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1.1. PAZARLAMA KAVRAMI VE PAZARLAMA KARMASI

Pazarlamay1 genel anlamda degerlendirmek gerekirse, bir firmanin {iretmis oldugu mal ve hizmet-
leri hedef kitlesine pazarlama bilesenlerini kullanarak ulastirma faaliyetleri olarak tanimlanabilir.
Buradan hareket ile pazarlama faaliyetlerini dis iilkelerde yapma eylemine de kisaca Uluslararasi
pazarlama denmektedir. Tanim icinde belirtmis oldugumuz pazarlama bilesenlerine ise, pazarlama
literatiiriinde pazarlama karmasi adini1 vermekteyiz. Pazarlama karmasinin kendi icerisinde 4 tane
bileseni bulunmaktadir. Bunlara ayn1 zamanda “4P” adi da verilmektedir. Bunlar; Product (Uriin),
Place (Yer/Dagitim), Price (Fiyatlandirma) ve Promotion ( Tutundurma) olarak adlandirilmaktadirlar.

Iste pazarlama eylemleri, yukarida ifade edilen 4P nin koordineli bir sekilde ydnetilmesi ile gercek-
lesmektedir. Ayrica pazarlama iginde satis kavrami da ¢ok 6nemli bir yer tutmaktadir. Satig kavramini
kisaca iilke icerisinde yapilan bir faaliyet olarak degerlendirebiliriz. Ayrica satis eylemi firmaya para
girisi yaptiran en 6nemli eylemdir. Eger olay1 pazarlamadan alir ve uluslararasi pazarlamaya dogru
gidersek, soyle bir ifade de bulunsak herhalde hata etmemis oluruz. “Pazarlamada satis kavrami ne
ise uluslararasi pazarlamada ihracat kavrami da ayni1 seydir.” Dolayisi ile bu kitabimizda uluslararasi
pazarlamanin alt bir fonksiyonu olan ihracati ger¢eklestirebilmek i¢in yapilmasi ve bilinmesi gereken
konular1 aktarmaya ¢alisacagiz.

1.2. IHRACAT SURECI

Sekil.1.
Thracat Siireci’

‘ IHRACAT SURECI ‘

PN

iHRACATIN
GERGCEKLESME OMNCESI
SUREG

GERGCEKLESME
SURECI

‘ iIHRACATIN ‘

! Mutlu YILMAZ, Ahmet OZKEN “ Dis Ticaret Giris” Ankara, Gazi Kitapevi, 3. Bask1 2013, s 143.
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Firma ihracat yapmaya karar verdiginde ve sonucunda da ihracati gergeklestirirken yapmasi gereken
bir takim iglemler vardir ve bu islemleri bizler ihracatin kendi siireci icerisinde degerlendiririz. Dola-
yistyla ihracat siireclerini iki temel baslik altinda detaylandirmakta fayda vardir.

- Ihracatin Gergeklesme Oncesi Siireg
- Ihracatin Gergeklesme Siireci

Dolayistyla ihracatci firmalar operasyonlarini yonetirken olaya siire¢ bazinda bakmalari ve bu siireg-
leri kendi icerisinde dogru yonetmeleri gerekmektedir.

1.2.1. Thracatin Gerceklesme Oncesi Siire¢

Burada kastedilen ihracatci1 firmanin ithalat¢ciya mallar1 gondermesinden 6nceki siirectir ki bu siireg
dogru yonetildigi taktirde ikinci slire¢ gerceklesmektedir. Maalesef ki genellikle uygulama kisminda
bu siirecin lizerinde ¢ok fazla durulmamakta ve iistiinkorii gecilmektedir. Bizce ihracatin 6n kosulu
diye kabul edecegimiz bu siirecin kalitesi firmanin bir sonraki siirecteki kalitesini ve ihracatin siirek-
liligini saglayan bir unsurdur.

Sekil.2.
Thracatin Gergeklesme Oncesi Siire¢?

1 iHRACATCI
SIFATINIMN
KAZNILMASI ~ -
. . MUOSTERI
IHRACATIN 3 BULUMMASIE
GERCEKLESME 2
- - PAFAR
OMCES] ARASTIRMASI = - -
SUREC | g~\|MUSTERIVE TEKLIF
S GECILMESI
5 . .
URETIME _
GECILMESI \ AMBALAILAMA
| g VE MARKALAMA
CALISMASI

2 Mutlu YILMAZ, Ahmet OZKEN ¢ Dis Ticaret Giris” Ankara, Gazi Kitapevi, 3. Bask1 2013, s 143.
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Siireci kendi icerisinde sekil 2’deki numara sirasina gore detaylandirirsak;

1. Tihracat yapmayi diisiinen bir firma iilkemiz mevzuati geregince ilgili ihracatgilar birligine iiye
olmak durumundadir. Uyeligini gerceklestiren firma acisindan artik ihracat yapmasina Tiirk
ihracat rejimi geregince bir engel yoktur. (Bunun istisnalar1 mevzuat igerisinde vardir. Orne-
gin “Ihracat1 Yasak Uriinler” listesinde yer alan bir {iriin ise ihracat mevzuat: geregince ihra-
catgilar Birligine iiye olmus olsaniz bile ihracati yapamazsimiz ya da “Thracat: On Izne Bagh
Uriinler” listesinde yer aliyorsa ilgili devlet kurumundan izin almadan ihracati yapamazsiniz.)

2. Pazar arastirmalari, ihracat¢1 firmalar agisindan belki de en dnemli siirectir diyebiliriz. Pazar
arastirmasini yapacak personelin hem dis ticarette teknik bilgiye hem de pazar arastirmasi
siirecindeki teknik bilgiye sahip olmasi beklenir. Oncelikle firma giris yapmay: diisiindiigii
pazarda, pazar potansiyelinin tahminini yapmalidir. Bunun i¢in kendi iilkesinin ihracat mev-
zuatindan, karsi {ilkenin ithalat, giimriikk ve kambiyo mevzuatina, pazarin biiytlikliigiine, ge-
lisimine, satacag Uriinle alakali tiilketim aligkanliklarina, hedef kitle ve ekonomik - sosyal
faktorleri géz O6niine almali daha sonraki siirecte de rakip analizlerine girmelidir. (Boliim 3’de
Pazar arastirmasi detayli olarak incelenecektir.)

3. Firmamiz Pazar arastirmasi sonucunda ihracat yapmaya karar verdigi bolge/iilke/ iilke grup-
larinda 6ncelikle mal satacagi bir miisteri bulmalidir. AMA ithalat¢1 firmay1 bulmadan 6nce
bolge ve iilke bazinda arastirma yapmali daha sonraki siirecte firma arayisina gitmelidir. Or-
negin hedef kitle olarak Afrika pazarinda, Cezayir’i segerse Cezayir’de miisteri arayisi igeri-
sine gidilmedir.

4. Buldugu miisterilere daha sonra ihra¢ edecegi iiriinle ilgili olarak detayli bir teklif gegmelidir.
Bu teklifin i¢inde malin miktarindan teknik 6zelliklerine, ambalajlama detaylarindan, 6deme
sekline, teslim sekline ve olasi teslim zamanina kadar detaylandirmalidir.

5. Firmaya verilen tekliften sonra ihracat¢1 firma ile ithalat¢r firma kendi aralarinda anlastiktan
sonra ihracat¢1 firmamiz teklife uygun malin tiretimine ge¢melidir

6. lIhracatci firma iirettigi iiriiniinii verilen teklife gére ambalajlama, etiketleme ve markalama
islemleri yapip gonderime hazir bir hale getirilmelidir.

www.daib.org tr 15
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Tim bu asamalar1 bitirdikten sonra artik tirliniimiiz ithalatc1 firmaya gonderilecek duruma gelmistir.
Bunda sonra ise “ihracatin gerceklesme siirecine” gelinmistir. Isterseniz bu siireci de sekil 3 esliginde
anlatmaya ¢alisalim.

1.2.2. ihracatin Gerc¢eklesme Siireci
Sekil.3.

Thracatin Gerceklesme Siireci’

ULKE iCi NAKLIYE
VE SIGORTA

IHRACATCILAR

' 3 o
_ _ BIRLIGI ONAYI
2| GUMRUKLEME '
SURECI iLGiLi
' 4y GUMRUGUN

iIHRACATIN

GERGEKLESME
SUREC

OMAYI]

BANKA SURECI  VARSA AKREDITIF |

CALISMASI VE
PARA TRANSFERI

NAVLUN SURECI

3 Mutlu YILMAZ, Ahmet OZKEN Dis Ticaret Giris” Ankara, Gazi Kitapevi, 3. Bask1 2013, s 145.
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Siirecin daha anlasilir olmasi adina 6rnekle siirecteki her bir maddeyi teker teker agiklayalim. Orne-
gimiz ise Mus’ta yerlesik bir firmanin tekstil ile ugrastigini ve Irak’taki ithalatg1 firmaya bir tir, bay
ve bayan tekstil {irtinlerini sattigin1 varsayalim. Yiikleme Mus’taki fabrikadan yapilacak, teslim sekli
CIP olacak ve 6deme sekli olarakda pesin 6deme metodu kullanilacaktir.

1. Mus’taki Ihracatg1 firma, mallarin fabrikasindan tira yiikleyecek ve Iran smirinda kadar i¢
nakliye ve siirecteki riskleri barindiran sigortay1 kendi yaptiracaktir.

2. Thracatc1 firma giimriikleme islerini halletmesi igin bir giimriik miisaviri ile anlasir ve kendisi-
ne ihracat detay formu gonderir. Bu formda yiiklemeden ithalat¢1 ve {iriin bilgilerine kadar her
sey vardir. Bu arada giimriik miisaviri, verilen bilgilere gore giimriik beyannamesini doldurur.
Thracatci ise ithalat¢1 adina kestigi Tiirkge fatura ve ¢eki listesini hazirlar

3. Gilimriik miisaviri hazirlamis oldugu Giimriik Cikis Beyannamesini ilgili ihracatcilar birligine
onaylatir.

4. Onaylanan giimriik beyannamesi ile giimriige giden giimriik miisaviri, esyaya ait ilgili kont-
roller giimriik¢e yapildiktan sonra siireci bitirir.

5. Odeme seklimiz Pesin 6deme oldugundan, mal bedeli bankalar aracilig ile ihracatci firmaya
ulasir.

6. Thracatg1 CIP teslim sekli anlastigindan dolay1 navlun siirecini kendisi organize eder ve be-
delini 6der. Navlun siirecindeki risk i¢inde ithalat¢1 adina sigorta yaptirir. (Tagima tek tir ile

yapilacagindan ihracat¢1 ayni zamanda i¢ nakliyeyi de karsilamisti.)
1.3. THRACAT CESITLERI
Ihracat gesitleri kendi igerisinde siiflandirmak istersek 4 temel unsurdan yol ¢ikabiliriz. Bunlar;
- Ihracat Mevzuatina Gore Thracat
- Ihrag Edilen Ulkeye Gore Ihracat
- Ihrac Edilen Uriine Gére Thracat

- Pazarlara Giris Metoduna Gére Thracattir

www.daib.org tr
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Sekil.4.
Thracat Cesitleri

OZELLIK ARZ

HRACAT | | Ermeven
MEVZUATINA iHRACAT

GORE

OZELLIGI OLAN

IHRAC EDILEN iHRACAT

ULKEYE GORE
iHRACAT

iIHRACATIN

CESITLERI IHRAC EDILEN
URUNE GORE
iHRACAT

PAZALARA GIRiS
METODUNA
GORE iHRACAT

1.3.1. THRACAT MEVZUATINA GORE IHRACAT CESITLERI

Ulkemizin ihracat rejim ve yonetmeligi geregince belirlenen ihracat cesitleridir. Genel anlamda iki
kategori icerisinde degerlendirebiliriz. Bunlar; “Ozellik Arz Etmeyen Ihracat” ve “Ozelligi Olan Ih-
racat “olarak ifade edilebilir.

1.3.1.1. Ozellik Arz Etmeyen Ihracat:

Ulkemizden, yabanci bir iilkeye mal satarken yani ihracat yaparken bilmemiz gereken bir unsurda
yapilan ihracatin iiriine, lilkeye ve ihracat yapis sekline gore ihracat rejimi farkli uygulamalar getirir.
Konuyu bu kapsamda degerlendirirsek, Tiirkiye’deki kanun kararname veya uluslararasi anlagma-
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larla ihraci1 yasaklanmis olan mallar veya ihracatin ger¢eklesmesi i¢in iilkemizdeki belli kurumlarin
on iznine tabi olan mallar veya Ihracat Yonetmeligi’'ndeki Kayda Mallar listesinde yer alan mallar
veya diger izinlerin s6z konusu olmadigi tiriinlerin thracat1 6zellik arz etmeyen ihracat igerisine girer.
Farkl1 bir agidan bakarsak siireg ve {iriin baglaminda farklilik géstermeden gergeklesen ihracat, Ozel-
lik Arz Etmeyen IThracat olarak adlandirilir. Sonug olarak normal bir ihracat siirecindeki giimriikleme
islemlerinin oldugu her tiirlii ihracat bu kapsamda degerlendirilebilir.

1.3.1.2. Ozelligi Olan Ihracat:

Bu bagslik altinda gorecegimiz ihracat sekilleri bu kapsam igerisinde yer almaktadir. Her tiirlii izin
gereken veya farkli bir islem siirecini kendi biinyesinde barindiran ihracat sekilleridir

1.3.1.2.1. Kayda Bagh Ihracat: Kayda Bagli ihracat listesinde yer alan mallarm ihracat: kayda bagl
olarak gerceklestirilir. Thracati kayda bagl olan mallar Ekonomi Bakanlig1 tarafindan belirlenir.

1.3.1.2.2. On Izne Bagl Ihracat: ihracat asamasinda esyanin ihracatginin gerceklesebilmesi igin bazi
iiriinlerde devletin ilgili kurumlarindan izin alinarak ihracat yapilabilmektedir. iste bu kapsamda ya-
pilan ihracata, Thrac1 6n izne bagli ihracat denir. Ornegin Veteriner ilaglar1 veya giibre ihracatin da
Gida Tarim ve Hayvancilik Bakanligi’ndan izin alindiktan sonra ihracat yapilabilmektedir. Uriiniin
cinsine gore izin almacak kurum farklilasmaktadir.

1.3.1.2.3. Konsinye Ihracat: Kesin satis1 daha sonra yapilmak iizere yurtdisindaki alicilara, komis-
yonculara, ihracat¢inin yurtdisindaki sube veya temsilciklerine mal gonderilmesini, yani ihracatini
ifade etmektedir. Konsinye ihracatin gergeklesebilmesi i¢in dncelikle konsinye ihrag¢ talepleri ilgili
ihracatgilar birligine yapilmak durumundadir.

1.3.1.2.4. Bedelli Thracat: Yurtdisina ihracat: yapilan bir iiriiniin karsiliginda bedelinin alinmas1 s6z
konusu ise bu kapsamda yapilan ihracat bedelli ihracattir. Bu 6denecek bedel para olabilecegi gibi
para haricinde mal, hizmet cinsinden de olabilir.

1.3.1.2.5. Bedelsiz Ihracat: Yurtdisina gonderilecek esyanim karsiliginda herhangi bir bedel alin-
miyorsa bu kapsamda yapilan ihracata bedelsiz ihracat denir. Ornegin firmalarin iiriin tanitimi igin
gonderdikleri numune ¢aligmalar1 bu kapsamda degerlendirilebilir.

www.daib.org tr 1 9
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1.3.1.2.6. Haricte Isleme Rejimi Kapsaminda Yapilan Ihracat: Ulkemizdeki bir tiriiniin gegici ola-
rak yurtdisina islenmek, tamir edilmek veya garanti kapsamindan gonderilip gerekli islemler yapil-
diktan sonra tekrar yurda getirilmesi ile yapilan gegici bir ihracattir.

1.3.1.2.7. Kiralama Yoluyla Yapilan Ihracat: Thracatci firmaya ait olan bir malin belirli bir siireyle
gegici olarak yurtdisindaki bir firmaya kiralanarak belirli bir siire ve bedel karsiliginda kiralanip tek-
rar lilkeye getirilmesi ile sonuglanan ihracat ¢esididir.

1.3.1.2.8. Ddhilde Isleme Rejimi Kapsaminda Yapilan Ihracat: Bir firmanin {iriiniinii tiretirken eger
kullandig1 hammadde veya yar1 mamul {irtinler, lilke piyasasi i¢erisinde pahali ise ve firma bu tirtinle-
11 yurtdisindan daha ucuza bulabiliyorsa hammadde veya yar1t mamulii devletten almis oldugu izinle
ilkeye getirip bu iirlinli nihai iiriin haline getirdikten sonra yurtdisina ihra¢ etmesiyle sonuglanan ih-
racat sekline “Dahilde Isleme Rejimi Kapsaminda Yapilan fhracat” denir. Bu siireg igerisinde getirmis
oldugu iirlinler i¢in herhangi bir vergi (giimriik vergisi veya KDV gibi) 6denmemektedir

1.3.1.2.9. Miiteahhitlik Hizmeti Kapsaminda Yapilan Ihracat: Ulkemizdeki yerlesik miiteahhitlik
firmalarinin yurtdisinda; insaat, montaj, taahhiit islerini yaparken kullanabilecekleri bir ihracat sek-
lidir.

1.3.1.2.10. Takas ya da Bagli Muamele Yoluyla Yapian Ihracat: Takas, iki iilke arasinda olmak
tizere ihrag ya da ithal edilecek mal veya hizmetin bedelinin kismen veya tamamen mal, hizmet veya
teknoloji transferiyle saglanmasini ifade eder. Yani 6dememin tamami veya bir kism1 paradan farkli
araclarla yapilmaktadir. Bagli Muamele ise, takas isleminin ikiden fazla {ilke arasinda yaptigimizda
kullandigimiz bir aragtir.

1.3.1.2.11.Serbest Bilgelere Yapilan Thracat: Eger ki bir firma, Tiirkiye icerisinde faaliyet gosteren
bir firma ise ve Serbest Bolgedeki firmaya satis yaparsa, bu sekilde yapilan bu satislarin hepsi ihracat
rejim geregi, ihracat olarak kabul edilirler.
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NOT
Thracati Yasak Olan Mallar listesini EK1, Thracat1 On Izne Tabii Uriinler Listesini EK2, Thracati
Kayda Bagli Uriinler listesini EK3’te bulabilirsiniz.

1.3.2. THRACAT YAPILAN ULKEYE GORE IHRACAT CESITLERI
Bu kapsamda yapilan ihracat kendi arasinda iige ayrilir. Bunlar;

- Avrupa Birligine yapilan ihracat,

- Serbest ticaret anlagsmasi imzalanan iilkelere yapilan ihracat ve

- Genellestirilmis Tercihler Sistemi kapsaminda Tiirkiye’ye taviz taniyan iilkelere yapilan ih-
racat.

Sekil.5.
Ihracat Yapilan Ulkeye Gore Ihracat Cesitleri *

AB UYESi ULKELERE
YAPILANMN iIHRACAT

TURKIYE'NIMN SERBEST

iHRACAT EDILEN ULKEYE TICARET ANLASMASI
GORE IHRACAT iMzALADIGI ULKELERE

YAPILAM IHRACAT

GSP KAPSAMIMNDA
TURKIYE’YE TAVIZ
TAMNIYAN ULKELERE
YAPILAMN IHRACAT

4 Mutlu YILMAZ, Ahmet OZKEN “ Dis Ticaret Giris” Ankara, Gazi Kitapevi, 3. Baski 2013, s 151.
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1.3.2.1. Avrupa Birligi (AB) Uyesi Ulkelere Yapilan fhracat:

Tirkiye Avrupa birligi iiyesi tilkelerle, 1995 yilinda imzaladigi ve 1996 yilinda yiiriirliige giren Giim-
riik Birligi anlagsmasiyla, Avrupa Birligi liyesi iilkelerine gondermis oldugu her tiirlii sanayi {irtini
glimriik vergisinden muaf olarak ihracatin1 yapabilmektedir. Tabi bunun tersi bizim i¢inde gecerlidir.
Ayrica Islenmemis tarim {iriinleri de Giimriik birligi kapsaminda AB’nin diger iilkelere (iigiincii iilke-
ler) Ortak Gilimriik tarifesinden tercihli tarife uygulayarak, bu ii¢iincii iilkelere gore tirtinlerimiz daha
az glimriik vergisi 6denerek girmektedir.

Tablo 1.

AB Uyesi Ulkelerin Listesi’
1 | Almanya 11 | Hirvatistan 21 | Macaristan
2 | Avusturya 12 | Hollanda 22 | Malta
3 | Belgika 13 | Irlanda 23 | Polonya
4 | Birlesik Krallik (ingiltere)’ 14 | ispanya 24 | Portekiz
5 | Bulgaristan 15 | Isveg 25 | Romanya
6 | Cek Cumhuriyeti 16 | italya 26 | Slovakya
7 | Danimarka 17 | Kibris (Giiney Kibris Rum Cumbhuriyeti) 27 | Slovenya
8 | Estonya 18 | Letonya 28 | Yunanistan
9 | Finlandiya 19 | Litvanya
10 | Fransa 20 | Liksemburg

1.3.2.2. Tiirkiye’nin Serbest Ticaret Anlasmasi (STA) imzaladig1 Ulkelere Yapilan fhracat:

Serbest ticaret anlagsmalari, anlasmaya taraf olan iilkeler arasinda biirokrasi, tarife ve tarife dist en-
gellerin kaldirilmasi ya da minimum diizeye ¢ekilebilmesi i¢in yapilan anlagmalardir. Tiirkiye nin
18.06.2016 tarihi itibariyle Serbest ticaret anlasmasi imzaladig: tilkelerle yapmis oldugu ihracatta,
Tiirkiye’ye tercihli tarife uygulanmaktadir.

> Tablo 1 alfabetik siraya gore hazirlanmistir
¢ Ingiltere BREXIT oylamasiyla AB iiyeliginden ¢ikma karari almistir. Ama ¢ikma siireci heniiz tamamlanmamistir.

