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	Uluslararası Ticaret Vizyonu
•	Dünya ve Türkiye Ekonomisine, Siyasetine Genel Bakış
•	Türkiye’nin 2023 Vizyonu
•	Türkiye’de İhracatı Destekleyen Kurumlar

	Kurum Olarak İhracata Hazır mıyız?
•	Kurum Kültürü Olarak
•	Hedef, Strateji ve Senaryo Olarak
•	İnsan Kaynağı Olarak
•	Ürün Olarak
•	Üretim Kapasitesi ve Teknik Olarak
•	Finansal Olarak

	Pazarlama Planının Parçası Olarak Uluslararası Pazara Açılma

	Hedef Pazar Seçimi ve Uluslararası Pazar Araştırması Yapılması
•	Seçilmiş Hedef Pazarlarla İlgili Masa Başı Araştırma
•	Alan Çalışması
•	Olası Müşterilerim Değerlendirilmesi
•	Toplanmış Verilerin İdeal Müşteri Profili İle Karşılaştırılması
•	Seçilmiş Olası Müşterilerle Yapılacak Görüşmelerin Planlanması
•	Önceden Belirlenmiş Satış Koşullarını İçeren Sözleşme Hazırlanması
•	Olası Müşterilerle Müzakere Süreci

	Uluslararası Ticaretin Genel Kuralları
•	Dünyada Uluslararası Ticareti Düzenleyen Kuruluşlar
•	Sözleşmeler
•	Teslim Şekilleri
•	Ödeme Şekilleri


	İhracatta İş ve Evrak Akış Süreçlerinin Analizi
•	Teslim Şekli Açısından İş Akışı
•	Ödeme Şekli Açısından İş Akışı
•	Nakliye Tipine Göre İş Akışı

	İhracatta Kullanılan Evraklar ve Atölye Çalışması
•	İhracatçının Hazırladığı Evraklar
•	Diğerleri
•	Study-Case 

	Mevzuat Yönünden İhracat
•	Gümrük Kanunu
•	Gümrük Yönetmeliği
•	İhracat Yönetmeliği
•	Serbest Bölge Kanunu
•	Diğer Mevzuatlar

	İhracatta İlişki Yönetimi
•	Alıcı ile İlişkiler
•	Bankalar ile İlişkiler
•	Nakliye Firması İlişkileri
•	Gümrükleme Firması İlişkileri

	İhracatta Ambalaj, Etiketleme 
•	İhracat Ürünlerinde Etiketlemenin Önemi 
•	Çeki Listesi, Paket/Koli Listesi ve Hazırlama Esasları
•	Ürün- Ambalaj İlişkisi ve Gümrük Mevzuatı Açısından Dikkat Edilmesi Gereken Hususlar
•	Elleçleme Kavramı ve Gümrük Mevzuatına Göre Elleçleme Kabul Edilen İşlemler
•	Transit Ticarette Etiketlemenin Önemi



	İhracatta Taşımacılık, Lojistik
•	Nakliye Türleri ve Nakliye Türünün Seçimindeki Kriterler (Ürün Çeşidi, Temrinler, Navlun vb.)
•	Nakliye Araçlarının Ölçüleri ve İstifleme Kavramı
•	Ağırlık / Hacim Dengesi ve Maliyete Etkileri Konsolidasyon ve Navlun İlişkisi

	İhracatla İlgili Temel Riskler ve Maliyet Oluşturan Temel Eylemler
•	İhracatta Riskler ve Korunma Yolları
•	Ödeme ile İlgili Riskler
•	Teslim ile İlgili Riskler 
•	Finansman ile İlgili Riskler
•	Nakliye ile İlgili Riskler
•	Ürün ile İlgili Riskler
•	İhracat Pazarlamasında Maliyetlere Kısa Bir Bakış
•	İhracat Operasyonunda Maliyet Oluşturan Temel Eylemler 
•	INCOTERMS ve İhracat Operasyon Maliyetlerine Yansıması, INCOTERMS’den Gelen Maliyetlerin Satışa Etkisi
•	Dış Ticarette Ödeme Şekilleri ve İhracat Operasyon Maliyetlerine Yansıması
•	İhracatta Tahsilat Riskleri ve Alınabilecek Önlemler
•	İhracat Operasyonu ve Maliyet Yönetimi
•	Ön Hazırlıklar ve Maliyet Yönetimi
•	Banka Seçimi ve Maliyet Yönetimi
•	Taşımacılık Şirketinin Seçimi ve Maliyet Yönetimi
•	Sigorta ve Maliyet Yönetimi
•	Gümrük Müşaviri Seçimi ve Maliyet Yönetimi
•	Sevk Aşamasında Maliyet Yönetimi
•	Sevk Sonrası Maliyet Yönetimi

	İhracatta Devlet Yardımları
•	Türkiye’de İhracata Destek Veren Kuruluşlar
•	Yurt Dışı Fuar Katılımları Desteği 
•	Pazar Araştırması ve Pazarlama Desteği
•	Diğerler Yardımlar
•	DİİB
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