlama hunisi, potansiyel bir misterinin ilk temastan
uzun vadeli bir is ortagina donisme slrecini yonetmek igin
kullanilan agamal bir modeldir. Her agama, farkli bir strateji ve
iletisim dili gerektirir.

1. Farkindalik
{Awareness)

shzlesme detaylan e
milsterinin karar slreci
hezlandinlr ve satig
tamamianir.

4, Niyet (Intent)

Misterinin teklif talebi gibi

sinyalleri dzerine toplantiar

3. Defjerlendirme  ve kisisellestiriimis letisim

(Consideration) P

Referanslar ve vaka Gmekler]

— paylagarak rakiplere karg)

e gliver ve uzmanhk algis
2. ligi (Interest) gbelendirilir.

Eiigilendirici e-postalar ve

izeriklerie misterinin merak

strdlirlilebllir hale getirlir.

ik kez haberdar olur.

6. Siireklilik
(Retention)

Sahig sonrast lgklerle
miisteri memnuniyet

:-_-. (= . y
W ) -
Potansiyel milsteri, soduk = S 4 > Ar’ (Decisiorl} saijlanarak uzun vadeli
e-posta veya Linkedin U ot 5 ig birfigi hedeflenir,
aracihdiyls firmanizdan A = - — Net tekiifier ve


https://bazgirisim.com/wp-content/uploads/2025/09/1739372218289-1.pdf
https://bazgirisim.com/wp-content/uploads/2025/09/1739372218289-1.pdf

Awareness (Farkindalik)

Bu asama, potansiyel musterinin firmayi ilk kez fark ettigi noktadir. Henuz net bir
ihtiyaci tanimlamis olmayabilir ve satin alma niyeti yoktur.

Amag:

e Firmanin varligini ve faaliyet alanini tanitmak
e ilk temasin profesyonel ve giivenilir olmasini saglamak

ihracatta kullanilan araglar:

e Google Maps lUzerinden hedef firma listeleme
e SogJuk e-posta ile ilk temas
e LinkedIn temaslari ve web sitesi ziyaretleri

Bu asamada e-postanin amaci satis yapmak degil, iletisim kapisini agmaktir.
Interest (ilgi)

Farkindalik olustugunda, potansiyel musteri firmayr daha yakindan incelemeye
baglar. Web sitesi ziyaretleri, e-posta aciliglari ve ilk geri donusler bu asamanin
sinyalleridir.

Amag:

e llginin strddrilebilir hale gelmesini saglamak
e Firmanin hangi alanda deger sundugunu netlestirmek

ihracatta kullanilan araglar:

e Tanitici ve bilgilendirici e-postalar
e Urlin veya ¢dzim odakl icerikler
e Kisa ve net deger Onerileri

Bu asamada iletisim, bilgi verme ve merak uyandirma tzerine kuruludur.
Consideration (Degerlendirme)

Bu asamada potansiyel musteri artik alternatifleri karsilastirmaya basglar. Rakip
firmalar, fiyatlar, teknik yeterlilik ve referanslar degerlendirilir.

Amag:

e Firmanin neden tercih edilmesi gerektigini gostermek
e Gulven ve uzmanlik algisini guglendirmek

ihracatta kullanilan araglar:



Referans paylasimlari

Vaka ornekleri

Teknik dokumanlar ve kataloglar
Detayli tanitim e-postalari

BAZ Girigsim projelerinde bu asama, satisa giden yolun en kritik esiklerinden biridir.

Intent (Niyet)

Niyet asamasinda potansiyel mugsteri, satin almaya yaklastigini gosteren sinyaller
verir. Teklif talebi, detayli soru listeleri veya toplanti talepleri bu asamanin
gOstergeleridir.

Amag:

e Satin alma niyetini netlestirmek
e Satis ekibini dogru zamanda slrece dahil etmek

ihracatta kullanilan araglar:

o Kisisellestiriimis e-postalar
e Toplanti ve sunum davetleri
e On teklif ve siireg bilgilendirmeleri

Bu asamada CRM Uzerinden lead skorlama ve dnceliklendirme kritik rol oynar.

Decision (Karar)

Karar asamasi, potansiyel musterinin tedarik¢i seciminde son noktaya geldigi
asamadir. Fiyat, teslimat, 6deme ve s6zlesme kosullari netlesir.

Amag:

e Karar surecini hizlandirmak
e Guven ve seffaflik saglamak

ihracatta kullanilan araglar:

e Teklif ve sdzlesme iletigimi
e Net slire¢ ve teslimat agiklamalari
e Karar destekleyici e-postalar

Bu asamada e-posta pazarlamasi, satis surecini destekleyen tamamlayici bir ara¢
olarak konumlanir.

Retention (Siireklilik)



ihracatta pazarlama hunisi, satisla sona ermez. Asil deger, satis sonrasi kurulan
iligkilerle ortaya cikar.

Amag:

e Tekrar siparis ve uzun vadeli ig iligkisi olusturmak
e Musteri memnuniyetini sirdurmek

ihracatta kullanilan araglar:

e Satis sonrasi bilgilendirme e-postalari
e Teknik destek ve dokimantasyon paylasimlari
e Yeni urun ve ¢6zum bilgilendirmeleri

BAZ Girisim’de edindigimiz deneyim, surdurulebilir ihracatin retention asamasi
gucli olmayan firmalarda kalici hale gelmedigini net bicimde gostermektedir.

Stratejik Degerlendirme

ihracatta pazarlama hunisi asamalari, birbirinden bagimsiz degildir. Her asama bir
sonrakini besler ve yanlis agsamada yapilan iletisim, sureci yavaslatir veya tamamen
koparir.

Bu nedenle e-posta pazarlamasi, CRM ve pazarlama hunisi birlikte ele alindiginda
ihracatta kontrollu, olgililebilir ve olgeklenebilir bir musteri kazanim sistemi
olusturur.



Boliim 7: Pazarlama Hunisinde Lead Generation Mantigi

Inracatta lead generation, yalnizca e-posta adresi bulmak degildir. Pazarlama hunisi
perspektifinde lead generation; dogru firmalarin, dogru agsamada ve dogru veriyle
surece dahil edilmesi anlamina gelir. Bu nedenle sureg; firma listeleme, kisi
dogrulama ve CRM siniflandirmasinin birlikte yarutilmesini gerektirir.

BAZ Girisim olarak calistigimiz firmalarda lead generation’i satistan bagimsiz dedgil;
satisa hazirlik sureci olarak ele aliyoruz. Bu yaklagsimda Lead — MQL - SQL ayrimi
temel referans noktasidir.

Potansiyel Miisterinin Yolculugu: Lead’den Nitelikli Satis Firsatina

“Lead", pazarlama hunisine girmis potansiyel milsteri adayidir, Bu infografik, bir lead'in pazarlama (MQL) ve satis (SQL) asamalarindan gegerek
nasil nitelikli bir satis firsatina donligtigind adim adim gostermektedir. Bu siniflandirma, kaynaklann dogru kullaniimast igin kritik Gneme sahiptir.

\OO —/— — Satig Ekibi

Asama 1: Lead Asama 2: MQL Asama 3: SQL
(Potansiyel N (Pazarlama Odakh Nitelikli Lead) (Satisa Hazir Nitelikli Lead)
Miisteri Aday1) . F o i
— MQL, pazarlama faaliyetlerine SQL, satin alma niyetini acikga

Lead, pazarlama ilgi gdsterdigi dogrulanmis, gostermis ve satis hunisine
dahil edilmis, temel nitelikii bir lead'dir. gegmeye hazir lead'dir.
bllgll&l‘li tanm"l‘lann'l‘ls‘ Heniiz satiga hazir degildir ancak huninin Bu agamada satis ekibinin dogrudan
potansiyel misteridir.  Ne Degildir? orta agamasina gegmistir, temasa gecmesi gerekir.

Sadece bir e-posta

adresi veya satin -
Jj‘l alinmis b iste @D llgi Sinyalleri Nelerdir? @ Satin Alma Niyeti

@ degildir. ’ - E-postalan agar ::@ Gistergeleri Nelerdir?

Hedef lilke ve sektire Kaynad belirsiz ve = web sitesinde gezinir « Toplanti veya tekiif talep eder
uygun, bilgileri CRM'de dogrulanmaris veriler “lead" = katalog gibi igeriklerl taiep eder = spesifik teknik,ticari sorular sorar
kayith bir firmadir. olarak kabul ediimez.

& NotebookLh

Lead Nedir, Ne Degildir?

Lead, pazarlama hunisine dahil edilmis ve temel bilgileri tanimlanmis potansiyel
musteri adayini ifade eder.

Lead sudur:

Hedef Ulke ve sektore uygun bir firmadir

Firma bilgileri (Ulke, sehir, sektor, web sitesi) bellidir
CRM sisteminde kayitlidir

Huninin Ust veya orta asamasinda yer alir

Lead ne degildir:

e Sadece bir e-posta adresi
e Kaynagi belirsiz, satin alinmig listeler
e Dogrulanmamig veya yanlis hedefli veriler



inracatta en sik yapilan hata, lead kavraminin iletigsim bilgisiyle es tutulmasidir.
MQL (Marketing Qualified Lead) Nedir?

