BAZ GIiRISIM

2026 DIS TICARET
EGITIMLERI KATALOGU

Kiresel Pazarlarda Satis ve Is Gelistirme Mimarisi
Veri, sistem ve ekiplerle élceklenen ihracat
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Gelecegin ihracatini Birlikte insa Edelim
'Degerli is Ortaklarimiz,

Dinya ticaret artik sadece Urin satmak degil; veriyi okuma ve dogru stratejiyle risk yénetme
sanatidir.

20 yillik kamu ve diplomasi tecribemizde gérdik ki; Tirk firmalarinin kiresel potansiyelini
sinirlayan tek engel, stratejik bilgi eksikligidir.

BAZ Girisim olarak amacimiz; ihracati bir tesadif olmaktan cikarip, teknoloji ve saha tecribesiyle
dlcilebilir bir sistem haline getirmektir. Bu katalog, sadece bir egitim programi degil;
misavirlerimizin deneyimi ve bazgirisim.com’un dijital giciyle harmanlanmis bir kiresel biyime

rehberidir.

Sizleri, sinirlar asmaya ve kiiresel ligin kalici bir oyuncusu olmaya davet ediyorum.”

Abdullah OSKAY
Kurucu
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BAZ GIiRISIM

Neden BAZ Girisim?

Kamu ve Diplomasi Deneyimi

Dis ticaret birokrasisinde, farkli alan ve dizeylerde gérev
almis, cesitli Glkelerde Ticaret Misaviri gérevinde bulunmus
uzmanlarimizla , ihracatin sadece operasyonel degil,
birokratik ve diplomatik sireclerine de hakimiz. Devlet
desteklerinden pazar giris stratejilerine kadar her adimda
"misavir bakis agisiyla" yaninizdayiz.

Teknoloji ve Veri Madenciligi

bazgirisim.com platformumuzun giiciyle, hedef
pazarlarinizi tahminlerle degil, gincel ticari istihbarat
verileriyle belirliyoruz. Potansiyel misterilerinize ulasirken
en ileri yapay zeka araglarini kullanarak hata payini
minimize ediyoruz.

Sirdurilebilir Mentorluk Sistemi

Egitimi sadece bir baslangig olarak gériyoruz. Ister yiiz
yuze ister online olsun, egitim sonrasinda da Stratejik
Mentorluk destegimizle firmanizin yanindayiz. Siz kendi
ihracat sisteminizi kurana dek her sorunuzda bir telefon
vzaginizdayiz.

: L& Teknogirisi "
(@ Teknogirisim o
an;u ':} b
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BAZ GIiRISIM

EGITIM 1: DIS TICARET EGITIMI

Egitimin Amaci
Dis ticaret operasyonlarinin uluslararasi standartlarda, hatasiz ve maliyet odakli yiritilmesini

saglamaktir. Katilimeilarin ithalat ve ihracat sireclerindeki teknik mevzuata hakimiyetini
artirarak, operasyonel riskleri minimize etmeyi hedefler.

Bu Egitim Size Neler Katacak?
Operasyonel Yetkinlik: Gimrik, lojistik ve édeme sireclerini profesyonelce ysnetebileceksiniz.

Finansal Givenlik: Ihracat bedellerinin tahsilatinda en givenli yéntemleri (Akreditif vb.)
égreneceksiniz.

Maliyet Optimizasyonu: Lojistik ve gimrikleme sireglerinde tasarrut  noktalarini
kesfedeceksiniz.

Sifir Hata: Evrak hazirlama ve mevzuat takibi konusunda profesyonel bir kontrol listesine sahip
olacaksiniz.

Bu Egitim Kimler icin?
o lhracat ve ithalat Operasyon Sorumlular
« Finans ve Lojistik Yéneticileri

o Dis Ticaret Departmanini Yeni Kuran Firma Sahipleri
o Kiresel pazarlara acilmayi hedefleyen girisimciler

Egitim Detaylan

« Gin / Saat Sayisi: 2 Gin /12 Saat
« Egitmen: Zibeyde SOLAK
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MUFREDAT