/
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Tablo 2.
STA ile Yiiriirliikte Olan Ulkeler

1 Arnavutluk 10 Malezya
2 Bosna Hersek 11 Morityus
3 EFTA3 12 Misir

4 Fas 13 Suriye’

5 Filistin 14 Sirbistan
6 Giliney Kore Cumhuriyeti 15 Sili

7 Glrcistan 16 Tunus

8 Karadag 17 Urdiin

9 Makedonya 18 Israil

Kaynak: www.ekonomi.gov.tr /8.06.2016

NOT
Gimriik Birligi kapsaminda AB iiyesi iilkelerle yapilan sanayi iiriinleri ihracatinda A.TR belgesi
diizenlenirken, [slenmemis tarim iiriinleri ihracatinda ise EUR.1. belgesi diizenlenir.
Serbest Ticaret Anlagmasi yapmis oldugumuz iilkelere yapilan ihracatta EUR.1 belgesi diizenlenir.

1.3.2.3. Genellestirilmis Tercihler Sistemi (GSP) Kapsaminda Tiirkiye’ye Taviz Uygulayan Ul-
kelere Thracat:

GSP sistemi, baz1 gelismis iilkelerin, dis ticaret slirecinde gelismekte olan iilkelere tek tarafli olarak
tanimis olduklar1 bir ayricaliktir. Burada dikkat edilmesi gereken husus, bu ayricaligin tiim ithalat
tirtinleri i¢in gecerli olmadigidir. Bu yiizden GSP sistemi igerisinde ayricalik taninan {irtinlerin listesi-
ne onceden bakmakta ve ona gore hareket etmekte fayda vardir. Bu listedeki ayricalik, tavizli glimriik
oranlaridir. Yani diger iilkelere gore daha az giimriik vergisi alinmasidir.

7 EFTA iiyesi iilkeler; Isvigre, Norveg, izlanda, Lihtenstayn
8 Tiirkiye ile Suriye Arasinda Serbest Ticaret Alani Tesis Eden Ortaklik Anlagmasi 6 Aralik 2011 tarihli Bakanlar Kurulu Karari ile
askiya alinmistir.
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NOT
Tiirkiye’ye tavizli giimriik oran1 uygulayan iilkelere ihracat siirecinde Ozel Menge Sahadetnamesi
olan FORM- A diizenlenmektedir.

1.3.3. THRAC EDILEN URUNE GORE IHRACAT

Uriiniin kendi 6zelliginden kaynaklanan ihracatin uygulama siirecinin farklilastigini ve ihracat cesidi
olarak ayri tasnif edildigini gérmekteyiz. Bu tasnifi kendi igerisinde 3 boliime ayirabiliriz.

1.3.3.1. ihracat Siirecinde Uriindeki Standarda Gore ihracat:

Tiirkiye’deki standart ¢alismalar Tiirk Standartlar Enstitiisii, Ekonomi Bakanlig1 Uriin Giivenligi ve
Denetimi Genel Miidiirliigli ve baz1 6zel sirketlerin vermis olduklar1 kalite sistemlerini bu ¢aligsmalar
icerisinde degerlendirebiliriz.

1.3.3.2. Bitki ve Bitkisel Uriinlerin ihracat::

Bu iiriinlerin ihracatin yapacak olan firmalar 6ncelikle, iiriinlerinde herhangi bir hastalik, zararli mad-
de ve ilag¢ kalintilarinin olmadigin1 géstermesi ve bunu ilgili resmi kurumlardan onaylanmais bir sekil-
de belgelemesi gerekmektedir ki, iste bu belgeye “Bitki Saglik Sertifikas1”” demekteyiz. Bu liriinlerle
ilgili sertifika calismalari igin Gida Tarim ve Hayvancilik Bakanligina bagli Tarim Il Miidiirliikleri
ve Zirai Karantina Miidiirliikleri ile irtibata gegilmesi gerekmektedir. ihracat esnasinda Bitki Saglik
Sertifikasinin ilgili glimriik idarelerine sunulmasi gerekmektedir. Ayrica tarim {irlinlerin ihracatinda
Borsa Tescil Beyannamesinin de diizenlenerek ilgili glimriik idaresine sunulmasi gerekmektedir.

1.3.3.3. Hayvan Uriinleri ihracati (Canh Hayvan Dahil):

Thracatgilarin canli hayvan, hayvansal maddeler ve deniz iiriinleri ihracatinda, bu iiriinlerin insan ve
hayvanlara gecebilen hastaliklardan temiz oldugunu gosterir “Saglik Sertifikalarini’ temin etmeleri
gerekmektedir. Bu sertifikalar i¢in yetkili kurulus, Gida Tarim ve Hayvancilik Bakanligia bagh
Tarim 11 Miidiirliikleri’dir.
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1.3.3.4. Analiz Gerektiren Uriinlerin ihracati:

Ihracat siirecinde baz iiriinlerden ekspertiz raporu istenmektedir. Bu iiriinler; hali, hediyelik esya,
lilletasindan yapilan pipo vb. iiriinlerdir.

- Hali ihracatinda, oncelikle bilmemiz gereken en onemli unsur “Eski Eserler Mevzuati” ge-
regince eski eser niteligi tasiyan tiim mallarin ihracati yasaktir. Ihracati yapilacak halida
bu kapsamda degerlendirilirse (eski bir eser ise) ihracati yasaktir. Iste bu kapsamda, ihrac
edilmesi diistiniilen halilarin eski eser olup olmadigimin tespiti amaciyla ihracat¢i firmanin
ilgili ticaret ve /veya sanayi odasina bir dilekge ile basvurup ilgili oda tarafindan ekspertize
tabi tutulan tiriiniin eski eser olmadigini gosterir bir rapor verilirse, ilgili giimriik islemlerini
ihracatgt yapabilmektedir. Yani halr ihracatim gergeklestirebilecektir.

- Hediyelik Esya Thracatinda Yine “Eski Eserler Mevzuati” geregince bu sefer bakirdan ve
piringten imal edilen hediyelik esyalarin ihracati kanun geregince miize ekspertizlerine ilgili
rapor hazirlatilmaktadir. Ihracatci firma ilgili odaya yapacagi basvuru ile bu ekspertiz rapo-
runun alinmasi ile ilgili siireci baslatilir.

- Liiletasindan imal edilen iiriinlerin ihracatinda, ham liiletagimin yurtdisina ihracatinin en-
gellemek amaciyla, ihrag edilmesi diisiiniilen liiletasi iirtinlerin ihracatimin yapilabilmesi i¢in
ekspertiz raporuna ihtiyag¢ vardur.

Ayrica mevzuat acisindan ayirdigimiz ihracati 6n izne tabi trilinlerin ithracatini da bu baslik altinda
degerlendirmekte miimkiindiir. Hatirlanacag lizere ihracati 6n izne tabi liriinler listesinde yer alan bu
{iriinlerin ihracatindan 6nce devletin ilgili kurumlarindan izin alinmas gerekiyordu. Izin alinmasi ge-
reken devlet kurumlari ise izin almacak iiriine gére degismekteydi. Ornegin silah (av ve spor silahlari
hari¢) ihracati yapacak bir firmanin Milli Savunma Bakanligindan, Kimyasal giibreler haricindeki
giibrelerin Gida Tarim ve Hayvancilik bakanligindan veya Niikleer alanda kullanilan malzeme, ekip-
man ve ilgili teknolojinin ihracatina izin verilebilmesi i¢in Tiirkiye Atom Enerjisi Kurumundan izin
alinmas1 gerekmektedir.

www daib.org.tr
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1.3.4. ULUSLARARASI PAZARLARA GiRiS METODUNA GORE IHRACAT CESITLERI

Ihracatin gesitlerini incelerken baska bir ayristirmada iilkeye giris yapma metoduna gore yapilmakta-
dir. Bu kapsamda ihracat1 ikiye ayirabiliriz. Bunlar;

- Dolayl: ihracat

- Dolaysiz (Direkt) ihracattir.

Sekil.6.
Uluslararast Pazarlara Giris Metoduna Gore Ihracat Cesitleri’

ULUSLARARASI PAZARLARA
GiRiS METODUNA GORE
IHRACAT CESITLERI

DOLAVYLI DOLAYSIZ
IHRACAT IHRACAT

9

a.g.e, s 155.
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1.3.4.1. DOLAYLI iHRACAT

Dolayli ihracat, ¢ogu kez ihracat yapmak isteyen firmanin, ihracat siire¢lerini bilmemesi, ihracati
yonlendirecek ve yonetecek personele sahip olmamasi, personeli yurtdisindaki miisteriyi ile iliskileri
gotiirebilecek teknik ve yabanci dil bilgisi olmamasi gibi nedenlerden dolay1 tercih edilmektedir.
Siirecte bu islerli yapacak bir araci firma devreye girmekte ve ihracat¢1 firmanin adina bu igleri yo-
netmektedir.

Sekil.7.
Dolayh ihracat

IHRACAT ACENTALARI,

PIGGY BACK IHRACAT

DOLAYLI iIHRACAT

iIHRACAT YONETIM
SIRKETLERI

iIHRACAT KONSORSIYOMLARI

10

a.g.e, s 156.
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1.3.4.1.1. Thracat Acenteleri:

Bu kapsam igerisinde ihracat acenteleri, tiiccarlar, ihracat ticaret firmalar1 yer almaktadir. Thracat
acentelerini kendi icerisinde degerlendirmek istersek ya belirli bir sektorde uzmanlasmis ya da belirli
bir pazar lizerinde uzmanlagmis olan genellikle kiiclik 6l¢ekli firmalardir.

1.3.4.1.2. Piggyback Ihracat:

Piggybak ihracati anlayabilmek i¢in dncelikle Piggybak firmasinin ne oldugunu anlamamiz gerekir.
Piggybak firmasi, ihracatci firmanin bagka tilkelerdeki dagitim faaliyetlerini yiirliten firmalar olarak
tanimlanabilir.

Piggyback ihracat ise; yurtdisi pazarlarda belli bir sirkiilasyon yakalamis ve tecriibeli bir firmanin
dagitim agina yeni bir {iriin ekleyerek, eklemis oldugu iiriinii satan firmanin {iriinlerinin ihracatini
yapmasi olayidir.

1.3.4.1.3. Thracat Yonetim Sirketleri:

Thracat Yonetim Sirketleri, mallarini satacag iireticiler adina ya da kendi adlarina komisyon, iicret ya
da vekalet iicreti art1 komisyon karsiliginda satmakta ve satigla ilgili islemleri yerine getirmektedirler.

1.3.4.1.4. Thracat Konsorsiyumlari:

Ihracat konsorsiyumlar1 ayn1 sektdrde veya benzer ve alt sektorlerde faaliyet gdsteren firmalarin ihra-
cat stireglerindeki firma tecriibesini gelistirmek ve bu konsorsiyum igerisinde olan firmalarin ihracat
hacimlerini artirmak amaciyla, liyelerin goniilliik esasina gore bir araya geldikleri orgiitlenmelerdir.

Ulkemiz 6zelinde ihracat yapan veya yapmak isteyen KOBI’lerin bu konsorsiyum altinda érgiitlen-
melerini devletimiz desteklemektedir. Bu kapsamda bir araya gelen firmalar mevzuat agisindan “Sek-
torel Dis Ticaret Sirketleri” (SDS) olarak ifade edilmektedir. Ulkemizde SDS’lere verilen tesvikler
her zaman normal ihracat firmalarina verilen tesviklerden daha fazladir.
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1.3.4.2. DOGRUDAN iHRACAT
Dogrudan ihracatta, ihracatci tlim ihracat siireglerini kendisinin listlenerek gerceklestirdigi bir ihracat

modelidir. Yani ihracat¢inin baska bir lilkede miisteri bulmasindan mal bedelinin alinmasina kadar
tiim sorumluluklar1 ihracatci firmanin kendisi iistlenmektedir diyebiliriz.

Sekil.8.
Dogrudan Ihracat "

DOGRUDAN iHRACAT

YURT DISI SATIS BUROSU/SIRKETI

YURTDISI SATIS TEMSILCILERI

ACENTALAR

DiSTRIBUTORLER/BAYILER

ITHALATCILAR VE TOPTANCILAR

PERAKENDECILER

NiHAI TUKETICILER

1 age, s156.
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1.3.4.2.1. Yurt dis1 Satis Biirosu / Sirketi:

Ihracate1 firmalar, diger iilkelerde satislarini direkt o iilke igerisinde pazarlamasini1 yapmak iizere ken-
di satis biirolarin1 kurabilirler. Iste bu kapsamda faaliyet gosterdiginde bu tiir yapilanmalar firmanin
yurt dis1 satis biirosu veya sirketi olarak adlandirilir. Ihracat¢ firmalar bunun sayesinde ithalatc iilke
pazarindaki toptanci, acente, perakendeci ve nihai tiiketicilere ¢ok daha rahat ulasabilme imkanina
kavusup ihracatlarinin siirekliligini saglayabilirler..

1.3.4.2.2. Yurtdis1 Satis Temsilcileri:

Yurtdist satis temsilcileri, Thracatc1 firmanin ihracat yaptig1 veya yapmayi diisiindiigii iilkede kurulu
olan ve ihracatg1 firmanin yurtdisi pazarlarda temsil edip ihracatg¢1 firma adina satis yapan firmalardir.
Genellikle satis temsilcileriyle belirli bir zaman dilimi i¢in s6zlesme yapilmaktadir. Siiregten her iki
tarafta memnunsa bu s6zlesme siireleri karsilikli olarak uzatilabilmektedir.

1.3.4.2.3. Acenteler:

Yurtdis1 acenteler yapi itibariyle iilke icerisinde faaliyet gosteren acentelere benzerlik gosterirler.
Acenteler genel itibariyle, ihracat¢1 firmanin hedef ithalatg1 pazarinda ihracat¢iya miisteri bulan ve
ithracatc¢1 firma adina olasi ithalatgiyla pazarlik yapan isletmelerdir.

1.3.4.2.4. Distribiitor ve Bayiler:

Dis ticaret baglaminda distribiitrliik calismalarin iilke distribiitorii olarak diisiiniirsek, genellikle
ihracatg¢r firmanin malini ithalat¢1 lilkede satmaya yetkili tek kurulustur. Distribiitor firma eger ku-
rabilirse kendi dagitim ve satig agini bayiler araciligi ile devam ettirmeye calisir. Distribiitorler, mal
direkt olarak ihracat¢i firmadan satin aldiklarindan bu tiriinlerin miilkiyetini almakta ve her tiirlii risk
ve sorumlulugun altina girmektedir. Dolayisiyla iilke igerisinde devamli satis yaptiklarindan genel-
likle stokla calismakta ve stok iiriin bulundurmaktadirlar. Dolayistyla ithalate iilke igerisinde mal1
direkt distribiitor sattigindan satis sonrasi hizmetlerden de distribiitér sorumlu olmaktadir.
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1.3.4.2.5. Ithalatcilar ve Toptancilar:

Thracatg1 firma, ithalatc1 iilkedeki herhangi bir firmaya mal satabilecegi gibi ithalatci iilkedeki top-
tanci firmaya da satabilir. Aradaki temel fark, normal ithalat¢i almig oldugu iiriinii kendi ihtiyaclar
icin kullanirken, toptanci ithalatci ise, ihracat¢idan almis oldugu iiriinii kendisi aldiktan sonra tilke
igerisinde satigin1 yapar.

1.3.4.2.6. Perakendeciler:

Toptanci ithalatgilar normalde kendi iilkelerindeki perakendecilere mal satarlar ama ihracat¢i firma
perakendeci firmaya ulasabiliyorsa ithalat iilkesindeki perakendecilere de mal satabilir. Dolayisiyla
ithalat iilkesindeki perakendeciler, ihracat¢1 firmalarin tiriinlerini ithalat tilkesinde bulunan ve nihai(-
son) tiiketicilere satan firmalardr.

1.3.4.2.7. Nihai (Son) Tiiketiciler:

Aslinda ihracatg1 firmanin ithalat tilkesindeki tiim aracilar1 devreden ¢ikarip ki bunlar igerisinde pe-
rakendecilerde vardir. Direkt olarak son tiiketiciye ulagsmasidir. Dolayist ile ihracatci firma kendi
iirtinlerini ithalatg1 iilkede acacagi depo veya magaza tiirii yerlerde ithalat tilkesindeki son tiiketiciye
ulagsma imkanina sahip olmaktadir. Bu sekilde ihracatci firma ithalat {ilkesindeki diger taraflarin tiim
kazancglarina da talip olmus ve ithalat tilkesindeki diger aracilarin kazanclarini direkt olarak kendisi
almistir.
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2.1. ULUSLARARASI TESLIM SEKILLERINE GIRIS

Dis ticaretin en 6nemli unsurlarindan bir tanesi, ihracatgi firmanin {iriinlinii ithalat¢1 lilkeye nasil
gonderecegini ve bu gonderim asamasindaki maliyet ve risklerin hangilerinin ihracat¢i firmaya ait
oldugunun belirlenmesidir. Iste bizler bu kapsamda diizenlenen kurallara “INCOTERMS” diger bir
ifadeyle “Teslim Sekilleri” demekteyiz.

Teslim Sekillerini daha iyi anlayabilmek adina kisa bir soru sorup cevabini vermeye ¢aligalim. “Teslim
Sekilleri diger bir ifadeyle Incoterms ne ige yarar”? Bu sorumuza cevap vermeden 6nce bir 6rnek olay
tizerinden gidelim ve daha sonra sorumuza cevap verelim.

ORNEK 1
Mugs’ta faaliyet gosteren Yilmazlar firmas1 yapmis oldugu pazar arastirmasi ve seyahatleri net-
icesinde Irak’ta miisteri bulmus ve Irak Erbil’deki firmaya, bir tir tekstil iirlinleri satmak i¢in an-
lasmusti.
Simdi burada baska bir soru soralim. “Yi/mazlar firmasi mallari Irak’a génderirken hangi siirecler-
le karst karsiya kalacaktir”?

Bu stirecleri maddeler halinde swralarsak;
e Mus’taki Yilmazlar firmasimin mallar1 fabrikasindan araca yiiklenmesi
e [rak’a giderken mallarin ihracat giimriiklemesinin yapilmasi
* Navlun' bedelinin 6denmesi
e Navlun siireci i¢in sigorta yapilmasi
e [rak’a gelen iiriinlerin ithalat giimriikleme islemlerinin yapilmasi

e [rak devletine 6denecek mali ylikiimliiliiklerin®> 6denmesi

! Navlun: Uluslararasi Tagima siireci ve licreti
2 Jthalat {ilkesindeki mali yiikiimliiliikler, varsa giimriik vergisi, KDV vb. vergileri ifade etmektedir.
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e [rak’taki firmaya kadar olan i¢ nakliye masraflar1 ve siirecteki riskler
» [rak’taki firmaya gelen iirlinlerin bosaltilmasi

Ornek 1 de yer alan olayda, Yilmazlar firmas1 genel olarak yukarida maddelerde belirtilen siireclerle
kars1 karstya kalr.

Simdi gelelim ilk sorumuzun cevabina ama dncesinde sorumuzu hatirlayalim.
“Teslim Sekilleri diger bir ifadeyle Incoterms ne ige yarar”?

Sorumuzun cevabini simdi daha net bir sekilde verebiliriz. Incoterms dis ticaret siirecinde® ihracat
tilkesindeki bir malin ithalat {ilkesine gonderilirken hangi tasima araciyla gonderilecegini, ihracat ve
ithalat giimriikleme islemlerinin hangi tarafin yapacagini ve siiregteki masraf ve risklerin hangi tarafa
ait oldugunu belirlememize yarar.

2.1.1. INCOTERMS’UN TARIHCESI

Bir onceki bolimde de ifade ettigimiz iizere Incoterms kavramindan kastimiz Tiirkge ifadesiyle
Teslim Sekilleridir,

Incoterms kurallar1 Milletlerarasi Ticaret Odas1 4(MTO) tarafindan olusturulmus kurallar biittintidiir.
MTO merkezi Fransa Paris’tedir. Dolayisiyla uluslararasi bir kurulus tarafindan olusturulan bu
kurallar tiim diinyada kabul gormiistiir. Incoterms kurallar1 ilke defa 1936 yilinda olusturulmustur.
Gilintimiize kadar ise bir hayli degisikler gecirerek giiniimiize kadar gelmistir. Asagidaki tabloda su
ana kadar olusturulan Incoterms kurallarinin tarihgesini olarak gorebilirsiniz.

3 Incoterms genel anlamda dis ticarette kullanildig: igin dis ticaret siireci denmistir. Arzu edildigi taktirde Incoterms ig ticarette de
kullanilir.
4 Ingilizcesi, “International Chamber of Commerce” (ICC)
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Tablo.3.
Incoterms Kurallarinin Tarihcesi

1936
1953
1967
1976
1980
1990
2000
2010

R[N | N[ B W N -

Dolayisiyla giiniimiizde en son versiyon Incoterms®2010 kurallaridir. Incoterms®2010, 1 Ocak 2011
tarthinde yuriirlige girmistir.

2.1.2. INCOTERMS KURALLARININ TANIMI VE AMACI

Incoterms; uluslararasi ticarette alic1 ve saticinin hak ve ytikiimliiliiklerini belirleyen uluslararasi
standart kurallar biitiiniidiir’ Tanimi érnek olayimizla detaylandirmak istersek, Mus taki Yilmazlar
firmast (satici) ile Irak taki firmanin (alic1) birbirlerine olan yiikiimliiliikleri, ornegin navlun bedelini
veya ithalat iilkesindeki giimriik vergilerini 6demek kimin yiikiimliiliigiinde ise bunlarin belirlenen
Incoterms kuralina gore yiikiimlii olan tarafin yerine getirmesidir.

Incoterms kurallarinin amaci ise, tanimda da ifade edildigi gibi standart kurallar olusturarak farkli
iilkelerdeki farkli ihracat veya ithalat¢ilarin birbirleri ile anlasabilecekleri ortak bir dil olusturmasidir.
Yani Mus’taki ihracat¢i firma ile ithalatci ister Irak, ister Hollanda isterse Nijerya olsun hi¢ fark
etmez hangi iilke olursa olsun, kendi aralarinda anlasirken Incoterms kurallar1 sayesinde rahatca
anlasabilmelerini saglayan ortak bir dil olmasidir.

S Mutlu YILMAZ, Ahmet OZKEN, “Thracat Anlamak ve Y&netmek I¢in Bilmeniz Gereken Her Sey”, 2. Baski, Optimist Yaymlari,
Haziran 2013, s.66.
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2.1.3. INCOTERMS ®2010

Incoterms®2010 daha 6nceden de ifade ettigimiz tizere 1. Ocak 2011 tarihinde yiiriirliige girmistir.
Incoterms kurallarinin bir 6nceki versiyonu ise Incoterms 2000 kurallariydi. Dolayisiyla son versiyon
ile onceki versiyon arasindan bir takim farkliliklar bulunmaktadir. Bu farkliliklar1 asagidaki gibi
siniflandirabiliriz.