MQL, pazarlama faaliyetleri sonucunda ilgi gosterdigi dogrulanmis lead’leri ifade
eder. Bu firmalar henlz satisa hazir degildir;, ancak pazarlama hunisinin orta
asamalarina gec¢migtir.

Bir lead’in MQL olabilmesi igin:

E-postalari agmasi veya yanit vermesi

Web sitesinde belirli sayfalarda etkilesim gostermesi
Katalog, igerik veya bilgi talep etmesi

iletisime tamamen kapali olmamasi

gibi davranigsal sinyaller Uretmesi gerekir.

SQL (Sales Qualified Lead) Nedir?

SQL, pazarlama hunisinden satig hunisine gegmeye hazir lead’leri ifade eder. Bu
asamada firma, satin alma niyetini agik veya dolayl bicimde gostermisgtir.

Bir lead’in SQL sayilabilmesi igin:

Toplanti veya gorisme talep etmesi

Teklif istemesi

Teknik/ticari detaylara yonelik spesifik sorular sormasi
Satin alma zamanlamasina dair sinyal vermesi

gibi net niyet gostergeleri bulunur.

Firma Bazh Yaklagim

inracatta lead generation kigi bazh degil, firma bazh yiritilmelidir. B2B satin alma
kararlari ekipler tarafindan verildigi i¢in ayni firmadaki birden fazla karar verici stirece
dahil edilmelidir.

Firma bazli yaklagsimda:

e Satin alma, teknik ve yonetim rolleri ayristirilir
e lletisim tek bir kigiye bagimli kalmaz
e CRM kurgusu firma merkezli inga edilir

BAZ Girigsim projelerinde CRM yapisi her zaman bu mantikla kurulur.

Hunter.io ile Kisi ve E-posta Dogrulama



Firma listesi olusturulduktan sonra, dogru kisilere ulasmak lead generation sirecinin
kritik adimidir. Bu noktada Hunter.io, hedef firmalardaki dogru kisileri tespit etmek ve
e-posta adreslerini dogrulamak igin kullanilan tamamlayici bir aragtir.

Hunter.io kullanim amaci:

e Hedef firmanin alan adina bagl e-posta formatlarini analiz etmek
e Satin alma, ihracat, teknik veya yonetici pozisyonlarini tespit etmek
e Bulunan e-posta adreslerinin dogrulanabilirligini kontrol etmek

Buradaki temel prensip sudur: Hunter.io, liste olusturma araci degil, listeyi nitelikli
héale getirme aracidir.

BAZ Girisim’de Hunter.io, Google Maps Uzerinden bulunan firmalar igin;

e Firma — Kkisi eslestirmesi yapmak,
e Yanlis veya riskli e-postalari elemek,
e CRM’e yalnizca dogrulanmigs verileri aktarmak

amaciyla kullanilr.

# hunter Product Pricing Resources Company

Connect with
any professional.

Hunter is your all-in-one email outreach platform.
Find and connect with the people that matter to
your business.

Hunter.io, karar alici bilgilerine ulagmada basl basina bir olay. BAZ Girigsim’de
bununla ilgili bir otomasyonumuz var. incelemenizi éneririz.

Veri Kalitesinin Onemi

Lead generation surecinin basarisi, ulagilan firma sayisindan ¢ok veri kalitesiyle
ilgilidir.

Yuksek kaliteli veri:

e Daha yuksek acilma ve yanit oranlari


http://hunter.io

e Daha hizl Lead — MQL — SQL donisimi
e Daha dusuk spam ve itibar riski
e Daha saglikli CRM raporlamasi

Dusuk kaliteli veri ise pazarlama hunisinin erken asamada tikanmasina yol agar.

Stratejik Degerlendirme
ihracatta lead generation basaris;

e “Kag e-posta gonderdik?” ile degil,
o “Kag lead MQL oldu, kagi SQL’e doniistu?” sorusuyla olgulmelidir.

Bu bakis agisi benimsenmeden yurutllen e-posta ve dijital pazarlama ¢alismalari,
surdurulebilir ihracat performansi Uretmez.



Béliim 8: Google Maps Scraper ile Hedef Ulkede Firma Listeleme

Ihracatta pazarlama hunisinin ilk adimi, dogru firmalari dogru veri kaynaklarindan
tespit etmektir. Bu noktada Google Maps, hedef ulkelerde faaliyet gosteren
firmalara dair en guncel ve operasyonel veriyi sunan kaynaklardan biridir. Google
Maps Scraper araglari ise bu veriyi sistematik sekilde toplamayi mumkun kilar.

BAZ Girisim olarak calistigimiz firmalarda, Google Maps Uzerinden yapilan firma
listeleme sirecini; pazarlama hunisinin Awareness (Farkindalik) asamasini
besleyen temel veri kaynagi olarak konumlandiriyoruz.

VERI KAZIMA ILE HEDEF
MUSTERI BULMA

CANLI YAYIN

LIVE @ Mus f'rif‘wﬂz:[) URAL

Google Maps verileri kaziyarak cok etkin bir sekilde hedef iilkedeki firmalara
ulagabilirsiniz.

Google Business Verilerinin Degeri

Google Maps Uzerinde yer alan firmalar, aktif olarak faaliyet gosteren ve dijitalde
gorundr olmaylr 6nemseyen isletmelerdir. Bu durum, ihracat acgisindan 6nemli
sinyaller Uretir.

Google Business verilerinin ihracat igin sagladigi avantajlar:

Firmanin halen aktif oldugunu gdésterir

Lokasyon, sektor ve faaliyet alani net sekilde gorulur
Web sitesi ve iletisim bilgilerine hizli erisim saglar

Firma kategorileri izerinden 6n segmentasyon yapilabilir

Bu veriler, rastgele listeler yerine sahada kargiligi olan firmalara ulagsmayi mimkun
kilar.

Hedef Ulke ve Sehir Bazli Tarama


https://www.youtube.com/watch?v=jT9MWjeBa3c&t=2s&pp=ygUQdmVyaSBrYXrEsW1hIGJhetIHCQlNCgGHKiGM7w%3D%3D
https://www.youtube.com/watch?v=jT9MWjeBa3c&t=2s&pp=ygUQdmVyaSBrYXrEsW1hIGJhetIHCQlNCgGHKiGM7w%3D%3D

Google Maps listeleme sulreci, Ulke geneline yayllmis tek bir arama ile degil; sehir
ve bolge bazh kurgulanmalidir. CUnkl sanayi, Uretim ve ticaret belirli sehirlerde
yogunlasgir.

BAZ Girigim projelerinde tarama su sekilde yapilir:

e Once hedef iilke belirlenir
e Ardindan sanayi sehirleri, liman kentleri ve ticaret merkezleri tespit edilir
e Her sehirigin ayri arama sorgulari olusturulur

Bu yaklasim;

e Daha nitelikli firma listeleri olusturmayi,
e Ayni firmanin farkli subelerinin tekrar edilmesini azaltmayi,
e Bolgesel uzmanlagmayi daha net gormeyi

saglar.

Anahtar Kelime Kurgusu

Google Maps Scraper’in basarisi, kullanilan anahtar kelimelere dogrudan baghdir.
Bu nedenle anahtar kelime kurgusu rastgele yapilmamalidir.

BAZ Girigsim’de kullanilan ¢ katmanli yapi:

1. Uriin / Géziim Bazh Anahtar Kelimeler: (6rn. adhesive manufacturer,
construction chemicals, industrial supplier)

2. Alci Tipi Bazli Anahtar Kelimeler. (distributor, wholesaler, importer, supplier)

3. Kullanim Alani / Sektér Bazli Anahtar Kelimeler: (flooring, insulation,
waterproofing, industrial applications)

Bu yapi, ayni Ulkede farkh segmentleri ayristirmayi saglar.

PhantomBuster ile Otomatik Firma Listeleme

Google Maps verilerinin manuel olarak toplanmasi hem zaman alicidir hem de
Olceklenebilir degildir. Bu noktada PhantomBuster, Google Maps Uzerinden firma
verilerini otomatik ve sistematik bicimde ¢ekmek icin kullanilan araclardan biridir.

PhantomBuster’in bu suregteki rolu:

Belirlenen anahtar kelime ve sehir bazinda Google Maps sonuglarini taramak
Firma adi, kategori, web sitesi, adres ve iletisim bilgilerini toplamak

Ayni sorgulari farkli sehirlerde otomatik olarak tekrar etmek

Ciktilar Excel veya CRM’e uygun formatta almak



Burada 6nemli olan nokta sudur: PhantomBuster, strateji lireten degil, stratejiye
gore veri toplayan bir aractir. Dogru anahtar kelime ve sehir kurgusu olmadan
kullanildiginda, yuksek hacimli ama duguk kaliteli veri Uretir.

cﬁp PhantomBuster Product ~ Solutions ~ Resources - Pricing Login Start Free Trial

Warm Leads. Every Day.

