BAZ GiRiSIM

2026 KURESEL IHRACAT
TEKNOLOJILERI REHBERI

Stratejik bilgi, dijital otorite, otonom ihracat sistemleri



Yonetici Ozeti: ihracatin Dijital Rénesansi

2026 itibariyla ihracat, sadece Uriin satmak degil; dijital giiven, veri miilkiyeti ve sistem
kurma igidir. Kiresel B2B alicilar, saticiyla temas kurmadan once kararlarinin buyuk
boliminl dijital kanallarda verir. Bu nedenle ihracat, disaridan “yaptirilan” bir operasyon
olmaktan ¢ikmig; sirket icinde galisan stratejik bir varlik haline gelmistir.

Bu rehber, ihracati;

e Kisilere,
e ajanslara,
e tek seferlik projelere

bagimli olmaktan kurtaran yeni nesil ihracat igletim sistemini ortaya koyar.

2026 Kiiresel ihracat Teknolojileri Rehberi; dijital otorite, Allbound pazara giris (Inbound +
Outbound + Nearbound), CRM milkiyeti, RevOps ve yapay zeka destekli satis oncesi
sistemleri tek bir butun olarak ele alir. Amac, daha ¢ok satis yapmak degil; satig uretebilen
bir organizasyon kurmaktir.

Rehberin temel farki, teknolojiyi evrensel; uygulamayi kiiltiirel olarak ele almasidir. Ayni
sistem her pazarda ayni sekilde ¢alismaz. Glven, karar alma ve iletisim bigimleri Ulkelere
gore degisir. Bu nedenle tUm mimari, pazara gore uyarlanabilir sekilde kurgulanir.

BAZ Girisim, bu rehberde anlatilan yapinin uygulayicisidir. Satis yapan degil; her pazarda
satis uretebilen sistemler kuran bir mimari yaklagim sunar.

Bu rehber; ihracati strdurulebilir, élctlebilir ve dlgeklenebilir hale getirmek isteyen kurucu,
CEO ve ihracat yoneticileri icin hazirlanmistir.



BOLUM 1: IHRACATIN YENi STRATEJIK CERCEVESI
Giris

2026 itibariyla ihracat, “Urin sevk etmek” kadar “veri yonetmek”, “giiven liretmek” ve
“algoritmik goruniurliik” inga etmektir. Fiziksel ticaret hala oyunun sahasidir; fakat oyunun
kurallar artik dijitalde yazilir. Bu rehber, Turkiye'deki ihracatginin en biylk agcmazi olan
‘operasyonel kosturma’yi bitirip, sirketleri kendi kendine calisan pazara giris ve satis
sistemleri ile glclendirmek amaciyla hazirlanmistir.

Bugun “Biz sizin yerinize ihracat yapariz” vaadiyle pazarlanan modeller, kisa vadede
hareket Uretse de sirketin kaslarini zayiflatir: veri disari akar, sire¢ disari kurulur, hizmet
kesildiginde ihracat durur. Bu rehberin iddiasi nettir: ihracat, bir danismana devredilecek
operasyon degil; sirkette birikmesi gereken varliktir.

BAZ Girisim’in Konumu

BAZ Girisim, “ihracat yaptiran” bir yapi degil; firmalar icin B2B ve B2G pazarlara giris
mimarisi, ticari istihbarat, CRM sahipligi, dijital otorite (icerik + SEO + Youtube +
LinkedIn) ve Allbound satis senkronizasyonu kuran bir sistem mimarli§i yapisidir. Amag;
kurucudan, tek bir satisgidan veya dis ajanslardan bagimsiz c¢alisan bir ihracat
organizasyonu insa etmektir.

1.1 2026’da Diinyadaki ihracat Teknolojileri Trendleri

2026’nin ortak egilimi su: “ihracat ekibi” artik sadece satigtan ibaret degil; Revenue
Operations (RevOps) mantigiyla pazarlama, satis ve mdigsteri basarisi ayni veri
omurgasinda birlesiyor.

One ¢ikan trend kiimeleri:
1. Digital Authority (Dijital Otorite) = Yeni Pazara Giris Bariyeri

Alicilar; stand, katalog, e-posta yerine; arama sonuglarinda karsisina c¢ikan
rehberleri, LinkedIn’deki uzman icerikleri ve YouTube’daki teknik anlatimlari referans
aliyor. “Gorunurlik” degil “otorite” satin aliniyor.

2. First-Party Data & CRM Ownership (Verinin Miilkiyeti)

Satigin  surekliligi, “kimle konusuldugu’ndan c¢ok “verinin kimde oldugu” ile
belirleniyor. CRM’in sizde olmadigdi senaryoda pazar 6grenimi sizde kalmiyor; bu da
her yeni pazarda sifirdan baglamak demek.

3. Al Destekli Satis ve Otomasyon
Tekil temsilci eforu yerine; ICP’ye gére mesajlasmayi, 6n yeterlilik (qualification) ve

takip akisini otomatiklestiren Al destekli sirecler 6ne ¢ikiyor. Buradaki mesele “bot”
degil; dogru veriye bagli, dogru hedeflemeli, dl¢ceklenebilir sistem.



4. Allbound Stratejiler (Inbound + Outbound + Nearbound)
Tek kanala glvenen yapilar kirllgan. Globalde gugli markalar; igerik (Inbound),

hedefli temas (Outbound) ve referans aglari (Nearbound) ile “goklu dogrulama”
etkisi yaratiyor.

ihracatta Miisteri Edinmenin 3 Yolu: Inbound, Outbound ve Nearbound
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1.2 Kultiirel Farkhliklar: Ayni Sistem, Farkl “Yurutme Kodu”

Bu rehberin en kritik noktasi: Teknoloji evrensel olabilir; ikna ve iligki kiiltiiri evrensel
degildir. Ayni funnel, farkh pazarlarda farkli davranir.

Kiiltiirel ¢eviri yapilmadan pazara giren ekiplerin tipik hatasi: Mesaji dogru sanip pazari
yanlis okumak.

Asagidaki cerceve, BAZ Girisim’in pazara giris projelerinde “default kontrol listesi” gibi ele
alinir;

e Trust-Building Speed (Guven olugsum hizi):

Bazi pazarlarda hizli teklif ve net fiyat konusmak glven yaratirken, bazi pazarlarda 6nce
referans ve hikaye (case) gerekir.

e Decision Structure (Karar yapisi):

Tek karar verici goérinen yapilarda bile teknik onay, finans onayi ve yerel operasyonun ayri
“gate”leri olur.



e Communication Code (iletigsim kodu):

“Direkt” dilin beklendigi kultirlerde uzun anlatim zayiflik sayilabilir; “dolayh” kilturlerde agiri
direktlik agresif algilanabilir.

e Proof Preference (Kanit tercihi):

Kimisi datasheet ve sertifikaya, kimisi referans musteri ve yerel is ortaklarina daha ¢ok
agirlik verir.

e Negotiation Norms (Pazarlik normlar):
Bazi pazarlarda ilk teklif “baslangi¢ noktasidir’, bazilarinda “ciddiyet testidir”.
BAZ Girisim farki: Bu kilturel farkliliklari “genel bilgi” olarak birakmaz;
ICP mimarisi,
teklif yapisi,

follow-up ritmi,
icerik tonu ve kanal sec¢imi

bu kodlara gére uyarlanir.