OTURUM

BAZ GIiRISIM

KONU BASLIGI

ALT BASLIKLAR VE
DETAYLAR

) Giris ve Temel lhracat sirecinin
1. GUN 09:30 - 11:00 3 genel akisi ve temel
Kavramlar ferimler
. .. | GUmrik rejimleri, GTIP
1. GUN 11115 - 12:45 o lloaret ve Gomrtk | pelirlome ve
evzuat vergilendirme esaslari
Dis Ticarette Tercihli ticaret
1. GUN 14:00 - 15:30 U|us|arqrq5|.I§bir|i|<|eri {Qpﬂan, Qn|a§mq|gr|n
ve Tercihli Ticaret iyat ve pazara giris
Anlasmalari etkisi
" | Tﬂcaret ZO.'(O.nkllgl
- , , Ihracatta Devlet ihracat destek sistemi,
I GUN 15:45 - 17:15 Destekleri desteklerden
yararlanma stratejisi
Incoterms 2020
- Teslim ve Odeme mantigi ve risk
2. GUN 09:30 - 11:00 cillor paylasimi, 5deme
sekilleri Kéntemi se%imi icin
arar kriterleri
Navlun analizi, tasima
2. GUN 1115 - 12:45 Lojistik ve Belge modar, konteyner
Yénetimi takip sirecleri ve
ihracat belgeler
. Teknik dizenlemeler,
: . . Teknik Mevzuat sertifikasyon ve teknik
2. GUN 14:00 - 15:30 Ticarette Teknik S evzUGt N DAZArG
Engeller giris ve maliyet etkisi
Hedef pazar segim
. kriterleri ve veri
lhracatta Pazar kaynaklari, misteri
5 GUN 1545 _ 17-15 Secimi, segmentasyonu ve
Konumlandirma ve konumlandirma
Biyime Stratejileri ¥ak|a§|ml,
iyatlandirma ve
rekabet stratejileri
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BAZ GIiRISIM

EGITIM 2: YURT DISI PAZAR ARASTIRMASI EGITIMI

Egitimin Amaci

lhracatta "tahminlerle" degil, "verilerle" hareket etme yetkinligi kazandirmaktir. Katilimeilara,
kiresel ticari istihbarat araglarini kullanarak en dogru hedef pazarlari ve potansiyel misterileri
noktasal olarak nasil tespit edeceklerini 8gretmeyi hedefler.

Bu Egitim Size Neler Katacak?

Stratejik Odaklanma: Dinyadaki 200'den fazla pazar arasindan firmaniz igin en karl olan ilk
3 pazari secebileceksiniz.

Rakip Analizi: Rakiplerinizin hangi pazarlarda gicli oldugunu ve hangi fiyatlarla mal sattigini
analiz edebileceksiniz.

Nokta Atisi Misteri: Potansiyel alicilarin ithalat gecmislerine ve iletisim bilgilerine ulasma
tekniklerini 8greneceksiniz.

Veri Madenciligi: Ucretsiz ve profesyonel pazar arastirma veri tabanlarini (TradeMap vb.)
uzman seviyesinde kullanabileceksiniz.

Bu Egitim Kimler icin?

¢ |hracat Satis ve Pazarlama Yéneticilers

e Is Gelistirme Uzmanlari

e Mevcut pazarlarini cesitlendirmek isteyen Firma Sahipleri

e Pazar arastirmasi sireclerini dijitallestirmek isteyen uzmanlar

Egitim Detaylan

e Gin / Saat Sayisi: 2 Gin /12 Saat
o Egitmen: Zibeyde SOLAK & Mustata AZDURAL
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1. GUN

1. GUN

1. GUN

1. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

OTURUM

09:30 - 11:00

11:15 - 12:45

14:00 - 15:30

15:45 - 17:15

09:30 - 11:00

11:15 - 12:45

14:00 - 15:30

15:45 - 17:15

bazgirisim.com

BAZ GIiRISIM

MUFREDAT

KONU BASLIGI

Pazar Arastirmasina
Giris

Kiresel Veri
Kaynaklar

Hedef Pazar Matrisi

Ticari Istihbarat
Araclari

Potansiyel Alici
Tespiti

Rakip ve Fiyat Analizi

Dijital Pazarlama
Araclari

Uygulama &
Raporlama

ALT BASLIKLAR VE DETAYLAR

Geleneksel vs. Modern
yontemler. GTIP bazli veri
okuma teknikleri.

TradeMap, Market Access
Map ve ITC veri tabanlarinin
kullanimi.

Pazar eleme kriterleri: Talep
hacmi, biyime hizi ve rekabet

yogunlugu.

Konsimento verileri (Bill of
Lading) ve gimrik bazli veri
analizi.

LinkedIn, Kompass ve yerel
rehberler Gzerinden mister
listesi olusturma.

Rakip sevkiyat takibi, pazar
fiyat arastirmasi ve
konumlandirma.

Google Trends ve Semrush ile
azar talebi ve anahtar
elime analizi.

Gercek bir orin icin hedef
pazar raporu hazirlama ve
mentorluk.
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BAZ GIiRISIM

EGITIM 3: IHRACATTA B2B PAZARLAMA, i$S GELISTIRME VE SATIS EGITIMI

Egitimin Amaci

Kiresel pazarlarda kurumsal (B2B) satis kaslarini gelistirmek ve sirdirilebilir ihracat aglar
kurmaktir. Potansiyel aliciyla ilk temastan, teklif hazirlama ve pazarlk sireclerine kadar
profesyonel bir satis disiplini kazandirmay: hedefler.

Bu Egitim Size Neler Katacak?