Run our automations 24/7 and find unigue intent data that
you car’'t get anywhere else.

Growth Hacking tekniklerinin en ileri kullanimi PhantomBuster ile olur.

Inceleyin.

BAZ Girisim’de PhantomBuster;

e Pazarlama hunisinin Ust agsamasini besleyecek ham firma listelerini
olusturmak,

e Bu listeleri CRM’e girmeden once filtrelemek,

e Sonraki agamada Hunter.io gibi araglarla kisi dogrulamasina hazirlamak

amaciyla kullantlir.

Stratejik Degerlendirme
Google Maps Scraper ve PhantomBuster birlikte kullanildiginda;

e Hedef Ulkede dogru firmalara ulasma suresi kisalir,
e Veri toplama sureci standartlasir,
e Pazarlama hunisinin ilk adimi kontrol altina alinir.

Ancak bu veriler dogrudan e-posta kampanyasina sokulmaz. Bir sonraki adimda, bu
listenin CRM’e aktarilmasi, temizlenmesi ve nitelikli hale getirilmesi gerekir.


https://phantombuster.com/
https://phantombuster.com/

Boliim 9: Google Maps’ten CRM’e: Listeyi Huninin Pargasi Haline Getirmek

Google Maps Scraper ve otomasyon araglariyla elde edilen firma listeleri, ihracatta
pazarlama hunisinin yalnizca basglangi¢ verisidir. Bu listenin dogrudan e-posta
kampanyalarina dahil edilmesi; dusuk geri donus, spam riski ve Olglulemeyen
sonuglar dogurur. Gergek deger, bu listenin CRM iginde yapilandirilmasiyla ortaya
cikar.

BAZ Girisim olarak calistigimiz firmalarda, Google Maps’ten gelen veriyi U¢ temel
adimda pazarlama hunisinin aktif bir parcasi haline getiriyoruz.

Ham Listenin Temizlenmesi

Scraper araglariyla elde edilen ilk liste her zaman “ham veri” niteligindedir. Bu veri,
CRM’e aktarilmadan 6nce mutlaka temizlenmelidir.

Temizleme sirecinde:

Ayni firmaya ait tekrar kayitlar elenir,

Web sitesi olmayan veya faaliyet alani net olmayan firmalar ayristirilir,
Yanhs kategoriye giren (perakende, bireysel hizmet vb.) isletmeler ¢ikarilir,
Hedef sektor ve ulke kriterlerine uymayan kayitlar filtrelenir.

Bu adimin amaci, listedeki firma sayisini artirmak degil; listeyi nitelikli hale
getirmektir. Temizlenmemis veriler, pazarlama hunisinin daha ilk asamada
ttkanmasina neden olur.

Segmentasyon

Temizlenen liste, CRM’e aktariimadan once mutlaka segmentlere ayrilmahdir.
Segmentasyon yapilmadan olusturulan listeler, ayni mesajin herkese gonderilmesine
ve dusuk performansa yol agar.



Segmentasyon: CRM'inizi Stratejik Bir Glice Dontuisturiin

Temizlenmig bir (latigim listesini CAM sistemine
ance seg! ayrmak, herkese
2y mesaj gondermekten kapnarak pazariama
performansim arting, Bu stireg, CAM i basit bir
kayit aracindan stratejik bir karar destek
sistemine daniistiriir

Ulke ve Sehir

pespysyencsn WY b s

Hier segmente 3zel ve ilgii
pazariama mesgjlarn
clugturulmasin safiar.

iy "\ a ] Miigterinin faaliyat gisterdifi
| o 3 endistri veya Grintindziin
kullanim senaryesu.

Gigiilebllir lierleme

G— )
[iratied, alistribindr, toptane: A Pazariama hunisinde (funnel)

B — miigten yolcuugun takip
veya ithalatg gitd | modeser : - ey Solaylaces

Saghkh Déniisiim Takibi

Lead - MGL - SOL djni
oranlarmin nat hir$:lcilﬂehs“m
Ielenmesine clanak tamy.

Kidgilk, orta veya blyiik digekli
igletme olarak simflandimma,

Veri Kaynagi

Potansiyel milgterinin hangi
kanaldan elde ediidgl
(Om: Google Maps).

TEMIZLENMIS
iLETISIM LisTESI STRATEJIK CRM SISTEMI

BAZ Girigsim projelerinde temel segmentasyon basliklari sunlardir:

Ulke ve sehir

Sektor / kullanim alani

Firma tipi (Uretici, distribttor, toptanci, ithalatgi)
Firma olcegi (kuguk, orta, buyuk)

Veri kaynagi (Google Maps)

Bu yapi sayesinde;

e Hangi segmente hangi mesajin gonderilecegdi netlesir,
e Pazarlama hunisindeki ilerleme dl¢ulebilir hale gelir,
e Lead —» MQL — SQL dénugsumleri saghkh sekilde izlenir.

Segmentasyon, CRM’in yalnizca bir kayit araci degil, stratejik bir karar destek
sistemi olmasini saglar.

CRM’e Dogru Aktarim

Liste temizlenip segmentlere ayrildiktan sonra CRM’e aktarim agsamasina gegilir. Bu
asamada en Onemli nokta, verinin standart alanlara ve dogru etiketlerle
girilmesidir.

CRM’e aktarimda dikkat edilmesi gerekenler:

e Firma kaydi merkezde olacak sekilde yapilandirma yapilmasi
e Kisilerin firma altina eklenmesi



e Kaynak alaninin agikga belirtiimesi (6r. “Google Maps — Romanya”)
e Hunideki ilk statunun net tanimlanmasi (New Lead)
e Bir sonraki aksiyonun belirlenmesi (e-posta, LinkedIn, takip)

BAZ Girisim'de CRM’e aktarilan her Google Maps kaydi, pazarlama hunisinin
Awareness (Farkindalik) asamasinda konumlandirilir ve dogrudan satig surecine
sokulmaz.

Stratejik Degerlendirme
Google Maps’ten CRM’e yapilan bu gegis;

e Lead generation surecini kontrol altina alir,
e Pazarlama ve satis ekipleri arasinda ortak bir dil olusturur,
e E-posta pazarlamasinin Olgulebilir hale gelmesini saglar.

CRM’e dogru aktarilmayan her veri, potansiyel bir firsat olmaktan c¢ikar ve
operasyonel yuk héline gelir.



Bo6liim 10: Huninin Ustii (TOFU): Soguk E-posta ile ilk Temas

Soguk e-posta, ihracatta pazarlama hunisinin en Ust asamasinda kullanilan ilk
temas aracidir. Bu asamada amag, satis yapmak degil; hedef firmayla iletigim
baslatmak ve pazarlama hunisine giris kapisini agmaktir.

BAZ Girisim olarak galistigimiz firmalarda, soguk e-posta sureci; Google Maps, CRM
ve segmentasyon adimlarindan sonra, kontrolli ve dlgulebilir sekilde baslatilir.

ilk Temasin Amaci
Soguk e-postadaki ilk temasin amaci gogu zaman yanls anlagilir. ilk temasin hedefi;

e Urlin satmak
e Fiyat gondermek
e Teklif almak

degildir.
ilk temasin temel amaci:

e Hedef firmanin iletisime acik olup olmadigini gérmek,
e Dogru kisiyle temas kuruldugunu dogrulamak,
e llgiyi tetikleyecek kisa ve net bir deger énerisi sunmaktir.

inracatta basarili sodjuk e-postalar, satis konusmasi degil; diyalog baslatan
mesajlar Uretir.

Satis Beklentisi Hatasi

ihracatta soguk e-postanin en sik basarisiz oldugu nokta, ilk mesajdan satis
beklenmesidir. Uzun satin alma dongusu ve g¢oklu karar verici yapisi goz ardi
edildiginde, e-postalar kargi tarafta baski olusturur ve iletisim tamamen kopar.

Satig beklentisi hatasi genellikle:

e Uriin dézelliklerinin uzun uzun anlatilmasi,
e Fiyat veya katalog eklerinin ilk e-postada génderilmesi,
o “Teklif ister misiniz?” gibi erken ¢agrilar yapilmasi

seklinde ortaya ¢ikar.

BAZ Girisim projelerinde, ilk temas e-postalari her zaman kisa, baglamsal ve
dustik beklentili olacak sekilde kurgulanir.

ilk Temas KPrl’lar



Huninin Ust asamasinda (TOFU) basari, satis rakamlariyla degil; iletigim
sinyalleriyle Olgulir. Bu nedenle dogru KPrllar belilenmeden yapilan
degerlendirmeler yaniltici olur.

Ilk Temas Metrikleri: Basariyi Dogru Olgiin

& Hedef Satig Degil, Saglikh Etkilegimdir
A\ Bu agamanin asil amaci, yaksek hacimli satig degil, huninin bir £°

.I alt agamasina saglikh gegis saglayacak etkilesim yaratmaktir.