1.
2.
3.
4,

Incoterms 2000°de kaldirilan kurallar

Incoterms®2010’da eklenen kurallar

Incoterms 2000’de yer alip, Incoterms®2010’da degisiklige ugramayan kurallar
Incoterms 2000°de yer alip, Incoterms®2010°da degisiklige ugrayan kurallar

Incoterms®2010°kendi i¢erisinde iki ana grup olmak iizere toplamda 11 teslim kuralindan olusmaktadir.
Bunlar asagida Tablo.4’de belirtilmistir.

Tablo.4.
Incoterms®2010 Gruplandirma Sistematigi®

Tiim Tasima Tiirlerini Kapsayan Kurallar Deniz ve I¢su Tasimalarina Ozgii Kurallar
EXW Isyerinde Teslim FAS: Gemi Dogrultusunda Masrafsiz

FCA Tastyiciya Masrafsiz FOB: Gemide Masrafsiz

CPT Tastyictya Odenmis Olarak CFR: Masraflar ve Navlun

CIP Tasima ve Sigorta Odenmis Olarak CIF: Masraflar, Sigorta ve Navlun

DAT Terminalde Teslim

DAP Belirlenen Yerde Teslim

DDP Giimriik Resmi Odenmis Olarak Teslim

¢ Mutlu Yilmaz, Ahmet Ozken, “111 Soruda Incoterms” istanbul, Optimist Yaymnlar1 2013, s 71.
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Tablo.4’1i inceledigimizde Incoterms®2010 kapsaminda gruplandirma sistematigini “Tasima Tiirleri”
baz alinarak yapildigini gérmekteyiz. Dolayisiyla gruplandirmada Denizyolu i¢in ayr1 bir model
olusturulurken diger tasima tiirleri ise, tiim tasima tiirleri olarak bir arada degerlendirilmistir.

Bundan sonra 2 ana grup igerisinde yer alan 11 tane teslim seklini diger ifadeyle kuralini gruplandirma
sistematigini baz alarak, her birini detayl1 olarak aciklamaya ¢alisalim. Bu ¢alismaya baglamadan dnce
“Teslim Yiikiimliiliigii” kavramim bilmemiz gerekir. Teslim Yiikiimliiliigii; Thracati firmanin olast
riski ve ¢cogu zamanda maliyetleri devrettigi yer olarak kisaca tanimlayabiliriz. Dolayisiyla, Her bir
teslim seklini agiklarken “Ihracat¢i teslim etme yiikiimliiliigiinii nerede yerine getirir”? Sorusunun
cevabini vererek agiklayacagiz.

2.1.3.1 Tum Tasima Tiirlerini Kapsayan Kurallar:

Bu gruplandirma igerisinde toplamda yedi tane teslim kurali vardir. Bunlar; EXW, FCA, CPT, CIP,
DAP, DAT, DDP teslim kurallaridir.

2.1.3.1.1. EXW (Ex Work)
Sekil. 9.
EXW
TESLIM
YOKOMLOLOGD
IHRACAT .
ISYERI iHRACAT ITHALAT W;ﬁ?:?

GUMROGU GUOMROGU

MAVLUN SURECI

L__T__J1 )
|

IHRACATCI ITHALATCI
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Ihracatg1 firma mallar1 teslim etme yiikiimliiliigiinii kendi isyeri olarak belirtigi yerde yerine
getirir. Ornek seklimizde, ihracatg1 fabrikada teslim etme yiikiimliiliigiinii yerine getirmis.

Thracat giimriikleme islerinin yapilacag1 yere kadar olan i tasima ve siiregteki riskler ithalatgi
firmaya aittir.

Thracat giimriikleme islemlerini ithalat¢1 firma yerine getirir.

Navlun bedelini ithalatg1 6der’,

Navlun siiresindeki olasi risk faktorii ithalat¢r firmaya aittir.

Ithalatiilkesinde giimriiklemeislemlerinisonuclandirmakithalatci firmaninyiikiimliiliigiindedir.
Ithalat {ilkesindeki mali yiikiimliiliikleri ithalatc1 firma yerine getirir.

Ithalatc1 iilkede i¢ tasima masraflar1 ve bu siirecteki risk faktorii ithalatc1 firmaya aittir.

Ithalat iilkesine varista mallarin bosaltma masraflari ithalatciya aittir.

Kisaca ihracat¢r firma mali iiretmekte ve kendi igyerinde teslim etmekte ve sonrasindaki siirecte
hicbir isleme karismamakta® ve siirecteki maliyetleri istlenmemektedir.

7 Navlun bedelini ithalatginin 6demesi ticari bir teamiildiir. EXW kuralinda navlun bedelinin kimin 6deyecegi belirtilmemistir.

8 Ithalatgr firma ithalat giimriikleme islemlerini yapacak durumda degilse, ihracatgi firmanin ihracat giimriiklemesinin maliyeti
ithalatciya ait olmak iizere ihracat¢inin yapmasinit MTO tavsiye etmektedir. Ulkemizde EXW gergeklesen ihracatlarini %99,9 oraninda
ihracat giimriikleme iglemlerini ihracat¢inin yiikiimliiliigti olmasa bile ihracatgi firma yapmaktadir.
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2.1.3.1.2. FCA ( Free Carrier)
Sekil. 10.
FCA
TESLIM
YORUMLOLOGO )
HRACAT : = ITHALAT
ISYERI [HRACAT | e—-—s THALAT iSVER
GUMRUGH Ak GUMROG( 3

-r*

MAVLUN SOREC

\—ﬁj \ Y

IHRACATCI ITHALATCI

> Thracat¢1 firma mallar1 teslim etme yiikiimliiliigiinii, ihracatci iilkede belirlenen herhangi
bir yerde (navlun bedelini ithalatgr 6dedigi i¢in ithalatcinin belirlemesi daha rasyoneldir)
yerine getirir. Ornegin ihracat¢i teslim etme yiikiimliiliigiinii ihracat¢1 isyerinde, ihracat
giimriikleme yerinde veya nakliyecinin isyerinde gibi degisik yerlerde yerine getirebilir Bu
yer anlagmaya gore degisebilmektedir. Seklimizde ise ihracat¢i teslim etme yilikiimliiliigiinii

ithracat giimriiklemesinin yapilacagi yerde yerine getirmistir.

> lhracat giimriiklemesinin yapilacag: yere gore (Sekil.10 baz almarak ifade edilmektedir.) i¢
nakliye masraflar1 ve bu siirecteki risk ihracat¢i firmanin ylikiimliiliigiindedir.
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> lIhracat giimriikleme islemlerini ihracat¢1 firma sonuclandirir
Navlun bedelini ithalat¢1 firma 6der

Navlun siirecindeki ve sonraki asamalardaki olasi risk faktorii ithalat¢i firmanin
yiikiimliiliiglindedir.

> Ithalat giimriikleme islemlerini ithalatci sonuclandirir.

> lIthalat iilkesindeki mali yiikiimliiliikleri ithalat¢1 firma yerine getirir.

> Ithalat iilkesindeki bosaltma masraflar1 ve bosaltma siirecindeki riskler ithalatci firmaya aittir.
2.1.3.1.3 CPT (Carriage Paid To..)

Sekil. 11.
CPT

CPT

TESLIM
YURKOMLOLOGD ’
IHRACAT . —— ITHALAT
ISYERI (HRACAT |fEe=—=s THALAT iSYERI
GUMRDGU i-"-.1 GUMROGU

| |

IHRACATCI ITHALATCI
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Thracatc firma, mallar1 teslim etme yiikiimliiliigiinii ihracatg1 iilkede belirlenen herhangi bir
yerde yerine getirir. Ornegin ihracatci teslim etme yiikiimliiliigiinii ihracatg1 isyerinde, ihracat
giimriikleme yerinde veya nakliyecinin isyerinde gibi degisik yerlerde yerine getirebilir Bu
yer anlagsmaya gore degisebilmektedir. Seklimizde ise ihracat¢i teslim etme ylikiimliiliigiini
ithracat giimriiklemesinin yapilacagi yerde yerine getirmistir.

Thracat giimriiklemesinin yapilacag yere gore (Sekil.11 baz alinarak ifade edilmektedir.) i¢
nakliye masraflar1 ve bu siirecteki risk ihracat¢i firmanin yiikiimliiliigiindedir.

Thracat giimriikleme islemlerini ihracatci firma sonuglandirir

» Navlun bedelini ihracat¢1 firma dder

» Navlun siirecindeki ve sonraki asamalardaki olas1 risk faktorii ithalatgr firmanin

yikiimliliiglindedir.

> Ithalat giimriikleme islemlerini ithalat¢1 sonuglandirir.

> Ithalat iilkesindeki mali yiikiimliiliikleri ithalatc1 firma yerine getirir.

> Ithalat iilkesindeki bosaltma masraflar1 ve bosaltma siirecindeki riskler ithalatc1 firmaya aittir.

www daib.org.tr
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2.1.3.1.4 CIP (Carriage Insurance Paid to..)

Sekil. 12.
CIP

CIP

TESLIM
YUKOMLOLOGO )
i!-imcgr . ——— iTHALAT
ISYERI IHRACAT L. ... ITHALAT iSYERI
GUMROGD GUMRUGD

-r*

MAVLUM SURECH

| |

IHRACATCI ITHALATCI

> lhracatc1 firma, mallar1 teslim etme yiikiimliiliigiinii ihracatc1 iilkede belirlenen herhangi bir
yerde yerine getirir. Ornegin ihracatgi teslim etme yiikiimliiliigiinii ihracatc1 isyerinde, ihracat
glimriikleme yerinde veya nakliyecinin isyerinde gibi degisik yerlerde yerine getirebilir. Bu
yer anlagmaya gore degisebilmektedir. Seklimizde ise ihracat¢i teslim etme yiikiimliliigiini
ihracat giimriiklemesinin yapilacagi yerde yerine getirmistir.

> lhracat giimriiklemesinin yapilacagi yere gore (Sekil.12 baz almarak ifade edilmektedir.) i¢
nakliye masraflar1 ve bu siirecteki risk ihracat¢i firmanin yiikiimliiliigiindedir.

> Ihracat giimriikleme islemlerini ihracat¢1 firma sonuclandirir

» Navlun bedelini ihracatg1 firma 6der
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» Navlun siirecindeki ve sonraki asamalardaki olas1 risk faktorii ithalatgr firmanin
yiikiimliiliiglindedir.

» Navlun siirecindeki risklerle alakali sigortayi, (minimum riskleri iceren [C Clause] ) ihracatg1
firma yapar.

> Ithalat giimriikleme islemlerini ithalat¢1 sonuglandirir.
> Ithalat iilkesindeki mali yiikiimliiliikleri ithalat¢1 firma yerine getirir.

> Ithalat iilkesindeki bosaltma masraflar1 ve bosaltma siirecindeki riskler ithalat¢1 firmaya aittir.

2.1.3.1.5. DAP (Delivered at Place)
Sekil. 13.
DAP
TESLIM HhiA
YUROMLOLOGO —
IHRACAT :
ISYERI IHRACAT e ITHALAT ITi;fEL;'T
GUMRUGD o ciimed] GUMRUGD
A

T T

iIHRACATCI THALATCI
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Thracatc1 firma mallar1 teslim etme yiikiimliiliigiinii, ithalatc1 {ilkede belirlenen herhangi bir
yerde, mallar tasima aracindan bosaltilmamis bir sekilde yerine getirir. Ornek olarak Sekil
13°de ihracatg1 teslim etme yiikiimliiliigiinii ithalat gimriiglinde yerine getirmistir.

Ihracat giimriikleme islemlerini sonuglandirmak ihracatc1 firmanin yiikiimliiliigiindedir.
Navlun bedelini ihracat¢1 firma 6der
Navlun siirecindeki olasi risk faktorii ihracat¢1 firmanin ylikiimliliigiindedir.

Ithalat iilkesindeki giimriikleme islemlerini sonuglandirmak ithalatgt  firmanin
ylikiimliiliiglindedir.

Ithalat {ilkesindeki mali yiikiimliiliikleri ithalat¢1 firma yerine getirir.

Ithalat {ilkesindeki bosaltma masraflar1 ve bosaltma siirecindeki risk faktorii ithalatg1 firmaya
aittir.
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2.1.3.1.6. DAT (Delivered at Terminal)
Sekil. 14.
DAT
TESLIM
2; YOKOMLOLOGO
—
IHRACAT Ak .
ISYERI IHRACAT Sl ITHALAT ITHALAT
GUMRUG( GUMRUGD 2TEN

MAVLUN SURECI

IHRACATCI THALATCI

> lhracatc1 firma mallar teslim etme yiikiimliiliigiinii, ithalatc iilkede belirlenen herhangi bir
yerde, mallar tasima aracindan bosaltilmis bir sekilde yerine getirir. Ornek olarak Sekil 14’de
ihracatci teslim etme yiikiimliiliiglinii ithalat giimriigiinde yerine getirmistir.

Ihracat giimriikleme islemlerini sonuglandirmak ihracatc1 firmanin yiikiimliiliigiindedir.
Navlun bedelini ihracat¢i firma 6der

Navlun stirecindeki olasi risk faktorii ihracatgr firmanin yiikiimliiliigiindedir.

YV V VY V

Ithalat {ilkesindeki giimriikleme islemlerini sonuglandirmak ithalatgt  firmanin
yiikiimliiliiglindedir.

> Ithalat iilkesindeki mali yiikiimliiliikleri ithalat¢1 firma yerine getirir.

> Ithalat iilkesindeki bosaltma masraflar1 ve bosaltma siirecindeki risk faktorii ihracate1 firmaya
aittir.
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2.1.3.1.7. DDP (Delivered Duty Paid)

Sekil. 15.
DDP

DDP |

+ yOrROMLOLOGD

IHRACAT Ak
ISYERI IHRACAT . ITHALAT
GUMROGD N GUMROGD
MAWLUN SURECH

A

iTHALAT
ISYERI

T
IHRACATCI ITHALATCI

vV V YV V¥V

Thracatg firma mallar1 teslim etme yiikiimliiliigiinii, ithalatci iilkede belirlenen herhangi bir
yerde, mallar tasima aracindan bosaltilmamis bir sekilde yerine getirir. Ornek olarak Sekil
15°te ihracatgi teslim etme ytlikiimliiliigiinii ithalat¢1 firmanin igyerinde yerine getirmistir.

Ihracat giimriikleme islemlerini sonuglandirmak ihracatgi firmanin yiikiimliiliigiindedir.
Navlun bedelini ihracatg1 firma 6der
Navlun siirecindeki olasi risk faktorii thracat¢1 firmanin ylikiimliiliigiindedir.

Ithalat iilkesindeki —giimriikleme islemlerini sonuclandirmak ihracat¢i  firmanin
yiikiimliliiglindedir.
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> lthalat iilkesindeki mali yiikiimliiliikleri ihracatg¢1 firma yerine getirir.

> Ithalat iilkesindeki bosaltma masraflar1 ve bosaltma siirecindeki risk faktérii ithalatg1 firmaya
aittir.
2.1.3.2. Deniz ve i¢ su Tasimalarina Ozgii Kurallar
Bu gruplandirma sistematiginde toplamda 4 tane teslim kurali vardir. Bunlar; FAS, FOB, CFR ve CIF

teslim kurallaridir. Bu teslim kurallarinin ortak yonii hepsinde sadece denizyolu tasima metodunun
kullanilir olmasidir.

2.1.3.2.1. FAS (Free Alongside Ship)
Sekil. 16.
FAS
TESLIM FAS
YUKOMLOLOGO
IHRACAT
iHRACAT GUMROGD .
ISYERI ITHALAT 'Ti;fEL;T

GUMROGD

MAVLUN SOREC

\—ﬁ, \ v J

IHRACATC THALATCI

> Ihracat¢1 firma mallar1 teslim etme yiikiimliiliigiinii ihracat {ilkesinde belirlenen yiikleme
limaninda, gemi limana demir atmis bir sekilde, ilgili limana getirerek yerine getirir.
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Ihracat limanina kadar olan i¢ tasima ve bu tasima siirecindeki olas1 risk faktdrii ihracatc
firmaya aittir.

Ihracat giimriikleme islemlerini sonuglandirmak ihracatgi firmanin yiikiimliiliigiindedir.
Gemiye yiikleme masraflar1 ve bu siirecteki risk faktorii ithalat¢1 firmaya aittir.

Navlun bedelini ithalat¢1 dder

Navlun siirecindeki ve sonrasindaki olas1 risk faktori ithalat¢i firmaya aittir.

Ithalat limanindaki bosaltma masraflar1 ve bu siiregteki olas1 risk faktorii ithalat¢1 firmaya
aittir.

Ithalat iilkesindeki giimriikleme islemlerini sonuglandirmak ithalatgt  firmanin
yukiimliligindedir.

> lthalat iilkesindeki mali yiikiimliiliikler ithalat¢1 firma tarafindan denir.

Ithalat {ilkesindeki i¢ nakliye ve i¢ nakliye siirecindeki risk faktorii ithalat¢i firmaya aittir.
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2.1.3.2.2. FOB (Free on Board)
Sekil. 17.
FOB
TESLIM F 0 B
yOROMLOLOGED
IHRACAT
IHRACAT GOMROGU )
ISYER iIHALﬂ ) 'Ti;fEL:iT
MAVLUN SUREC GUMRUGU

|

iIHRACATCI THALATCI

> lhracat¢i firma mallar1 teslim etme yiikiimliiliigiinii ihracat iilkesinde belirlenen yiikleme

limaninda, mallar gemiye yliklenmis bir sekilde yerine getirir.

> Ihracat limanma kadar olan i¢ tasima ve bu tasima siirecindeki olasi risk faktorii ihracatgi

firmaya aittir.

> Ihracat giimriikleme islemlerini sonuclandirmak ihracatg1 firmanm yiikiimliiliigiindedir.

Gemiye yiikleme masraflar1 ve bu siirecteki risk faktorii ihracat¢1 firmaya aittir.

» Navlun bedelini ithalatg1 6der.
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» Navlun siirecindeki ve sonrasindaki olasi risk faktorii ithalat¢i firmaya aittir.

Ithalat limanindaki bosaltma masraflar1 ve bu siiregteki olasi risk faktorii ithalatg1 firmaya
aittir.

> Ithalat iilkesindeki giimriikleme islemlerini sonuglandirmak ithalatgi  firmanin
yikiimliiliiglindedir.

> Ithalat iilkesindeki mali yiikiimliiliikler ithalatc1 firma tarafindan 6denir.
> Ithalat iilkesindeki i¢ nakliye ve i¢ nakliye siirecindeki risk faktérii ithalat¢1 firmaya aittir.
2.1.3.2.3. CFR (Cost Insurance and Freigth)

Sekil. 18.
CFR

CFR

TESLIM
YUKOMLOLOG
iHRACAT
i GUMROGU
I%ﬁzﬂ ITHALAT ITHALAT
iSYERI

GOMROGD

MNEVLUN SURECH

| |

IHRACATC iITHALATC
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Thracatg1 firma mallar teslim etme yiikiimliiliigiinii ihracat {ilkesinde belirlenen yiikleme
limaninda, mallar gemiye yiiklenmis bir sekilde yerine getirir.

Ihracat limanma kadar olan i¢ tasima ve bu tasima siirecindeki olas1 risk faktorii ihracatci
firmaya aittir.

Ihracat giimriikleme islemlerini sonuglandirmak ihracatci firmanin yiikiimliiliigiindedir.
Gemiye yiikleme masraflari ve bu siirecteki risk faktorii ihracat¢i firmaya aittir.

Navlun bedelini ihracat¢1 6der

Navlun siirecindeki ve sonrasindaki olasi risk faktorii ithalat¢i firmaya aittir.

Ithalat limanindaki bosaltma masraflar1 ve bu siirecteki olas1 risk faktorii ithalatci firmaya
aittir.

Ithalat  {ilkesindeki giimriikleme islemlerini sonuglandirmak ithalatct  firmanin
yiikiimliiliiglindedir.

ithalat {ilkesindeki mali yiikiimliiliikler ithalatc1 firma tarafindan 6denir.

Ithalat {ilkesindeki i¢ nakliye ve i¢ nakliye siirecindeki risk faktdrii ithalat¢1 firmaya aittir.

www daib.org.tr
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2.1.3.2.4. CIF (Cost Insurance and Freigth)

Sekil. 19.
CIF

CIF

TESLIM
YUKOMLOLOGO
iHRACAT
i GUMROGU
IEE:?T iTHALAT ITHALAT
iSYERI

MAVLUM SOREC GUMRUGU

| |

IHRACATC iITHALATCI

> lhracat¢1 firma mallar1 teslim etme yiikiimliiliigiinii ihracat iilkesinde belirlenen yiikleme
limaninda, mallar gemiye yliklenmis bir sekilde yerine getirir.

Y

Ihracat limanma kadar olan i¢ tasima ve bu tasima siirecindeki olas1 risk faktorii ihracatci
firmaya aittir.

> Ihracat giimriikleme islemlerini sonuglandirmak ihracat¢1 firmanin yiikiimliiliigiindedir.
» Gemiye yiikleme masraflari ve bu siirecteki risk faktorii ihracatci firmaya aittir.

» Navlun bedelini ihracat¢1 6der
>

Navlun siirecindeki ve sonrasindaki olasi risk faktorii ithalat¢i firmaya aittir.




>
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Navlun siirecindeki olasi risklere karsi sigorta yapma yiikiimliiliigii ihracatci firmaya aittir. Bu
sigorta s6zlesmesi minimum riskleri barindiran (C Clause) sigorta olmasi yeterlidir.

Ithalat limanindaki bosaltma masraflar1 ve bu siirecteki olasi risk faktorii ithalatci firmaya
aittir.

Ithalat iilkesindeki giimriikleme islemlerini sonuglandirmak ithalat¢i  firmanin
yiikiimliiliiglindedir.

Ithalat iilkesindeki mali yiikiimliiliikler ithalatc1 firma tarafindan 6denir.