Stratejik Yaklasim: B2B satin alma karar vericilerine ulagma ve etkili "soguk arama/e-posta”
(cold outreach) tekniklerini 8greneceksiniz.

Deger Odakli Satis: Urininizi sadece fiyatla degil, rakiplerinizden ayiran "fayda" ve "deger"
énerileriyle satabileceksiniz.

Profesyonel Teklif Yénetimi: Uluslararasi standartlarda, profesyonel ve ikna edici teklif
dosyalar hazirlayabileceksiniz.

ileri Seviye Pazarlik: Farkli kiltirlere gére degisen pazarlik masasi stratejilerini ve itiraz
karsilama yéntemlerini 8greneceksiniz.

Bu Egitim Kimler icin?

o lhracat Satis Ekipleri ve Satis Yéneticileri

« B2B Pazarlama Uzmanlar ve Dijital Pazarlama Yéneticileri

o ls Gelistirme (Business Development) Uzmanlari ve Yéneticileri

o Yurt disi misteri bulma ve satis sireclerini sistemlestirmek isteyen Firma Sahipler

« Yeni pazarlara agilmak isteyen KOBI y&neticileri (Genel Midir, Satinalma/Operasyon, Dig
Ticaret)

Uluslararasi teklif, pazarlik ve misteri yonetimi sireclerinde standardizasyon hedefleyen
ekipler

Egitim Detaylan

« Gin / Saat Sayisi: 2 Gin /12 Saat
» Egitmen: Beyzanur KORPINAR
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1. GUN

1. GUN

1. GUN

1. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

OTURUM

09:30 - 11:00

11:15 - 13:00

14:00 - 15:30

15:45 -17:30

09:30 - 11:00

11:15 - 13:00

14:00 - 15:30

15:45 -17:30

BAZ GIiRISIM

MUFREDAT

KONU BASLIG]

B2B ihracat Stratejisi

Musteri Kazanim
Kanallar

ilk Temas ve ikna
Yoénetimi

Teklif ve Sunum
Hazirlama

lhracatta Pazarlik
Teknikleri

ltiraz Karsilama ve
Kapanis

Sirdurilebilir iligki
Yonetimi

Satig Similasyonu

ALT BASLIKLAR VE
DETAYLAR

B2B pazarlama
dinamikleri ve karar
verici (persona)
analizi.

LinkedIn, sektorel
dizinler ve dijital
fuarlar tzerinden lead
toplama.

Etkili giris mesajlari,
randevu alma ve

kurumsal sunum
teknikleri.

Profesyonel teklif
yapisi, icerik yénetimi
ve takip (follow-up)

sirecleri.

Kiresel pazarlik
mode”eri, fiyat
savunma ve taviz
yénetimi stratejileri.

"Fiyatimiz yiksek"
veya "Mevcut
tedarikgimizden
memnunuz" itirazlarini
yonetme.

CRM kullanimi, misteri
sadakati ve capraz
satig fcross—se”g)
firsatlari.

Uygulamali pazarlik
masasi calismasi, rol
yapma ((:ro|e—p|ay) ve
degerlendirme.
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BAZ GIiRISIM

EGITIM 4: DIS TICARETTE TESLIM VE ODEME YONTEMLERI EGITIMI

Egitimin Amaci

lhracat ve ithalat operasyonlarinda, teslim sekilleri ile édeme yéntemleri arasindaki finansal ve
hukuki bagi kurmaktir. Katilimeilara, hem malin teslimi hem de bedelin tahsilati sireclerinde
olusabilecek riskleri sifira indirme stratejileri kazandirmayi hedefler.

Bu Egitim Size Neler Katacak?

Operasyonel Giivenlik: Incoterms 2020 kurallarini sadece teorik degil, pratik uygulama
hatalarini énleyecek derinlikte 6greneceksiniz.

Finansal Zirh: Akreditif ve vesaik mukabili gibi karmasik 6deme sistemlerini hatasiz yéneterek
tahsilat riskini ortadan kaldirabileceksiniz.

Maliyet Yénetimi: Teslim sekillerinin navlun, sigorta ve gimrik maliyetleri Gzerindeki etkisini
analiz ederek fiyatlandirma avantaji saglayacaksiniz.

Uyusmazlik Yénetimi: Teslimat ve 6deme sireclerinde yasanabilecek olasi ihtilaflar 8nceden
engelleyen sézlesme disiplini kazanacaksiniz.