Bounce Orani
(Gegersiz E-posta)

E-posta listenizin

E-posta Yanit Orani f S
Acilma Orani (Pozitif + Notr) | Yénlendirme

Mesaj baghginizin ve Mesaqj iceriginizin ne

hedef kitlenizin ne kadar ilgi gekici Hedef listenizin kalitesini ve
kadar dogru oldugunu olger. dogrulugu hakkinda  glncelligini gésteren
oldugunu gdsterir. bilgi verir. temel bir metriktir.
) NotebookLM

ilk temas icin temel KPI'lar sunlardir:

E-posta acilma orani

Yanit orani (pozitif + notr)

Yanlis kisi / yonlendirme geri donusgleri
Bounce orani (gegersiz e-posta)
iletisime kapali geri déniisler

Bu metrikler, listenin ve mesajin kalitesi hakkinda dogrudan sinyal dretir.

BAZ Girisim’de TOFU asamasinda hedeflenen basari; yiksek hacimli satis degil,
huninin bir alt agamasina saglikli gegis saglayacak etkilesimdir.

Stratejik Not

Soguk e-posta, ihracatta bir satis kanali degil; satigsa giden surecin ilk kapisidir.
Bu kapi dogru sekilde acilmazsa, huninin geri kalan asamalarinin performansi da
duser.

Bu nedenle ilk temas;

e Satistan arindiriimisg,
e Net ve baglamsal,
e Olcllebilir KPI'larla izlenen



bir yapi Gzerine kurulmalidir.



Bolim 11: Soguk E-posta Pazarlamasi Nedir?

Soguk e-posta pazarlamasi, daha 6nce dogrudan temas kurulmamis hedef firmalarla
ilk iletisimi baslatmak amaciyla yapilan planh ve kontrolli e-posta ¢alismalarini
ifade eder. Ihracatta sojuk e-posta, rastgele gonderimler degil; hedefleme,
segmentasyon ve takip gerektiren bir pazarlama disiplinidir.

BAZ Girisim olarak galistigimiz firmalarda soguk e-posta pazarlamasini, pazarlama
hunisinin Ust agamasini besleyen stratejik bir giris noktasi olarak ele aliyoruz.

Cold E-mail # Spam

Soguk e-posta ile spam arasindaki fark, kullanilan araglardan degil; yaklagimdan
kaynaklanir.

Spam olan e-posta:

Genis ve ilgisiz kitlelere gonderilir
Kisisellestirme icermez

Uriin ve satis odaklidir

izin, baglam ve deger dnerisi sunmaz

Soguk e-posta pazarlamasi ise:

Hedef Ulke ve sektore gore secilmis firmalara gonderilir
Firma ve rol bazl kigisellestirme icerir

Satis degil, iletisim baslatmayi hedefler

Pazarlama hunisinin bir pargasi olarak kurgulanir

ihracatta soguk e-posta, dogru firmaya dogru baglamla ulasildiginda spam degil;
profesyonel bir ilk temas yontemidir.

B2B ihracatta Kullanim Alani

B2B ihracatta soduk e-posta pazarlamasi, 6zellikle asagidaki durumlarda etkili
sekilde kullanilir:

Yeni pazarlara giris strecinde

Hedef Ulkede distribtor veya bayi arayisinda

Proje bazl satiglarda

Mevcut pazarlarda yeni segmentlere ulagsmak igin

Fuar veya fiziki temas imkaninin sinirli oldugu donemlerde

BAZ Girisim projelerinde soguk e-posta, cogunlukla Google Maps ve CRM
altyapisiyla olusturulan firma bazh hedef listeler Uzerinden yaratalir. Amag, satis
surecini baglatmak degil; pazarlama hunisine nitelikli girigler saglamaktir.



Dogru Beklenti Yonetimi

Soguk e-posta pazarlamasinda en kritik unsurlardan biri, dogru beklenti yonetimidir.
Ilk génderimden satis, teklif veya hizli dénis beklemek, siirecin bagarisiz olmasina
yol agar.

Dogru beklenti ydnetimi su prensiplere dayanir:

ilk e-postanin hedefi yanit almaktir, satis degil
Olumsuz veya noétr geri donusler de bir sonugtur
Her yanit, hunide ilerleme icin bir sinyal Uretir
Satigsa donlisuim zamana yayilan bir suregtir

BAZ Girigsim’in saha deneyimi, soguk e-postanin tek seferlik degil, seri ve takipli
bir yapi iginde kullanildiginda anlamli sonuglar drettigini gostermektedir.

Stratejik Degerlendirme
Soguk e-posta pazarlamasi;

e hizli sonug vaat eden bir satis yontemi deqil,
e ihracatta surdurulebilir musteri kazaniminin ilk adimidir.

CRM ve pazarlama hunisiyle birlikte kurgulanmadiginda, soguk e-posta yalnizca
hacim Uretir; deger Uretmez. Ancak dogru hedefleme ve beklenti yonetimiyle
kullanildiginda, ihracatta olgeklenebilir bir temas kanali héline gelir.



Boum 12: Etkili Soguk E-posta Yapisi

Soguk e-posta pazarlamasinda basari, kullanilan araglardan ¢cok mesajin yapisina
baglidir. Etkili bir soguk e-posta; kisa, net, baglamsal ve beklentisi dogru ayarlanmis
bir kurguyla hazirlanmaldir. ihracatta bu yapi, satis baskisi olusturmadan iletigim
baslatmayi hedefler.

BAZ Girisim olarak calistigimiz firmalarda, etkili soguk e-posta yapisini dort temel
bilegsen Uzerinden kurguluyoruz.

Soguk E-Posta: Satis Degil, Baglangig
ilk Hedef: Satis Degil, Yanit

Amag, pazarlama hunisine nitelikli bir girig saglamak ve bir
diyalog baglatmaktir.

Tek Seferlik Degil, Stirekli Takip

Anlamli sonuglar, tek bir e-posta yerine seri ve takipli bir
yapi ile elde edilir.

Her Yanit Degerlidir

Olumsuz veya nétr geri donugler bile sureci ilerletmek igin
énemli bir veridir.

Stratejik Kullanim Alanlari

Yeni pazarlara girig, distribttoér arayisi veya fuar imkani kisith
oldugunda idealdir.

Konu Satir (Subject)

Konu satiri, e-postanin agilip agilmayacagini belirleyen ilk ve en kritik unsurdur.
ihracatta konu satirinin amaci dikkat cekmek degil, dogru baglami kurmaktir.

Etkili konu satirlarinin ozellikleri:

Kisa ve net olmasi

Abartili vaatler icermemesi

Satis veya kampanya dili kullanmamasi
Mumkunse firma veya sektor baglami sunmasi

Kaginilmasi gerekenler:

tL 11

e “Best price”, “Special offer”, “Limited time” gibi satis ifadeleri
e Tamami buyuk harf kullanimi
e Unlem ve agresif ¢cagrilar

ihracatta iyi bir konu satiri, e-postanin igerigiyle uyumlu ve sade olmalidir.



Acihig Cliimlesi

Acilis cimlesi, alicinin “Bu e-posta neden bana geldi?” sorusuna cevap vermelidir.
ik 1-2 cimle, mesajin tamaminin okunup okunmayacagini belirler.

Etkili bir acilig cumlesi:

e Alicinin sektoru, rolu veya firmasiyla iligkilidir
e Kopyala—yapistir hissi vermez
e Kisa ve dogrudandir

Onemli nokta sudur: Acilis ciimlesi kendinizden degil, karsi taraftan bahsetmelidir.
Deger Onerisi

Deger onerisi, e-postanin neden gonderildigini agiklayan boliumduar. Ancak bu bolim,
urun veya firma anlatimi degildir.

ihracatta dogru deger énerisi:

e “Biz kimiz?” degil, “Karsi tarafa ne saglar?” sorusuna odaklanir
e Tek bir problem veya ihtiyaci igaret eder
e Teknik detaylara bogulmaz

BAZ Girisim projelerinde deger Onerisi, genellikle 1-2 cuimleyle sinirlandirilir ve
detaylar ilerleyen asamalara birakilir. Amag, merak ve ilgi olusturmaktir.

CTA ve Takip (Follow-up)

Soguk e-postadaki CTA (Call-to-Action), satis ¢agrisi degildir. ilk temas icin CTAnin
amaci, dusuk esikli bir yanit almaktir.

Etkili CTA ornekleri:

e “Bu konu sizin i¢in su anda gundemde mi?”
e “Kisaca gorusmemiz faydali olur mu?”
e “Dogru kigiyle mi iletisim kuruyorum?”

Takip (follow-up) siireci ise soguk e-postanin ayrilmaz parcasidir. ilk e-postaya yanit
gelmemesi, basarisizlik anlamina gelmez.

BAZ Girisim’de takip sureci:

e Onceden planlanmig
e Ayni mesajin tekrarindan kaginan
e Degeri kademeli olarak artiran

bir yapi Uzerine kurulur.