B2B IHRACAT
PAZARLAMAS|
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Mini MBA: B2B ihracat Pazarlamasi yayinimiz icin tiklayin.

1.3 Piyasadaki Yanlis Kodlama: Disaridan ihracat Birim Hizmeti Almak
Neden Tehlikeli?

“Biz sizin yerinize ihracat yapariz” vaadi, sirketin kaslarini disariya tasir: veri akisi
disaridadir, sistem disaridadir, 6grenme disaridadir; hizmet kesildigi anda ihracat durur.


https://www.youtube.com/watch?v=Ycfg0C3uktc&t=2470s&pp=ygUMbWluaSBtYmEgYmF6

Bu yuzden bu rehber, “daha ¢ok telefonla arama”yi degil; daha dogru sistemi savunur.

1.4 BAZ Metodolojisi: ihracati Yatirirm/Asset’e Ceviren Sistem

BAZ yaklasimi, ihracati “hamallik” degil, bilangcoda degerlenen bir yatirnm/asset olarak ele
alir; ihracatin stratejik ve teknolojik aklini sirketin DNA’'sina enjekte etmeyi hedefler. Sonug:
Sistem kurucudan bagimsiz, otonom sekilde calisir.

BAZ Girisim’in sahaya inen kapasite seti:

e Pazara giris mimarisi: hedef Ulke sec¢imi, giris stratejisi, konumlandirma, kanal
kurgusu

e Ticari istihbarat: potansiyel musteri evreni, karar verici haritalama, risk/uygunluk
okumalari

e Dijital otorite sistemi: SEO + LinkedIn + YouTube + rehber iceriklerle “aliciyi geken”
yapl

e CRM & funnel kurulumu: lead — MQL/SQL — teklif — kapanig — yeniden satis
déngusu

e Allbound senkronizasyon: igerik (Inbound) + hedefli temas (Outbound) + referans
ag! (Nearbound)

e Ekip yetkinligi: kurum ici ekibin rol tanimi, nasil yapilir teknikleri, sure¢ ve
Olcimleme

Bu rehberin geri kalan bolumleri, yukaridaki kapasitenin “nasil kurulacagi’ni adim adim
standardize eder.

7 3. Cok Kanalh Temas 5. Yerel Partnerle 6. Satis ve
B2 B I h ra cat l n ve Giiven Ingasi Telefon ve Toplanti Operasyon Destegi
Canh yayinlar ve igerikler Markayi tamiyan karar alicilar, Toplantilara eslik edilerek
6 Ad Im I I k 9+ kanalda yayilarak marka yerel ekipler tarafindan aranarak fiyatlama, sézlegme ve
tarumirhdn artinir, toplantrya davet edilir. operasyon siiregleri yanetilir.

Yol Haritasi

2, Planlama ve
Karar Alici Tespiti

Hedef firmalardaki CEQ,
satin alma gibi kilit kigilere
ulagmak igin liste olugturulur.

1. Aragtirma ve
Pazar Segimi

Potansiyel, rekabet ve alici
profilleri analiz edilerek en
dogru pazar bulunur.

4. CRM ve E-posta ile Takip

Isman kontaklar CRM sistemine
alinir ve otomatik e-posta
akiglanyla beslenir.

BAZ Girisim B2B Ihracat Metodolojisi yazimiz icin tiklayin.

1.5 2026 EXPORT TECH STACK: ihracat igletim Sistemi


https://bazgirisim.com/bloglar/baz-girisimin-b2b-ihracat-pazarlama-yaklasimi/

2026 itibariyla ihracat yapan sirketler ile ihracat sistemi olan sirketler arasinda net bir ayrim
olusmustur. Birincisi hala kisilere, fuarlara ve tesadiifi temaslara baglidir. ikincisi ise pazara
giristen satisa, satistan tekrar siparise kadar tim sidreci dlgilebilir, tekrar edilebilir ve
otonom bir mimariyle yonetir.

Bu bdélim, BAZ Girisim’in sahada kurdugu sistemlerden slizilen asgari ama yeterli ihracat
teknoloji mimarisini tanimlar.

Amagc sudur: “Daha fazla arag” degil, dogru sirayla kurulmus tek bir sistem.

Katman 1 — Bilgi: CRM Miilkiyeti ve Tekil Gergeklik
2026’da ihracatta en kritik soru sudur: Veri kimde?

Egder misgteri bilgisi, temas gecmisi, teklif akisi ve égrenilmis pazar iggorileri sirketin kendi
CRM’inde degilse, o firma pazari 6grenmiyor demektir. Sadece gunu kurtariyordur.

BAZ Girisim standardi:

e CRM, satig ekibinin degil sirketin varlhigidir
e Pazarlama, satis ve is gelistirme ayni veri setini kullanir
e Her temas (LinkedIn, e-posta, meeting, teklif) CRM’e akar

Kulturel uyarlama notu: Bazi pazarlarda temas siklidi yuksek ama derinlik dusuktur; bazi
pazarlarda az temas ama uzun karar suresi vardir. CRM bu farklari 6lgmek ve uyarlamak
icin vardir, raporlamak igin dedgil.

BAZ GiRisim

PAZARLAMASI| REHBERI

ihracate: Firmalar igin Pazarlama Hunisi Odakl
Global Miisteri Bulma Kilavuzu

lhracatta E-Posta Pazarlamasi Rehberimiz icin tiklayin.
Katman 2 — Ticari istihbarat ve Pazar Okuma

inracatta “musteri bulmak” degil, dogru miisteri evrenini tanimlamak zor istir.


https://bazgirisim.com/wp-content/uploads/2025/12/IHRACATTA-E-POSTA-PAZARLAMASI-REHBERI-2026_compressed.pdf

2026 trendi, genis ama niteliksiz listelerden; dar, derin ve karar verici odakl evrenlere
gegcistir.

BAZ Girisim yaklagimi:

e Ulke bazli pazar analizi
e Sektdr bazli ICP (Ideal Customer Profile) kirilimi
e Karar verici haritalama (technical / commercial / financial)

Kiiltiirel fark burada baslar: Ayni pozisyon Unvani, farkl Ulkelerde farkli karar gicline
sahiptir. Bu ylzden istihbarat, sadece “firma listesi” degil; karar mekanizmasi okumasidir.

alracat Miigterileri Bulma ve ihracatta Ticari istihbarat ~»
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ihracatta Miisteri Bulma ve Ticari istihbarat Yazimiz icin tiklayin.