Bu Egitim Kimler icin?
o Dis Ticaret ve Finans Sorumlulari
e Satin Alma ve Satis Yéneticiler

o Lojistik ve Gimrik Departman Calisanlar
o Uluslararasi operasyonlarda mali riskini yénetmek isteyen firma sahipleri

Egitim Detaylan

« Gin / Saat Sayisi: 2 Gin /12 Saat
e Egitmen: Aysel KORKMAZER
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BAZ GIiRISIM

MUFREDAT

OTURUM KONU BASLIGI ALT BASLIKLAR VE DETAYLAR

Incoterms nedir — ne degildir

3 < o Teslim = milkiyet
1. GUN 09:30 - 10.45 'cj‘g?ﬁe;mlja“f;”ggag%me' e Teslim = ddeme
9 o Risk transfer mantigi
o Incoterms neden finansal konudur
Alt basliklar
e E—F—C—D gruplar
- Incoterms 2020 Sistematik Her grubun risk mantigy
1. GUN 11:00 - 12:15 Analizi o En kritik 5 Incoterms (EXW, FCA, FOB, CIF,
DDP)
o Konteyner tasimaciliginda dogru secim
e Modern ticarette FCA neden yikseldi
Risk transfer noktas
- . . Masraf transfer noktasi
1. GUN 13.15 - 14.30 Risk, Masraf ve Sigorta _ )
Sigorta sorumlulugu
CIF yanlis anlasilmas
Incoterms bazl fiyat olusturma
1 GUN 14.45 - 15.30 T§s|im Sekline Gore Nav|un etki'si-
Fiyatlandirma Sigorta etkisi
Karllik analizi
Uygulama
1 GUN 15.45 - 16.30 WORKSHOP — Teslim 2 AYHI rtn — farkli Incoterms
Karar Similasyonu e Risk analizi
o Musteri senaryosu
Guven hiyerarsisi
- Odeme Yontemlers Pesin 6deme
2. GUN ?:50-10.45 Stratejik Harita Mal mukabili
Vesaik mukabili
Acik hesap satis
5 GUN 11:00 - 1215 Mal Muk.abih”ve Ag!( Risk azal-tma arac;|c1ur|
Hesap Risk Yénetimi Alacak sigortasi baglantis
Tahsilat yénetimi
D/P —D/A fark
> GUN 12.15 - 14.30 Vesaik Mukabili Bank.a sirecleri
Operasyon Vesaik kontrol noktalar
Tahsilat riskleri
Akreditif mantigi
- " Teyitli / teyitsiz
2. GUN 14.45 - 15.30 Akreditif Masterclass
Rezerv neden cikar
UCP600 kritik noktalar
Uygulama
5 GUN 15.30 1630  FINAL WORKSHOP — « Dogru kombinasyon kurma

Teslim + Odeme Eslesmesi o« Risk analizi
e Musteri senaryosu
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BAZ GIiRISIM

EGITIM 5: DIS TICARETTE FINANSMAN TEKNIKLERI
VE DEVLET DESTEKLERI EGITIMI

Egitimin Amaci

lhracatcilarin finansmana erisimini |<o|c1y|a§t|rma|<, alacaklarini garanti altina almak ve Ticaret
Bakanligi tarafindan sunulan nakdi desteklerden maksimum dizeyde faydalanmalarini
saglamaktir. Egitim, maliyetleri disirirken rekabet gicini artirmayi hedefler.

Bu Egitim Size Neler Katacak?

Finansman Erisimi: Eximbank ve diger ticari bankalarin ihracat odakli kredi paketlerini en
uygun maliyetle kullanabileceksiniz.

Alacak Giivenligi: Alacak sigortasi sistemlerini 8grenerek, acik hesap satislarda dahi 8deme
almama riskini sifirlayabileceksiniz.

Tesvik Yénetimi: Fuar, marka, ofis/depo ve pazarlama harcamalarinizin %50 ila %70'ini
devletten geri alma sireclerini 8greneceksiniz.

Nakit Akisi Optimizasyonu: Finansman maliyetlerini ve hibe sireclerini yoneterek firmanin
likiditesini koruyabileceksiniz.

Bu Egitim Kimler icin?
« Finans Mudurleri ve Muhasebe Sorumlulari
e Firma Sahip|eri ve Genel Mudurler

« Devlet Destekleri ve Tesvik Birimi Uzmanlar
o Yatinm ve Biyime Hedefi Olan lhracatgilar

Egitim Detaylari

« Gin / Saat Sayisi: 2 Gin /12 Saat
o Egitmen: Aysel KORKMAZER & Damla SARAN
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1. GUN

1. GUN

1. GUN

1. GUN

1. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

OTURUM

09:30 -10:45
11:00 -12:15
13:15 - 14:30
14:45 - 15:30
15:30 - 16:30
9.30 -10:45
11.00 - 12:15
13.15.- 14.30
14..45-15.30
15:.30 - 16:30

MUFREDAT

KONU BASLIG]

ihracatta Finansman Mantigi
(Stratejik Cerceve)