Stratejik Not
Etkili bir soguk e-posta;

e uzun degildir,
e karmasik degildir,
e satis odakl degildir.

ihracatta soguk e-postanin giicli, basitlik ve baglamdan gelir. Dogru yapi
kurulmadan yapilan gonderimler, pazarlama hunisinin daha ilk agamasinda sureci
zayIflatir.



Bolim 13: CRM Nedir? Neden Pazarlama Hunisinin Merkezidir?

ihracatta e-posta pazarlamasi ve pazarlama hunisi, ancak giiclii bir CRM altyapisiyla
anlam kazanir. CRM, yalnizca bir yazilim degil; miisteri kazanim sirecini yoneten
merkezi sistemdir. Pazarlama hunisinin tim asamalari, CRM Uzerinde tanimlanir,
izlenir ve optimize edilir.

BAZ Girisim olarak calistigimiz firmalarda CRM’i; pazarlama, satis ve operasyon
ekipleri arasinda ortak bir c¢alisma dili olusturan temel yapi tasi olarak
konumlandiriyoruz.

CRM Tanimi

CRM (Customer Relationship Management), firmalarin potansiyel musterilerle ve
mevcut musterilerle olan tum etkilesimlerini tek bir merkezden yoénetmesini
saglayan sistemdir.

ihracat perspektifinde CRM:

Hedef firmalarin nereden geldigini (kaynak),

Hangi asamada oldugunu (hunideki konum),

Hangi iletisimlerin yapildigini (e-posta, gérisme, takip),
Satigsa donlsme potansiyelini (MQL, SQL),

net bicimde gosterir.

CRM, pazarlama hunisinin hafizasidir. Bu hafiza olmadan yapilan calismalar,
tekrarlanamaz ve olgeklenemez.

CRM ENTEGRASYONU
ILE SATIS SURECI

NASIL HIZLANIR?

LIVE @
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CRM Entegrasyonu lle Satis Siireci Nasil Hizlanir? videomuz icin tiklayin.

Excel ile CRM Arasindaki Fark

Birgcok firmada CRM ihtiyaci, Excel tablolariyla kargilanmaya c¢alisilir. Ancak Excel,
ihracatta pazarlama hunisini yonetmek igin yeterli degildir.

Pazarlama Yonetimi:
CRM mi, Excel mi?

Birgok firma miisteri iliskileri ve pazarlama hunisini ydnetmek icin
Excel tablolarina glivenir, ancak bu yaklasim énemli sinirlamalar ierir.

Excel:

Statik bir veri tutma aracidir

Gergek zamanli guincellemelerde zorlanir

Ekipler arasi es zamanli galismaya uygun degildir
Otomasyon ve entegrasyon imkani sinirlidir
Hunide ilerlemeyi net gostermez

CRM:


https://www.youtube.com/watch?v=_GbyqMLU2xk&t=174s&pp=ygUHY3JtIGJheg%3D%3D

Dinamik ve canli bir sistemdir

Pazarlama hunisi agamalari net sekilde tanimlanir
E-posta, arama ve toplanti kayitlari otomatik tutulur
Lead — MQL — SQL doénusumleri izlenebilir

Satis ve pazarlama ekipleri ayni veriye bakar

BAZ Girisim projelerinde Excel, yalnizca gegici veri toplama araci olarak kullanilir;
ana yonetim sistemi her zaman CRM’dir.

VERI TEMELLI
PAZARLAMA

30 EKiM SALI
16.00

LIVE @
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Veri Temelli Pazarlama yayinimiz igin tiklayin.

Olgiimleme ve Raporlama

CRM’in pazarlama hunisinin merkezinde olmasinin en énemli nedeni, élglimleme ve
raporlama kabiliyetidir. Olglilmeyen bir siirecin iyilestiriimesi miimkun degildir.

CRM Uzerinden izlenen temel metrikler:

Lead sayisi ve kaynak bazli dagilim
MQL ve SQL dénisim oranlari
Hunide ortalama bekleme sureleri
E-posta agilma ve yanit oranlari
Satisa donlusen lead sayisi

Bu veriler sayesinde:

e Hangi ulke veya sektorun daha verimli oldugu,
e Hangi mesajlarin daha fazla geri dénis aldig,
e Pazarlama ve satis ekiplerinin performansi

net bicimde analiz edilebilir.


https://www.youtube.com/watch?v=bX0lOyxqiCI&t=14s&pp=ygUadmVyaSB0ZW1lbGxpIHBhemFybGFtYSBiYXo%3D

BAZ Girisim'de CRM raporlari, yalnizca gegmisi gérmek igin degil; bir sonraki
aksiyonu dogru planlamak igin kullanilir.

Stratejik Degerlendirme
CRM olmadan pazarlama hunisi:

e daginik,
e Kisiye bagl,
e Olglulemez

bir yapi haline gelir.
CRM ile desteklenen bir pazarlama hunisi ise:

e kontrol edilebilir,
e tekrarlanabilir,
e Olceklenebilir

bir ihracat musgteri kazanim sistemine donusur.



Boliim14: CRM Olmadan E-posta Pazarlamasi Yapilir mi?

Kisa cevap: Teknik olarak yapilabilir, stratejik olarak surdiirilemez. CRM
olmadan yurutulen e-posta pazarlamasi, ihracatta gegici sonuglar Uretebilir; ancak
Olcllemez, optimize edilemez ve Olgeklenemez.

BAZ Girigsim olarak calistigimiz firmalarda, CRM’siz ilerleyen e-posta ¢alismalarinin
ortak bir noktada tikandigini net bicimde gdézlemliyoruz: siire¢ yonetilemedigi i¢in
sonuglar tekrar edilemez hale geliyor.

Olgiimsiiz Kampanya Problemi

CRM olmadan vyapilan e-posta pazarlamasinda en buUyuk sorun, slrecin
Olcllememesidir.

CRM olmadiginda:

Hangi firmaya ne zaman e-posta gonderildigi net degildir

Yanitlarin hangi asamadan geldigi izlenemez

Lead, MQL ve SQL ayrimi yapilamaz

Ayni firmaya birden fazla kisi tarafindan tekrar e-posta génderilebilir

Bu durum, hem marka algisini zedeler hem de satig ekiplerinde glven kaybi
olusturur.

CRM ise her temasin kaydini tutarak e-posta pazarlamasini kontrollii bir siirece
donastarar.

Satis — Pazarlama Entegrasyonu

CRM olmadan yuratilen e-posta galismalari genellikle pazarlama ve satis ekipleri
arasinda kopukluk yaratir. Pazarlama tarafl “cok e-posta attik” derken, satis tarafi
“satisa donusen bir sey yok™ algisina sahip olur.

CRM ile birlikte:

Pazarlama hunisi netlegir

Pazarlamanin urettigi MQL'ler satisa dogru zamanda aktarilir
Satis ekibi, erken agsamadaki firmalarla zaman kaybetmez
Her iki ekip de ayni verilere bakar

BAZ Girisim projelerinde CRM, pazarlama ve satis ekipleri arasinda ortak referans
noktasi olarak kullanilir.

Pipeline (Satis Hunisi) Mantigi



CRM'’in e-posta pazarlamasina kattigi en 6énemli degerlerden biri, pipeline (satis
hunisi) mantigidir. Pipeline, her firmanin satis surecindeki konumunu net bigimde
gOsterir.

Pipeline sayesinde:

Hangi firmanin hangi asamada oldugu goralur
Bekleyen, ilerleyen ve kapanan firsatlar ayrigtirilir
Satis ekibi 6nceliklendirme yapabilir

Tahmini satis hacmi ve zamanlamasi ongorulebilir

CRM olmadan e-posta pazarlamasi, bu gérinarligid saglayamaz ve sureg Kisisel
notlara bagimli hale gelir.

Stratejik Degerlendirme
CRM’siz e-posta pazarlamasi:

e Kisiye baghdir,
e kontrolstuzdur,
e kisa vadeli sonug uretir.

CRM ile yuratulen e-posta pazarlamasi ise:

sistematiktir,
Olculebilirdir,
satiga baglanabilir,
Olceklenebilir.

BAZ Girisim'de edindigimiz deneyim, ihracatta surdurilebilir musteri kazaniminin
CRM’siz miimkiin olmadigini net bicimde gdstermektedir.



Bolim 15: CRM Sistemleri: Zoho, HubSpot ve Salesforce

CRM secimi, ihracatta e-posta pazarlamasi ve pazarlama hunisinin basarisini
dogrudan etkileyen stratejik bir karardir. Yanhs CRM secimi; yuksek maliyet, dusuk
kullanim orani ve ekip i¢i direngle sonuglanirken, dogru CRM segimi pazarlama ve
satis sUreclerini hizlandirir.

BAZ Girisim olarak calistigimiz firmalarda CRM segiminde aragtan once sire¢
onceliklendirilir. Zoho, HubSpot ve Salesforce bu kapsamda en sik kullanilan ¢ ana
platformdur.

