BOLUM II: IHRACATA HAZIRLIK
6. ihracatta Planlamanin Temel Unsurlar1 Nelerdir?

Ihracat plam gelistirmek dikkatli bir planlama ve zaman gerektirir. Girisilen her yeni is
icin oldugu gibi, ihracat karar1 da, kisa donemli kar amacindan daha ¢ok, uzun dénemli
bir is yatirimi olarak diigiiniilmelidir. Uluslararasi is anlagsmalar1 i¢in  taahhiitlere
girmeden Once bir i planinin gelistirilmesi, Uriinlin ihracata hazir olmasi agisindan
onemli ve anahtar bir adimdir. Iyi hazirlanmis bir plan, uluslararasi pazarlarda iiriiniin
potansiyelini tespit etmek, finansmanin daha kolay temini, iirlin i¢in bir pazar olup
olmadigint incelemek ve {iirlinlin ihracatinin ne kadara mal olacagini tayin etmek
konusunda yardimc1 olacaktir. Bir is planini olusturan ana boliimler sunlardir:

BOLUMLER ICERIK

Yonetici ozeti Firmay1 basarili yapan etkenleri belirleyin ve yerli ve
yabanci rakiplerine gore sahip oldugu avantajlarin listesini
yapin.

Firmanin mevcut Firmanin ihracat potansiyeli olan iirlinlerini belirleyin.

durumu

Amaclar Firmanin uzun vadede hedeflerini ve bu hedeflere

ulasilmasinda ihracatin nasil yardimci olacagini belirleyin.

Yonetim Firma analizi yapin. Bunun birinci nedeni, ihracat
kararinin yonetimin her katinda desteklendiginden emin
olmak, ikinci nedeni ise hangi isleri kimin yapacagina
karar vermektir.

Tamimlama Uriin veya hizmetin uluslararas1 pazarda neden emsalsiz
oldugu sorusuna cevap verin.

Pazar Analizi Bu pazarda firsatlarin neler oldugunu belirleyin.

Hedef Hedef miisterilerin demografik ve sosyo-ekonomik
Miisteriler profilini ortaya ¢ikarin.

Rekabet Firmanin sanayi i¢indeki rekabet edebilirligini belirlemek

amaci ile bir sanayi analizi yapin.

Ornek Grup Yapici elestiri ve geri bildirim kazanmak i¢in hedef
Arastirmasi pazardaki potansiyel miisterilerden olusan kii¢iik bir 6rnek
grup lizerinde arastirma yapin.

Hesaplanmis Risk Sanayinin ve firmanin gelecek 3-5 yil igerisindeki
performansi konusunda tahminde bulunun.



Pazarlama Stratejisi

Fiyatlandirma/Karhhk

Satis Taktikleri

Dagitim Kanallan

Reklam

Halkla iliskiler

Is Iliskileri

Uretim Plam

Mali Projeksiyonlar

12 Aylk Biitce
Nakit-Akis1 Tahmini
Bilanco

Basa - Bas Analizi

Kaynak / Fon Temini

Gelirlerin Kullanim

Miisterilerin ilgisinin nasil ¢ekilebilecegini ve bu ilginin
nasil siirdiiriilecegini belirleyin.

Uluslararasi bir fiyatlandirma stratejisi belirleyin.

Uriinii nasil satacagimiz konusunda pazarlama taktikleri
gelistirin.

Pazarlarda nerelere ve nasil, hangi dagitim kanalin
sececeginizi belirleyin.

Hedef pazarlarin etiketleme ve paketleme kurallarini,
terciime imkanlarini, miisteri iligkilerini irdeleyin, toplum
kiiltiiri  agisindan  hassas  olabilecek  pazarlama
stratejilerine ve yanlis anlamaya sebep olmamaya dikkat
edin.

Diizenli ve tutarli bir giincel iirlin/hizmet programi ile
kurulusa yonelik bir gazete gelistirin, teknik dergilere
yazilar verin, basmn bildirileri yaymlaym, miisteri

toplantilar1 organize edin.