Tirk Eximbank Finansman Yapisi

Alacak Sigortasi ve Agik Hesap
Givenligi

Alternatif Finansman Teknikleri

WORKSHOP — Nakit A|<|§|
Tasarimi

Devlet Destekleri Sistem Haritasi

Pazarlama ve Uluslarararasi
Destekleri

DYS Sireci ve Basvuru Tasarimi

DYS Sireci ve Basvuru Tasarimi

FINAL WORKSHOP Finansman ve
Destek Stratejisi

BAZ GIRISI

ALT BASLIKLAR VE DETAYLAR

lhracatta finansman neden kritik
Nakit akisi déngisi

isletme sermayesi ihtiyaci
Finansman = risk yénetimi

Satis — finans — operasyon uyumu

Eximbank roli

Sevk éncesi finansman
Sevk sonrasi finansman
Reeskont mantigi
Uygun firma profili

Ihracat kredi sigortasi mantig
Limit tahsisi

Tazminat sirecleri

Risk dagitimi

Acik hesap satis givenligi

Factoring

Forfaiting

Leasing

Supply chain finance
Banka digi finansman

Uygulama

* Siparis = tahsilat akisi
* Finansman secimi

* Risk analizi
 Katilimei model kurar

Destek mantig
Destek tirleri

Hibe vs finansman
Destek stratejisi

En kritik yanhs algilar

Fuar destekleri

Pazara girig destekleri
Tanitim / reklam destekleri
Marka destekleri

Ofis / depo destekleri

DYS mantigi
Basvuru dosyasi
Harcama belgeleri
Hakedis sireci
Denetim

Finansman + Destek Entegrasyonu

Uygulama

* Firma senaryosu
* Finansman secimi
 Destek secimi

* Risk analizi

* Yol haritasi
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BAZ GIiRISIM

EGITIM 6: LINKEDIN ILE STRATEJIK iIHRACAT VE SOSYAL SATIS EGITIMI

Egitimin Amaci

LinkedIn'i bir sosyal agdan éte, profesyonel bir B2B satis ve ihracat kanalina dénistirmektir.
Katilimeilara; dijital kimlik olusturma, hedef alicilar bulma ve "soguk temas" yerine "givene
dayali satis" tekniklerini 6gretmeyi hedefler.

Bu Egitim Size Neler Katacak?

Dijital Prestij: Sirket ve sahsi profilinizi "kiresel alicilarin" givenini kazanacak sekilde
profesyonellestireceksiniz.

Nokta Atisi Erisim: Sales Navigator ve ileri arama teknikleriyle, hedetf firmanizdaki gercek
karar vericiye (CEO, Satin Alma Midiri vb.) ulasabileceksiniz.

icerik Stratejisi: Kendinizi "satici" degil, "uzman" olarak konumlandiracak icerik iretim planina
sahip olacaksiniz.

Yiksek Geri Déniis: Spam yapmadan, yanit orani yiksek profesyonel mesajlasma ve takip
(follow-up) disiplini kazanacaksiniz.

Bu Egitim Kimler icin?
o lhracat Satis ve Is Gelistirme Ekipleri
» Firma Sahipleri ve Ust Dizey Yéneticiler

o Kurumsal Marka ve Dijital Pazarlama Sorumlular
o Global Agini Dijitalde Biyitmek Isteyen Profesyoneller

Egitim Detaylan

« Gin / Saat Sayisi: 1 Gin / 6 Saat
» Egitmen: Beyzanur KORPINAR
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BAZ GIiRISIM

MUFREDAT

ALT BASLIKLAR VE

OTURUM KONU BASLIG] OTURUM

DETAYLAR

Algoritma dostu profil
09:30 - 11:00 Profil Optimizasyonu kurulumy, baslik 09:30 - 11:00
headline) ve &zet
about) stratejisi.

LinkedIn Sales
Navigator kullanimi,
11:15 - 13:00 Hedef Alici Analizi boolean arama 11:15 - 13:00
teknikleri ve lead
listesi olusturma.

ilk temas mesajlari
Sosyal Satis (Social (IaniQ, etkilesim
Selling) stratejileri ve guven

insa etme sirecleri.

14:00 - 15:30 14:00 - 15:30

lhracat odakli icerik

15:45 - 17:30 icerik ve Ag Yonetimi  torleri |d°§r” . 15:45-17:30
zamanlama ve ag

genisletme atdlyesi.
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BAZ GIiRISIM

EGITIM 7: IHRACATTA MUSTERI BULMA TEKNIKLERI

Egitimin Amaci

Dogru pazardaki "gercek aliciyl" tespit etme ve ona ulagma sirecini sistematize etmektir.
Tahminlere dayali arama yéntemleri yerine, ticari istihbarat araclarini ve veri madenciligini
kullanarak nokta atigi misteri listeleri olusturma yetkinligi kazandirir.

Bu Egitim Size Neler Katacak?

istihbarat Yetkinligi: ithalatci verilerine erisim saglayan global veri tabanlarini (konsimento
verileri vb.) profesyonelce kullanabileceksiniz.