IHRACATTA CRM
UYGULAMALARI

cum vy,

lhracatta CRM Uyqgulamalari Yayinimiz icin Tiklayin.

Temel Farklar

Her i¢ CRM sistemi de ayni amaca hizmet etse de, yaklasim ve kullanim felsefeleri
farklidir.

Zoho

Moduler ve esnek yapi

Uygun maliyetli lisanslama

Pazarlama, satis ve operasyon modullerinin birlikte galismasi
Ozellestirmeye agik yap!

HubSpot

Kullanimi kolay arayuz

Pazarlama odakli yaklasim

icerik, e-posta ve otomasyon entegrasyonlarinin giclii olmasi
Hizli kurulum ve adaptasyon

Salesforce


https://www.youtube.com/watch?v=_ykHoUBZwZA&t=66s&pp=ygUHY3JtIGJheg%3D%3D

Kurumsal ve ileri seviye yapi

Cok buyuk veri hacimlerini yonetebilme
Geligmis raporlama ve entegrasyon kabiliyeti
Yuksek ozellestirme ve maliyet

Bu farklar, her CRM’in her firma i¢in uygun olmadigdi gercegini ortaya koyar.
Hangi Olcek i¢in Hangisi Uygun?

CRM segiminde firmanin bugunki ihtiyacindan ¢ok, dniimiizdeki 2-3 yillik buyiime
hedefi dikkate alinmalidir.

e KOBI ve ihracata yeni baslayan firmalar: Zoho ve HubSpot, hizli kurulum
ve dusuk 6grenme egrisi sayesinde daha uygundur.

e Orta olgekli ve buyumekte olan firmalar: Zoho, esnek yapisi ve maliyet
avantajiyla; HubSpot ise pazarlama otomasyonuna agirlik veren firmalar icin
one cikar.

e Biiyuk olcekli ve c¢ok lilkeli operasyonlar: Salesforce, karmasik satis
yaplilari ve yuksek hacimli veri yonetimi gereken senaryolarda tercih edilir.

BAZ Girisim projelerinde CRM sec¢imi, “en populer hangisi?” sorusuna gore degil; en
dogru sureci en az karmasayla yoneten hangisi? sorusuna gore yapllir.

E-posta ve Otomasyon Entegrasyonu

ihracatta CRM’in degeri, e-posta pazarlamasi ve otomasyon kabiliyetiyle ortaya
cikar. Bu U¢ platform da e-posta entegrasyonu sunar; ancak kullanim derinlikleri
farkhdir.

e Zoho: E-posta kampanyalari, otomatik gorevler ve satis hunisi adimlari
birlikte kurgulanabilir. Ozellikle outbound (soguk e-posta) siireglerinde
esneklik saglar.

e HubSpot: E-posta pazarlamasi ve nurturing (1sitma) suregleri igin gtglu bir
altyapi sunar. Pazarlama hunisi iginde igerik bazli otomasyonlar kolaylikla
kurulabilir.

e Salesforce: Genellikle ek pazarlama otomasyon araclariyla (Marketing Cloud
vb.) birlikte kullanilir. Kurulum ve yénetim daha karmasiktir ancak blyuk
ekipler i¢in gucludar.

BAZ Girisim’de CRM entegrasyonlari, her zaman pazarlama hunisinin agamalarina
gore vyapilandiriir. Amag, e-posta gondermek degil; dogru e-postayi, dogru
asamada, otomatik ama kontrollii sekilde gondermektir.

Stratejik Degerlendirme



CRM sistemi segimi, bir yazilim tercihi degil; ihracat miisteri kazanim modelinin
temelini belirleyen bir karardir.

e Kuguk ama dogru kurulan bir CRM,
e blyuk ama yanlis kullanilan bir CRM’den daha fazla deger Uretir.

Bu nedenle Zoho, HubSpot veya Salesforce’tan hangisi segilirse segilsin, basariyi
belirleyen unsur CRM’in pazarlama hunisi ve e-posta pazarlamasiyla ne kadar
uyumlu kurgulandigidir.



Bolim 16: CRM’de Isi1 Haritasi (Heatmap) ve Lead Skorlama

ihracatta e-posta pazarlamasi ve pazarlama hunisinin verimli g¢alisabilmesi igin
yalnizca kag¢ e-posta gonderildigini degil, hangi firmalarin gergekten ilgi
gosterdigini net bicimde ayirt etmek gerekir. CRM’de kullanilan is1 haritasi
(heatmap) ve lead skorlama mekanizmalari, bu ayrimi mamkun kilan kritik aracglardir.

BAZ Girisim olarak galistigimiz firmalarda bu yapi; pazarlama ile satig arasindaki
gegcisi netlestiren, subjektif yorumlari ortadan kaldiran bir karar destek sistemi olarak
kurgulanir.

Acilma ve Tiklama Analizi

Isi haritasinin temelini, e-posta etkilesim verileri olusturur. Ancak bu veriler tek
basina degil, baglam iginde degerlendiriimelidir.

CRM Uzerinden izlenen temel etkilesimler:

E-postanin acilip agiimadigi

Kag kez acildigi

E-posta icindeki baglantilara tiklanip tiklanmadigi
Hangi iceriklere ilgi gosterildigi

Bu veriler sayesinde:

e Mesajin dogru segmente gidip gitmedigi,
e Konu satiri ve igerik uyumu,
e ilginin yiizeysel mi yoksa derin mi oldugu

net bicimde analiz edilebilir.

BAZ Girisim projelerinde acilma ve tiklama verileri, tek seferlik aksiyonlar yerine
davranis zinciri olarak degerlendirilir.

Sicak — llik — Soguk Lead Ayrimi

Isi haritasi ve lead skorlama, firmalarin hunideki konumunu objektif sekilde
siniflandirmayi saglar.

Soguk Lead

e E-postalari agmayan veya c¢ok sinirli etkilesim gosteren
e igeriklere tiklamayan
e lletisime kapali sinyaller treten firmalar

Bu lead’ler ya henlz erken agsamadadir ya da hedefleme hatasi igerir.



Ihk Lead

e E-postalari agan
e Belirli iceriklere tiklayan
e Ancak henuz dogrudan iletisim talep etmeyen firmalar

Bu grup, nurturing (1sitma) surecinin ana hedef kitlesidir.
Sicak Lead

e E-postalari dizenli olarak agan
e Teknik dokiiman, katalog veya referanslara tiklayan
e (Gorlisme veya bilgi talebi sinyali veren firmalar

Sicak lead’ler, satiga en yakin potansiyeli tagiyan gruptur.

BAZ Girigsim’de bu ayrim, CRM Uzerinde otomatik etiketleme ve skorlamayla yapilir.

Satigsa Hazir Lead Sinyalleri

Her etkilesim satisa hazir oldugu anlamina gelmez. Satisa hazir lead’leri ayirt etmek
icin belirli sinyallerin birlikte degerlendiriimesi gerekir.

Satisa hazir lead (SQL) sinyalleri:

Teklif veya fiyat talebi

Toplanti veya sunum istegi

Teknik ve ticari detaylara yonelik spesifik sorular
Satin alma zamanlamasina dair ipuglari

Birden fazla igerikte yogun etkilesim

Bu sinyaller bir araya geldiginde lead, pazarlama hunisinden satig hunisine aktarilir.

BAZ Girisim projelerinde satis ekipleri, yalnizca bu sinyalleri treten lead’lerle caligir.
Bu yaklasim, satis ekiplerinin erken asamadaki firmalarla zaman kaybetmesini énler.

Stratejik Degerlendirme
Is1 haritasi ve lead skorlama olmadan yurUtllen e-posta pazarlamasi:

e sezgisel,
e Kisiye bagl,
e tutarsiz

bir yapiya donusur.

CRM destekli 1s1 haritasi ve lead skorlama ise:



e veriye dayall,
e objektif,
e satiga baglanabilir

bir ihnracat musteri kazanim sistemi olusturur.



Bolim 17: E-posta Pazarlamasi, KVKK ve GDPR

ihracatta e-posta pazarlamasi yalnizca pazarlama ve satis konusu degildir; ayni
zamanda hukuki uyum ve itibar yonetimi meselesidir. KVKK ve GDPR gibi veri
koruma mevzuatlari géz ardi edildiginde, e-posta c¢alismalari kisa vadeli temas
saglasa bile uzun vadede ciddi riskler dogurur.

BAZ Girisim olarak calistigimiz firmalarda, e-posta pazarlamasi suregleri hukuki
sinirlar iginde, Ol¢lll ve seffaf bir yaklagsimla kurgulanir.

KVKK (Kisisel Verilerin Korunmasi Kanunu) Kapsaminda E-posta Pazarlamasi

KVKK, Turkiye'de kisisel verilerin igslenmesine iliskin temel cergeveyi belirler. B2B
e-posta pazarlamasinda en sik yapilan hata, her kurumsal e-postanin KVKK disinda
oldugu varsayimidir.