Kiiltiir egitimini de iceren uluslararasi is iliskileri plani
gelistirin.

Baslangictaki  iiretim  miktarini, {iretim  hacminin
genisletilmesi i¢in nelere ihtiyag duyulacagini, hammadde

kaynaklarini, iiretim yeri vb. konular1 saptayin.

Bes yillik bir kar ve zarar durumu tespiti yapin. Gergekei
ve temkinli olmaya ¢alisin.

fhracatin birinci y1li igin maliyet tahmini yapin.
Nakit giris ve ¢ikisini hesaplayin.
Likidite ve nakit pozisyonunu saptayin.

Basa-bas noktasi ic¢in satilmasi gereken iirlin miktarimni
hesaplayin.

Ihracata baslamak veya gelistirmek icin gerekli fonlarin
nereden bulunacagina karar verin.

Kazang ve alacaklarin nereye yoneltilecegine karar verin.



Sonuglar Thracat hedeflerini, gerekli toplam sermayeyi, beklenen
kar1, planin yerine getirilmesine iliskin takvimi ve genel
yorumlari belirtin.

Ekler Firmanin  ihracat  programinda  anahtar  kisinin
O0zge¢misinin  yanisira, Onemli hususlar, potansiyel
misteriler, pazar arastirmasi bilgisi, ¢izimler, anlasmalar
ve mali tahminleri de ek olarak planinin sonuna ekleyin.

KAYNAKLAR

A short Course in International Marketing, World Trade Press, 1505 Fifth
Avenue, San Rafael, CA 94901 USA

An Export Marketing Plan for Small Companies, Claud Cellich, S. Tamer Cavusgil,
International Trade Forum, ITC, No:2,1995

7. Ihracatta is Plam Gelistirirken Dikkat Edilmesi Gereken Hususlar Nelerdir?
Maliyetsiz veya Diisiik Maliyetli Damsmanhk Hizmeti Arastirilmahdir:

Ihracata yeni baslayan veya daha once bilinmeyen dis pazarlara giren sirketler,
uluslararasi ihracat planin1 gergeklestirmeden once, ihracat damismanligi hizmeti veren
kuruluslardan yararlanmalidir. Ulkemizde, bu konuda yardimer olacak kuruluslarinin
adresleri Ek-1’de verilmektedir.

Ust Yonetimin Onay1 Ahnmaldur.

Aragtirmayr yapmadan ve plan1 yazmadan Once, hedef pazara giris stratejisi
gelistirmekten sorumlu kisi, list yonetimden onay almalidir. Boylece sirketteki anahtar
kisilerin karsilagilacak olan zorluklar1 yenmek ve ihracat i¢in gereken mali gereklilikleri
yerine getirmek i¢in istekli olduklari anlasilir. Sirketin bagkani ve muhasebe, finans,
lojistik, pazarlama, arastirma ve egitim bdliimlerini kapsamak iizere tiim bdliimler,
firmanin ihracata baslama planlarin1 bilmeli ve benimsemelidir. Tiim {ist yoneticilerin
ayrintili 6zge¢misleri uluslararasi is planina eklenmelidir.

Eksiksiz Bir Pazar Arastirmas:1 Yapilmahdir.

Pazar arastirmasi yapacak olan firmaya gerekli olacak, sektér bazinda ihracat/ithalat
potansiyeli, iilke ve {irlin bilgileri, yararlanilabilir kaynaklar, belli bir {irlin almak isteyen
yabanci1 sirketler veya ithalatcilar, pazarlama kilavuzlari, tiim diinyadaki iilkelerin politik,
sosyo-ekonomik kosullart ve diger ilgili bilgilerin alabilecegi, IGEME ve diger
kuruluslarin listesi Ek-1"de verilmektedir.



Pazar Arastirmasi Analiz Edilmelidir.