Katman 3 — igerik ve Otorite
2026 B2B alicisi sunu yapar: Saticiyla konugsmadan dnce, onun ne bildigine bakar.
Bu yuzden igerik, pazarlama faaliyeti degil; pazara giris aracidir.
BAZ Girisim standardi:

e LinkedIn: karar vericiye yonelik uzmanlik anlatisi
e SEO: llke & sektdr bazl problem-¢6zim igerikleri
e YouTube: teknik guven ve seffaflik

Kulturel fark: Bazi pazarlarda teknik derinlik glven Uretir, bazilarinda vaka ve referans.
icerik tonu ve formati buna gére uyarlanir; tek tip global mesaj kullaniimaz.

icerik pazarlamasi ihracatin en énemli ayaklarindan birisidir. igerik motor, reklam
yakittir.


https://bazgirisim.com/bloglar/ticari-istihbarat-stratejileri/

Lead Rehberi

bazgirisimeom infoabazgirisim.com +90 312 418 46 58

ihracatta Inbound Lead Rehberimiz icin tiklayin.

Katman 4 — Dis Erisim: Outbound + Nearbound (Allbound’un Aktif Ayagi)

Tek basina inbound beklemek, 6zellikle yeni pazarlarda yavagtir.
Tek basina outbound yapmak ise glvensizdir.

2026 ¢6zimu: Allbound.
BAZ Girigsim uygulamasi:

e Inbound ile Isinmis pazara
e Outbound ile hedefli temas
e Nearbound ile referans ve gliven dogrulamasi

Kulturel fark: Bazi pazarlarda referans olmadan temas “yok hikmundedir’, bazilarinda hizli
ve net ilk mesaj beklenir. Outreach dili buna gore yeniden yazilir.

Outbound Tekniklerinde Reklam, Cold Call ve Cold Mail 6nemli yer tutar. Nearbound
tekniklerinde ise BAZ Girisim’in kiiresel alandaki agi, kapsamli bir is gelistirme
altyapisi sunar.

Katman 5 — Yapay Zeka ile Satis Oncesi Otonomlastirilmis Sistemler

Buradaki amag satisglyl devre digi birakmak degildir. Amag, satisclyl dogru zamanda,
dogru miisteriyle bulusturmaktir.

BAZ Girisim yaklagimi:

e Al destekli 6n yeterlilik ve lead skorlama (qualification)
e Takip ve temas ritimlerinin otomasyonu


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

e Satis ekibinin zamanini “ikna”ya ayirmasi

2026 farki: insanlar iliski kurar, Al sistemi zaman ve dncelik yonetir.

IHRACAT ICIN
YAPAY ZEKA
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ihracat _licin Yapay Zeka Otomasyonu kurmaya doniik cok kapsamli calismalar
gerceklestiriyoruz. incelemenizi 6neririz.

Katman 6 — Olg¢iim ve Gelir Operasyonu

BAZ Girisim rehberinde KPI'lar; bedeni, goruntilenme veya e-posta sayisi degildir.

Olgiilenler:
e Pazara giristen ilk temasa gegen stire
e ilk temastan nitelikli lead’e déniisiim
e Tekliften kapanisa gecen slire
e Ulke bazl satis gevrim slreleri

Bu metrikler olmadan biylime gsans, bununla birlikte biyime stratejidir.

1.6 BAZ GiRISIM METODOLOJISI

BAZ Girisim, ihracati sizin yerinize yapan bir yapi degildir.

BAZ Girigim:
e ihracati sirket icinde galisan bir sistem haline getirir
e \Veriyi sirketin mulkiyetine alir
e Kdltirel farklar satis mimarisine entegre eder
e Kisilere degil, yapiya dayali biylime kurar


https://www.youtube.com/watch?v=7QJR1WRSp5w&t=196s
https://www.youtube.com/watch?v=7QJR1WRSp5w&t=196s

ihracat bir operasyon degildir.
Dogru kuruldugunda, sirketin en degerli varhigidir.



BOLUM 2: IHRACATTA DUNYADAKI EN IY
UYGULAMALAR

Bu bdlimin amaci sudur: Basarili kiresel modelleri kopyalamak degil, mantigini g6zmek
ve Turkiye merkezli ihracatcilar igin uygulanabilir sistemlere dontistiirmek.

BAZ Girisim yaklasimi, higbir global 6rnedi “ham haliyle” almaz. Her modeli;

e sektor,
e hedef pazar,
e Kkilturel karar yapisi

Uizerinden yeniden kodlar.

2.1 Inbound Devrimi: Musteri Arayan Degil, Musteri Ceken Sistemler

Inbound yaklasimin kiresel Olgekte standartlasmasinin arkasindaki ana gergcek sudur: B2B
alicilar, saticiyla konugmadan dnce kararlarinin bayudk bolimanu verir.

Bu donlisimin kurumsal mimarisini en net bicimde ortaya koyan yapi HubSpot olmustur.

Kiresel Best Practice Mantigi
Inbound modeli U¢ temel prensibe dayanir:

1. Problem merkezli goriiniirliik
2. Uzmanlhk temelli gliven
3. Satis baskisi olmadan temas

Geleneksel outbound sistemlerde satici “erismeye” ¢alisir. Inbound’da ise alici gelir.

Kultiirel Farklar: Inbound Her Yerde Ayni Calismaz

e ABD & Kuzey Avrupa: Net, dogrudan, veri ve benchmark odakli icerikler given
uretir.
Giiney Avrupa & MENA: Hikaye, referans ve uzun vadeli yaklasim daha etkilidir.
Asya pazarlari: Kurumsal itibar, dizenli yayin ve sabir belirleyicidir.

Bu nedenle tek tip icerik tretimi, inbound degil giriiltii Gretir.

BAZ Girigsim Uygulamasi
BAZ Girisim inbound’u “blog yazmak” olarak gérmez. Inbound, pazara girig aracidir.
Kurulan yapit:

e Ulke & sektdr bazl igerik mimarisi
e LinkedIn + SEO + uzun format + kisa format video ve rehber entegrasyonu
e Satin almaci ve teknik karar verici icin ayri anlati



Sonug: Inbound, satigstan 6nce filtreleme yapar. Satig ekibi, ikna etmeye degil dogru
miusteriyle konugsmaya basglar.

BAZ Girigim .
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Linkedin ile ihracat iizerine 6 saatlik harika bir seri olusturmustuk. Baglantidan
inceleyebilirsiniz.

2.2 Direct-to-Customer (DTC)

Klasik ihracat modeli suna dayanir:
o distribltor,
e bayi,
e yerel temsilci.

Bu yapi kisa vadede satig getirir; uzun vadede veri kaybi Uretir.

Bu modeli en net bicimde tersine geviren érneklerden biri Tesla olmustur.

Kiiresel En lyi Uygulama Mantig
DTC yaklagiminin 6zu:

e Araciyl kaldirmak degil, kontrolii geri almak
e Mausteri temas noktalarini dogrudan sahiplenmek
e Talebi pazarda kendin iliretmek

Kiltiirel Farklar: DTC Nerede, Nasil Calisir?

e ABD: DTC dogal kabul edilir, hiz ve erigim kritiktir.
e Avrupa: Regllasyon ve teknik seffaflik belirleyicidir.


https://bazgirisim.com/linkedin-ile-ihracat-egitimi-ucretsiz/
https://bazgirisim.com/linkedin-ile-ihracat-egitimi-ucretsiz/

e MENA & Afrika: DTC tek basina yetmez; yerel iligki + dijital otorite birlikte ¢aligir.