KVKK acgisindan temel ilkeler:

islenen verinin amacinin net olmasi

Veri igleme surecinin orantili olmasi

Kisinin iletisime kapali olmadiginin gézetilmesi
Verinin guvenli gekilde saklanmasi

B2B e-posta pazarlamasinda, 6zellikle mesru menfaat kavrami 6ne cikar. Ancak bu,
sinirsiz e-posta gonderme hakki anlamina gelmez. Gonderilen mesajin:

e Karsi tarafin faaliyet alaniyla ilgili olmasi,

e Bilgilendirici nitelik tagimasi,

e |letisimi sonlandirma imkani sunmasi
gerekir.

GDPR ve Uluslararasi Pazarlarda Uyum

Avrupa Birligi pazarinda faaliyet gosteren veya AB merkezli firmalara e-posta
gonderen ihracatcilar igcin GDPR (General Data Protection Regulation) kritik
oneme sahiptir.

GDPR kapsaminda dikkat edilmesi gerekenler:

Verinin hangi kaynaktan elde edildiginin bilinmesi
iletisimin ticari baglamla iligkilendirilmesi
Gereksiz veri tutulmamasi

Talep hélinde verinin silinebilmesi

BAZ Girigsim projelerinde, Avrupa pazarina yonelik e-posta ¢alismalari her zaman:

e Firma bazli hedefleme,



e Kisisel veriyi minimumda tutma,
o Seffaf ve dusuk frekansli iletisim

ilkeleriyle yuratalar.
B2B E-posta Pazarlamasinda Giiven Unsuru

Hukuki uyum, yalnizca cezalardan kaginmak igin degil; kargi tarafta giiven insa
etmek icin de gereklidir. Asirni agresif, ilgisiz veya surekli tekrar eden e-postalar,
markanin dijital itibarina zarar verir.

Guven odakh e-posta pazarlamasi igin:

e Kime neden e-posta gonderildigi net olmali
e Satis baskisindan kaginiimali

e ilk temas bilgilendirici olmali

e Takip e-postalari sinirli ve anlamli olmali

BAZ Girisim’'in saha deneyimi, hukuki sinirlari gozeterek ilerleyen e-posta
calismalarinin daha yiiksek yanit orani ve daha dusiikk spam riski Urettigini
gOstermektedir.

Stratejik Degerlendirme
ihracatta e-posta pazarlamasi;

e ne kadar ¢ok gonderildigiyle degil,
e ne kadar dogru ve gilivenli sekilde gonderildigiyle deder uretir.

KVKK ve GDPR uyumu, e-posta pazarlamasini yavaslatan bir engel degil;
surdurulebilir ihracat iletisiminin temel sartidir.

Termagedd.n why Use Folicies  Folicies “oversge ricing  Agency Farners  Resources

Auto-Updating Privacy
Policy Generator &
Website Compliance
Tool

Protect your business from fines and lawsuits by creating
your Privacy Policy, Terms of Service, and other website
policies with the most comprehensive Privacy Policy

Generator on the market: Termageddon.

Wordpress Termageddon eklentisi, sitenizi tum dunyada KVKK uyumlu hale getirir.


https://termageddon.com/

Bolim 18: Spam’e Takilmayan E-posta Pazarlamasi

ihracatta e-posta pazarlamasinin basarisi yalnizca mesaj icerigine bagh degildir.
Dogru hedefleme ve deger dnerisi olsa bile, teknik altyapi ve gdénderim disiplini dogru
kurulmadiginda e-postalar aliciya hi¢ ulagsmadan spam klasoriine dusebilir.

BAZ Girisim olarak calistigimiz firmalarda, spam riskini azaltmak igin icerik kadar
domain sagligi, e-posta dogrulama protokolleri ve gonderim davraniglari birlikte
ele alinir.

B2B iHRACATTA
SPAM'E TAKILMAYAN E-POSTA
SISTEMI NASIL KURULUR?

CAHU YAYIII

} q;) 00:00 / 30:46

B2B ihracatta Spam’e Takilmayan E-posta Yayinimiz icin Tiklayin.

Domain Saghgi

Domain saghgi, gonderici alan adinin e-posta servis saglayicilari (Gmail, Outlook
vb.) nezdindeki itibarini ifade eder. Yeni, yanhs yapilandiriimis veya agresif kullanilan
domain’ler, spam filtrelerine daha hizh takilir.

Domain saghgi icin dikkat edilmesi gerekenler:

Yeni domain’lerle yuksek hacimli gonderim yapiimamasi
Pazarlama e-postalari icin mumkuinse ayri bir alt domain kullaniimasi
Ayni domain’den farkli amaclarla (bireysel, operasyonel, pazarlama)
kontrolsuz gdénderim yapilmamasi

e Surekli bounce veya spam sikayeti alan adreslerin hizla temizlenmesi

BAZ Girisim projelerinde e-posta pazarlamasi, domain itibari olusmadan agresif
bicimde baslatilmaz. Domain, zaman iginde kontrolli sekilde “isitilir”.

SPF, DKIM ve DMARC
E-posta teslim edilebilirliginin teknik omurgasi

E-posta pazarlamasinda spam filtresine takilmamanin temel sarti, génderim
altyapisinin dogru sekilde dogrulanmis olmasidir. Bu dogrulama g ana protokol


https://youtube.com/live/ZTGZehODTLA

Uzerinden yapilir: SPF, DKIM ve DMARC.
Bu Ugly, karsi tarafin e-posta sistemine su mesaiji verir:

“Bu e-posta gergekten bu domain adina, yetkili bir sistem tarafindan ve
icerigi bozulmadan gonderildi.”

Bu mesaji net bigimde veremiyorsaniz, igerik ne kadar iyi olursa olsun e-postaniz
blyuk ihtimalle spam’a diuiger ya da hi¢ teslim edilmez.

E-postanizin Glivenlik Miihrii: SPF, DKIM & DMARC

SPF: Kim Gonderebilir? X<

Domaininiz adina hangi sunucularin e-posta

gbndermeye yetkili oldudunu tamimlar. e '

DKIM: E-posta Degistirildi mi? il

®

E-postanin gonderildigi andan aliciya ulagana
dek igeriginin degistiriimedigini dijital bir
imza ile dogrular.

o DMARC: Kural Ne Olmali?

] SPF veya DKIM dogrulamasi basansiz olan
e-postalara ne yafu masi gerektigini (Reddet,
Karantinaya Al, Izle) alici sunucuya bildirir.

Ucii Birlikte Giiglii

Bu ii¢ protokol birlikte gahsarak domain
itibanmzi korur, sahte gtnderimleri
engeller ve e-postalanmzin gelen
kutusuna ulagma oranini artirir.

& NotebookLM

SPF (Sender Policy Framework)
“Bu domain adina kimler e-posta gonderebilir?”

SPF, bir domain adina e-posta géndermeye hangi sunucularin yetkili oldugunu
tanimlar.

Ornegin:

e E-postayl info@firmaadi.com adresinden génderiyorsunuz
e Ama goénderimi Gmail, Outlook, Zoho, Mailchimp, HubSpot gibi bir arag
Uzerinden yaplyorsunuz

Bu durumda alici taraf sunu sorar:
“Bu arag gercekten bu domain adina gonderim yapmaya yetkili mi?”
SPF kaydi, DNS Uzerinde bu soruya verilen resmi cevaptir.

SPF yoksa veya hataliysa:



e (GoOnderici adresi “karmasik” goranar
e Domain—sunucu uyumsuzlugu olusur
e E-posta spam’a duser veya reddedilir

Kritik hata:

SPF kaydina gereginden fazla servis eklemek.

SPF sorgularinda 10 DNS lookup limiti vardir. Bu asilirsa SPF tamamen gecersiz
sayilir.

DKIM (DomainKeys ldentified Mail)
“Bu e-posta yolda degistirildi mi?”

DKIM, e-postanin dijital imzasidir.
Gonder butonuna bastiginiz andan, alicinin gelen kutusuna disene kadar:

e Iigerik degisti mi?
e Mesaj gergekten bu domain tarafindan mi imzalandi?

Bu sorulara cevap verir.

DKIM’i bir gtiivenlik miihri gibi dusunebilirsin:
Paket senin tarafindan kapatiimigtir ve aliciya ulasana kadar agiimamigtir.

DKIM yoksa veya bozuksa:

e E-postanin butinltgu dogrulanamaz
o Alici sistem “riskli” kabul eder
o Otomatik reddedilme ihtimali artar

DMARC (Domain-based Message Authentication, Reporting & Conformance)

“SPF veya DKIM basarisiz olursa ne yapmaliyim?”

DMARC, SPF ve DKIM sonuglarina gore alici tarafa kural koydugunuz protokoldur.
DMARC sunu soyler:

“‘Eger bu e-postada SPF veya DKIM uyumsuzlugu varsa, buna nasil
davranmalisin?”

Ug temel politika vardir:

e none — izle ama miidahale etme
e quarantine — SUpheli olarak isaretle (genelde spam)
e reject — Otomatik olarak reddet



Burada 6nemli nokta sudur:
Kurallar koyan sizsiniz, uygulayan alici taraftir.