Pekcok ihracat plani, pazar arastirmasi alaninda zayiftir. Pazar arastirmasi ihracat¢inin
belli bir pazarda bir iriiniin satilip kabul edilecegi konusundaki diisiincesinin
dogrulanmasidir. Bu, {irlinlin tasarimi, boyutu, renk ve diger 6zellikleri ile ilgili tiiketici
tercihlerini saptamak iizere secilmis tiiketici gruplar1 lizerinde yapilan ¢alismalar, ilgili
pazara Uriin numunelerini gondererek ve genellikle potansiyel yabanci miisterilerin
kendilerine 06zgii tercihlerini arastirarak Ogrenilir. 15. soruda yer alan hedef pazar
degerlendirmesi ihracat plani i¢inde yeralmalidir. Bu plan demografik, politik, ekonomik,
sosyal, tiiketim ve rekabet faktorlerini gozoniine alan ve her iilke i¢in saptanan 6zellikler
baz almarak, ihracat i¢in en uygun olan pazarlar1 belirlemek {izere, {ilkelerin
puanlanmasina olanak veren 36 soru iceren bir ¢caligmadir.

Ihracat ve ithalat Akis1 Belirlenmelidir.

Pek c¢ok firma belli bir iirliniin nereye ihra¢ edilecegi ya da nereden ithal edilecegini
aragtirmay1 zor bulmaktadir. Eger bir ihracatg¢r bir pazarda basarili olacaksa, bu pazarda
iirliniiniin rekabet edip edemeyecegini belirlemesi kesinlikle ¢ok oOnemlidir. Bu tiir
istatistikler Devlet Istatistik Enstitiisinden, Dis Ticaret Miistesarligindan veya
IGEME’den temin edilebilir.

En Uygun Ihrac Fiyat1 Belirlenmelidir.

Bir {irtiniin fiyatin1 belirlemek, ihracat plani i¢indeki mali projeksiyonlar1 etkileyecek
olan en onemli faktordiir. Ihracata yeni baslayan ya da nadiren ihracat yapan
ihracatcilarin pekgogu birim fiyata yansiyabilecek olan ¢esitli, yerel olmayan maliyetleri
hesaba katmazlar. Ihracat yaparken diisiiniilmesi gereken maliyeti artirict faktdrler
arasinda, satis komisyonlari, tasima sirketleri i¢in 6denen ticretler, gerekli belgeler igin
yapilan masraflar, finansman maliyetleri, akreditif masraflari, ihracat i¢in ambalajlama
masraflari, etiketleme ve isaretleme masraflari, iilke i¢cinde tagima masraflari, tirliniin
varig yerinde bosaltilmasi i¢in gerekli masraflar, sigorta masraflari, iiriine ait belgelerin
cevirisi vs. islemler, kredi vadeleri, depolama i¢in masraflar bulunmaktadir. Bu
masraflarin herbirinin, mali projeksiyonlarda ve 12 aylik biitgede net olarak dile
getirilmis oldugundan emin olunmalidir. Fiyatlandirma boliimiinde konu detayli bir
sekilde incelenmektedir

Firmanmin Kapasitesi Net Bir Sekilde Ortaya Konulmahdir.

Fiyatlandirmanin, bir alicinin bir {irlin ya da hizmeti alma kararina etki eden tek faktor
olmadigint vurgulamakta fayda vardir. Yonetim kabiliyeti, liretim kapasitesi, kalite
kontrol sistemi, yabanci firmalarla teknik igbirligi, siparisleri karsilama sistemi, c¢alisilan
firma referanslarin1 iceren ihracat deneyimi ve bankalarla iligkiler dikkate alinmasi
gereken diger hususlardir.

Alicimin Kararim Etkileyecek Hususlara Hitap Edilmelidir.