Nokta Atisi Erisim: Rakiplerinizin hangi misterilere, ne siklikla ve hangi hacimde mal sattigini
analiz edebileceksiniz.

Dijital Veri Kazima: Sektérel dizinler, gimrik datalari ve yapay zeka destekli araclarla gincel
alici listeleri tretebileceksiniz.

Sirdirrilebilir Satis Hatti (Pipeline): Satis ekibiniz icin her ay dizenli olarak yeni ve nitelikli
potansiyel misteri datasi saglayan bir sistem kuracaksiniz.

Bu Egitim Kimler icin?

lhracat Satis ve Pazarlama Uzmanlari

Yeni Pazar Gelistirme Birimleri

Pazar Arastirmasi ve Istihbarat Sorumlulari

Portféyini Genisletmek isteyen Orta ve Ust Dizey Yéneticiler

Egitim Detaylan

« Gin / Saat Sayisi: 2 Gin /12 Saat
« Egitmen: Abdullah OSKAY & Mustafa AZDURAL
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1. GUN

1. GUN

1. GUN

1. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

OTURUM

09:30 - 11:00

11:15 - 13:00

14:00 - 15:30

15:45 - 17:30

09:30 - 11:00

11:15 - 13:00

14:00 - 15:30

15:45 -17:30

BAZ GIiRISIM

MUFREDAT

KONU BASLIGI

Ticari Istihbarata
Giris

Konfimento (B/L)
Analizi

Profesyonel Veri
Tabanlar

Sektorel istihbarat
Potansiyel Alici Eleme

Dogru lletisim
Kanallari

Yapay Zeka ve
Otomasyon

Uygulama Atslyesi

ALT BASLIKLAR VE

DETAYLAR

Istihbarat
|<c1ync1|<|c1r|n|n
siniflandirilmasi ve
veri givenilirligi
analizi.

Gimrik kayitlar
zerinden alici takibi
ve rakip sevkiyatlarini
izleme teknikleri.

Ucretli ve icretsiz
global ticaret
platformlar:
(ImportGenius,
Panjiva vb.) kullanimi.

Global ithalatc
birlikleri, sektorel
rehberler ve ticaret
misavirligi verileri.

Veri setinden "ideal
misteri" profiline
gecis; mali ve
oFerasyonel én
eleme.

Karar vericinin iletisim
bilgilerine ulagma
(Email, Phone,
LinkedIn) araglart.

Misteri bulma
sirecinde Al araclar
ve veri kazima
(scraping) yéntemleri.

Canli sistemde gergek
bir Grin icin misteri
listesi olusturma ve
mentorluk.
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BAZ GIiRISIM

EGITIM 8: IHRACATTA YAPAY ZEKANIN ETKIN KULLANIMI EGITiMI

Egitimin Amaci

Dis ticaret sireclerinde hiz, dogruluk ve verimlilik saglamak amaciyla Yapay Zeka (Al
araglarinin operasyonel ve stratejik sireclere entegrasyonunu saglamaktir. Manuel yapilan isleri
otomatize ederek, ihracat ekiplerinin katma degerli islere odaklanmasini hedefleyen ileri
seviye bir yetkinlik programidir.

Bu Egitim Size Neler Katacak?

Stratejik Analiz: Yapay zeka ile pazar trendlerini, rakip hareketlerini ve potansiyel riskleri
saniyeler icinde analiz edebileceksiniz.

igerik ve Pazarlama Otomasyonu: Yabanci dilde hatasiz teknik sartnameler, ikna edici satis e-
postalari ve pazarlama igerikleri iretebileceksiniz.

Veri Madenciligi: Biyik veri setleri igerisinden en nitelikli misteri adaylarini Al destekl;
algoritmalarla filtreleyebileceksiniz.

Operasyonel Hiz: Yazisma, raporlama ve ceviri sireglerinde %80'e varan zaman tasarrufu
saglayarak is akisinizi optimize edeceksiniz.

Bu Egitim Kimler icin?
» Dijital Dénisime Onem Veren ihracat Midirleri
o Is Gelistirme ve Pazar Arastirmasi Uzmanlari

o Kurumsal lletisim ve Dijital Pazarlama Sorumlular
« Teknolojiyi Rekabet Avantajina Dénistirmek Isteyen Firma Sahipleri

Egitim Detaylan

« Gin / Saat Sayisi: 2 Gin /12 Saat
« Egitmen: Mustafa AZDURAL
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1. GUN

1. GUN

1. GUN

1. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

OTURUM

09:30 - 11:00

11:15 - 13:00

14:00 - 15:30

15:45 -17:30

09:30 - 11:00

11:15 - 13:00

14:00 - 15:30

15:45 - 17:30

BAZ GIiRISIM

MUFREDAT

KONU BASLIG]

lhracatta Al
Ekosistemi

Prompt Mihendisligi

Pazar ve Rakip Analizi

Icerik ve E-Posta
Yénetimi

Veri Kazima ve Lead
Uretimi

Gérsel ve Sunum
Araclari

Operasyonel
Otomasyon

Atslye: Al
Entegrasyonu

ALT BASLIKLAR VE

DETAYLAR

Temel kavramlar,
ChatGPT, Claude ve
ihracat odakli Al

araglarina giris.