Ithalat iilkesindeki i¢ nakliye ve i¢ nakliye siirecindeki risk faktorii ithalatc1 firmaya aittir,

2.2. DIS TICARETTE ODEME SEKILLERINE GIRIS

Dis ticarette kullanilan para esasina dayanan 6 adet 6deme sekli vardir. Bu 6deme sekilleri asagida
verildigi gibidir.

1.

N 0 AWM

Pesin Odeme

Mal Mukabili Odeme (Ac¢ik Hesap)
Vesaik Mukabili Odeme

Kabul Kredili Odeme

Akreditif

Banka Odeme Yiikiimliiliigii

Thracatc1 firmanmn en 6nemli sorunlarindan bir tanesi, satmis oldugu mal bedelini iilkeye getirme
cabasidir. Dolayistyla ihracatgi firmalarin her bir 6deme seklinin kendi igerisindeki riskleri ve ¢aligma
metodunu dogru bir sekilde bilmesi gerekmektedir.

Kurumsal anlamda firmalar 6deme sekillerine karar vermeden Once bir takim sorularin cevaplarini
kendi biinyelerinde vermeleri gerekir. Bu sorular ise genel anlamda agagidaki gibidir
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Siireci kim finanse edecek? Diger bir deyisle kim kredilendirecek?
Stiregteki finansman riskini kim iistlenecek?

Odeme hangi para birimi {izerinden yapilacak?

Tasima maliyetlerini kim tistlenecek?

» Politik ve yasal riskler nelerdir?

Isterseniz siireci 6rneklendirerek anlatmaya ¢alisalim. Uretici bir firmamiz olsun. ithalat¢1 firmadan
almis oldugu siparis lizerine 6deme sekli olarak 6 ay vadeli seklinde anlagmis olsunlar. Teslim sekli
olarak ta CIP teslim sekli lizerine anlastiklarini varsayalim Simdi iiretici firmamiz malin iiretiminden
ithalatgiya gonderilme agsamasina kadar hangi siireglerle karsi karsiya kalir onlar1 teker teker maddeler
halinde anlatmaya calisalim.

v' Malm iretimini yapabilmek i¢in oncelikle hammadde veya yar1 mamul alacak ve bunlara
0deme yapacak

Uretim hattinin ¢alismasiyla birlikte enerji maliyetleri ve is¢i maliyetlerine yapilacak 6demeler

Mal iiretildikten sonra etiketleme ve ambalajlama yapilmasi ve bunlara 6deme yapilmasi

ASERNEIRN

Ihracat giimriikleme islemlerinin yerine getirilmesi ve bu siiregte yapilan masraflar
v Navlun ve sigorta bedelinin 6denmesi ve malin yola ¢ikarilmasi

Mallarin yiiklemesinin yapilip ithalat¢iya gonderildikten sonra 6 aylik siirecin baglamasi ifade eden
bir stireci gordiik ki 6deme ile alakali 6 aylik siire¢ yeni baslayacaktir. Dolayisiyla iiretim siirecinden,
mallarin génderilme asamasina kadar olan kismi dzetlemeye ¢alistik. Iste burada ihracat¢r firma su
sorular1 soracaktir.

“ Ben tlim siireci ithalat¢1 adina neden finanse ediyorum”

“Ithalatc1 firma beni banka gibi kullanmus ve tiim siireci farkina varmadan bana finanse ettirmis”
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Simdi ornegimizi farkli bir sekilde diistinelim. Bu sefer ihracat¢i firmamiz, ithalat¢i firma ile pesin
odeme sekli tizerine anlasmis olsun ve teslim sekli olarak ta EXW teslim seklini se¢cmis olsunlar.
Ayni ornek tizerinden gidersek mal bedeli pesin gonderildiginden ihracat¢i firma asagidaki siiregleri
ithalat¢i firmanin génderdigi para ile yerine getirecektir.

v" Malin iretimini yapabilmek igin oncelikle hammadde veya yar1 mamul alacak ve bunlara
o0deme yapacak. (Bu odemeyi ithalatcinin génderdigi para ile yapacak)

v' Uretim hattinin calismasiyla birlikte enerji maliyetleri ve is¢i maliyetlerine yapilacak
odemeler. (Bu édemeleri ithalat¢inin génderdigi para ile yapacak)

v Mal iretildikten sonra etiketleme ve ambalajlama yapilmasi ve bunlara 6deme yapilmasi.
(Bu odemeleri ithalat¢imin gonderdigi para ile yapacak)

Sonug olarak ihracatci firma ilerleyen asamalarda detayli olarak gorecegimiz 6deme sekillerine karar
vermeden once su sorularin cevaplarini kesinlikle 6nceden vermek durumundadir.

v lhracatci firma olarak siireci finanse edebilir miyim? Edersem bana olan katkis1 var midir?

v’ Siireci ithalat¢1 firmanin finanse etmesini mi istiyoruz. Eger Oyle ise ithalat¢iy1r buna nasil
ikna ederiz?

v' Siirecin finansmanin da ithalat¢i firma ile anlasamadiysak kendi kaynaklarimizla siirecin
hangi agsamasina kadar finanse edebiliriz.

v’ Siireci finanse edersem siirecteki risk faktorii 6deme sekline gore hangi tarafin {izerinde
olacaktir.

Odeme sekline karar vermeden dnce cevaplamamiz gerek diger sorular1 degerlendirirsek,

> Odemeye konu olarak doviz cinsi cok dnemlidir. Ciinkii parite farki belki de dis ticaretteki en
onemli risklerden birisi olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Makro 6lgekte bile degerlendirirsek,
Tiirkiye Ihracatgilar Meclisinin (TIM) agiklamasina gore Tiirkiye 2015 yilinda sadece USD/
Euro paritesinden kaynakli negatif etki 12,5 milyar USD civarinda oldugu ifade edilmistir.
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» Siiregte belirleyecegimiz Teslim Seklinin (INCOTERMS) hangisinin olacagini belirlemekte
onemlidir. Ornegimiz hatirlarsak Ihracatg1 firma CIP teslim sekli iizerinde 6 ay vadeli
O0deme olacak seklinde anlasmisti. Dolayisiyla hem sattig1 {irtinii vadeyle satmakta hem de
ithalat¢1 adina navlun ve sigortay1 6deyip navlun siirecini 6 ay boyunca ithalat¢1 adina finanse
etmekteydi.

» Bir diger cevaplandirilmasi gereken soru ise ticaret yapacagimiz iilke ile iilkemiz arasindaki
politik riskler ve yasal engellerdir. Ornek verirsek Rusya ile ugak diisiirme krizinden sonra
bazi iirlinlere Rusya’nin yasak getirmesi 6rnek olarak verilebilir.

2.2.1. PESIN ODEME
Sekil. 20.
Pesin Odeme

IHRACATC ITHALATCI

- -
—
4

3 1

- -
2 .

- ITHALATCI

IHRACATCI

BANKASI BANKASI
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Mal bedelinin ihracatgiya dnceden 6denmesiyle gerceklesen bir 6deme seklidir. Sekil 20’ye gore her
bir maddeyi teker teker agiklayalim.

1. lhracat¢1 ve ithalat¢1 kendi aralarinda pesin ddeme metodunda anlagirlar. ithalat¢1 firma
anlagsmis olduklar1 mal bedelini kendi bankasi araciligi ile transfer etme siirecine baslar.

2. [thalatci bankasindan ihracatci bankasina mal bedeli transfer edilir
3. lhracatginin hesabimin oldugu ihracatgi bankasina para gelir ve ihracatgi firma paray1 ceker

4. Thracatcr siparise uygun olarak iirettigi mallari ithalatgiya gondermek icin yiiklemesini yapar
ve gonderir.
Siirec kendi igerisinde degerlendirildiginde ithalat¢1 firma pesin 6deme metodunda siirecin tamamini
ihracatc1 firma adina finanse eder. Ihracatc1 agisindan en avantajli ddeme sekli olarak degerlendirilen
pesin 0demede ihracat¢i firma acgisindan en biiyiik problem ithalat¢i firmanin pesin 6demeye ikna
edilmesidir.

2.2.2. MAL MUKABILiIi ODEME

Sekil. 21.
Mal Mukabili Odeme
iHRACATCI iTHALATCI
- -
—
1
4 2
. 3 iTHALATCI
";':;C::S BAMNKAS]
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1. TIhracatci ve ithalatgi firma kendi aralarinda “Mal Mukabili Odeme” sekline gore anlasirlar.
Thracatg1 firma siparise uygun mallart {iretir, yiiklemesini yapar ve ithalat¢1 firmaya gonderir.
Bu esnada ithalat¢i firmanin mallar1 kendi iilkesinden ¢ekebilmesi i¢in gereken evraklart ya
nakliye firmastyla, ya kargo sirketiyle ya da sartsiz olarak ithalat¢1 bankaya gonderir. Ithalatg:
firma, ithalat giimriigiine gelen mallar1 ¢ekebilmesi i¢in nakliye firmasiyla gelen evraklarla
birlikte bagvurusunu yapip ithalat islemlerini gerceklestirir.

2. Ithalatg1 firma malin ithalatini yaptiktan sonra ihracatci firma ile anlagmis oldugu mal bedelini
gonderir

3. Ithalat¢1 bankadan ihracat¢i bankasina para transfer edilir
4. Thracatci firma kendi hesabina gelen mal bedelini ceker.

Mal Mukabili Odeme seklinde ihracatg1 firma siireci ithalat¢1 firma adina finanse etmektedir. Ayrica
bu finansman riski de ihracat¢i1 firma iizerindedir.

Odeme metoduyla alakali risk faktoriinii analiz edersek ithalat¢1 firmanin malin ithalatin1 yaptiktan
sonra mal bedelini 6dememe riski bulunmaktadir. Dolayisiyla ihracat¢t firmalarin mal mukabili
6deme metodunu secerken oldukea dikkatli olmalar1 gerekmektedir. Mal Mukabili Odeme yontemi
ayrica “Acik Hesap” olarak ta adlandirilmaktadir.
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2.2.3. VESAIK MUKABILI ODEME

Sekil. 22.
Vesaik Mukabili Odeme

IHRACATCI ITHALATCI

- -
I

1

BELGELER ODEME BELGELER
7 - 4 5
EELGELER
3

—
- -

6 ITHALATCI

IHRACATCI BANKASI

BAMNKASI

1. lhracatc1 ve ithalatci firma kendi aralarinda “Vesaik Mukabili Odeme” sekline gére anlasirlar.
Ihracatg1 firma siparise uygun mallart {iretir, yiiklemesini yapar ve ithalat¢1 firmaya gonderir.

2. Thracatci firma ithalatgr firmanin mallarini kendi iilkesinin giimriigiinden ¢ekebilmesi icin
gerekli evraklar1 kendi bankasina sartli olarak ithalat¢iya gondermesi igin teslim eder.

3. Ihracatci banka belgeleri ithalatg1 bankaya gonderir.

4. Ithalatci firma gelen evraklari kendi bankasindan alabilmek icin mal bedelini kendi bankasina
oder.
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5. Mal bedelini 6dedikten sonra ithalat¢i bankasi belgeleri ithalat¢i firmaya teslim eder ve
ithalatci bu belgelerle birlikte ithalat islemini gergeklestirir.

6. Ithalatc1 banka mal bedelini ihracat¢1 bankaya transfer eder.
7. Thracatc firma hesabina gelen mal bedelini ceker

Vesaik Mukabili Odeme metodunda ihracatc1 firma siirecte ithalatc1 firmaya finanse eder ayrica
finansman riskini de kendi i¢inde barindirir.

Odeme metoduyla alakali risk faktoriinii analiz edersek Mal Mukabili Odeme ydntemine gére
Vesaik Mukabili Odeme metodunun riski daha azdir. Ayrica ithalat¢1 firmanin mallar1 gekmeme riski
bulunmaktadir.

2.2.4. KABUL KREDIiLi ODEME

Kabul Kredili Odeme Seklinde, mal bedeli ithalat¢1 tarafindan polige karsihiginda ve policede
belirlenen siire sonunda 6denir. Buradan hareketle kabul kredili 6demede 6n kosul, vadeli 6demenin
police karsiliginda yapilmasidir.

Kabul Kredili Odeme kendi icerisinde 3’e ayrilir. Bunlar;
1. Kabul Kredili Mal Mukabili
2. Kabul Kredili Vesaik Mukabili
3. Kabuk Kredili Akreditif

Police kavramu dis ticarette onemli belgelerden bir tanesidir. Uluslararasi ticarette poligenin gecerli
olabilmesi icin Ingilizce olarak poli¢e olarak ifade edilmesi gerekmektedir. Yani ilgili policede
“Bill of Exchange” ifadesinin kullanilmasi gerekmektedir. Bazi zamanlarda “Draft” ifadesi de
kullanilmaktadir. Poligede bir diger 6nemli unsur ise policenin diizenlenecegi tarafin yani borcu
O0demekle yiikiimlii tarafin belirlenmesidir. Kabul kredili 6demenin {i¢ tane ¢esidi oldugundan bazi
zamanlarda policenin diizenlenecegi taraf yazilirken karisiklik yasanmaktadir. O ylizden asagidaki
nota dikkat etmemiz gerekmektedir.

@p)
No
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NOT
Odeme seklimiz;

v Kabul Kredili Mal Mukabili 6deme ise polige ithalat¢i adina diizenlenir. Ciinkii esas borglu
ithalatcidir

v Kabul Kredili Vesaik Mukabilinde ise poli¢e yine ithalat¢i adina diizenlenir. Ciinkii esas
borglu ithalatgidir.

v' Kabul Kredili akreditifte ise polige her zaman banka/bankalar adina diizenlenmektedir.
Ciinkii ithalatg1 adina 6deme yiikiimliiliigii altina giren taraf/taraflar bankalardir.

Kabul kredili 6demelerde, kabul kredili akreditif haricinde diger iki g¢esitte policenin vadesinde
O0denmeme halinde ithalat¢i firmanin riski karsimiza ¢ikmaktadir. Bu baglamda ihracat¢r firmalar
bankalardan ilgili poligeye garanti vermesini isteyebilirler. Bu kapsamda bankalar bu istegi yerine
getirdikleri zaman yapmis olduklari bu isleme sektorde “ AVAL” ifadesi kullanilmaktadir.

Burada ayrica baska bir soru daha karsimiza ¢ikmaktadir. Kabul Kredili Akreditif 6deme seklinde
madembkipoligebanka/bankalaradinadiizenlenecekse pekipoligelerhangibankaadinadiizenlenecektir.
Eger ki akreditif ¢esidimiz “teyitsiz akreditif™ ise poli¢e ithalat¢r banka adina diizenlenecekken,
akreditif ¢cesidimiz “teyitli akreditif”!? ise bu sefer ihracatg1 banka adina diizenlenecektir.

2.2.5. AKREDITIF

Oncelikle akreditifin basit bir tanimini yapalim. “Akreditif; banka/bankalarin lehtara (ihracatci)
vermis olduklar1 sarth bir ddeme garantisidir” diyebiliriz. Thracat¢1 baglaminda diisiindiigiimiizde ise
O0demenin banka tarafindan garanti altina alindigini ve lehtarin akreditif sartlarin gore yiikiimliligiini
yerine getirdigi taktirde, ddemenin banka/bankalar tarafindan yapilacagini bilmesidir.

Akreditif siirecinde taraflar1 tanimlarken ihracatgi veya ithalat¢i kavramlarini kullanmiyoruz. Ciinkii
akreditif terminolojisinde taraflar teknik olarak farkli sekilde tanimlanmistir. Asagidaki tabloda genel
anlamda dort tarafin ifade bi¢imi ve karsiliklart bulunmaktadir.

? Teyitsiz Akreditif: Mal bedelinin 6deme taahhiidiinii sadece ithalat¢1 bankanin vermesi
10 Teyitli Akreditif: Mal bedelinin 6deme taahhiidiinii ithalatg1 bankaya ilaveten genellikle ihracatg1 bankanin vermesi
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Tablo.5.
Akreditifte Taraflar
AMIR Alic1 (Ithalatgr)
AMIR BANKA Alic1 Bankasi (ithalatc1 Bankasi)
LEHTAR Satici (Thracatcr)
LEHTAR BANKA Satic1 Bankasi (Thracat¢1 Bankasi )

Akreditif calismalari ayn1 Incoterms kurallarinda oldugu gibi Milletlerarasi Ticaret Odas1 (MTO)
Tarafindan olusturtulmaktadir. Bu kurallar yine Incoterms kurallarinda oldugu gibi zaman igerisinde
degisiklige ugramistir. Bu kurallarin en sonuncusu ise UCP 600 kurallaridir.

Akreditifler calisma sistematigi olarak, oldugu gibi “belgeler” bazinda calisirlar. Dolayisiyla
baslangigta akreditif tanimin1 yaparken belirtigimiz “sartli 6deme garantisidir” climlesini bu baglamda
degerlendirebiliriz. Sarttan kasit ise; Lehtar akreditif sartlarina uygun belgelerini zamaninda ve
eksiksiz olarak vermesidir. Dolayisiyla lehtar, akreditif sartlarina uygun ibraz yaptiginda mal bedelinin
kendisine 6denecegini bilir ayrica amirde lehtar akreditif sartina uygun belge ibraz yapmamasi
durumunda ise mal bedelinin lehtara 6denmeyecegini bilir.

Sonug olarak akreditifler ile ilgili soyle bir climle kurabiliriz. Akreditif siirecte her iki tarafi da (Iehtar-
amir) koruyan bir 6deme seklidir. Ama her iki tarafi esit bir sekilde mi korur? Sorusuna cevabimiz
ise hayirdir. Siiregte lehtar sistem igerisinde daha fazla korunmaktadir. Daha detayl bilgi igin bkz.!!

Akreditif kullanim siireci, akreditif ¢esitleri baglaminda farklilik gostereceginden ve akreditifin kendi
icinde ¢ok fazla ¢esidinin olmasindan, kitabimizda sekil olarak sadece agilis siireci detaylandirilacak
geri kalan kullanim sekli ise, akreditif ¢esitleri agiklanirken kisaca iizerinden gegilecektir.

' Mutlu Y1lmaz, “111 Soruda Akreditif  Istanbul, Optimist Yaymlar1 2013, s 38.
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Akreditif A¢ilis Siireci

LEHTAR

- TEKLIF MEKTUBU
—
AKREDITIF
ACMA
AKREDITIF TALIMAT!
METHNI 2

-

iHBAR AKREDITIFMETNI :Er!ﬁm

BANKASI

1. Lehtar amire satacagi liriinle ilgili teklif mektubunu (Proforma Fatura) gondermis ve amir ile
akreditif 6deme sekli tizerinde anlasmislardir.

2. Amir, lehtarin teklifini kabul etmis ve ddeme sekli akreditif oldugundan kendi bankasina
akreditif agilis talimatin1 vermistir.

3. Amir banka, amirin talebi {lizerine lehtar adina geri doniilmez bir 6deme taahhiidii altina
girerek akreditifi agmig ve bu akreditif metninin lehtar bankaya gondermistir.

4. Lehtar banka (ihbar bankasi olarak degerlendirilmis)'?amir banka tarafindan kendisine
gonderilen akreditifi lehtara ihbar eder. Boylelikle akreditif siireci baglamis olur.

12 Akreditif siirecinde ihbar bankasi ve lehtar bankanin her zaman ayni banka olmasi sarti yoktur. Dolayisiyla lehtar banka ile ihbar
bankas1 farkl1 olabilir. Ornegimizde ise lehtar bankast ile ihbar bankasinin aym oldugu varsayilmistir.
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2.2.5.1. Akreditif Cesitleri

Akreditifin kendi i¢cinde bir¢ok ¢esidi olmakla birlikte, kitabimiz kapsaminda dort tanesi genel olarak
detaylara girilmeden anlatilacaktir. Bu kapsam i¢inde akreditifin tiim ¢esitlerini bir arada gérebilecegin

iHRACATCILAR BIRLIGi ihracat Pazarlama Teknikleri

calisma tablo 6°da, hem Tiirkce hem de Ingilizce karsiliklariyla bulabilirsiniz.

Akreditif Cesitleri

TURKCE INGILIZCE
1 | Teyitsiz Akreditif Unconformed L/C"
2 | Teyitli Akreditif Confirmed L/C
3 | Geri Doniilemez Akreditif Irrevocable L/C
4 | Goriildiigiinde Odemeli Akreditif At Sight L/C
5 | Vadeli Akreditif Defered Payment L/C
6 | Kabul Kredili Akreditif Credit Acceptance L/C
7 | Istira Akreditif Negatiation L/C
8 | Kirmizi Sarth Akreditif Red Clause L/C
9 | Yesil Sarth Akreditif Green Clause L/C
10 | Karisik Odemeli Akreditif Mixed Payment L/C
11 | Rotatif (Yenilenebilen) Revolving L/C
12 | Transfer (Devredilebilir) Akreditif Transferable L/C
13 | Karsilikli Akreditif Back to Back L/C
14 | Teminat Akreditif Stand By LC

13 Mutlu Y1lmaz, “111 Soruda Akreditif ” Istanbul, Optimist Yayimlar1 2013, s 42.
4 L/C: Akreditifin Ingilizce olarak kisaltmasidir. A¢ilimi: Letter of Credit.

/
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2.2.5.1.1. Teyitsiz Akreditif: Odeme yiikiimliiliigiine sadece amir banka girer. Dolayisiyla lehtar
uygun ibraz yaptiginda 6demeyi amir banka yapar

2.2.5.1.2. Teyitli Akreditif: Amir bankanin vermis oldugu 6deme taahhiidiine ilaveten lehtar bankanin
da 6deme taahhiidii altina girmesidir'®. Yani lehtar uygun ibraz yaptiktan sonra 6demeyi lehtar banka
yapacaktir.

2.2.5.1.3. Geri Doniilmez Akreditif: Akreditif siirecinde tiim taraflarin onay1 olmadan vazgecgilmesi
miimkiin olmayan bir akreditif ¢esididir. UCP 600 kapsaminda agilan tim akreditifler aksi
belirtilmedik¢e geri doniilmez akreditiftir.

2.2.5.1.4. Goriildiigiinde Odemeli Akreditif: Lehtarin bankasina'é uygun ibraz yapmastyla 6demenin
lehtara yapildig: akreditif ¢esididir.