Alicinin karar verirken gozoniine aldigi hususlara hitap etmek onemlidir. Boylece is
planin1 okuyanlar, firmanin yabanci alicilar i¢in énemli olan faktorleri bildigi kanisina
varirlar. En 6nemlisinden, en az 6nemli olanina kadar, satin almada etken olan belli basl
faktorler sunlardir: Kalite, teslim plani, fiyat, garantiler, sikayet/zararin telafi edilmesi,
patentlerin ~ korunmas1  ve ihlallerin  Onlenmesi, teknik yardim, gizlilik,
cizimlerde/dzelliklerde degisiklik, ambalajlama, 6deme sekilleri, tasima sekli ve talepler
ile ilgili gelismeleri bildirme yetenegi.

Pazarlama

Ik kez ihracat yapan pek cok ihracatci, aktif olmaktan ¢ok pasif davranan ihracatcilardir.
Ciinkii ihracat yapmalarinin tek nedeni baska bir iilkeden birisinin onlarla temasa ge¢mis
olmasidir. Pek cok firma ihracat yapmaz, ¢iinkli pazarlama firsatlarin1 bilmezler. Bu
konuda saglanan destek ve firsatlar bu kitapta yeralmaktadir.

Bir Alicinin Kredibilitesini Kontrol Etmek

Ihracatgiin bir is anlagsmasi yapmadan Once, potansiyel alicinin, dagitimcinin veya
ortagin kredibilitesini kontrol etmesi kesinlikle gereklidir. En iyi kaynaklar Tirkiye’deki
yabancit kredi servisleri ve alicinin iilkesinde bagli bulundugu Ticaret ve Sanayi
Odalaridir. Bu konu Finansman ve Odeme béliimiinde izah edilmektedir.

Dagitim Seklinin Se¢imi

Pek ¢ok firma, dogrudan ihracati sadece yurtdisiyla is yapmak olarak goriir. Dogrudan
ihracat, pazarlama, finansman ve ihracat pazarinin biiylimesinin en iyi sekilde kontroliine
olanak verir. Bununla beraber, komisyonla ¢alisan bir satig acentasi bulmak, bir SDS’nin
iirlinlin satigin1 yapmasina izin vermek, bir satig temsilcisi bulmak, bir dagitimci1 bulmak,
lisans vermek, ortak yatirim yapmak veya off-shore tiretim gibi diger dagitim kanallar1 da
mevcuttur. Bu konular ileriki boliimlerde detayli olarak incelenmektedir.

KAYNAKLAR

Export Marketing Strategies and Plans, ITC, Geneva, 1992

8. Ihracat Konusunda KOBI’lere Yonelik Hizmet Veren Kuruluslar Hangileridir?
A) IGEME Ihracat1 Gelistirme Etiid Merkezi

IGEME’nin Arastirma ve gelistirme faaliyetleri, ihracat¢1 firmalarimizin dis pazarlardaki
paylarinin artirilmasi, yeni pazarlar bulunmasi ve ihrag¢ iriinlerinin ¢esitlendirilmesi
amacina yonelik olarak gergeklestirilen caligmalardir. Bu c¢alismalar iilkemizdeki ve
diinyadaki ekonomik gelismeler ve ticari prosediirler konusunda ihracatgilarimizin
bilgilendirilmesi, ihracata yeni baslayacak firmalara gerekli bilgilerin saglanmasi ve



cesitli projelerin yiiriitiilmesi gibi hizmetleri de igermektedir. IGEME, bu kapsamda
arastirma raporlar1 (Dis Pazar arastirmalari) ile sektoriin Turkiye’deki durumu, iiretim,
kapasite, standartlar, ihracat potansiyeli itibariyle inceleyen, diinyadaki mevcut durumu,
uluslararasi ticaretteki yerini ve se¢ilmis lilkeler bazinda hem Tiirkiye’ye rakip olabilecek
hem de ihra¢ pazari olarak degerlendirilebilecek iilkeler itibariyle dig pazar bilgilerini
ihracatcilarimiza ulastirmay1 amaglamaktadir. Ulke raporlar1 ihra¢ pazarlarimizin
cesitlendirilmesi amaciyla hazirlanan, hedef iilkelere yonelik pazar bilgilerini iceren
caligmalardir. Dig Ticaret Mevzuatinin takibi yapilmakta ve yayinlanmaktadir. Ayrica
“Ihracatta Pratik Bilgiler” adli yaymlarda ihracatcilarmiza dis ticaretle ilgili genel
konularda 6zellikle bilgileri kolay anlasilir sekilde veren kitaplar hazirlanmaktadir.