Bu nedenle DTC, “aracilari tamamen silmek” degil; dijital otorite ile pazarlik guciini
tersine gevirmektir.

BAZ Girigsim Uygulamasi
BAZ Girisim DTC'yi su sekilde ele alir:

e Pazarda talep olusturan dijital icerik
e Alicinin sizi “yerel distributoriin tGstiinde” gérmesi
e CRM uzerinden dogrudan iligki yonetimi

Sonug: Distribtor sizin igin ¢alisir, siz distriblitére mahkdm olmazsiniz.

2.3 Allbound Pazara Girig Stratejisi
2026 itibariyla tek kanalli satis stratejileri kirilgandir.

e Sadece inbound — yavas
e Sadece outbound — glivensiz
e Sadece referans — Olgceklenemez

Co6zim: Allbound

Kiresel Best Practice Mantigi
Allbound su Ug¢ hatti senkronize eder:

e Inbound — glven ve goérunlrlik
e Outbound — hiz ve hedefleme
e Nearbound — referans ve dogrulama

Alici, sizi tek bir yerde degil her yerde gorr.

Kiiltiirel Farklar: Allbound’un ince Ayari

e Bazi pazarlarda inbound temas yeterli olur
e Bazilarinda outbound ilk kivilcimdir
e Bazilarinda referans olmadan ilerleme olmaz

Bu yluzden Allbound sabit bir recete degil, ayarlanabilir bir mimaridir.

BAZ Girigsim Uygulamasi
BAZ Girisim Allbound’u su sekilde kurar:

e Inbound icerikle pazari 1sitir
e Outbound ile dogru karar vericiye gider
e Nearbound ile gliven katmani ekler



Bu Ggld ayni CRM (zerinde galigir.

Sonug: Satis bir tesadif degil, istatistiksel bir sonug haline gelir.

2.4 En lyi Uygulamalardan Gikan Ortak Ders
Tdm basaril kiresel modellerin ortak noktasi sudur:

Satis kisiye bagh degildir

Veri firmada kalir

Streg olcaltr

Kulturel farklar sisteme gomuladar

BAZ Girisim bu nedenle sunu savunur:

Globalde calisan modeli kopyalamak yetmez. Onu kendi
organizasyonuna terciime edemezsen, calismaz.

kdltrine

ve



BOLUM 3: ALLBOUND SATIS VE PAZARA GIiRIiS
MiMARISIi
Inbound + Outbound + Nearbound = Olgeklenebilir Giiven

2026’'da satisin temel problemi “erisim” dedgildir. Problem, dogru anda, dogru baglamla,
dogru kanaldan goriiniir olmaktir. Tek kanalli stratejiler bu ytuzden kirilgandir. Allbound
mimarisi, alicinin dijital ve sosyal temas evrenini eg zamanh kusatir.

Allbound = Satisg teknigi degil, sistem miihendisligi.

3.1 Neden Tek Kanal Cokiliyor?

e Sadece Inbound: Gliven uretir ama yeni pazarlarda yavastir.
e Sadece Outbound: Hizlidir ama savunma duvarina garpar.
e Sadece Referans (Nearbound): Guglidir ama élgeklenemez.

2026 gergegi: Alici, sizi tek bir yerde gormez. Karar, ¢oklu dogrulama ile olusur.
3.2 Allbound’un Ug¢ Boyutlu Hiicum Hatt

3.2.1 Inbound — Dijital Otorite ve Isinma
Inbound, Allbound’un “zemin 1sitmasidir’. Amag satis yapmak degil, giiven liretmek.
BAZ Girisim standardi:

o Ulke & sektdr bazl problem—¢dziim igerikleri
e Karar verici roline gore ayrismis anlati
SEO + uzun ve kisa format video ve rehber + uzman i¢erik kombinasyonu

Kiiltiirel ayar: Bazi pazarlarda teknik derinlik gliven Uretir; bazilarinda vaka ve referans.
icerik tonu buna gére uyarlanir.

3.2.2 Outbound — Hedefli ve Zamanli Temas

Outbound, Allbound’'un hiz ve yon bilesenidir. Buradaki fark “cok mesaj” degil, dogru
mesajdir.

BAZ Girisim standardi:

e |CP’ye gore daraltiimis hedefleme
e Rol bazl (teknik/ticari/finans) mesajlasma
e Takip ritmi ve temas sikligi pazar kiltlriine gore ayarli

Kulturel ayar: Bazi pazarlarda ilk temas direkt ve nettir; bazilarinda dolayli ve referansli
olmalidir. Mesaj, pazara goére yeniden yazilir, kopyalanmaz.



3.2.3 Nearbound — Giivenin Kisayolu

Nearbound, alicinin savunma duvarini indiren katmandir. “Beni taniyan biri taniyor” etkisi
yaratir.

BAZ Girisim standardi:

e Mevcut masteri ve partner aglarinin haritalanmasi
e Ortak temas noktalari Gzerinden tanistirma
e Yerel ekosistem ve referans sinyallerinin kullanimi

Kiiltiirel ayar: Bazi pazarlarda referans olmadan ilerleme yoktur; bazi pazarlarda referans,
sureci dramatik bicimde hizlandirir. Nearbound dozu buna goére ayarlanir.

BAZ Girisim, 25 udlkede partner agiyla Nearbound yaklagsimlarda calistigi firmalarin
yanindadir.

3.3 Allbound Senkronizasyonu

Allbound’un ¢alismasi igin ¢ kanalin ayni veri omurgasinda bulusmasi gerekir. Aksi halde
temaslar ¢akisir, giiven zedelenir.

BAZ Girigsim kurulum standardi:

Inbound etkilesimleri CRM’e akar
Outbound temaslar ayni kayitta izlenir
Nearbound referanslari iligkilendirilir
Teklif ve kapanis ayni akista olculir

Sonug: Satis, kisisel hafizaya degdil kurumsal hafizaya dayanir.

3.4 Kulturel Uyarlama Matrisi
Allbound evrenseldir; yuritme yereldir. Bu nedenle mimari sabit, parametreler degiskendir.

Temas hizi: yiksek / orta / dlisuk
Mesaj dogrudanhgi: direkt / dolayl
Kanit tercihi: teknik / referans / otorite
Takip ritmi: sik / dengeli / seyrek

BAZ Girisim yaklasimi: Bu parametreler pazara girisin baginda tanimlanir ve tim kanallara
ayni anda uygulanir.

3.5 Allbound’un Olgiimii

Satis Tesadiif Degil, Istatistiktir

Allbound basariyi1 gériintr metriklerle élger:



ik temas siresi

Isinmis lead orani

Teklif—kapanis siresi

Ulke bazl satis cevrimi

Kanal katki pay1 (Inbound/Outbound/Nearbound)

Bu metrikler olmadan Allbound, “cok ig” gibi gorinir; metriklerle ise ongorulebilir bliyime
uretir.

3.6 BAZ Girigim Allbound Yaklagimi
BAZ Girisim Allbound’u bir kampanya olarak degil, kurumsal altyapi olarak kurar.

Satis kisilere bagli kalmaz

Veri firmada birikir

Kalturel farklar sisteme gomular
Yeni pazarlar ayni mimariyle agilir

Allbound, satigin kendisi degil; satisin calismasini saglayan motordur.