DMARC ayni zamanda:

e SPF/DKIM hatalarini raporlar
e Sahte gonderimleri gérunur kilar
e Domain itibarini zaman iginde guglendirir

Sik yapilan hata:
DMARC’1 none birakip aylarca takip etmemek.
Bu durumda aliciya “bir sorun olursa bile umursama” mesaji verilmis olur.

Bu u¢lu neden birlikte galigmali?
SPF, DKIM ve DMARC tek bagina degil, birlikte anlamhdir.

e SPF — Yetkili gonderici
e DKIM — igerik bitiinligu
e DMARC — Kural seti + denetim

Bu yapi dogru kurulmadan:

e Yeni domain ile gdnderim yapmak
e SogJuk e-posta kampanyasi baslatmak
e Otomasyonla hacmi artirmak

dogrudan spam riskidir.

7

“Teknik altyapi kurulmadan pazarlama yapiimaz

E-posta pazarlamasi igerikle degil, altyapiyla baslar.
SPF, DKIM ve DMARC:

E-postalarin inbox’a digsme oranini artirir

Sahte génderimleri ve spoofing’i engeller

Domain ve IP itibarini korur

Kurumsal guvenlik duvarlarini agmanin 6n kosuludur

Bu U¢ temel direk oturtulmadan yapilan her e-posta ¢alismasi,

“Jyi niyetli ama gériinmeyen” bir pazarlama faaliyetidir.




Bolum 19: Génderim Hacmi ve Zamanlama
Spam filtrelerinin okudugu sey: davranig

Spam filtreleri yalnizca igerige degil, gonderim davranigina bakar.
Kisa surede yuksek hacimli, duzensiz ve tutarsiz gonderimler; sistemler tarafindan
spam benzeri faaliyet olarak yorumlanir.

Ozellikle:

e Yeni acilmis e-posta hesaplari
e Uzun sure pasif kalmis domain’ler
e Ani hacim artiglar

¢ok daha sik ve agresif bigcimde taranir.

Bu nedenle B2B e-posta pazarlamasinda hedef, hizli erigsim degil;
uzun vadeli, istikrarl teslim edilebilirliktir.

Gonderim Hacmi Nasil Yonetilmeli?

B2B’de e-posta kampanyalari tek seferlik degil, sureklilik esaslhdir.
Alicilarin bayuk ¢ogunlugu ilk temas aninda satin alma asamasinda dedgildir.

Bu ylzden:

Gonderim hacmi diigukten baglayarak kademeli artirnimali

Ayni gun i¢inde ani sigramalar yapiimamali

Yeni veya pasif e-posta hesaplari mutlaka isindirilmali

Uzun sure génderim yapilmayan hesaplardan bir anda yuksek hacimle
cikilmamali

Isindirma surecinde:

e Ik etapta kiiclik hacimler
e Gergek yanit alinabilecek icerikler
e Organik etkilesim (reply, forward, CC trafigi)

onceliklidir.
Isindiriimadan yapilan génderimler genellikle:

e Inbox’a dismez
e Spam’e gider
e Bounce veya direkt reject ile sonuglanir



Bu durumda “mail attik ama kimse gormedi” hissi olusur.
Aslinda gorulen sey: hig teslim edilmemis e-postalardir.

Ayni Firmaya Gonderim Sikhigi
Spam filtreleri kadar alici davranisi da 6nemlidir.
Bu nedenle:

e Ayni firmaya kisa sure icinde tekrar tekrar e-posta gonderilmemeli
e Yanit alinmayan firmalar igin takip (follow-up) sayisi sinirlandiriimali
e |[srarci ve sik temas, ilgisizlikten ¢ok sikayet riskini artirir

B2B’'de amag satis baskisi olusturmak yerine, alim donemine kadar gorunur ve
glivenilir kalmaktir.

Gonderim Zamanlamasi: Giin ve Saat Segimi
Yanlis zamanlama, dogru igerigi bile goriunmez kilar.
Genel prensipler:

e Gonderimler hafta icine yaylimali
e Pazartesi ve Cuma gunlerinden kaginiimall
e Hafta sonu B2B génderim yapilmamali

En ideal gunler:

e Sall
e (Carsamba
e Persembe

En ideal saatler (alici lilkenin yerel saatine gore):
e 10:30 — 14:30 arahgi
Bu saatler:

e Karar vericilerin is basinda oldugu
e Haftalik kaosun (Pazartesi) ve kapanis psikolojisinin (Cuma) disinda kalan
e E-postanin “ig baglaminda” algilandigi zamanlardir

Kacinilmasi Gereken Zamanlar

e Pazartesi sabahlari (temizlik ve planlama kaosu)
e Cuma mesai sonu (ertelemeye girer)
e Hafta sonlari (profesyonel baglam kopar)



e Resmi tatiller ve yerel bayramlar
e Hedef Ulkedeki 6zel donemler (Ramazan, Noel, ulusal tatiller)

Yanlig zamanlama:

e Teslim edilse bile agilma oranini dusurar
e Spam algisini guglendirir
e “iigisiz génderim” hissi yaratir

BAZ Girigsim Yaklagimi
BAZ Girigsim projelerinde gonderim takvimleri;

Pazarlama hunisi,

CRM verileri,

Hedef pazarin yerel dinamikleri,

Domain ve IP reputasyonunu koruma hedefi

ile birlikte planlanir.
Amag:

Daha fazla mail géndermek degil,
dogru ritimle inbox’ta kalabilmektir.



Sonug: ihracatta Siirdiiriilebilir Miisteri Bulma Sistemi

ihracatta e-posta pazarlamasi, tek basina bir satis araci degildir. Dogru
kurgulanmadiginda kisa vadeli temaslar uretir; ancak surdurulebilir musteri
kazanimi saglamaz. Bu rehber boyunca ele alinan tum basliklarin ortak noktasi,
e-posta pazarlamasinin bir sistemin pargasi olarak ele alinmasi gerektigidir.

BAZ Girisim olarak birlikte calistigimiz firmalarda edindigimiz deneyim, ihracatta
basariy! belirleyen unsurun kullanilan araglar degil; bu arag¢larin hangi sirayla,
hangi amagla ve hangi olgciimleme modeliyle kullanildigi oldugunu net bigcimde
gOstermektedir.

Sistem Yaklagiminin Ozeti

Bu rehberde anlatilan yapi, birbirinden kopuk adimlardan degil; birbirini besleyen
bir sistemden olusur:

Google Maps ve benzeri kaynaklarla dogru firmalarin tespit edilmesi,
PhantomBuster gibi araclarla olgeklenebilir firma listeleme,

Hunter.io ile dogru kisi ve e-posta dogrulamasi,

CRM uzerinden firma bazh yapilandirma ve segmentasyon,
Pazarlama hunisi icinde Lead — MQL — SQL ayriminin yapilmasi,
Soguk e-posta ile kontrollu ilk temas,

Nurturing surecleriyle guven insasi,

Isi haritasi ve lead skorlama ile satiga hazir firmalarin ayrigtiriimasi,
Hukuki ve teknik altyapiyla spam ve itibar risklerinin yonetilmesi.

Bu adimlarin herhangi biri eksik oldugunda, sistem zayiflar ve sonuclar tesadufi hale
gelir.

E-posta Pazarlamasi Ne Zaman Deger Uretir?
E-posta pazarlamasi;

CRM ile dlgullyorsa,

Pazarlama hunisiyle yonetiliyorsa,

Satis ekibine dogru asamada lead aktariyorsa,
Hukuki ve teknik sinirlar gozetiliyorsa

ihracatta gergek deger liretir.
Aksi durumda e-posta pazarlamasi;

e hacim Uretir ama satis Uretmez,
e temas yaratir ama iliski kurmaz,
e zaman ve kaynak kaybina donusdur.



Stratejik Son S6z
ihracatta sirdiiriilebilir miisteri bulma;

e cok e-posta gondermekle degil,
e cok firmaya ulasmakla dedgil,
e dogru firmalari, dogru sistemle yonetmekle mumkundur.

Bu rehber, BAZ Girisim olarak calistigimiz firmalar i¢in kurdugumuz ve sahada
karsilidi olan bu sistemi, ihracat sureglerine uyarlamak isteyen tim B2B firmalar icin
bir yol haritasi olarak hazirlanmistir.

Kapanis Notu

Bu dokuman bir “kampanya rehberi” degil; ihracatta dijital musteri kazanim
sisteminin nasil kurulacagini anlatan stratejik bir gergevedir.

Rehberde yer alan yaklasim, farkh sektor ve ulkelere uyarlanabilir; ancak temel
prensip dedismez: Sistem olmadan siirdiiriilebilir ihracat olmaz.



BAZ
Girisim

lhracat Mentorunuz BAZ
Girisim, kiresel pazarlari
kazanmada devlet
destekleri, dijital
pazarlama ve ihracat
danismanhgiyla yaninizda.

bazgirisim.com

info@bazgirisim.com

M)
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