IGEME-KOBI ihracat Damigsma Hatt1: IGEME biinyesinde olusturulan bu hat; dis ticaret
mevzuati, ihracata yonelik tesvik araclari, devlet yardimlari, ihracatin degisik
asamalarinda bilinmesi gereken pratik bilgiler, uluslararasi ticari uygulamalar, potansiyel
pazarlarin arastirilmasi veya gelistirilmesine iligkin {ilke ve sektdr bilgileri, ihracatin
artirilmast i¢in gereksinim duyulan nitelikli eleman yetistirilmesine yonelik Egitim
Programlar1 ve tanmitim amagli fuarlar konusunda zamaninda ve dogru bilginin temin
edilmesi i¢in faaliyet gdstermektedir.

IGEME nin ihracat¢1 firma ve kuruluslara sundugu hizmetler arasinda dis ticaret
konusunda diizenlenen kurs, seminer ve workshop seklindeki egitim faaliyetleri agirlikli
olarak yer almaktadir.

Ayrica IGEME ihracatgilarimiza yabanci ithalatcilarin dogrudan temasmi saglamak,
tanitima ve yeni i3 olanaklar1 yaratmaya yonelik faaliyetlerini gelistirmek ve
etkinlestirmek amaciyla wuluslararast fuarlara katilim/tamitim faaliyetlerini  de
gergeklestirmektedir.

B) ihracatc Birlikleri

Birliklerin istigal alanina giren konular g¢ercevesinde lretim, ihracat, ithalat, fiyat
durumu, dis piyasadaki rakiplerimiz ve mevzuat gercevesinde olusturulan bilgiler giincel
olarak ihracat¢ilarimizin gereksinim duyacagi her tiirlii bilgi derlenmekte ve dileyen
iiyelerin kullanimina sunulmaktadir.

C) IKV (iktisadi Kalkinma Vakf)

Gumriik Birligi’nin isleyisiyle ilgili olarak firmalarin sorularin1 yanitlamakta ve
sorularina ¢oziim tretmektedir. Tiirk firmalarinin AB iilkelerine yaptiklar1 ihracatta
karsilastiklar1 spesifik sorunlarini tespit etmekte ve bu sorunlarin “Tiirkiye-AB Giimriik
Birligi Ortak komitesi” toplantilarinda goriisiilmesini saglamaktadir.

KOBI’ler arasindaki isbirligini saglamaya yonelik olan, Avrupa Birligi’nce uluslararasi
diizeyde organize edilen (Europartenariat, Medpartenariat gibi) ve IKV
koordinasyonunda yiiriitiilen faaliyetlere katilimi yiiriitmektedir.



D) KOSGEB (Kiiciik ve Orta Olcekli Sanayileri Gelistirme Baskanhg)

KOSGEB, Avrupa Birligi’nin uluslararas1 6nem ve etkinligi olan, Avrupa Bilgi Merkezi,
Isletmeler Arasi Isbirligi Ag1 ve Isletmeleri Yaklastirma Biirosu programlarinda ulusal
merkez olarak hizmet vermektedir. S6z konusu programlarin bilgi aglar1 vasitasiyla
kii¢iik ve orta 6lgekli isletmelerin her tiirlii teknik, teknolojik, ithalat, ihracat, mevzuat,
ortak yatirim, pazar ve sektor arastirmasi ile finansman kaynaklar1 konularindaki bilgi
gereksinimini karsilamaktadir.