BOLUM 4: OTONOM ICERIK EKONOMISI VE GOKLU
ICERIK KULLANIM (REPURPOSE) FABRIKASI

1 Bilgi Atomu — 30+ Cikti — Siirekli Dijital Otorite

2026'da igerik Uretmeyen ihracatgi, pazara giriste gérinmezdir. Ama daha kritik gercek
sudur: Yanhs igerik ureten, hi¢ Uretmeyenden daha fazla zarar gorur.

Bu boélum, igerik Uretimini “cok paylasim”dan ayirir ve otorite lireten, satisa hizmet eden
bir sistem olarak konumlar.

BAZ Girisim tam anlamiyla bir ¢oklu icerik kullanim fabrikasidir. Bu yil 462 6zgiin
icerik diretip bunu ¢ok kanalli toplamda 4672 kez dagitacagiz.

4.1 igerik Neden Artik Satisin Oniindedir?

B2B alici davranigi 2026 itibariyla netlesmistir:

e Alici, saticiyla konusmadan 6nce arastirir
e Giuven, ilk temasta degil 6n temasta olusur
e cerik, satiscinin 6niine gegen bir filtreleme mekanizmasidir

Bu nedenle icerik:

e marka bilinirligi degil,
e pazara giris ve satis hizlandirma aracidir.

4.2 icerigi Coklu Kullanim (Repurpose) Mantigi: igerik Degil, Sistem
Uretmek

Klasik yaklasim: “Her platform igin ayri icerik tretelim.”
2026 yaklasimi: “Tek bir ana fikirden, platforma uyarlanmis ¢oklu ¢iktilar Gretelim.”

Repurpose, icerigin geri donusturilmesi degil; bilginin sistematik olarak ¢ogaltilmasidir.

4.3 Bilgi Atomu Metodolojisi
BAZ Girisim’in repurpose sisteminin merkezinde Bilgi Atomu yer alir.
Bilgi Atomu nedir?

e 20-40 dakikalik derin bir video
e Sektdrel analiz veya teknik rehber
e Pazara giris perspektifi olan ana igerik

Bu atom, haftalik icerik fabrikasini besler.



4.4 Otonom igerik Fabrikasi

Haftalik 30+ Cikti Nasil Uretilir?
Tek bir Bilgi Atomu’ndan asagidaki ¢iktilar otomatik ve yari otomatik sekilde Uretilir:

6—8 adet uzmanlik odakl LinkedIn postu

1 uzun format LinkedIn Article

1 SEO uyumlu rehber/blog

8—12 kisa video (Shorts/Reels) icin senaryo
1 haftalik e-bulten

10+ kisa insight (X / carousel / mikro icerik)

Kritik fark: insanlar igerik “yazmaz”, sistem liretir.

4.5 Kulturel Uyarlama: Ayni Bilgi, Farkli Anlati
Repurpose’un en sik yapilan hatasi: Ayni igerigi her pazarda ayni sekilde sunmak.
BAZ Girisim burada ¢ katmanl uyarlama yapar:

1. Dil ve Ton:
o Direkt / dolayh
o Teknik / hikaye bazli
2. Kanit Turii:
o Veri & sertifika
o Vaka & referans
3. Platform Onceligi:
o Bazl pazarlarda YouTube teknik gliven uretir
o Bazilarinda LinkedIn uzmanlik algisini belirler

Ayni Bilgi Atomu, farkli pazarlarda farkl etki Uretir.

4.6 Algoritmik Otorite: Gorunurluk Degil, Agirhk
Haftada 30 icerik paylasan bir marka:

e sadece aktif gérinmez,
e referans noktasi olur.



B2B ihracatin Dijital Karar Ucgeni

LinkedIn: Goriinlirliik

Markanizla ilk temasin kuruldugu
ve farkindalik yaratilan platformdur.

B2B miisterilerinin
%87'si satin alma

YouTube: Derinlesme kararmn bu Oggende Web Sitesi: Nihai Karar
Misterinin Uriin/hizmet hakkinda veriyor. Google aramasi sonrasi ulasilan
detayl bilgi edindigi ve Nihai karar; gdriiniirliik, ve satin almanin gergeklestigi
glvendigi kanaldir. derinlesme ve satin aima son duraktir.

adimlariyla sekillenir.
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B2B ihracat Pazarlamasinda dijitaldeki miisterinin %87’si Site, Youtube, Linkedin
licgeninde satin almaya karar veriyor. Linkedin goériiniirliik, Youtube derinlesme, site
ise Google lizerinde yapilan aramada nihai satin alma asamasinda karar verirken
kritik.

Algoritmalar (Google, LinkedIn, Youtube ve diger kanallar):

e duzenli,
e derin,
e konu butunlGgd olan

yaplilari “otorite” olarak isaretler.
Sonug:

Reklam butgesi olmadan artan erisim,
satis gorismelerinde “sizi zaten biliyoruz” cimlesi.

4.7 BAZ Girisim Modeli: Ajans Degil, igerik isletim Sistemi
BAZ Girigim:

e sizin adiniza igerik Uretmez,
e cerik Ureten organizmayi kurar.

Kurulan yapi:
e cerik playbook’u
e Repurpose sablonlari
e Al destekli metin & senaryo uretimi
e Kurum igi ekip igin strdurdlebilir stireg



Amag: igerigin kisiye degil, sisteme bagh olmasi.
4.8 icerik—Satis Senkronu

igerik Satisi Nasil Besler?
Otonom icerik ekonomisi su sonuglari Gretir:

Satis éncesi guven olusur
Outbound mesajlar “soguk” olmaz
Nearbound referanslari hizlanir
Satis ¢evrim sUresi kisalir

igerik, Allbound’un motorudur. Reklam ise yakiti.



BOLUM 5: YAPAY ZEKA, AI-SDR VE OTONOM SATIS
ONCESI SISTEMLER

insan + Al = Olgeklenebilir ihracat

2026 itibariyla satisin darbogazi “iletisim” degildir. Darbogaz zaman, 6ncelik ve dogru
miusteri secimidir. Yapay zeka burada satisginin yerine gegmez; satisginin zamanini korur,
odagini netlestirir ve dlgek saglar.

Amag: Daha ¢ok mesaj degil, daha dogru temas.

5.1 Neden Klasik Satis Oncesi Siiregler Tikaniyor?
Geleneksel satis 6ncesi akiglar ti¢ temel nedenle verimsizlesir:

1. Genis ama niteliksiz hedefleme
2. Manuel takip ve unutulan temaslar
3. Satis¢inin ikna yerine arastirmaya zaman harcamasi

Bu yapi buyidikge ¢dzilir. Cézim, satis 6ncesini otonomlastirmaktir.

5.2 AI-SDR Nedir, Ne Degildir?

AlI-SDR (Al Sales Development Representative), satisci degildir. AI-SDR bir 6n yeterlilik
ve zamanlama motorudur.