2.2.6. BANKA ODEME YUKUMLULUGU

Milletleraras1 Ticaret Odasi tarafindan olusturulan bir édeme metodu olarak Banka Odeme
Yiikiimliiliigiiniin temel mantigi, “Mal Mukabili Odeme” seklinin riskini minimize etmek ve
“Akreditif” 6deme seklinin biirokrasisinin azaltilmasidir.

Calisma sistematigine bakarsak akreditiften farkli olarak temel unsur belgeler degil, belgeler
bazindaki bilgilerdir. Dolayisiyla bankalarin yazilim sistemleri tizerinden bilgilerin aktarilmasi ve
uygun bilgiler olmas1 kapsaminda lehtara 6demenin yapilamasini saglar.

15 Teyitli akreditiflerde teyidi her zaman lehtar bankasi vermeyebilir.
16 Tanimda goriildigiinde 6demeli akreditifin teyitli oldugu varsayilmugtir.
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3.1. PAZAR ARASTIRMASINA GiRiS

Thracatg1 firmalarin belki de en ¢ok iizerinde durmalar1 gereken konularin basinda Pazar arastirmasi
caligsmalar1 gelmektedir. Hatirlanacagi iizere, Pazar aragtirmasini “ihracat gergeklesme dncesi siire¢”
icerisinde yer vermis hatta ihracat oncesi ¢alismalar1 pekte firmalar agisindan 6nemsenmediginin
altin1 ¢izmistik Iste bu boliim icerisinde pekte nemsenmeyen fakat ihracatci firmalar icin hayati bir
Oonem tasiyan Pazar arastirmasi siirecini detaylandirmaya ¢alisacagiz.

Kitabimizin bu béliimiinde anlatacagimiz Pazar arastirma ¢alismalari, yerinde yapilan Pazar arastir-
malarinda ziyade ikinci el verilerden yola ¢ikarak yapacagimiz masa basi ¢alismalar olacaktir. Peki,
neden ¢alismamiza boyle bir kisit koyduk derseniz, maalesef ki yerinde yapilan Pazar aragtirmalari
kendi icerisinde hem para hem de zaman maliyeti barindiran ¢alismalardir. Dolayistyla KOBI 6lge-
gindeki ihracat¢i firmalarimizin, yerinde Pazar arastirmasinda daha kisa ve daha az maliyetli olan
masa bas1 pazar aragtirmasi yapabilmeleri i¢in bir takim bilgileri buradan aktaracagiz.

Bir diger soru olarak sunu da sorabiliriz. Peki, ihracat¢1 firma neden Pazar arastirma yapsin ki? Pazar
arastirmasi yapmadan malini1 satamaz m1? Bu sorulara cevap vermek istersek, evet Pazar arastirmasi
yapmadan bir firma ebetteki mal satabilir ki zaten etrafimizda ¢ogu zaman bu firmalarla karsilasi-
yoruz ama nedense bu firmalara iki ya da ii¢ yi1l sonra o pazarlarda pek rastlayamiyoruz, rastlasak
bile ¢ok zor sartlar altinda bu satiglar1 yaptiklarini gérebiliyoruz. O zaman esasli sorumuzu bir daha
soralim Bir firma neden Pazar arastirmasi yapar? Aklimiza gelen cevaplari isterseniz alt alta yazalim

- Maksimum karla mal satmak i¢in

- Pazara girebilmek icin

- Dogru pazara girebilmek i¢in

- Thracat yapabilmek igin

- Rakiplerini tanimak i¢in

- Miisteri gesitliligin artirmak i¢in

- Dogru fiyatlandirma yapabilmek i¢in

- Dogru miisteriye ulasmak icin

www daib.org.tr



DOGU ANADOLU . . .
iHRACATCILAR BIiRLiGi lhracat Pazarlama Teknikleri

- Pazarda tutunabilmek i¢in
- Pazarda siirekli kalabilmek i¢in
- Riski minimize etmek i¢in vb.

Aslinda aklimiza gelen ve yukarida maddeler halinde siraladigimiz ve hatta bir o kadar da siralaya-
bilecegimiz maddelerin hepsi genel anlamda dogru olmakla birlikte, Pazar arastirma yapma sebep-
lerini artirdigimizda aklimiz karisabiliyor. O yiizden biz hepsini igerisine alacak bir cevap bulmaya
calisalim.

Soru: Thracatgi firma neden Pazar artirmast yapar?
Cevap: HATA YAPMAMAK ICIN

Isterseniz yukaridaki maddelerde devam edelim eger firma Pazar arastirmas1 yapmazsa
- Maksimum karla elde edemez hatta zarar eder
- Hatali karar verdiginden pazara giremez
- Dogru pazara giremez
- Ihracat yapamaz
- Rakiplerini tantyamaz ve hata iizerine hata yapar
- Miisteri ¢esitliligin artiramaz hatta azaltir
- Dogru fiyatlandirma yapamadigindan mallarini satamaz
- Dogru miisteriye ulasmadig1 i¢in yeterli satis yapamaz
- Pazarda tutunamaz
- Pazarda siirekli kalabilmesi imkansizlagir

- Riski minimize etmek isterken en biiyiik riski almig olur.
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Dolayisiyla ihracatci firma olarak hata yapmamak ve kiiresellesmenin zirve oldugu zamanimizda
Pazar arastirmasi1 yapmamak ihracat¢1 firma agisindan intihar olur diyebiliriz. Mademki Pazar arastir-
masini yapmak zorunlu, herkes Pazar arastirmasini dogru yapabiliyor mu? Buradan hareketle ikinci
asamadaki kritik sorumuz ise, “dogru pazar arastirmasi nasil yapilir”? Olmali

Pazar arastirmasinin sonuglarinin dogru olabilmesi i¢in dncelikle bir takim sorularin cevaplarini ver-
memiz ve ona gore Pazar arastirmasina devam etmemiz, calismamizin hem etkinligi hem de verim-
liligi acisindan 6nem teskil eder. Dolayisiyla 3 temel sorunun cevabini vererek ilerlememiz gerek-
mektedir.

1. Bizden Onde arastiracaginuz iilke veya iiriiniimiizle ilgili arastirma yapimis mi?

Bu soru esasinda ikinci el veriye ulasabilir miyiz? Sorusuyla aymidir. Ornegin Iran pazarina
giris yapmak istiyoruz. Bu kapsam Iran ile ilgili bir arastirma raporuna ulasabilir miyiz? Ya
da iirlinlimiiz ile ilgili daha 6ncesinden sektor ya da iiriin bazli bir arastirma var m1? Varsa
nasil ulasabiliriz.

2. Yapilan Arastirma Metodu ve Arastirma Degerleri Dogru mu?

Birinci sorunun cevabini verdik ve ikinci el verilere ulagtigimizi varsayalim. Peki, bu verileri
arastirma metodolojisi olarak dogru bir ¢alisma midir? Ya da bu veriler dogru mudur? Giinii-
miiz internet caginda her tiirlii bilgiye ulasmamiz miimkiin olmasina ragmen peki bu bilgiler
dogru mu? Genel olarak her arastirmanin metodolojisini hem de bu arastirmanin verilerinin
dogrulugunu test etmek miimkiin olmayabilir. O ylizden genellikle kamu kuruluslarinin veri-
lerini kullanmak her zaman tercih edilir. Ornegin www.ekonomi.gov.tr veya www.tuik.gov.
tr gibi internet siteleri kullanilabilir.

3. Dogru olan arastirma giincel mi?

Ikinci el veriye drnegin ekonomi bakanliginin sitesinden Iran pazar ile ilgili bilgileri miisa-
virlikler linkinden bulduk dolayisiyla bilginin dogrulugu konusunda bir sikintimiz yok. Ciin-
kii devlet kurumunun verilerini kullantyoruz. Ama bu veriler glincel mi 6rnegin 2015 yilinin
veya 2016 yiliin belli bir doneminin verileri var m1? Dolayisiyla giincellik, arastirma 6nce-
sindeki son olarak cevap verilmesi gereken soru olarak karsimiza ¢ikmakta.

www daib.org.tr



Sonug olarak her 3 sorunun cevabinda evet diyebiliyorsak elde ettigimiz verileri bilgi haline doniistii-
rlip isletme kararlarimizda uygulayabiliriz. Asagidaki tablo “Pazar Arastirmasi Kabul Tablosu” siireci

DOGU ANADOLU . . .
iHRACATCILAR BIiRLiGi lhracat Pazarlama Teknikleri

biitiin halinde gérmemizi saglayacaktir.

Tablo 7.

Pazar Arastirmasi Kabul Tablosu!

Bizden Once arastiracagimiz ulkeyle ve tiriniimuzle ilgili arastirma yapilmis mi1?

b e

EVET HAYIR

|

Yapilan arastirma metodu ve arastirma degerleri Dogru mu?

EVET HAYIR

|

Dogru Olan arastirma Guncel mi?

rd e

EVET HAYIR

l

PAZAR ARASTIRMASI DEGERLERI KABUL EDILEBILIR

Pazar aragtirmasinin 6énemli olan konulardan bir tanesi de pazar arastirmasi verilerinin bilgi olarak
kullanilirken karar mekanizmasina yetistirebilmektir. Karar mekanizmasina yetismeyen bilgi isletme
agisindan OLU BILGIDIR ve 6lii bilginin firsat maliyeti isletme agisindan ¢ok oldukgca biiyiiktiir.

Su ana kadar yapilan agiklamalardan sonra simdi de pazar arastirmasinin tanimini yapalim.

Pazar Arastirmasi; Hedef pazarlariniz dogrultusunda olast miisterilerinizin ve rakipleriniz hakkinda

! Mutlu YILMAZ, Ahmet OZKEN, Thracat Anlamak ve Yénetmek Icin Bilmeniz Gereken Her Sey” 2. Baski, Optimist Yaynlari,

Istanbul,2013, s.176.
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bilgi toplama ve elde edilen sonuglart ¢oziimleme stirecidir diyebiliriz.’ Biraz daha genel bir tanim
yapmak istersek eger; Pazar Arastirmasi; Belli bir iiriin ya da iiriin grubunun satis olanaklarini, bu
tiriin ve tirtin gruplarinin nasil basarrya ulasabilecegini ortaya ¢ikarmak i¢in yapilan incelemedir’

Ihracatg1 firma, pazar arastirmasi yaparken genel olarak asagidaki sorularin yanitlarii vermek igin
caligmaya baslamalidir*

e Uriiniimiizii satabilmemiz i¢in hangi iilkelerde en iyi olanaklar vardir?

Uriiniimiizii nasil bir tiiketici alabilir?

e Belirli bir pazarda iiriinlimiiziin ne kadarini satabiliriz?

e Hedef pazarimiza ihracat yapabilir miyiz? Eger yapabilirsek ne kadar karlhidir?

e Satisimizi artirmak i¢in Uriiniimiizde ne gibi degisiklikler yapmaliy1z?

Uriiniimiiz i¢in ne fiyat istemeliyiz ve degisik fiyat diizeylerinde gelirimiz ne olabilir?
e Uriiniimiizii nasil pazarlamaliy1z?

e Belirli bir satig diizeyine ne kadar bir maliyetle ulasabiliriz?

* Rakiplerimizin pozisyonu nedir?

Ihracat Pazar arastirma genel olarak cevaplarimi aradigimiz sorulari bir sistematik haline getirirsek
kendi igerisinde 3 temel soruyu cevaplamamiz gerekmektedir. Bunlar;

1. Pazar Potansiyelinin tahmininin belirleyen sorular
2. Uriin Arastirmasina ydnelik sorular
3. Pazarlama yontemlerinin belirlenmesine yonelik sorular

‘a.ge,s.177

3 Tiirkge ’ye Cevirenler Ali Riza KARACAN, Oya GURER, Ruhi ORMECI “Thracat Pazar Arastirmasina Giris ” Izmir Ege Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii Yayinlars; 1983 (Bu ¢aligmanin orijinali, Uluslararast Ticaret Merkezi(ITC ) UNCTAD/GATT Cenevre-Isvigre
tarafindan Ingilizce olarak yayimlanmistir)

+ Mutlu YILMAZ, Ahmet OZKEN, ihracat Anlamak ve Yonetmek Igin Bilmeniz Gereken Her $ey” 2. Baski, Optimist Yayinlar,
Istanbul,2013, 5.178.
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PAZAR POTANSIYELININ TAHMIiNi

Bu boliim icerisinde 6zellikle pazar ile ilgili bilgileri temin ederken nelere dikkat etmemiz ve hangi
ana basliklar altinda incelememiz gerektigi iizerinde duracagiz. Ihracat¢inin Pazar ile ilgili bilgileri
baslig1 altinda asagidaki sorularin cevaplarindan baglamasinda fayda vardir

>

YV V VY V

3.2.1.

Ihracat¢1 Ulkenin ihracat mevzuati

Pazara giriste engeller veya kolayliklar nedir?
Pazarin biiytlikliigli ve gelisme durumu nedir?
Rekabet pazarda nasil isliyor

Fiyat politikas1 pazarda nasildir?

Ihracatcr Ulkenin Ihracat Mevzuat:

[k baslangicta bakildiginda Pazar potansiyelinin tahmini ile ilgili bir veri sunmuyor gibi goziikse de
ihracatgr firma her hangi bir Pazar arastirmasina baglamadan 6nce su soruyu kesinlikle sormalidir.

“Ihracatci firma olarak iilkemin mevzuatina gore iiriiniimiin yurtdisina gonderilmesi ile ilgili her-
hangi bir sinirlama, kisitlama veya tesvik getirilmis midir?

Ihracatg1 firma yurtdisinda miisteri bulabilir hatta miisteri uzun siireli ve yiiklii miktarda mal alacak
sekilde de anlasma yapmak isteyebilir. Fakat ihracat¢i firma malinin ihracatinin yapilabilmesi igin
gerekli engel ya da kisitlamalar1 bilmiyorsa malin génderiminden tutun fiyatlandirmaya kadar bir¢ok
konuda problem yasayabilir.

76
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ORNEK

Uriiniiniizii yurtdisina ¢ikaramayabilirsiniz CUNKU ihracat rejimi geregi “ihracati yasak” bir
iirlin gobndermeye calistyorsunuzdur.

Uriiniiniizii ancak ilgili kurumlardan izin aldiktan sonra génderebilirsiniz. CUNKU Ihracatini
yapmay1 diisiindiigiiniiz {iriin ihracat rejimi geregi “Ihracat1 On izne Tabi Uriinle Listesinde”
o yiizden ilgili kurumdan izin alindiktan sonra ihracati yapilabilir.

Uriiniiniizle ilgili Thracat esnasinda DFIF® kesintisine tabi o yiizden su kadar para yatirmak
durumundasimiz CUNKU “Ihracat: Kayda Bagli Uriinler listesinde” DIFIF’ kesintisine tabi
iirlinler igerisinde

Ihracat: yapamazsiniz CUNKU ihracat esnasinda su belgeleri temin edip onaylatmak zorun-
dasiniz. Bu belgelerden biri veya bir kism1 olmadan yurtdisina tiriiniiniizii gonderemezsiniz

Ihracati gergeklestirirken iiriiniiniiz “Tarimsal Uriinlerin Thracat Iadesi” kapsaminda destekten
faydalandigindan ihracat esnasindan miktar bazinda su kadar paray1 devlet olarak size 6deye-
cegiz (su ana kadar yapilan tek olumlu 6rnek) vb.

Ihracat: yasak Uriinler listesine kitabimizdaki (EK.1.)
Ihracat: On Izne Bagl Uriinler listesine (EK.2.)

Ihracati Kayda Bagl Uriinler listesine (EK.3.) ten ulasabilirsiniz

5 DFIF: Destekleme Fiyat Istikrar Fonu

www.daib.org tr 77




DOGU ANADOLU . . .
iHRACATCILAR BIiRLiGi lhracat Pazarlama Teknikleri

3.2.2. Pazara Giris

Ihracatg1 firma mal satmayi diisiindiigii iilkeye karar verirken, ithalatc1 iilkenin yasal mevzuat1 ve
prosediirlerini de bilmesi gerekmektedir. ithalatci {ilkenin uygulamis oldugu giimriik vergileri, iilke
icerisinde uygulanan dahili vergiler, ithalatci iilkenin ihracatge1 lilkeye uygulamis oldugu kotalar, kam-
biyo smirliliklari, ithalater tilkenin, tiriine gore istedigi bazi belgeler gibi prosediirleri bilmek ihracatgi
acisindan hayati 6nem tagimaktadir.

ORNEK

Felemezler Dis Ticaret firmasi ihracat yapmay1 diisiindiigii ti¢ tilkeye karar verecektir. Diger
kosullar1 sabit kabul edersek, drnek olayimiza baslayalim. Ulkelerimiz A, B ve C iilkeleri
olsun. A iilkesinin bizim ihra¢ etmeyi diisiindiiglimiiz iirine % 20 glimriik vergisi uygu-
ladigini, B iilkesinin ihra¢ etmeyi diisiindiigiimiiz tirtine % 10 giimriik vergisi uyguladigini
C iilkesinin ise bizim iirliniimiize hi¢ glimriik vergisi uygulamadigini farz edelim. Boyle bir
durumda, ihracatci firmamizin yapmis oldugu arastirmaya gore C iilkesine ihracat yapmak en
dogru karar olacaktir.

3.2.3. Pazar Biiyiikliigii, Bicimi ve Gelisimi

Bu boliimii kendi icerisinde;
e Tiiketim,
* Talep ve talebi etkileyen faktorleri

* Pazar boliimlendirmesini inceleyerek anlatmaya ¢alisacagiz
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3.2.3.1. Tiiketim:

Ithalatc1 iilkedeki tiiketim bigimleri, sikliklar1 vb. verilerin bilinmesi bizim o iilkeye giris yapip yap-
mama kararlarimiz1 etkileyecektir. Iyi bir analiz yapilabilmesi igin agidaki sorularin sorulup yanitlan-
masinda fayda vardir.

- Maln yillik tiiketimi ne kadardir?

- Mali kim tiiketmektedir?

- Mal nerde tiiketilmektedir?

- Malimiz ithalatg1 iilkede ne siklikla tiikketilmektedir?

3.2.3.2. Talep:

Ithalatgi iilkedeki iiriinlerimize olan talep miktarlar1 ve diizeyleri ihracatg1 firmalar i¢in énemli bilgi-
lerdir. Dolayisiyla ihracatgi firma tarafindan iyi bir sekilde degerlendirilmesi gerekmektedir.

Dis ticaret siirecinde talebi bircok degisken etkiler. Thracatg1 firma talep ile ilgili analiz yaparken ta-
lebi etkileyen faktorlerin de her birini ayr1 ayr1 degerlendirmesi gerekmektedir. Dis ticaret siirecinde
talebi etkileyen faktorler asagida maddeler halinde verilmistir.

* Ekonomik Faktorler
 Iklim ve Cografi Faktorler
* Sosyal ve Kiiltiirel faktorler
e Politik Faktorler

3.2.3.3. Pazarin Boliimlendirilmesi:
Hedef Pazar belirlemenin en 6nemli tekniklerinden birisi, pazar1 kendi igerisinde dilimlere ayirarak
béliimlendirmektir. Thracat¢i firmanin 6ncelikle {iriiniinii ithalatc1 iilkedeki tiim miisterilerin almaya-

cagini ¢ok 1yi bilmesi gerekir. Bu yilizden hedef pazar tespitinde Pazar boliimlendirilmesinin dikkat-
lice yapilmasi gerekir.
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Thracatc1 firma olarak boliimlendirmeyi iki kistmda yapabiliriz; Bunlardan birincisi, son tiiketiciler
(nihai tiiketiciler, tiiketim mallarin tiiketirler) acisindan, bir digeri de sirketler agisindandir. (sirket-
lerde, sanayi mallarini tiiketirler.)

Tiiketim mallar1 agisindan kullanici kesimi, ¢

e Yas

* Cinsiyet
e QGelir

*  Meslek

Yerlesim bolgeleri

Yasam bi¢imi

e Deger yargilari

Satin alma aliskanliklarini

Sanayi mallart agisindan kullanict kesimi’
e Sektor tipi
 Isletme biiyiikliigii

Arz kaynaklari

Ozel ihtiyaclar

Satin alma kararlarini kimlerin nasil verdigi

Saticiya karsi tavirlart dikkate alirlar.

6

a.g.e.s, 187.
a.g.e.s, 187.
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3.2.4. Rekabet:

Dis ticaret siirecinde, 6zellikle ihracatta gliniimiiz kiiresellesen ortaminda rekabet cok siddetli bir se-
kilde devam etmektedir. Dolayist ile ihracatci firma bu siirecte herhangi pazara giris karar1 almadan
once, pazarin rekabet yapisini ¢ok iyi bir sekilde analiz etmelidir. Bu analiz siirecinde rakiplerimizi
dogru bir sekilde tanimlayip ona gore ihracat stratejileri gelistirmemiz gerekmektedir.

Ithalatc iilkedeki rekabetin yapisim inceleyebilmek icin asagidaki sorularin sorulmasinda fay-
da vardr®

* Dogrudan rekabet var midir? Var ise 6nemli yerli ve yabanci saticilar kimlerdir?
* Ne tip dolayli rekabet vardir?
e Onemli saticilarin her birinin pazardaki pay1 nedir ve bu pay ne yonde degismektedir?

« Onemli saticilarin ne tip 6zel maliyet avantajlar1 ve dezavantajlar1 vardir? (hammadde arzi,
emek maliyeti vb.)

e Onemli saticilarin {iretimlerini artirma olanaklari nelerdir? Mevcut kapasiteleri ve genisleme
planlar1 nelerdir?

» Pazar egemenligi bir ya da birkag saticinin mu1 tekelindedir, yoksa bir¢ok kisice mi paylasil-
maktadir?

e Eger yabanci saticilarin pazarda 6nemli bir pay1 var ise bunlar nispi tarife, ulasim maliyeti ve
benzeri avantajlardan yararlanmakta midirlar?

* Yerli saticilar ticaret engellerini artirabilecek politik etkinlige sahip midirler?

«  Onemli rakiplerin, dagitim kanallar1 iizerinde pazara girisi zorlastiracak kontrol giigleri var
midir?

* Mevcut saticilar etkin olarak ulasamadigi veya yeterli mal sunamadig1 Pazar dilimleri mev-
cut mudur?