E) TIKA (Disisleri Bakanhgi-Tiirk isbirligi ve Kalkinma Ajansi)

Ulkelerin ekonomik yapilarinin incelenmesi ve sektdrel onceliklerin belirlenmesi
amaciyla tilkelerin profilleri hazirlanmakta ve sektor arastirmalar1 yapilmaktadir.

F) TOBB (Tiirkiye Ticaret, Sanayi, Deniz Ticaret Odalar: ve Borsalar Birligi)

Ulkemizin sanayi ve ticaret alaninda uluslararasi rekabet giiciinii arttirmaya, verimliligi
ve ekonomik biiylimeyi hizlandirmaya yonelik, ulusal ve uluslararasi her tiirlii bilginin
erisilebilir ve kullanilabilir olmasini saglamak amag¢lanmaktadir.

G) DEIK (D1s Ekonomik Iliskiler Kurulu) is Konseyleri

Tiirk ekonomisinin diinya ekonomisine entegrasyonuna katkida bulunabilmek i¢in, sanayi
isbirligi basta olmak iizere, dis ticaret aginin genisletilmesi, hizmet sektoriiniin yurtdigina
acilmasi konularinda yeni pazar olanaklarmi degerlendirmektedir. DEIK iki tarafli Is
Konseyleri araciligi ile faaliyet gostermektedir.

H) TOSYOV (Tiirkiye Orta Olcekli isletmeler Serbest Meslek Mensuplar1 ve
Yoneticiler Vakfi)

TOSYOV Girisimcilik ve KOBI Arastirma Merkezi (KOBI-AR) 1995 yilinda
kurulmustur. TOSYOV kendi iginde birim ve profesyonel danismanlarla KOBI’lere
yonelik olarak bilgi akisin1 saglamaktadir. Ayrica KOBI’leri ulusal ve uluslararasi egitim
seminerleri diizenleyerek bilgilendirmektedir.

S6z konusu kuruluslarin faaliyetleri ile ilgili daha detayli bilgi 50. Sorunun yanitinda
verilmektedir.

KAYNAKLAR

Ihracatgimin Bagvuru Rehberi, 1997, Ankara, IGEME, Mithatpasa Cad. No.60,
Kizilay, Ankara, Tel: 312 — 417 22 23, Fax: 312 — 417 22 33, igeme@igeme.org.tr,
http:/www.igeme.org.tr

9. internet Nedir ve Thracatciya Nasil Yardimei Olabilir ?
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Internet, iletisimin telefon hatlar1 aracihii ile saglandigi diinyay: saran bilgisayarlar
agidir. 20 yi1l 6nce belli bir topluluk i¢inde bilgi paylasimi amaci ile kullanilan bir kanal
olarak baglamistir. Giinlimiizde, énemli firmalar ve pek ¢ok kamu kurulusu veya 6zel
sektor kurulusu Internet’te bulunmakta ya da diger bir deyisle bir “site”ye sahip
bulunmaktadir. Internetin kullanimi ¢ok hizli bir sekilde gelismektedir. Kiigiik ve orta
olgekli firmalarin Internette varlig1 giderek daha fazla hissedilmektedir.

Internet ihracatcilara su konularda yardimei olabilir:

- Firmann faaliyetlerini tamitmak: Internet, firmalarin faaliyetlerini ayrintili olarak
tanitma ve miisterilerden dogrudan geri bildirim alma imkan1 veren, potansiyel ticari
ortaklarla temas kurmay1 saglayan ucuz bir yontemdir.

- Uriinii ya da hizmeti tamitmak: Ihracatg1, Internette iiriinii ya da hizmeti konusunda
kolayca bilgi alinabilecek bir “site” olusturabilir. Baz1 iilkelerde internette bir siteye
sahip olmak, gilivenilirlik kazanmanin ve miisteri ile iliskilerin devam ettirilmesinin
temel unsurudur.