Ne yapar:

ICP’ye uyan lead’leri ayiklar

Dogru mesaji, dogru zamanda hazirlar
Takip ritmini otomatiklestirir

Satisciya “hazir gériisme” birakir

Ne yapmaz:

e Pazarlik yapmaz
e Gdlven iligkisini insanin yerine kurmaz
e SatisI kapatmaz

BAZ Girisim yaklasimi: Al-SDR, satis ekibinin énunde caligir, yerine degil.

5.3 Otonom Satis Oncesi Mimarisi
BAZ Girisim’in sahada kurdugu mimari dért katmandan olusur:

1. Veri ve ICP Katmani: Hangi firma, hangi rol, hangi tlke
2. Mesaj ve Senaryo Katmani: Rol & pazar bazli anlati
3. Zamanlama ve Ritim Katmani: Ne zaman, kag¢ temas, hangi kanal



4. Aktarim Katmani: Satiggiya dogru anda devretme

Bu katmanlar birlikte calistiginda satis¢i “bos arama” yapmaz.

Satisin Gelecegi: insan + Yapay Zeka

Sorun: Geleneksel Satis Siirecleri Neden Tikaniyor? Goziim: Al-SDR Destekli Otonom Satig

Satig¢l Zamanini
Satigci Zamanini
Arastirmaya Harciyor

Degerli zaman, potansiyel
miisteriyi ikna etmek yerine onu
bulmaya ve anlamaya gidiyor.

insan ve Yapay Zekanin
Rol Dagilhimi

En giiglii yapi, hibrit modelde rollerin
net ayriimasiyla kurulur.

A : . Sonug:
: (X Ongériilebilir ve

Yapay Zeka (Al) insan

s Olgeklenebilir
! Al'sPB: Bir On Tarama Giiven Kurma Biiylime
Manuel Takip ve Yeterlilik Mot_qru Ayikiama e Satisci verimi artar, satis
Genis Hedefleme AI-SDR, satis¢i degildir; déngisii kisalir ve miisteri
ideal musterileri ayiklar, Zamanlama Karar Aldirma adayi (lead) kalitesi
Niteliksiz hedefler ve unutulan takibi otomatiklestirir ve yiikeslir.
temaslar nedeniyle firsatlar satigclya hazir goriisme Hatirlatma
kaginliyor ve verim disliyor. sunar.
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5.4 Kiiltiirel Uyarlama: Al Evrensel, ikna Yereldir

Al-SDR’nin basarisi, kultirel ayara baghdir. Ayni otomasyon, farkli pazarlarda farkh sonug
uretir.

BAZ Girisim kulturel ayar ornekleri:

e Temas sikhigr:
— Bazi pazarlarda sik temas = ilgi
— Bazilarinda sik temas = baski
e Mesaj tonu:
— Direkt / dolayl
— Teknik / hikaye bazh
e Kanal 6nceligi:
— LinkedIn / e-posta / hibrit

Bu nedenle AI-SDR “tek sablon” ile degil, pazara gore egitilmis senaryolarla calisir.

BAZ Girisim Ar-Ge ve Operasyon Sorumlusu Mustafa AZDURAL'in Hunter.io otomasyon
sistemiyle karar alici bilgilerini derledidi sistemleri Youtube Kanalimizda inceleyebilirsiniz.

5.5 Tahminleme Analitigi

Kime, Ne Zaman, Neden?

2026’da rekabet avantaji, gegmise bakmak degil olasi gelecegi tahmin etmektir.


https://www.youtube.com/results?search_query=mustafa+azdural+baz
https://www.youtube.com/results?search_query=mustafa+azdural+baz

Tahminleme yaklagimin katkilari:

e Hangilead’in dénisme ihtimali ylksek
e Hangi Ulke daha kisa satis ¢gevrimine sahip
e Hangi icerik satisa daha ¢ok katki veriyor

BAZ Girisim uygulamasi: Tahminleme, rapor uretmek icin degil; dncelik siralamak icin
kullanilir.

5.6 insan + Al Hibrit Satis Ekibi

En glg¢lU yapi, tamamen otomatik ya da tamamen manuel dedgildir.
Rol paylagimi nettir:

e AI:
— Tarar, ayiklar, zamanlar, hatirlatir
e insan:
— Gliven kurar, ikna eder, karar aldirir

Bu hibrit yapi sayesinde:

e Satiscli daha az lead ile
e Daha ylksek kapanis orani yakalar

5.7 BAZ Girigim Yaklagimi: “Al Kullanin” Degil, “Al Egitin”

BAZ Girisim, firmalara arag listesi vermez.
Araglar, firmanin kendi karar mantigiyla egitilir.

Egitilen seyler:

Hedef musteri tanimi

Satis dili ve kirmizi gizgiler
Kalturel iletisim kodlari

Takip ve eskalasyon kurallari

GPT kullanmak degil,
GPT’yi sirketinize gore yetistirmek fark yaratir.

5.8 Satis Oncesi Otonomlastiginda Ne Degisir?

Satis¢l basina verim artar

Satis ¢evrimi kisalir

Lead kalitesi yukselir

Olgekleme “insan eklemekle” sinirli kalmaz

Bu, buyumeyi éngorulebilir kilar.



BOLUM 6: CRM MULKIYETI, REVOPS VE SIRKET
DEGERI

CRM Yazilim Degil, Kurumsal Hafizadir

2026 itibariyla ihracatta rekabet avantaji; daha fazla satisgiya, daha fazla ajansa veya daha
fazla araca sahip olmakla gelmez. Rekabet avantaji, miisteri verisinin kime ait oldugu ile
baslar.

CRM sizde degilse,
ihracat sizde degildir.

6.1 CRM Neden Bugiin Kritik Bir Stratejik Varliktir?
Klasik yaklagsimda CRM:

e satis ekibinin kullandigi bir takip araci,
e rapor almak igin zorunlu bir yazilim
olarak goralur.

2026 yaklasiminda CRM:

pazar 6grenme motoru,

satis hafizasi,

olcekleme altyapisi,

sirket degerini artiran varhktir.

ihracat yapan ama CRM’e sahip olmayan firmalar, ayni hatalari her pazarda yeniden yapar.

6.2 Veri Milkiyeti ve Bagimlilik Riski

Dis kaynakli satis hizmet aliminda, dis ajanslar veya kisiye bagli satis modellerinde ortak
risk aynidir:

e Musteri bilgisi daginiktir
e Temas gecmisi kisilerde kalir
e Ogrenme kurumsallasmaz

Bu yapi buyumez; tekrarlanir.
BAZ Girisim yaklagimi:

e Tum musteri verisi sirketin CRM’inde toplanir
e Ajans, danisman veya satisgl degisse bile
sistem calismaya devam eder

Bu, ihracati “kisiden bagimsiz” hale getirir.



6.3 RevOps (Revenue Operations) Mantigi

Pazarlama + Satis + is Gelistirme = Tek Sistem
2026'da global 6lcekte 6ne ¢ikan ydnetim yaklasimi Revenue Operations (RevOps)'tur.
RevOps’un temel iddiasi sudur:

Geliri Ureten tim fonksiyonlar
ayni veri ve hedefler etrafinda ¢alismalidir.