$ Tiirkge'ye Cevirenler Ali Riza KARACAN, Oya GURER, Ruhi ORMECI “Thracat Pazar Aragtirmasina Giris ” Izmir Ege Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii Yayinlars; 1983 (Bu ¢aligmanin orijinali, Uluslararast Ticaret Merkezi(ITC ) UNCTAD/GATT Cenevre-Isvigre
tarafindan Ingilizce olarak yayimlanmistir)
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3.2.5. Fiyatlar:

Ihracat Pazar arastirma siirecinde, ihracat yoneticilerinin yanitlamasi gereken en énemli soru su ol-
malidir.

“Uriiniimiizii yurtdisinda hangi fiyattan satalim ki, ithalat iilkesindeki ve diger iilkelerdeki benzer
tiriinlerle rekabet edebilmesini saglayabilelim. ”

Fiyatlandirma siirecini ayr1 bir baslik altinda inceleyecegimizden bu bdliimde ¢ok detaya girmiyoruz
ama kisaca sunu net bir sekilde ifade edebiliriz. Eger ki ihracat¢1 firmanin uluslararasi bir markasi
yoksa ihracat asamasinda rekabetteki en biiylik avantaj ya da dezavantaji fiyatlandirmadir.
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Tablo 8.
Pazar Potansiyelinin Tahmini °

1. Ulkenin ihracat Mevzuati
- Ulke sinirlamalart
- Kambiyo ve vergi mevzuati
- Lisans ve diger dokiimanlar

2. Pazara Giris
- Tarifeler ve kotalar (iilkenize uygulanan, diger iilkelere uygulanan)
- Dahili vergiler
- Kambiyo Kisitlamalari
- Saglik ve Giivenlik mevzuati
- Pazara girisi etkileyen politik faktorler

3. Pazarn Biiyiikliigii, Bicimi ve Gelisimi
- Ithalat (hacim, deger, kaynaklar, trendler)
- Tiiketim (hacim, bliylime trendleri, cografi 6zellikler, tiirev talep, pazar Dilimleri )
- Talebi etkileyen faktorler (ekonomik, iklim ve cografi, sosyal ve kiiltiirel)

4. Rekabet
- Ulke igin iiretim, hacim ve biiyiime
- Yapi(niteligi, Pazar paylari, kurulus yerleri, kapasiteleri, planlar)
- Siddet (biiyiikliik, 6zel avantajlar)
- Basar1 nedenleri
- Mal ¢esidindeki noksanliklar
- Markalar ve patentler

5. Fiyat Yapis1
- Son kullanic1 fiyatlari
- Ticari kar marjlart
- Ulagim maliyetleri
- Fabrika teslim fiyatlart

® Tiirkge'ye Cevirenler Ali Riza KARACAN, Oya GURER, Ruhi ORMECI “lhracat Pazar Aragtirmasina Giris ” Izmir Ege Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii Yayinlar; 1983 (Bu galismanin orijinali, Uluslararasi Ticaret Merkezi(ITC ) UNCTAD/GATT Cenevre-Isvicre
tarafindan Ingilizce olarak yayimlanmistir)
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3.3. URUN ARASTIRMASI

Birinci ¢caligmalarimizda pazarin potansiyel olarak tespit edilebilmesi i¢in gerekli sorular ve cevaplari
vermeye basladik baglamasina ama isimiz heniiz bitmedi ¢iinkii ikinci asamada, ihracat yapacagimiz
iirtin ile ilgili sorular sorup, onlarin cevaplarin1 vermeye ¢alisacagiz.

Bu baglik altinda yapacagimiz ¢alismalar1 3 temel konu {izerinde gotiirecegiz. Bunlar;
e Uriiniin Nitelikleri
» I¢c Ambalajlama
* Dis Ambalajlama (Sevkiyat ambalajlamasi)

3.3.1 Uriin Nitelikleri:

Tiiketici tercihleri ve algilar 6zellikle farkli tilkelerde itirtinlerin niteliklerine gore degisebilmektedir.
Dolayist ile iirliniin nitelikleri ve 6zellikler herhangi bir iilkenin kiiltiirtinde olumlu etki yaparken,
farkl1 bir iilkenin kiiltiiriinde 1se olumsuz etki olusturabilir. Peki, liriiniin nitelik ve 6zelliklerini belir-
leyen olas1 unsurlar nelerdir? Bu unsurlar asagida maddeler halinde verilmistir.

- Renkler

- Lezzet

- Biiyiikliik

- Dizayn ve Stil

- Uriinde kullanilan materyal
- Uriin Performansi

- Uriiniin Teknik Ozellikleri vb.

Renklerle ilgili 6rnekler vermek istersek ; hepimizin bildigi gibi yesil renk Islam iilkelerinde kutsal

/
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olarak algilanmakta iken, Giineydogu Asya iilkelerinde ise beyazin kutsal bir yeri vardir.. Hiristiyan
tilkelerinde siyah matemi ifade eder (Bizde de ayni1 sekilde) Cin’de ise bunun aksine beyaz renk ma-
temi simgelemektedir...

ORNEK"
Ornegin; Hong Kong’da beyazin olumsuz imaj1 karsisinda yumurta ihracatgisi bir firmanim
beyaz yumurtalarla pazara girmesi yanlis bir karar olabilir. Boylelikle beyaz yumurtalara pek
ragbet edilmez iken kahverengi yumurtlar tercih sebebidir. Bu yiizden Pazara kahverengi yu-
murtayla girmek akillica olacaktir.

3.3.2 Ambalaj:

Uriiniin kendi nitelikleri kadar da {iriiniin ambalaji ile ilgili Pazar ihtiyaglarinin saptanmasi, hangi
mal ve lilke i¢in ne tiir ambalajlarin hazirlanacaginin tespiti, ihracatci firma tarafindan diistiniilmesi
gereken 6nemli unsurlardan bir tanesidir.

Ambalajlamayi islevsel anlamda diisiindiigiimiizde 2 temel 6zelligi vardir. Bunlardan birincisi; Uriin-
ler hakkinda bilgi vermeye ve sergilemeye yarayan iiriin ambalajlamasi, ikincisi ise tiriiniin gonderil-
mesi i¢in sevkiyat i¢in ambalajlamasidir.

3.3.2.1 i¢ Ambalajlama (Mal Ambalajlanmas)

Uriinlerin ambalajlanmasi sanayi iiriinleri ve tiiketim iiriinleri i¢in farklilik gdsterebilmektedir. Ama
her ikisinde de ambalajin {iriinler i¢in bir takim fonksiyonlar1 vardir. Bunlar;

e Koruma fonksiyonu
* Bilgi verme fonksiyonu
* Ticari fonksiyon

* Yasal Kosullar yerine getirme fonksiyonu

10 Mutlu YILMAZ, Ahmet OZKEN, Ihracat Anlamak ve Yénetmek icin Bilmeniz Gereken Her Sey” 2. Baski, Optimist Yayinlari,
Istanbul, 2013, 5.178.
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3.3.2.2 Dis Ambalajlama (Sevkiyat Ambalajlamasi)

Ihracatg1 firmalarin ve ihracat yoneticilerinin en ¢ok iizerinde ¢alismalar1 gereken konulardan biriside
sevkiyat ambalajlamasidir. Ciinkii ihracatg1 firma olarak malinizi en yakinda goziiken iilkeye gonde-
rebileceginiz gibi (6rnegin iran ve Irak olabilir) farkli kitalara ve mesafelere de gdnderebilirsiniz.
(Ornegin Avusturalya veya ABD olabilir.) Dolayisiyla iiriinlerinizin sorunsuz ve bozulmadan gide-
bilmesi sevkiyat ambalajlamasinin iyi tasarlanmasina baglidir diyebiliriz.

Ihracatg1 firma iiriiniin sevkiyati siirecinde dogru bir sekilde ambalajlanmasi i¢in 6ncelikle asagidaki
sorularin cevabini vermesi gerekmektedir.

>

vV V V VY V

Uriin nereye gidecektir?

Uriin hangi tagima sistemiyle( kara, hava, deniz, demiryolu) génderilecektir?
Uriin sevkiyat siirecinde nasil yiiklenip bosaltilacak ve nasil depolanacaktir?
Yiikleme ve bosaltma islemleri ne kadar stirmektedir ?

Gitmis oldugu tilkedeki iklim kosullar1 nelerdir?

Uriin ithalatc1 iilkeye giderken hangi iilke ve bdlgelerden gececek ve buralarim iklim kosullari
nasildir?

» Uriiniin ¢alinma, kaybolma, zedelenme, ezilme, erime olasiliklar1 nelerdir?

Sevkiyat siirecindeki ambalaj lizerinde ne gibi yaz1 ve isaretler gereklidir?
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Tablo 9.
Uriin Gerekleri 2

1. Uretim
- Renk
- Lezzet
- Biiytikliik
- Dizayn ve stil
- Materyal
- Performans ozellikleri
- Teknik Ozellikler
- Kullanilma nedenleri
- Kullanma metotlar1
- Kullanma kosullar1
2. Sevkiyat Ambalaji
- Sevk yontemleri
- Koruyucu 6nlemler
- Tasima yontemleri
- Depolama kosullar1
- Pazarlama gereksinimleri

3. Sanayi Mali Ambalaji
- Depolama kosullar1
- Tanitma gerekleri
- Malin ambalajdan nasil ¢ikarilacagi
- Yeniden kullanma, iade ve sevk kosullari

4. Tiiketici Ambalaji
- Koruyucu 6nlemler (depolama ve tagima yontemleri, depo igi kosullart )
- Enformasyon gerekleri (etiketleme yonetmelikleri, dil, tiikketicinin mal hakkinda bilgisi)
- Ticari gerekler (sergileme kosullari, boyut ve sekil tercihleri, istenilen izlenim, ticari isimlere
kars1 yerel tepkiler, renk ve semboller)
- Kullanma (iade kosullar1, evde depolama kosullari, yeniden kullanma veya saklama kosullarr)
- Hukuki zorunluluk (etiketleme, agirlik ve Olgiiler, materyal)

12 Tiirkge ’ye Cevirenler Ali Riza KARACAN, Oya GURER, Ruhi ORMECI “Ihracat Pazar Aragtirmasina Giris ” Izmir Ege Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii Yayinlar; 1983 (Bu galismanin orijinali, Uluslararasi Ticaret Merkezi(ITC ) UNCTAD/GATT Cenevre-Isvicre
tarafindan Ingilizce olarak yayimlanmistir)
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3.4. PAZARLAMA YONTEMLERI iLE iLGIiLi BILGILER

Su ana kadar olan siirecleri tamamladiktan sonra ihracat yapacagimiz iilkeye gerceklestirebilecegimiz
pazarlama faaliyetleri nasil olmalidir? Sorusunun yanitini bu béliimde arayacagiz. Yapacagimiz ¢alig-
malar1 asagidaki ana bagliklar altinda isleyecegiz

Tasima sistemi

Satis ve Dagitim Kanallari
Hizmetler

Reklam-satis ve promosyon

Fiyatlandirma

3.4.1 Tasima Sistemi:

Ihracatin 6nemli konularindan bir tanesi de, iiriiniiniiziin bir {ilkeden baska bir iilkeye gonderilmesi
slirecini barindiran tasimacilik organizasyonudur. Dolayistyla liriiniiniiz diinyanin herhangi bir yerine
tasimacilik organizasyonundaki degisik metotlarla (kara, deniz, hava ve demiryolu) gonderilebilmek-
tedir. [hracatg1 firma bu baglamda asagidaki sorular1 sormak ve cevaplamak durumundadir.

Malimiz1 gonderirken tek bir tasima metodu mu uygulayacagiz ?
Birden fazla tasima metodu kullanacaksak bunun yonetim ve risk siireci nasil olmalidir ?

Malin taginmasi esnasinda iirlinlimiiz riskli bir bolgeden gececek midir? Ya da riskli bir iilkeye
mi gonderilecektir. (terdr, savas veya korsan olaylar1 bu madde icin 6rnek teskil edebilirler) ?

Tasima metodunun maliyeti nedir? Maliyeti etkileyen unsurlar nelerdir?

Tasima siirecinde farkli iklimlerden gegilecek midir ?

Termin (teslim zamani1 6nemli midir? Tagima modunu teslim zamanina gore mi ayarlayacagiz
vb.) ?
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3.4.2 Satig ve Dagitim Kanallari:

Ihracat siireci baslamadan once yapacagimiz dagitim kanallar1 arastirmasindaki asil amag; ‘en iyi
pazarlama ve dagitim aginin saptanmasidir. Cilinkii her degisik ithalat iilkelerinde, degisik dagitim
kanallar1 mevcuttur.

Ayrica ihracat¢i firmanin temel amaci kar elde etmek oldugundan, yeri geldigi zaman (burada ihracat-
¢1 firmanin ithalatgi tilke ile tecriibesinin ve ihracat sirkiilasyonunun fazla olmasi gerekmektedir. Aksi
taktirde siireci yonetmekte olduk¢a zorlanilmaktadir.) ithalat tilkesindeki paydaslarinin (distribiitor,
toptanci, bayi, perakendeci vb.) karlarina talip olmalidir.

Sekil. 24.

Ihracatci-Bayi- Toptanci- Perakendeci Sarmali”

A
IHRACATGI FIRMA

+
KAR
1
BAYI
+

BAYI

2 KARI
y = 4

. SON TUKETICI
TOPTANCI PERAKENDECI

+TOPTANCI KARI + PERAKENDECI KARI
— L —

3 4

13 Mutlu YILMAZ, Ahmet OZKEN, fhracat Anlamak ve Yonetmek I(;in Bilmeniz Gereken Her $ey” 2. Baski, Optimist Yayinlari,
Istanbul,2013, 5.201.
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Ihracat siirecindeki Thracatgi- bayi- toptanci - perakendeci sarmalina baktigimizda;'
1- Ihracat¢ firma kendi karini katarak {iriinii bayisine génderir,

2- Ithalatg1 olan bayi iiriinii kendi iilkesine ithalatin1 yaptiktan sonra kendi karini katarak iiriinii top-
tancilarina gonderir,

3- Toptanci ise almis aldig1 malin tizerine kendi karin1 koyar ve mali perakendeciye gonderir,
4- Perakendeci tiriine kendi karin1 ekleyerek raflarda son tiiketicinin begenisine sunar.
3.4.3 Hizmetler:

Ihracatg1 firmalar bazi zamanlarda ihrag ettigi iiriin kadar hizmet ihracat1 da yapabilir. Ozellikle tek-
nik hizmetler, baz1 {irlinler i¢in dnemli pazarlama araglarindan birisidir.

Thracatg1 firmanin verecegi teknik hizmetler asagidakilerin birisini ya da birkagini birlikte igerebilir.'s
* lhracati yapilan malin kullanim1 ve bakimu siirecindeki egitim ve danigmanlik hizmeti,
* lhracat edilen iiriinde herhangi bozulma meydana geldiginde tamir ve bakim hizmetleri,
e Yedek parca temini,

 Thracat edilen iiriine garanti verilmesi ve garanti kapsaminda meydana gelen aksakliklarin
acilen giderilmesi seklinde siralanabilir.

3.4.4 Reklam - Satis ve Promosyonlar:

Ihracatc1 firmanin, Ithalatgi firmalara gonderdigi esantiyon ve promosyon calismalar1 hem ithalatg1
firmada hem de ithalatg1 firmanin kendi tilkesindeki tiiketiciler zihninde olumlu bir alg1 yaratirlar.
Dolayisiyla bu tiir calismalar, ilk girilen pazarlarda iiriiniin tanitilmasi siirecindeki 6nemli etkenler-
den birisidir. Fakat ihracat¢1 firmanin bu siirecte asagidaki konulara dikkat etmesi ve kontrollerinin
yapilmasi gerekmektedir.

14 a.g.e. s201.
15 a.g.e,.s 203.
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« Ithalatci iilkedeki firmaya yapilan esantiyon ve promosyon ¢alismalarinin ne kadar tiiketiciye
yanstyor?

e Ithalat¢1 firma bunlar1 ne amagla kullantyor?

Tiim bunlarin yaninda ithalate1 ilkelerdeki reklam ¢alismalar1 da bir diger 6nemli konudur. Genellik-
le satig gelistirme ¢aligmalar1 ve reklam ¢alismalart, ithalatgr tilkelerdeki dagitimeinin ya da peraken-
decinin sorumlulugundadir. Dolayisiyla ihracatci firma bu dagitim kanallarindaki taraflarin se¢imin-
de son tiiketici algisinda olumlu ¢aligmalarin olugmasini saglayacak ¢alismalar1 yapacak paydaslarini
iyi segmek durumundadir. Dolayisiyla se¢gmis oldugu paydaslarin;

o Ithalatei iilkelerde yapacaklari reklam ¢alismalarinda biitcelerin ne kadar1 karsilanryor

e Reklamlar hangi araclarla iletiliyor? (yazili basin m1, gorsel medya m1 ya da sektor dergileri
mi)?

» Rakipler hangi aracglar1 kullanip hangi mesajlari iletiyorlar ve bizim verecegimiz mesaj ne
olacaktir vb. sorularin yanitlarin1 vermesi gerekmektedir.

3.4.5 Fiyatlar:

Dikkat edilirse fiyatlandirma ¢alismalari hem “Pazar Potansiyelinin Tahmininde” hem de *“ Pazarla-
ma Yontemleri” icerisinde yer almakta. Dolayisiyla fiyatlandirma c¢aligsmalarinin ihracat siirecindeki
onemini buradan rahatlikla anlayabiliriz.

Ihracatta fiyatlandirmasinin ¢alismas1 genellikle maliyetlerin tespitinden sonra belli bir kar marji
eklendikten sonra olusturulur.. Bu ¢aligma ithalat iilkesine giristeki minimum fiyat olup, bu fiyatin st
sinirini ise tiiketici tercihleri ama aslinda rakipler belirler. Iste bu yiizden Ihracat¢i firmalar herhangi
bir pazara girerken, mutlaka rakiplerinin ithalat¢: iilkede olusturduklar fiyatlar1 dikkatlice arastirip
ona gore degerlendirme yapmalidirlar.
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Tablo 10.
Pazarlama Uygulamasi /6

1. Ulasim
- Tasima ticretleri
- Hiz ve siklik (frekans)
- Gilivenilirlik
- Riskler
- Ambalaj giderleri

2. Satis ve Dagitim Kanallar

- Malin normal kanallar1 ( her birinin fonksiyonu, satistaki pay1, dnemindeki degisiklikler

- Almasik kanallar

- Normal ve almasik kanallarin kullanabilirligi ve bunlarin avantaj ve dezavantajlar

- Dagitim kanalindaki her halkanin sagladig: destek fonksiyonlari (teknik hizmetler,
reklam ve satis gelistirme, mali yonii )

- Her halkanin stok diizeyi

- Teslim tarihi kosullart

- Her halkanin kar marj1 ve iskonto orani

- Kredi olanaklar1 ve beklenen satis kosullari

- Baslica dagitimcilar ( en 6nemlilerinin sizin ve maliniz ig¢in en uygun olanlarin durumu;
firmanin biiyiikligi, satislarindaki artis, mal gesitleri, satis gilicii, miisteri tipi, cografi alani,
hizmet olanaklar1, pazardaki durumu, kosullari, olabilecek ¢ikar ¢atigmalari vb.)

3. Fiyatlandirma Stratejisi Faktorleri
- Uygulanabilir sinirlar
- Rakip mallarin arz1
- Rakip mallarin fiyati
- Rakiplerden beklenen tepkiler
- Mal avantajlar1

16 Mutlu YILMAZ, Ahmet OZKEN, ihracat Anlamak ve Yonetmek igin Bilmeniz Gereken Her Sey” 2. Baski, Optimist Yayinlari,
Istanbul,2013, 5.201.
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4. Alicilarin Bekledigi Hizmetler
- Teknik oneriler
- Defolu mallarin degistirilmesi
- Garantiler
- Tamir, bakim ve yedek pargalar
- Teknisyenlerin egitimi

5. Reklam ve Satis Gelistirme
- Rakip mallarin desteklenmesi i¢in harcanan para (her firmanin satislarinin yiizdesi olarak)
- Kullanilan baslica kitle iletisim araglar1 ve teknikleri ve harcamanin bunlar arasinda dagilimi)
- Zamanlama ve cografi yogunlagsma
- Onemli rakiplerin reklamlarinda kullandiklar1 satis imajlar
- Harcamalarin satic1 dagitimci ve perakendeci arasinda dagilimi
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4.1. IHRACAT FiYATLANDIRMASINA GiRiS

Thracat fiyatlandirmas1 daha dnceki boliimlerde bahsettigimiz iizere ihracat asamasinin énemli ca-
lismalarindan bir tanesidir. Ciinkii ihracat pazarlarinda kiiresel dl¢ekte bir markaniz yoksa sizin en
biiyiik avantaj ve dezavantajiniz fiyatlandirmadir. Dolayisiyla ihracat¢i firmanin fiyatlandirma siireg-
lerine oldukg¢a fazla odaklanmasi gerekmektedir.

Fiyatlandirma asamasinin en 6nemli sorunu ise, farkli pazarlarda dogru fiyatlandirma yapabilmektir.
Ciinkii her bir farkl: tilke veya bolge ihracat¢1 agisinda fakli pazarlama politikas1 uygulamasi gerekir
ki, bunlarin basinda ise ihracat fiyatlandirmas1 gelmektedir.

4.2. IHRACAT FiYATININ TANIMI

Ihracatta fiyatlandirma; ihracat yapacak olan firmanin maliyetlerini karsilayan (iiretim +ihracat siireci
maliyetleri) ve belirlemis oldugu hedef pazar i¢in uygun belirli bir kar marjin iceren fiyatlandirma-
dir.!