- Yabana pazarlan1 arastirma: Internet, farkli iilkeler, uluslararasi pazarlar,
uluslararasi ticaret, iirlinler, liretim metodlari, {iriin ve iiretim konusunda yeni icatlar
vb. konularda bilgi alinabilecek bir kaynaktir. Ek olarak istatistiki bilgi, sirket
listeleri, devlet ve 6zel kuruluslar hakkinda bilgi, uluslararasi anlagsmalar konusunda
bilgi de saglamaktadir.

Internet siirekli gelisen elektronik ticaret yontemleri sayesinde, ¢cok ucuz maliyetlerle
uluslararas1 pazarlamada etkin ve ekonomik bir altanatif kanal haline gelmistir. Internet,
firmalarin tanittim ve potansiyel miisterilerle iliski kurabilmesinin yanisira, en yaygin
bicimi ile on-line pazarlama/internet magazacilig1 gibi elektronik ticaret yontemleri ile de
global bir pazarda, 7 giin 24 saat pazarlama ve dogrudan satis olanaklar1 sunmaktadir.

Cok genis ve goriiniiste sinirsiz bilgi alma olanaklar1 sunan internet’in kullanimi, bu
konuda yeni olan kiiciik ve orta Olgekli firmalara ¢ok zor goriinebilir. Dolayisi ile,
Internet’i daha etkin kullanabilmek icin, nasil calistigi hakkinda bazi temel bilgileri
ogrenmek onem kazanmaktadir. Temel bilgiler 6grenildikten kisa bir siire sonra, ihracatci
Internet’ten bilgi almanin, bir telefonun tuslarina basmaktan daha zor olmadigini
gorecektir.

Eger ihracat¢1 heniiz Internet’e baglanmamus ise, bu hizmeti almak i¢in gerekli islemler
ve abonelik maliyetleri hakkinda bilgi toplamalidir.

Asagida, Internet “hizmetleri” icin baz1 genel terimler verilmektedir.

Bookmark: Internet hizmet saglayicilarinin, kullanicilarin belirli bir site ile kestirmeden
baglantt kurmasi olanagimi saglayan bir islemdir. Belli bir konu i¢in her seferinde
Internet’i taramak yerine, kullanici bu siteyi bookmark’a ekleyerek, daha kisa siirede
istedigi siteye girebilir.



Browser (Tarayici): Diinya Bilgisayarlar Agi’'ndan (World Wide Web: www) bilgi
alirken kullanilan bir WEB gostericisidir. En ¢ok taninanlar Netscape Navigator ve
Microsoft Explorer’dir.

Hyperlink: World Wide Web kaynaklar1 arasindaki bir baglantidir. Hiperlinkler
genellikle mavi bir renk i¢inde ya da alt1 ¢izili olur. Kullanici bir hiperlink sectiginde,
tarayici belirtilen sayfay1 ¢agirir.

Internet sitesi/Web sitesi: Bunlar, belli bir formati olan yazi ve resimler igeren ve “site”
olarak bilinen dokiimanlardir. Thracat¢ilar, firmalarm1 ve {irlinlerini tanitmak igin
Internet’te bir sayfa acgabilirler.

Search engines (Tarama programlari): Bu internet hizmetleri, kullanicilarin, bir
“anahtar kelime” (konuyu tanimlayan bir kelime ya da kelimeler) yazarak, belli bir konu
hakkinda bilgi bulmasina olanak tanir. Tarama makinasi, bdylece konuya iligkin tiim
bilgileri bulur. Genelde kullanilan tarama programlari, Alta Vista, Infoseek, Excite ve
Lycos’tur.

Web Directories (Web Rehberleri): Bunlar Internet sitelerinin indeksidir. Ozel
siniflandirma gruplar1 halinde bulunan bilgilerin alinabildigi, kart ansiklopedileri
gibidirler. Web rehberlerinin baz1 6rnekleri, Yahoo ve Magellan’dir.

World Wide Web: Genelde www olarak isimlendirilen ve Internet’te en cok kullanilan
uygulamadir. Bir hizmet saglayiciya baglanan herkesin, Internet’ten metin, ses ve
goriintii seklinde bilgi almasini saglayan bir sistemdir.
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