RevOps Olmadan Ne Olur?

e Pazarlama lead Uretir, satis sikayet eder
e Satis kapanis yapar, neden oldugunu kimse bilmez
e Ust ydnetim sadece sonuglar gorir,

sureci géremez

RevOps ile Ne Degisir?

Lead kalitesi olgulir

Satis ¢evrim slresi izlenir

Ulke bazl performans karsilastirilir
Kaynaklar sezgiyle degil veriyle dagitilir

6.4 Kiilturel Farklar: CRM Evrensel, Yorum Yereldir

CRM her pazarda ayni veriyi toplar;
ama verinin yorumu kultire gore degisir.

Ornek farklar:

Bazi pazarlarda uzun karar suresi normaldir
Bazilarinda hizli kapanis beklenir
Bazilarinda ¢ok temas guven uretir
Bazilarinda sessizlik stratejidir

BAZ Girigsim farki: CRM raporlari “genel dashboard” olarak birakilmaz; tlke ve kilttre gére
anlamlandirilir.

6.5 CRM ve Sirket Degeri Arasindaki Dogrudan iligki

2026 itibariyla yatirimcilar, ortaklar ve hatta buyuk alicilar su sorulari sorar:

Satis sureci kigilere mi bagli?
Mdasteri portféyl sistematik mi?
Tekrar satis orani 6lguluyor mu?
Pazara giris bilgisi sirket icinde mi?



Bu sorularin cevabi CRM mimarisinde yatar.
lyi kurgulanmis bir CRM;

e satig tahminlerini glglendirir
e riski azaltir
e sirket degerlemesini yukar ¢eker

6.6 BAZ Girigsim CRM Yaklasimi

Kurulum, Egitim ve Sahiplik
BAZ Girisim CRM’i:

e sadece kurmaz,
e organizasyona entegre eder.

Kurulum yaklasimi:
e Pazara giris stratejisiyle uyumlu yapi
e |CP ve Allbound mimarisine gore alanlar
e Satis, pazarlama ve yonetim igin ayri gorinim

Egitim yaklagimi:

e CRM nasil kullanihir degil,
e neden bu sekilde kullanilir anlatilir

Sahiplik:

e \Veri sirketindir
e Sistem sirketindir
e BAZ Girisim gegici degil, kurucu mimar rolindedir

6.7 CRM + Al + icerik = Kapali Devre Biiyiime
CRM tek basina yeterli degildir. GUg, entegrasyondadir:

icerik — lead Uretir

AI-SDR — 06n yeterlilik yapar
CRM — sreci yonetir
RevOps — optimize eder

Bu kapali devre, ihracati:

e rastlantisal degil,
e ongoriilebilir hale getirir.



BOLUM 7: DEVLET DESTEKLERI, TEKNOLOJi VE SISTEM
KURULUMUNUN BiRLESIMi

Destek Alan Degil, Destekle Yapi Kuran Firmalar

2026 itibarnyla ihracat desteklerinin degeri, alinan tutarla degil; kurum iginde neyin kalici
olarak kuruldugu ile olgulur. Ayni destek kalemini kullanan iki firmadan biri sigrar, digeri
yerinde sayar. Fark, destek—sistem entegrasyonudur.

Destek, tek bagina buyutmez.
Destek, dogru mimariyle ivme kazandirir.

7.1 Klasik Destek Kullaniminin Agmazi
Sahada en sik gortlen tablo:

Dosya yazilir, ddeme alinir

Ajans igerik Uretir, proje biter

Fuar yapilir, kartvizitler dagilir
Danigsmanlik sona erer, sistem soner

Bu yaklagsimda destek harcanir, kapasite birikmez.

7.2 2026 Yaklagimi: Destek = Kurulum Finansmani

2026’nin dogru okumasi sudur:
inracat destekleri, gegici faaliyetleri degil; kalici sistemleri finanse etmek igin vardir.

Kalici olanlar:

Pazara giris mimarisi
Dijital otorite altyapisi
CRM ve RevOps
Allbound satis sistemi
Kurum ici ekip yetkinligi

Gegici olanlar:

o Tek seferlik kampanyalar
e Ajans bagimli icerikler
e Kisiye bagl satis denemeleri

ihracat Destekleri 2026 yayinimizi inceleyin.

7.3 BAZ Girisim Modeli: “Dosya Degil, Sistem Yazilir”

BAZ Girisim’in destek yaklasimi g ilkeye dayanir:

1. Destek kalemi = Sistem bilegeni


https://www.google.com/aclk?sa=L&pf=1&ai=DChsSEwjnvv2D7oOSAxXZaUECHTlIELcYACICCAEQARoCd3M&co=1&ase=2&gclid=Cj0KCQiAsY3LBhCwARIsAF6O6Xja8agVznV4_wXBaJhnR-ZNM8yT5YB3hOHXh-84vTXbJtjH6PUPOp4aAmL9EALw_wcB&cid=CAASugHkaLbDwqjMVwnkpvpkc34xSCVxutMUQtacDcgn041_dK_ghuCyg5X7flK0IX58jrxwM8CbYmPeGfOtA9nqmMl6Wn4Shp2ERm-J06shyiChkVPMLkx5wU_A_myWvzrDXkh6jjqoLAQMSwy2h9oAjFEnER78rLsqjFtoRclCDoq5iqyFx2OEZu5tdeeJ07bJ0t_UjdQyhzpgmknbzXrQswl5U1ETdklKipLFOwAYLNo53Cfy_jG7cWjKapo&cce=2&category=acrcp_v1_32&sig=AOD64_3m1RXm2k8iS67i0s_wnspmjSPoQw&q&nis=4&adurl=https://bazgirisim.com/hizmetlerimiz/devlet-destekleri-danismanligi/?utm_source%3Dgoogle%26utm_medium%3Dcpc%26utm_campaign%3Ddevlet_destekleri%26gad_source%3D1%26gad_campaignid%3D23432198378%26gbraid%3D0AAAAApYGylZwbpA_Qmke3vLhqw8HKl1D0%26gclid%3DCj0KCQiAsY3LBhCwARIsAF6O6Xja8agVznV4_wXBaJhnR-ZNM8yT5YB3hOHXh-84vTXbJtjH6PUPOp4aAmL9EALw_wcB&ved=2ahUKEwipy_eD7oOSAxX8VPEDHed3FvgQ0Qx6BAgQEAE

2.
3.

Proje siiresi = Kurulum takvimi
Proje bitisi = Otonom g¢alisma baslangici

Bu nedenle BAZ Girigsim’de destek projeleri:

sadece mevzuata uygun degil,
operasyonel olarak galigir sekilde kurgulanir.

7.4 Destek—Sistem Eslestirme Matrisi (Ozet)

Asagidaki eslestirme, rehberin “pratik ¢ekirdegi"dir:

Pazara giris & danismanlik destekleri

— Hedef pazar secimi, ICP, Allbound mimarisi

Dijital pazarlama & e-ihracat destekleri

— Igerik OS’i, repurpose fabrikasi, SEO & LinkedIn otoritesi
UR-GE / HISER projeleri

— Ortak CRM yaklasimi, ortak pazar okumasi, kapasite paylasimi
Fuar ve tanitim destekleri

— Igerikle 1sitilmig pazar + randevulu goriisme sistemi

Destek kalemi “faaliyet” olarak dedgil, altyapi bileseni olarak ele alinir.