Dis ticaret senaryolari
icin dogru komut
yazma ve nitelikli cikti
alma teknikleri.

Al ile hedef pazar
raporlama, rakip fiyat
analizi ve sektérel
trend tahmini.

lkna edici B2B e-
postalari, LinkedIn
icerikleri ve Grin
actklamalari
olusturma.

Web sitelerinden ve
dizinlerden Al destekli
veri toplama
(scraping) ve
dizenleme.

Profesyonel Griin
sunumlari ve teknik
kataloglar icin Al
tabanli tasarim
araclari.

PDF analizleri,
sézlesme inceleme ve
dil bariyerini asan
ileri ceviri sistemleri.

Firmaya ézel Al
calisma plani
olusturma, givenlik ve
etik kurallar.
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BAZ GIiRISIM

EGITIM 9: UR-GE PROJELERI EGITIM VE DANISMANLIK PROGRAMI

Egitimin Amaci

5973 Sayili lhracat Destekleri Karari cercevesinde yiritilen UR-GE projelerinde, kime iyesi
firmalarin uluslararasi rekabet gicini artirmaktir. Bakanlik onayli mifredatlarla, ihtiyac analizi
sonuclarina dayali stratejik yetkinlik kazandirmayi hedefler.

Bu Egitim Size Neler Katacak?

Kimelenme Basanisi: Ortak 6grenme ve ortak pazarlama kiltiri ile ihracat birim maliyetlerini
disireceksiniz.

Mevzuat Givencesi: Egitim faaliyetlerinin Bakanlik hakedis sirecglerine (pre-onay ve 6deme)
%100 uyumlu ilerlemesini saglayacaksiniz.

ihtiyac Odakh Gelisim: ihtiyac Andlizi raporunda c¢ikan eksikliklerin (Pazarlama, Finans,
Dijitallesme vb.) profesyonelce kapatilmasini saglayacaksiniz.

Sirdirilebilir ithracat: Proje bitiminde kime wyelerinin kendi baslarina ihracat yapabilir
seviyeye gelmesini garantileyeceksiniz.

Bu Egitim Kimler igin?
 UR-GE Projesi Kapsamindaki Kime Uyesi Firmalar
« Proje Sahibi isbirligi Kuruluglari (B, TSO, OSB, Dernekler)
« Kimelenme Koordinatérleri ve Uzmanlari

Egitim Detaylan

« Gin / Saat Sayisi: Proje Ihtiyacina Gére Esnek (Standart: 2 Gin)
« Egitmen: Aysel KORKMAZER
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MUFREDAT

OTURUM KONU BA§LIéI ALT BASLIKLAR VE DETAYLAR

1. GUN

1. GUN

1. GUN

1. GUN

1. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

2. GUN

09:30 -10:45

11:00 - 12:15

13:15 - 14:30

14:45 - 15:30

15:30 - 16:30

9.30: - 10:45

11.00: - 12:15

13:15 - 14:30

14:45 - 15:30

15:45 - 16:30

UR-GE Modeli ve Stratejik
Mantik

Ihtiyag Analizi (Projenin
Kalbi)

Egitim ve Danismanlik
Tasarimi

Faaliyet Plani ve Bitce
Tasarimi

WORKSHOP —UR-GE Proje
Taslag:

Basvuru Sireci ve Bakanlik
Beklentisi

Uygulama Yénetimi (Proje
Sahada Nasil Yorir)

Hakedis Sireci ve Denetim

Surdurilebilirlik ve Proje
Sonrasi

FINAL WORKSHOP — UR-GE
Yol Haritasi

e o o o o

UR-GE nedir — ne degildir
Kimelenme yaklasimi
isbirligi kurulusu rolu

Firma perspektifi

Proje yasam déngisi

Detay

.

Detay

.
.
0
.
.