Yukarida yapmis oldugumuz tanimdan yola ¢ikarsak farkli pazarlarda dogru fiyatlandirma yapabil-
menin 3 tane unsur karsimiza ¢ikmaktadir. Bunlar;

* Maliyetleri kargilamasi
* Hedef Pazar tespiti

* Hedef Pazar dogrultusunda belirlenen kar marj

! Mutlu YILMAZ, Ahmet OZKEN, “ihracat Anlamak ve Yénetmek icin Bilmeniz Gereken Her Sey” 2. Bask1, Optimist Yayinlari,
Istanbul, 2013, 5.207

www.daib.org tr 97




DOGU ANADOLU . . .
iHRACATCILAR BIiRLiGi lhracat Pazarlama Teknikleri

ORNEK

Felemezler firmasi bu sefer iki farkli pazar bulmustu. Bunlarda bir tanesi uzun zamandir tize-
rinde calistiklar1 Afrika’da iki iilkeydi. Bir digeri ise akrabalarinin vasitasiyla Almanya’da
bulduklar1 firmaydi. Firma yetkilileri bu siiregte fiyatlandirma politikalarin1 olustururken
ayn1 iirlin i¢in teslim sekli olarak EXW teslim sekli lizerine teklif vermeye karar vermislerdi.
Dolayisiyla tirliniin kalitesi azda olsa farklilik gdsterse bile iiretim maliyetleri hem Afrika
pazari i¢cin hem de Almanya i¢in ayniydi. Ayn1 zamanda malin gonderilmesiyle ilgili ihracat
siire¢ maliyetleri de birbirine ¢ok yakindi. Thracatc1 firma olan Felemezler bu siirecte Alman-
ya’ya, Afrika’ya verdigi teklifin 3 kati1 fazla fiyat vermisti. Ciinkii hedef pazar baglaminda
karlilik oranlar farklilik gostermekteydi.

Ornek olayimizdan yola ¢ikarsak iiretim ve siire¢ maliyetleri ayn1 olmasina karsin ihracatci firma iki
farkl iilkeyi Pazar arastirmasi sonucunda gerek ekonomik faktorler gerekse Pazar boliimlendirmesi
sonucunda hedef kitleyi farklilagtirmis ve iki farkli pazarda belirleyecegi kar oranlarini birbirinden
oldukga farkl bir sekilde fiyatlandirmaya yansitmistir.

NOT

Ihracatg1 firma olarak Pazar baglaminda baktigimizda her iilke, bolge ve kitay1 birbirinden
farkl diistinerek fiyatlandirma politikalar1 olusturmasi gerekmektedir.
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4.3. FIYATLANDIRMADA INCOTERMS ETKIiSi

Ikinci béliimden hatirlayacagimiz iizere Incoterms kurallar1 dis ticaret siirecinin ydnetilmesi ve ma-
liyetlerinin paylasilmasi anlaminda en temel unsurdur. Dolayisiyla ihracat¢i firma siireci yonetirken
ihracat siire¢ maliyetlerini, fiyat teklifi vermeden Once fiyatlarinin i¢ine dahil etmesi gerekmektedir.
Bu boliimiimiizde ihracat fiyatlandirmasini yaparken kitabin yazari olarak benim gelistirdigim “3
Can Simidi” tekniginden faydalanacagiz.

Isterseniz 3 can simidi teknigini anlatirken 6rnegimizi ve ihracatci 6zelinde dis ticaret siireclerini
sekil esliginde hatirlamaya caligalim

Sekil. 25.
Siire¢sel Analize Giris’

SURECSEL ANALiZ

Ihracat Ithalat
Gl'.imrl'jﬁl'j Giimriigi

ingiltere ithalatc

Limani Firma
15',rer|

Ithalat Ulke
Navlun ic Nakliye
Surecl

Ihrac:at Ulke
ic Naklive

Denizli izmir
Limam

2 Mutlu YILMAZ, “Dss Ticarette Teslim Sekilleri INCOTERMS” Soncag Yayncilik, 2016 Ankara, s.34
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Thracatg1 firmamiz, Denizli’de yerlesik bir firmadir. Bu firma mallari denizyolu ile Ingiltere’ye gon-
derecektir. Mallar gemiye, izmir Alsancak limanindan yiiklenecektir. Simdi de 6rnegimiz 6zelinden
ithracat stireclerini maliyetler bazinda teslim sekli gdzetmeksizin belirtmeye ¢alisalim

1.

A R AT LB o

e e
W N = O

Denizli’deki fabrikadan malin ilgili tasima aracina yiiklenmesi maliyeti

Denizli’den Izmir Alsancak limanina kadar i¢ nakliye masraflari

I¢ nakliye siirecindeki olas1 riskleri kapsayan sigorta masraflari

(Tiirkiye’den ¢ikis islemlerinin yapilabilmesi i¢in) ihracat giimriikleme iglemlerinin yapilmasi
Mallarin gemiye yiiklenmesi

Navlun Bedeli (Uluslararasi tagima ticreti)

Sigorta Bedeli (Uluslararasi tagima siirecindeki riskleri barindiran sigorta)

Ithalat iilkesinde bosaltma masraflari

Ithalat iilkesindeki giimriikleme masraflar:

. Ithalat iilkesinde 6denecek mali yiikiimliiliikler (varsa giimriik vergisi, KDV vb.)
. Ithalat iilkesindeki i¢ nakliye
. Ithalat iilkesinde i¢ nakliye siirecindeki riskleri kapsayan sigorta masraflari

. Ithalat iilkesindeki firmada bosaltma masraflart

Maddeler halinde verilen bu masraflar sadece Incoterms baglaminda diisiintilmiistiir. Fiyat-

NOT

landirma yaparken ihracat siireciyle alakali baska masraflarin ¢ikacagini belirtelim.
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Simdide isterseniz ihracat siirecinin “3 Can Simidi” teknigini anlamaya ¢alisalim ve ilgili maliyetle-
rin hangi siirecler igerinde yer alacagini belirtelim.

Sekil. 27.
3 Can Simidi Teknigi’

NAVLUN ASAMASI

= ihracat ithalat

Glumrigi N-‘.ijmrijgﬂ

Ithalat Ulke
Ic Nakliye

" N dhracat Ulke
N Nakliye

IHRACAT ULKE ASAMASI ITHALAT ULKE ASAMASI

3 a.g.e. s.35
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“3 Can Simidi” teknigine gore siire¢ler kendi icerisinde 3 boliime (3 ayri can simidi) olarak ayrilirlar.
Bunlar;

1) ihracat Ulke Asamasi
2) Navlun Asamasi
3) Ithalat Ulke asamasiydi.

Iste bizim simdi yapmamiz gerekenler, hangi can simidinde ya da siirecte hangi maliyetlerin yer ala-
cagidir

A. Thracat Ulke Asamasi (Birinci Can simidi)

[

Denizli’deki fabrikadan malin ilgili tagima aracina yiiklenmesi maliyeti

Denizli’den Izmir Alsancak limanina kadar i¢ nakliye masraflart

I¢ nakliye siirecindeki olasi riskleri kapsayan sigorta masraflari

(Tiirkiye’den ¢ikis islemlerinin yapilabilmesi i¢in) ihracat giimriikleme islemlerinin yapilmasi
Mallarin gemiye yiiklenmesi

. Navlun Siireci Asamasi (Ikinci Can Simidi)

Navlun Bedeli (Uluslararasi tagima ticreti)

Sigorta Bedeli (Uluslararasi tagima siirecindeki riskleri barindiran sigorta)

O N & "W 9N & »W N

. Ithalat Ulke Asamas1 (Uciincii Can Simidi)
8. Ithalat iilkesinde bosaltma masraflar
9. Ithalat iilkesindeki giimriikleme masraflari

10. ithalat iilkesinde 6denecek mali yiikiimliiliikler
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11. ithalat iilkesindeki i¢ nakliye
12. ithalat iilkesinde i¢ nakliye siirecindeki riskleri kapsayan sigorta masraflart
13. Ithalat iilkesindeki firmada bosaltma masraflar1

Sonug olarak toplamda 13 maddeden olusturdugumuz maliyet kalemlerini 3 Can simidi igerisinde
siniflandirmis olduk. Dolayisiyla su ana itibariyle isin en biiyiik kismi bitmis oldu. Simdi 3 ana ki-
simda siiflandirdigimiz maliyet kalemlerini ise, kendi igerisinde hem Incoterms 2000* hem de Inco-
terms®2010 kapsaminda ayr1 bir siniflandirma ile siirecimize devam edelim. Oncelikle ihracat iilke
asamasindaki (birinci can simidi) teslim sekillerini gorelim.

NOT

Incoterms 2000 gerekse Incoterms®2010’daki teslim sekilleri ihracat iilke agsamasi igin
aynidir. Farklilik géstermez.

Sadece ihracat iilke asamasina giren teslim sekilleri;

« EXW
« FCA
« FAS

* FOB teslim sekilleridir.

* Incoterms 2000 kurallar1 ikinci béliimde anlatilmamigtir. Sektore hala kullanildiginda fiyatlandirma galigmalart ierisine Incoterms
2000 kurallar1 da dahil edilmistir.
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NOT

Bu dort teslim seklinin ortak 6zellikleri ise navlun siireci ve ithalat tilke siirecine ihracat¢i
firma olarak karismazlar ve maliyetlerini istlenmezler

Sekil. 27.
Birinci Can Simidi Teknigi ve Fiyatlandirma’

~ lhracat
. GUmrigi

ithalat
Giimriigii

ithalatc
_Firma
Isyeri

Manisa

ithalat Ulke

Thracat Ulke ic Nakliye

Nakliye Navlun

Siireci

EXW + ic Nakliye «ihracat Giimriikleme Masraflan = FCA

EXW + ic Nakliye +ihracat Giimriikleme Masraflan = FAS
EXW + ic Nakliye +ihracat Giimriikleme Masraflan + Gemiye Yiikleme Masraflan = FOB

> A.g.e. s.95
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« EXW

Thracatg1 teslim etme yiikiimliiliigiinii kendi isyerinde yerine getirdiginden, dis ticaret siirecin-
deki higbir maliyete katlanmaz °

 FCA

FCA teslim seklinde, ihracatgi teslim etme yiikiimliiligiinii ihracat iilkesinde ithalat¢inin be-
lirledigi yerde yerine getirdiginden ilgili yere kadar tasima maliyetleri ve sigorta (yaptiracak-
sa) karsilar. Ayrica ihracat giimriikleme islemleri de ihracatgiya aittir.

* FAS

FAS teslim seklinde ihracatg¢1 teslim etme yiikiimliiliigiinii, ihracat giimriikleme islemlerini
tamamlamis ve ihracat tlilkesinde belirtilen ihracat limaninda teslim etmesiyle yerine getirir.
Dolayistyla ihracat iilkesinde ki i¢ tasima, yaptiracaksa sigorta ve ihracat glimriikleme islem-
lerinin masraflarini ihracatgi firma karsilar.

 FOB

FOB teslim seklinde ihracatci teslim etme ylikiimliiliigiini, ihracat giimriikleme islemlerini
tamamlamis bir sekilde belirtilen gemiye mallar1 yiiklemesiyle yerine getirir. Buraya kadar
olan tlim masraflar ihracatg¢1 firmaya aittir.

® Burada dikkat edilmesi gereken husus navlun bedelinin kimin 6deyecegi EXW teslim seklinde belirtilmemistir. Ama daha énceden
ifade ettigimiz gibi genel teamiil ithalatginin 6demesi yoniindedir. Ayrica ithalat¢i firma ihracat glimriikleme islemlerini yapabilecek
durumda degilse maliyetlerini ithalat¢i kargilamak tizere ihracat gtimriikleme islemlerini ihracat¢i yapar ama zaten parasini aldigindan
ayr1 bir maliyet olarak hesaplanmaz
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Sekil. 28.
Ikinci Can Simidi Teknigi ve Fiyatlandirma’

HEM IHRACAT

Ihracat HEM DE NAVLUN SURECI

Giimriigii
ithalat
Giimriigii

o

ithalata

Manisa izmir i
Limani _Flrm?
Isyeri
ihracat Ulke ithalat Ulke
ic Nakliye Ic Nakliye

Naviun
FOB + MNavlun += CFR Sireci

FCA + Mavlun +=CPT
FOB + Mavlun +Sigorta =CIF veya CFR+Sigorta =CIF
FCA + Navlun + Sigorta = CPT veya CPT+ Sigorta= CIP

Simdi de navlun agamasindaki (ikinci can simidi) teslim sekillerini gorelim.

NOT

Incoterms 2000 gerekse Incoterms®2010°daki teslim sekilleri ihracat iilke agamasi igin
aynidir. Farklilik gostermez.

7 A.g.e, .96
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Navlun siireci tek basina degerlendirilmediginden, bu sefer hem ihracat hem de navlun siirecinin ma-
liyetini fiyata yansitabilmek i¢in siireci siniflandiracagiz.

Hem Ihracat hem de Navlun Siirecine gore teslim sekilleri;

« CFR
- CPT
« CIF

* CIP teslim sekilleridir.

Bu dort teslim seklinin ortak 6zellikleri ise hem ihracat hem de navlun siirecini ihracatgi firma olarak
maliyetlerini iistlenirler.

Bunda sonra siireci tek tek anlatmadan 6nceki 6grendiklerimizin {izerine ekleme yaparak sekilde go-
ziiktligl lizerine modelimizi tekrar edelim

FOB + Navlun = CFR + Sigorta = CIF
FCA +Navlun = CPT + Sigorta = CIP

Simdiki asamada ise ithalat iilke agsamasindaki (iiglincii can simidi) teslim sekillerini gérelim.

NOT

Bu sefer Incoterms 2000de ve Incoterms20104daki teslim sekilleri birbirinden farkli old-
ugundan iki versiyonu ayr1 anlatacagiz.

Ayrica Ithalat iilke siireci tek bagina degerlendirilmediginden hem ithalat iilke hem de navlun
stirecinin maliyetini fiyata yansitabilmek i¢in siireci siniflandiracagiz.
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Hem Ithalat hem de Navlun Siirecine gore Incoterms 2000°deki teslim sekilleri;

- DAF
- DES
- DEQ
- DDU

* DDP teslim sekilleridir.

Sekil. 29.
Uciincii Can Simidi Teknigi ve Fiyatlandirma Incoterms 2000°

INCOTERMS 2000

ihracat
Giimrigii

HEM ITHALAT
HEM DE NAVLUN SUREC

Manisa izmir
Limam

ithalat Ulke
Naviun I¢ Nakliye
Siireci

Mavlun + Ara Bilgeye kadar Siirecteki Riskve Sigorta = DAF
Mavlun + ithalat limanina kadar risk ve sigorta= DES

DES + Bosaltma masraflan =DEQ

Mavlun +ithalat iilkesine kadar risk ve sigorta = DDU

DDU +ithalat iilkesindeki mali yiikiimliilikler = DDP

Ihracat Ulke
ic Nakliye

8 A.g.e,8.97
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Navlun + Ara Bolgeye Kadar Suiregteki Risk ve Sigorta = DAF

Navlun + ithalat Limanina Kadar Risk ve Sigorta = DES
DES + Bosaltma Masraflari = DEQ
Navlun + ithalat iilkesine kadar olan risk ve Sigorta = DDU
DDU + ithalat Ulkesindeki Mali Yiikiimliiliikler = DDP

Simdi de ithalat lilke asamasindaki (iliglincii can simidi) Incoterms®2010’a gore teslim sekillerinin
fiyatlandirmadaki maliyetlere etkisini gorelim.

Hem Ihracat hem de Navlun Siirecine gore Incoterms®2010’daki teslim sekilleri;

DAP
DAT

DDP teslim sekilleridir.
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Sekil. 30.
Uciincii Can Simidi Teknigi ve Fiyatlandirma Incoterms®2010°

INCOTERMS®2010

ihracat
Giimriigii

HEM ITHALAT
HEM DE NAVLUN SUREC

H—N

Manisa Izmir
Limam

A

ihracat Ulke

Ic Nakliye Navlun
Siired Ithalat Ulke
Navlun + ithalat iilkesine kadar risk ve sigorta = DAP |g Nakliye
DAP + Bosaltma masraflan =DAT

DAP + ithalat iilkesindeki mali yiikiimliliikler = DDP

Navlun + ithalat iilkesine kadar olan risk ve Sigorta = DAP

DAP + Bosaltma Masraflari = DAT

DAP  + ithalat Ulkesindeki Mali Yiikiimliiliikler = DDP
NOT

Ithalat iilkesindeki ve Navlun siirecindeki maliyetlerde yer alan “Sigorta Maliyetleri” zorunlu
degildir. Sadece navlun siirecindeki risk ihracatciya ait oldugundan sigorta yapilmasi tavsiye
edilmektedir. Dolayistyla maliyet kalemi olarak sigorta fiyata yansitilir.

o A.ge.s.
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4.4. FIYATLANDIRMA VE ODEME SEKILLERI ILISKIiSi

Ikinci boliimde de belirtigimiz iizere, dis ticarette kullanilan 6 tane ddeme sekli vardi. Dolayisi ile bu
odeme sekilleri mal bedelinin 6denmesinin yani sira ayn1 zamanda dis ticaretin farkl siireglerine etki
etmekle birlikte bu siireglerden bir tanesi de ihracat fiyatlandirma siirecidir. Genel bir degerlendirme
yaparsak, mal bedelinin pesin 6denmesi durumunda ihracatci olarak fiyatimizi asagi ¢ekebilir ya da
iskonto yapabilecekken, vadeli 6demelerde 6rnegin kabul kredili 6deme metodunda oldugu gibi vade
farkindan kaynaklanan maliyeti fiyatimiza ekleme yapabiliriz. Daha farkli agidan bakar ve akredi-
tif veya Banka Odeme yiikiimliiliigii baglaminda, calistyorsak bankalarm alacaklar1 komisyon ve
masraflari fiyatlarimiza yansitmamiz gerekecektir. Baz1 zamanlarda ise genellestirmeler bazen hatali
fiyatlandirma yapmamiza da sebep verebilir. Nasil m1? Ornek hikdyemizden bakalim.

NOT

Van’da yerlesik ihracat firmamiz, hem Irak’a hem de Cin’e gonderilmek iizere ayn1 miktarda
ve kalitede her iki tilkedeki firmaya teklif ge¢misti. Teklifin de ise teslim sekli olarak EXW,
odeme sekli olarak ta Vesaik Mukabili Odeme iizerine anlasmist1. Firmamiz her iki firmaya da
ayni fiyatlandirmay1 yapmisti. Bunun iizerine firmanin ortaklarindan Umut Bey itiraz etmis
ve ayni fiyatin verilmesinin yanlis olacagini ifade etmisti. Diger ortak ise mal miktari, kalite,
teslim sekli ve 6deme sekli gibi diger tiim degiskenlerin ayni oldugunu ifade etmis ve ver-
dikleri fiyatin dogru oldugunu savunmustu..

Yukaridaki 6rnek olay aslinda 6deme seklinin bazi durumlarda nasil farkli etkilerinin olduguna dair
gayet giizel bir 6rnek. Oncelikle Van’daki ihracat firmasmin hem Iraga hem de Cin’e aym fiyat ver-
mesi Oncelikle 6deme sekli agisindan biiylik bir hata teskil etmektedir. Neden mi?

Odeme sekli olarak “Vesaik Mukabili Odeme” iizerine anlastiklarina gére ddeme ithalatgr iilkeye
vardiktan sonra gergeklesecektir. Hatirlarsaniz ihracatci firma vesaik mukabili 6deme yonteminde
ithalat¢inin mallar1 ¢gekmesine yarayan evraklar1 bankalar kanaliyla sartli olarak gonderiyordu. Do-
layisiyla ithalat¢i firma, mallar kendi {ilkesine gelince bankaya gidiyor, 6demeyi gergeklestiriyor ve
belgeleri ancak boylelikle alabiliyordu.
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Simdi tekrardan 6rnegimizde gelirsek, Van’dan Iraga gidecek {irlinler ortalama bir bilemediniz iki
giin i¢inde giderken, Cin’e gidecek iiriin i¢ nakliye ve navlun siireciyle birlikte ortalama 45 giin ola-
caktir. Dolayisiyla Irak’taki firma mal bedelini vesaik mukabili 6deme yontemine goére 2 giin sonra
odeyecekken, Cin’deki firmada yaklasik 45 giin sonra 6deyecektir. Dolayistyla ihracatci firma farki-
na varmadan Cin’e vadeli mal satmistir. Sadece vesaik mukabili 6deme yonteminden yola ¢ikarsak,
Irak ve Cin’e ayni fiyatla teklif verilmesi biiyiik hata olmustur. [hracat¢1 firmamiz Cin’e daha yiiksek
fiyat vermeliydi.

4.5. IHRACATTA FIYATLANDIRMA STRATEJILERI

Ihracat asamasinda geneli anlamda iki temel strateji vardir ve siire¢ bu iki strateji iizerine odaklanir.
Bunlar;

* Yiiksek Fiyat Stratejisi
» Diisiik Fiyat Stratejisidir.
Her iki stratejimizi aciklamadan 6nce stratejinin genel bir tanimini yapalim. “Isletme acisindan stra-

teji; Isletmede uzun donemli amag ve hedefleri belirleme ve bu amaclari gerceklestirebilmek igin ihti-

vag duyulan kaynaklari tahsis ederek uygun faaliyet programlarint hazirlamadir. "’ “Aslhinda strateji

ayni zamanda isletmede biiyiik resimdir de diyebiliriz. "

» Yiiksek Fiyat Stratejisi;

Adindan da anlasilacagi lizere ihracat¢1 firmanin Pazara yiiksek bir fiyatla girmesi veya mevcut pa-
zarda yiiksek bir fiyat politikas1 uygulamasidir. Asagidaki durumlarda firma yiiksek bir fiyat stratejisi
uygulayabilir.

« Thracat yapan ya da yapacak olan firmanin iiriinii tekeldir

¢ Firmanin kendisi tekeldir.

19 Omer Dinger, “Stratejik Yonetim ve isletme Politikas1”. 5. Baski istanbul Beta Yayinlar1 s.16

UMutlu YILMAZ, Ahmet OZKEN, “ihracat Anlamak ve Yonetmek icin Bilmeniz Gereken Her Sey” 2. Baski, Optimist Yayinlari,
Istanbul,2013, 5.211
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* Teknolojik iiriin satmaktadir.
» Kalite imaj1 olusturmak
e Markali iirlin satmaktadir. Vb.

Yiiksek fiyat stratejisinin en 6nemli faydalarindan birisi, firmaya yiiksek kar oranlarin1 gergeklestir-
mesini saglar.