7.5 Kurumsal Sahiplik: Proje Bittiginde Ne Kaliyor?

Dogru kurgulanmis bir destek projesi sonunda sirkette kalanlar:

Calisan bir CRM

Net ICP ve hedef migteri evreni
Ulke bazli satis playbook’lari
icerik ve satis senaryolari
Olglimleme ve RevOps metrikleri

Yanlis kurgulanmis projede kalanlar:

PDF’ler
Sunumlar
Raporlar
Gecmis faturalar

BAZ Girisim olgiitii nettir:

Proje bittiginde satis duruyorsa, proje basarisizdir.

7.6 Kultuirel Farklar: Destek Mekanizmasi Evrensel, Uygulama Yerel

Destek mevzuati sabittir; uygulama kulturi degildir.

Bazi pazarlarda kamu destekli referans given Uretir



e Bazilarinda devlet géranurligua ikinci plandadir
e Bazilarinda resmi surecler hizlandiricidir
e Bazilarinda yavaslatici olabilir

BAZ Girisim, destekli projeleri hedef pazarin algi ve is yapma kiiltiirii ile uyumlu yarGtar;
destek gorunirlik dozu buna goére ayarlanir.

7.7 BAZ Girigsim’in Stratejik Rolu

BAZ Girisim bu surecte:

e “destek kovalayan” degil,
o destekle sistem kuran bir mimar roliindedir.

Rol seti:
e Pazara giris stratejisi kurucusu
e Teknoloji ve CRM mimari
e cerik ve satis sistem entegratoérii
e Kurum ici ekip enablement ortagi

Amag, destek bittikten sonra BAZ Girisim’e bagimli bir yapi degil;
BAZ Girisim sayesinde bagimsiz ¢alisan bir organizasyon yaratmaktir.

7.8 20262030 Perspektifi: Destekler Azalabilir, Sistemler Kalir
Mevzuat degisir. Batceler daralabilir. Ama kurulan sistemler kalir.
2026—-2030 déneminde 6ne ¢ikacak firmalar:

e destekle deneme yapanlar degil,
e destekle altyapi inga edenler olacaktir.



SONUG: 2026—-2030 YOL HARITASI

ihracat Organizasyonlari Nasil Evrilecek? Kimler Ayakta Kalacak?

2026 sonrasi ihracat diinyasinda rekabet; daha ucuz uretimle, daha fazla fuarla veya daha
agresif satisla kazaniimayacak. Rekabet, organizasyonel zeka ile kazanilacak.

Onumizdeki 5 yil, ihracatta su soruyu zorunlu kiliyor:

“Bu isi insanlar mi yapiyor,
yoksa insanlar + sistem mi?”

8.1 2026-2030 Arasinda Yok Olacak Roller

Bu roller tamamen kaybolmaz; ancak rekabet avantaji liretme gii¢lerini kaybeder.

> 1. Sadece Arama Yapan Satis¢i (Cold Caller)

Deger Uretmeyen ilk temas
Alici tarafindan filirelenen davranis
AI-SDR ve igerik tabanli 6n temasla ikame edilir

2. Excel ve Kisisel Hafizaya Dayali Satis Yoneticisi
CRM’siz satis takibi

Kisiye bagiml musteri iligkisi
Sirketten ayrildiginda bilgi de gider

3. Ajansa Bagiml Dijital Pazarlama Yapisi
icerik Uretir ama satisa baglanmaz

Bilgi ajansin elindedir
Proje bittiginde etki biter

4. “Her Pazarda Ayni Sey Calisir” Diyen ihracatgi
Kulturel farklari yok sayan yapi

Tek mesaj, tek satis dili
Yeni pazarlarda surekli duvara garpar

8.2 2026-2030 Arasinda Guglenecek Roller

Bu roller, insan + sistem hibritini kurabilen yapilarda deger Uretir.

"4 1. Pazara Giris Mimari (Go-to-Market Architect)

e Ulke, sektor, ICP ve kanal mimarisini kurgular
e Satisi degil satis sistemini tasarlar



e BAZ Girisim’in merkezde konumlandigi rol budur

"4 2. RevOps & CRM Sahibi Yéneticiler

Pazarlama, satis ve is gelistirmeyi tek veri setinde yénetir
Kararlari sezgiyle degil metrikle alir
Sirket degerini dogrudan etkiler

3. igerik + Satis Entegrasyonunu Kuran Ekipler
icerigi “paylasim” degil “6n temas” olarak gériir

Satigtan 6nce guven uretir
Allbound mimarisinin yakitini saglar

(4 4. Al ile Calismayi Bilen Satis Ekipleri
Al'yi rakip degil kaldirag olarak kullanir

Zamanini iknaya ayirir
Daha az lead ile daha ¢ok satis yapar

8.3 ihracat Departmaninin Yeni Hali Ne Olacak?

Eski yapi:
e Satiscl
e Pazarlama
e Ajans
e Daginik veri

Yeni yapi (2026+):

Pazara giris mimarisi

CRM & RevOps

icerik OS

Al destekli satis 6ncesi sistemler
Kalturel uyarlama

Bu yeni yapida ihracat:

e Kisilere degil,
e kurumsal akla dayanir.

8.4 BAZ Girisim Bu Yol Haritasinda Nereye Oturur?
BAZ Girisim:

e satis yapan degil,
e satis yapabilen organizasyon kuran bir yapidir.



Bu rehber boyunca anlatilan:

Allbound mimari

Otonom icerik ekonomisi
Al-SDR

CRM & RevOps

Destekle sistem kurma yaklagimi

BAZ Girisim’in buglin sahada aktif olarak kurdugu yapilardir.

BAZ Girisim, 2026—2030 ihracat organizasyonlarinin
erken mimaridir.

8.5 2026-2030 igin Net Uyari

Onlimiizdeki ddnemde iki tir ihracatci olacak:

1. lIhracati yapanlar
— sUrekli kosturan
— kigilere bagimli
— kirilgan

2. ihracati olanlar
— sistemi galisan
— verisi kendinde
— Olgeklenebilir

Bu rehber, ikinci gruba gegmek isteyenler igin yazildi.

FINAL MESAJI

ihracat bir operasyon degildir.
Dogru kuruldugunda, sirketin en gug¢lii varhgidir.

BAZ Girisim, firmalara sunu vaat etmez:
“Biz sizin yerinize satanz.”

Sunu insa eder: “Siz, her pazarda satis uretebilen bir organizasyon olursunuz.”

BiZE ULASIN.

inracati kisilere ve ajanslara bagl bir operasyon olmaktan gikarip, sirket icinde calisan bir

satis sistemine doénustirmek istiyorsaniz bize ulagin.

Hedef pazar, CRM miilkiyeti, Allbound mimari ve yapay zeka destekli satis Oncesi

sistemlerle 6l¢eklenebilir ihracat organizasyonlari kuruyoruz.
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