UR-GE neden klasik egitim degildir
En kritik yanhs algilar

ihtiyag analizi metodolojisi
Firma gérismeleri

Veri toplama

Yetkinlik haritalama
Onceliklendirme

En sik yapilan hata: genel egitim yazmak
Analiz = egitim baglantisi

Egitim baslklarinin belirlenmesi
Egitim siralamasi

Danismanlik modeli

Egitmen secimi

Yol haritasi

Detay

Bakanlik uyumu
Proje mantiginda egitim yazma

Egitim plani

Yurtdisi faaliyet plani
Danismanlik plani
Bitce kalemleri
Zaman plani

Detay

En kritik bitce hatalar

Uygulama

Kime tanimi
ihtiyag belirleme
Egitim listesi
Faaliyet plani

Alt bashklar

.
.
0

Proje basvurusu
Dokiman yapisi

On onay sireci
Degerlendirme kriterleri
Revizyonlar

Detay

Basvuruda en kritik hata

Egitim organizasyonu
Katilimer yénetimi
Egitmen koordinasyonu
Faaliyet takibi
Raporlama

Detay

Proje y&neticisinin roli

Harcama belgeleri
Hakedis dosyasi
Denetim mantig:

En sik red sebepleri
Sireg yonetimi

Detay

0
.
.
.
0

Hakedis stratejisi

Kimenin devam
Bireysel ihracat
Yeni proje yazma
Kurumsallagma
Performans 6lcimi

Detay

UR-GE — ihracat dénisimi

Uygulama

Proje tasarimi
Faaliyet plani
Risk analizi
Basvuru taslag:
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UZMAN KADROMUZ

ABDULLAH OSKAY | BAZ GiRiSiM KURUCUSU

20 yillik Ticaret Misavirligi ve diplomasi tecribesini, Tirkiye'nin ihracat
potansiyelini kiresel pazarlara tagimak amaciyla BAZ Girisim ¢atisi altinda
birlestirmistir. 7.000 firma ile yapilan saha arastirmasi verileriyle sekillendirdigi
uzman kadrosuyla, Subat 2026 itibariyla 192 firmanin stratejik yol arkadashgini
yUritmistir. Pazar giris stratejileri ve devlet tegvikleri konularinda "sosyal giiven"
esasiyla mentorluk sunmaktadir.

%
) A\
&

MUSTAFA AZDURAL | BAZ Girisim Managing Partner

Cok uluslu projelerdeki derin tecribesiyle BAZ Girisim'in operasyonel sireclerini
yénetmektedir. ihracat sireclerini veri temelli bir yapiya dénistiren
bazexport.com altyapisinin mimaridir. Dijital araglarin sirket binyesine verimli
adaptasyonu ve sosyal girisimeilik alanindaki 8nci calismalariyla ihracat
ekosistemine teknolojik bir vizyon sunmaktadir.

ZUBEYDE SOLAK | Pazar Arastirmalan Uzmani

Zibeyde Solak; Ticaret Bakanligi binyesinde Thracat, AB ve Serbest Bélgeler
Genel Mudirliklerinde Daire Baskanhgi, Almanya ve Belgika'da ise Ticaret
Misavirligi goérevlerinde bulunmustur. BAZ  Girisim  bunyesinde  kiresel
pazarlara acilma ve uluslararasi biyime stratejileri sunan ekibin liderligini
yiritmektedir.

AYSEL KORKMAZER
Eximbank Kredileri ve Alacak Sigortalari Danismani

Tirk Eximbank binyesinde 28 yil boyunca uzman ve yénetici pozisyonlarinda
gérev alan Aysel Korkmazer; i¢ kontrol, risk ydnetimi ve finansal sistemler
uzmanidir. BAZ Girisim catisi altinda firmalara Eximbank kredileri, ihracat
alacak sigortasi ve UR-GE egitimleri konularinda stratejik rehberlik sunmaktadir.
ingilizce ve Fransizca bilen Korkmazer, ihracatcilarin finansman kaynaklarini en
verimli sekilde yénetmelerine odaklanmaktadir.

BEYZANUR KORPINAR
Is Gelistirme Uzmani | Dijital ihracat Stratejisti

Beyzanur Kérpinar; uluslararasi ticaret, pazar arastirmasi ve dijital ihracat
pazarlamasi alanlarinda uzmanlasmistir. BAZ Girisim binyesinde, firmalarin
kiresel pazarlara stratejik acilimlarini veri odakli andliz yéntemleriyle
yonetmektedir. Ozellikle B2B odakli biyime sirecleri ve dijital altyapi
kurulumunda  stratejik danismanlik sunan Kérpinar, ileri dizeyde ingilizce

bilmektedir.
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T.C.
TICARET
BAKANLIGI

IHRACAT
AKADEMISI

"\
il T

ANKARA

KALKINMA
AJANSI

SANLIURFA

TICARET VE
SANAY| ODASI

REFERANSLARIMIZ

GUNEYDOGU
ANADOLU
IHRACATCILAR
BIRLIGI

BURSA SANAYI
VE TICARET
ODAS

ANTALYA
TICARET VE
SANAY| ODASI

GAZIANTEP
TICARET ODASI

BAZ GIiRISIM

TRAKYA
KALKINMA
AJANSI

ISTANBUL MADEN
VE METALLER
IHRACATCI
BIRLIKLERI

MERSIN
TICARET VE
SANAYi ODASI

KARACADAG
KALKINMA
AJANSI
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BAZ Girisim

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

bazgirisim.com

Q info@bazgirisim.com
O +90312418 4658