* Diisiik Fiyat Stratejisi;

Giris yapilan pazarda rakiplere gore daha diisiik fiyat verilmesini benimseyen fiyatlandirma strateji-
sidir. Diisiik fiyat stratejisi asagidaki durumlar i¢in kullanilabilir.

e Herhangi bir iilke pazarina girerken ya da faaliyet gosterirken sizin {riiniintizle ilgili arz
fazlas1 varsa

* Pazara ilk defa giriliyor ve iiriiniin piyasada taninmasi isteniyorsa
e Firmanin atil iretim kapasitesi varsa ve bunu harekete gecirmek istiyorsa
* Pazarda genis bir paya sahip olmak istiyorsak
* Hedef kitlemizi genisletmek istiyorsak vb.
4.6. IHRACAT SURECINDE FIYATA ETKi EDEN MALIYET UNSURLAR

Thracatta fiyatlandirma siirecinde hatirlanacag iizere maliyetleri iki kisim i¢inde degerlendirmistik.
Bunlardan birincisi tiretim maliyetleri iken, ikincisi ihracat siire¢ maliyetleriydi. Dolayisiyla bizler
iiretim maliyetlerinin Oniimiize geldigini varsayarsak ihracat siirecinden kaynaklanan olas1 maliyet-
leri asagida siralamaya calistik.

« Thracatta miisteri bulunmasina aracilik eden bir firma varsa, bu firmaya édenecek komisyon
masrafi veya hizmet bedeli

o Thracater iilke i¢indeki i¢ tasima ve sigorta masraflari
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Ihracat siirecindeki dokiimantasyon giderleri
Finansman giderleri
Varsa akreditif masraflar

Guimriik miisavirine 6denecek ticretler (DDP teslim sekli haricinde ithalat glimriigii i¢in giim-
rik miisavirine 6denecek licreti ithalatci firma 6der.)

Nispi aidat (ihracatgi birliklerinin, ihracat¢i firmanin gergeklesen ihracatlarindan FOB bedel
tizerinden tiicret)

Ambalajlama masraflar

Navlun ve navlun siirecindeki sigorta masraflari
Depolama masraflari

Yiikleme ve bosaltma masraflar

Gerekiyorsa belgelerin ¢eviri masraflari

4.7. IHRACATTA FIiYATLANDIRMAYI ETKIiLEYEN DiGER FAKTORLER

Ihracat siirecinde fiyatlandirmay1 etkileyen faktodrler oldukga fazladir. Dolayistyla ihracatgi firmalari-
mizin her bir konusu kendi igerisinde degerlendirip ona gore fiyatlandirma yapmalar1 gerekmektedir
ki gercekten bu kolay bir olay degildir. Genel olarak baktigimizda fiyatlandirmay1 etkileyen faktorleri
asagidaki gibi siralamaya calistik.

Teslim sekli (INCOTERMS)
Odeme Sekli
Mallar1 teslim zamani

Doviz kurlar1 ve bunlarin kendi arasindaki parite farklari
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e Miktar

* Kalite

* Piyasadaki arz ve talep,

e Pazardaki rekabet,

« lthalatcr iilkedeki ekonomik performans ve gelir diizeyi,
« [lthalater iilkedeki enflasyon oranlari,

o lthalater iilkedeki bizim iilkemiz veya iiriinlerimizle ilgili giimriik vergi oranlari, dahili vergi-
ler, ithal sinirlamalar1, anti damping gibi Tarife Dis1 Engeller,

4.8. IHRACATTA FIYATLANDIRMA TABLOSU

Asagida verdigimiz tabloyu degerlendirirken 6niimiize iiretim maliyetleri ile diger yonetim maliyet-
lerinin geldigini varsayarak sadece ihracat slire¢ maliyetleri degerlendirilmektedir.
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Tablo 11.
Ihracat Fiyatlandirma Tablosu’’

Imalatginin Uretim maliyeti PPN
Ambalajlama ve Markalama PPN
Kar PN
(EXW fiyat1)

Ulke I¢i Nakliye Masraflari N
Ulke i¢i Sigorta Masraflari N
Finansman Giderleri  * N
Akreditif Masraflar1 ~ * N
Dokiiman Masraflari N
Glimriik Miisavirlik Masraflari PN
Nispi Aidat Masraflar1 * N
Genel Giderler N
Yiikleme Masraflari N
(FOB fiyat1)

Navlun .
Sigorta .
(CIF fiyat1)

Ithalat Ulkesindeki Giimriik

Vergileri PN
Ithalat Ulkesindeki Dahili

Vergiler ve diger fonlar PN
Ithalatc1 Ulkedeki Giimriik

Miisavirlik Hizmet bedeli S
Ithalat¢inin isyerine tasima OO ERPRRTRRN
(DDP fiyat)

Ithalat¢1 Kar Marj1 PP PRSP
Perakende Kar Marji N
Son Tiiketici Perakende Fiyati N

* [saretli yerler, EXW fiyatlandirilmast icerisine dahil edilmelidir.

12 a.g.e. 5220221,

13 Karin yeri, EXW teslim sekline gore degerlendirilmistir. Teslim sekline gore karin yeri degisiklik gosterir.
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Ihracat Pazarlama Teknikleri  iHRACATCILAR BiRLIGi

DOGU ANADOLU

IHRACI YASAK OLAN MALLAR LiSTESI

MADDE

YASAL DAYANAK

1-Kiiltiir ve tabiat varliklar1 (Eski eserler)

23/07/1983 tarih ve 18113 sayili Resmi Gazete’de
yayimlanmis bulunan 2863 sayili “Kiiltiir ve Tabiat
Varliklarii Koruma Kanunu”

2-Hint keneviri

24/06/1933 tarih ve 2435 sayili Resmi Gazete’de
yayimlanmis bulunan 2313 sayili  “Uyusturucu
Maddelerin Murakabesi Hakkinda Kanun”

3-Titiin tohumu ve fidesi

04/12/2002 tarih ve 24956 sayili Resmi Gazete’de
yayimlanmis  bulunan  “Tiitin ~ Uretimi,  Uretici
Tiitiinlerinin Pazarlanmasi, i¢ ve Dis Ticareti, Denetimi
ve Tiitiin Eksperligi ile ilgili Usul ve Esaslar Hakkinda
Y onetmelik”

4-fhrac1 6n izne bagli mallar listesinde yer
alan tiirler harig biitiin av ve yaban hayvanlar1
(canli ve cansiz olarak ve taninabilir en kii¢iik
pargalari ile bunlardan mamul konfeksiyon)

13/4/1990 tarih ve 20491 sayili Resmi Gazete’de
yayimlanmis bulunan 08/03/1990 tarih ve 90/234 sayili
Bakanlar Kurulu Karari

5-Ceviz, dut, kiraz, armut, erik, porsuk,
disbudak, karaaga¢ ve thlamur adli agag
tirlerinin kiitiilk, tomruk, kereste, kalas ve
taslak olarak ihraci

11/05/1974 tarih ve 14883 sayili Resmi Gazete’de
yayimlanmis bulunan 24/4/1974 tarih ve 7/8186 sayili
Bakanlar Kurulu Karari

6-Dogadan toplanan dogal cicek soganlar

06/01/1996 tarth ve 22515 sayili Resmi Gazete’de
yaymmlanmis bulunan 95/7623 sayili lhracat Rejimi
Karar

7-(Degisik 10/11/2010 -27755 RG) Odun

06/01/1996 tarihli ve 22515 sayili Resmi Gazete’de
yayimlanmis bulunan 95/7623 sayili lhracat Rejimi
Karar
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8-Sigla (liquidambar orientalis)

06/01/1996 tarih ve 22515 sayili Resmi Gazete’de
yayimlanmis bulunan 95/7623 sayili lhracat Rejimi
Karan

9-Yalankoz (pterocarya carpinifolia)

06/01/1996 tarth ve 22515 sayili Resmi Gazete’de
yayimlanmis bulunan 95/7623 sayili lhracat Rejimi
Kararn

10-Dat¢a hurmasi (Phoenix the ophrasti
crenter)

06/01/1996 tarih ve 22515 sayili Resmi Gazete’de
yayimlanmis bulunan 95/7623 sayili lhracat Rejimi
Karan

11-Zeytin (tescili yapilmis ve Milli Cesit
Listesi’nde yayimlanmis olan c¢esitlerinin
yurt iginde sertifikalandirilmig  olanlar
harig), incir (tescili yapilmis ve Milli Cesit
Listesi'nde yayimlanmis olan ¢esitlerinin yurt
icinde sertifikalandirilmis olanlar1 harig),
findik, antep fistig1, asma (sultani ¢ekirdeksiz)
fidanlar1 (Degisik 17/05/2011-27937 RG)

06/01/1996 tarth ve 22515 sayili Resmi Gazete’de
yayimlanmis bulunan 95/7623 sayili lhracat Rejimi
Karar

12- (Degisik 19/09/2009-27354 RG) Salep
(toz, tablet ve her tiirlii formda)

06/01/1996 tarih ve 22515 sayili Resmi Gazete’de
yayimmlanmig bulunan 95/7623 sayili lhracat Rejimi
Karar
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EK 2
IHRACI ON iZNE BAGLI URUNLER LISTESI
iZNi VEREN
MADDE KURUM YASAL DAYANAK

1-Kontrole Tabi Tutulacak
Harp Arag ve Gerecleri
ile Silah, Miihimmat ve

Milli Savunma

03/07/2004 tarih ve 25511 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmis bulunan 5201 sayili "Harp Arag ve
Geregleri ile Silah, Mithimmat ve Patlayici Madde
Ureten Sanayi Kuruluslarmin Denetimi Hakkinda
Kanun"un 4iincli maddesi geregi her yil revize edilerek

Uyusturucu ve Psikotrop
Maddelerin Yasadisi
Trafiginin Onlenmesine
Iliskin Birlesmis Milletler
Sozlesmesi  kapsamindaki
mallar

Alzunla_ra Ait Yedek Parcalar, | Bakanhg Resmi Gazete'de yayimlanan "Kontrole Tabi Tutulacak
skeri Patlayict Maddeler, Haro A Gerecleri ile Silah. Miihi tve Bunl
Bunlara Ait Teknolojiler arp Arag ve Geregleri ile Silah, Mithimmat ve Bunlara
Ait Yedek Parcalar, Askeri Patlayici Maddeler, Bunlara
Ait Teknolojilere iliskin Liste!
24/06/1933 tarih ve 2435 sayili Resmi Gazete'de
2-Afyon ve hashas kellesi Saglik Bakanligi yayimlanmis bulunan 2313 sayili "Uyusturucu
Maddelerin Murakabesi Hakkinda Kanun"
3-Uyusturucu maddeler
ve 1972 tarihli Protokolle
degistirilen 1961 tarihli 24/06/1933 tarih ve 2435 sayili Resmi Gazete'de
Uyusturucu Maddeler Tek yaymmlanmis bulunan 2313 sayili "Uyusturucu
Soézlesmesi, 1971 tarihli Maddelerin  Murakabesi Hakkinda Kanun" ve
Psikotrop Maddelere iliskin 1972 tarihli Protokolle degistirilen 1961 tarihli
Sozlesme ve 1988 tarihli | Saglik Bakanligi "Uyusturucu Maddeler Tek Soézlesmesi”, 1971 tarihli

"Psikotrop Maddelere Iliskin Sozlesme" ve 1988
tarihli "Uyusturucu ve Psikotrop Maddelerin Yasadisi
Trafiginin Onlenmesine {liskin Birlesmis Milletler
Sozlesmesi"
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4-Tehlikeli Atiklarin
Sinirlarétesi  Tasiniminin
ve Bertarafinin Kontroliine
Iliskin Basel Sozlesmesi
Kapsamindaki mallar

Cevre ve Orman
Bakanlig1

15/5/1994 tarih ve 21935 sayili Resmi Gazete'de
yayimmlanmig bulunan 07/03/1994 tarih ve 94/5419
sayili Bakanlar Kurulu Karari ile onaylanmis "Tehlikeli
Atiklarin  Sinirlarétesi Tasiniminin ve Bertarafinin
Kontroliine iliskin Basel S6zlesmesi"

5-Yaban domuzu, kurt,
cakal, tilki, sansar, porsuk
ile yilanlar, kaplumbaga
ve kertenkelelerin canli ve

Cevre ve Orman

13/04/1990 tarih ve 20491 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmis bulunan 08/03/1990 tarih ve 90/234 sayili

cansiz .halde ve bunlarin | Bakanligi Bakanlar Kurulu Karari
taninabilir pargalar1
ile  bunlardan = mamul
konfeksiyon

13/01/1965 tarih ve 11905 sayili Resmi Gazete'de
6-Giibreler (Kimyevi | Tarim ve Kdyisleri | yayimlanmig bulunan 19/12/1964 tarih ve 6/4090 say1li
giibreler haric) Bakanlig1 Bakanlar Kurulu Karari ile 27/12/1924 tarih ve 2/1771

say1li Bakanlar Kurulu Karari

7-Tohumluklar(Orman
agact tohumlar1 ve diger
yetistirme materyalleri
harig)

Tarim ve Koyisleri
Bakanlig1

08/11/2006 tarih ve 26340 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmig bulunan 5553 sayili "Tohumculuk
Kanunu"

8-Ankara (Tiftik) kegisi

Tarim ve Koyisleri
Bakanligi

10/03/2001 tarih ve 24338 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmig bulunan 4631 sayili "Hayvan Islahi
Kanunu"

9- Su iirtinlerinden
su  drinleri  aveiligini
diizenleyen esaslar
cercevesinde avlanmasi

tamamen yasak olan cins ve
nitelikteki su tiriinleri

Tarim ve Koyisleri
Bakanlig1

04/04/1971 tarih ve 13799 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmis bulunan 1380 sayili "Su Uriinleri
Kanunu", 10/03/1995 tarih ve 22223 sayili Resmi
Gazete'de yayimlanmis bulunan "Su  Uriinleri
Yonetmeligi", "Su Uriinleri Yonetmeligi" kapsaminda
Resmi Gazete'de yayimlanarak yiirtirliige giren Ticari
Amagli Su Uriinleri Aveiligim Diizenleyen Tebligler
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10-Yaris atlar

Tarim ve Koyisleri
Bakanlig1

10/03/2001 tarih ve 24338 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmis bulunan "Hayvan Islah1 Kanunu"

11-Yem Kanunu kapsamina
giren yemler

Tarim ve Koyisleri
Bakanlig1

07/06/1973 tarih ve 14557 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmis bulunan 1734 sayili "Yem Kanunu"

12-Veteriner Ilaglari

Tarim ve Koyisleri
Bakanlig1

1262 sayili "Ispengiyar1 ve Tibbi Mistahzarlar
Kanununa Yeniden Bazi Hiikiimler [lavesine Dair 3490
sayilt Kanun"

13-Ihracat1  kotayla veya
baska herhangi bir kayitla
sinirlandirilan dogal ¢igek
soganlari

Tarim ve Koyisleri
Bakanligi

06/01/1996 tarih ve 22515 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmis bulunan 95/7623 sayili lhracat Rejimi
Karari

14-Damizlik  bilylik ve
kii¢iik bas hayvan

Tarim ve Koyisleri
Bakanlig1

10/03/2001 tarih ve 24338 sayili Resmi Gazete'de
yayimmlanmig bulunan 4631 sayili "Hayvan Islahi
Kanunu"

15-Doga Mantar1 (Sadece
AB iiyesi tlkelere yonelik
ihracat i¢in)

Tarim ve Koyisleri
Bakanlig1

06/01/1996 tarih ve 22515 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmis bulunan 95/7623 sayili lhracat Rejimi
Karari

16-Mavi yiizgecli orkinos
(thynus thunnus) (canli, taze
sogutulmus, dondurulmus
veya islenmis)

Tarim ve Koyisleri
Bakanligi

06/01/1996 tarih ve 22515 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmis bulunan 95/7623 sayili lhracat Rejimi
Karari

17-Niikleer ve Niikleer
Cift Kullanimli Esyalarin

fhracatinda  izne  Esas
Olacak Belgelerin
Verilmesine Mliskin

Yonetmelik kapsamindaki
mallar

Tiirkiye Atom
Enerjisi Kurumu

13/09/2007 tarih ve 26642 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmis bulunan "Niikleer ve Niikleer Cift
Kullanimli Esyalarm fhracatinda izne Esas Olacak
Belgenin Verilmesine Iliskin Yonetmelik" ve "Niikleer
ve Niikleer Cift Kullanimli Esyalarin Ihracatinda izne
Esas Olacak Belgenin Verilmesine Iliskin Y®6netmelik
Kapsamina Giren Esya Kalemlerini Belirten "Niikleer
Transfer Uyar1 Listesi" ve "Niikleer Cift Kullanimh
Esya Listesi"ne iliskin Teblig" (TAEK/NGD:2007/1)
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18-Fiize Teknolojisi
Kontrol Rejimi Ekipman,

Milli Savunma

03/07/2004 tarih ve 25511 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmig bulunan 5201 sayili "Harp Ara¢ ve
Geregleri ile Silah, Mithimmat ve Patlayici Madde
Ureten Sanayi Kuruluslarmin Denetimi Hakkinda
Kanun"un 4iincii maddesi geregi her yil revize edilerek

gzililllirrlll dg/kei ﬁiﬁ:ﬁéiefkl Bakanlig Resmi Gazete'de yayimlanan "Kontrole Tabi Tutulacak
Harp Arag ve Geregleri ile Silah, Mithimmat ve Bunlara
Ait Yedek Pargalar, Askeri Patlayici Maddeler, Bunlara
Ait Teknolojilere Iliskin Liste"
19- Seker T.C. Seker 19/04/2001 tarih ve 24378 sayili Resmi Gazete'de
Kurumu yayimlanmis bulunan 4634 sayili "Seker Kanunu"

20- Orman agaci tohumlar1

Cevre ve Orman

08/05/2003 tarih ve 25102 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmis bulunan 4856 sayili "Cevre ve Orman
Bakanligi'nin Teskilat ve Gorevleri Hakkinda Kanun",

:rfate a(ﬁgreir yetistirme Bakanlig1 08/11/2006 tarih ve 26340 sayili Resmi Gazete'de
ry yayimlanmig bulunan 5553 sayili "Tohumculuk
Kanunu"

21- (Degisik 05/08/2011-
zasy"l}fﬁge)fggoéﬁﬁfj‘; 18/05/1955 tarih ve 9009 sayili Resmi Gazete'de
Patlayici Maddelerle  Av yayimlanmig _bulunan 6551 sayil1 "Barut ve Patlayl_m
Malzemesi ve Benzerlerinin | icisleri Maddelerle Silah ve Teferruatinin ve Av Malzemesmln
Uretimi. ithali Taginmas Bgaianh“l (Emniyet Inhisardan Cikarilmasi Hakkindaki Kanun",
Saklann’lam D’e olanmas; G 11\/%" diirli }] 87/12028 Karar sayil1 "Tekel Dis1 Birakilan Bgtlay1c1
’ p ’ enel Miidirliga) Maddelerle Av Malzemesi ve Benzerlerinin Uretimi,

Satig1, Kullanilmasi, Yok
Edilmesi, Denetlenmesi
Usul ve Esaslarina Iligkin
Tizik kapsamina giren
patlayict maddeler (harp
silah ve mithimmati harig)

Ithali, Tasmmasi, Saklanmasi, Depolanmasi, Satis1,
Kullanilmasi, Yok Edilmesi, Denetlenmesi Usul ve
Esaslarina Iliskin Tiiziik", 2001/2443 Karar sayili
Tiiziik
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22- Zeytin fidan1
(tescili yapilmig ve
Milli  Cesit Listesi'nde
yayimlanmis olan
cesitlerinin yurt igerisinde
sertifikalandirilmig
olanlari)

Tarim ve Koyisleri
Bakanlig1

06/01/1996 tarih ve 22515 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmis bulunan 95/7623 sayili lhracat Rejimi
Karari

23-Wassenaar Diizenlemesi
Mithimmat Listesi

Milli Savunma

03/07/2004 tarih ve 25511 sayili Resmi Gazete'de
yaymmlanmig bulunan 5201 sayili "Harp Ara¢ ve
Geregleri ile Silah, Mithimmat ve Patlayict Madde
Ureten Sanayi Kuruluslarmin Denetimi Hakkinda
Kanun"un 4iincti maddesi geregi her yil revize edilerek

Kurumu

Kapsamindaki Malzemeler Bakanlig: Resmi Gazete'de yayimlanan "Kontrole Tabi Tutulacak
Harp Arag ve Geregleri ile Silah, Mithimmat ve Bunlara
Ait Yedek Parcalar, Askeri Patlayict Maddeler, Bunlara

Ait Teknolojilere iliskin Liste"
Tiitiin ve 09/01/2002 tarih ve 24635 sayili Resmi Gazete'de
24- Yaprak tiitlin, tiitliin | Alkol Piyasasi yayimlanmis bulunan 4733 Sayili "Tiitiin ve Alkol
dokiintiileri Diizenleme Piyasas1 Diizenleme Kurumu Teskilat ve Gorevleri

Hakkinda Kanun"
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IHRACI KAYDA BAGLI MALLAR LiSTESI

1- Destekleme ve Fiyat Istikrar Fonu primi kesintisine tabi maddelerin ihraci,

2- Destekleme ve Fiyat Istikrar Fonu’ndan 6deme yapilan maddelerin ihract,

3- Ulkemizde kredi karsilig1 kurulan tesislerin bedelinin malla geri ddenmesine iliskin
0zel hesaplar ¢ercevesinde ihracat,

4-Ulkemiz ile Rusya Federasyonu arasindaki dogalgaz anlasmasi cergevesinde ihracat,
5- Ulkemiz ihrag iiriinlerine miktar kisitlamasi uygulayan iilkelere yapilan kisitlama
kapsamindaki maddelerin ihraci,

6- Birlesmis Milletler Kararlar1 uyarinca ekonomik yaptirim uygulanan iilkelere ihracat,
7-10/6/2005 tarihli ve 25841 sayili Resmi Gazete’de yayimlanan Organik Tarimin Es-
aslar1 ve Uygulanmasina Iliskin Yonetmelik kapsaminda sertifikay1 haiz mallar,
8-Islem gormemis zeytinyagi ve islem gormiis dokme veya varilli zeytinyagi,
9-Meyan kokii,

10-Ham liiletas1 ve taslak pipo,

11-Ozon tabakasinin korunmasina dair Viyana Sozlesmesi ile bu sézlesmeye ait Pro-
tokoller ve degisiklikler kapsamindaki mallarin sadece s6z konusu diizenlemelere taraf
tilkelere yonelik ihracati,

12-Torba, ¢uval ve kutulu halde islem gérmemis zeytin,

13-Orijinal bagirsak,

14-Canli koyun, kil kecisi, biiyiikbas hayvan,

15-Dokme halde kapya cinsi kirmizi biber (konik biber),
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16-Ham zeytin (fermantasyonu tamamlanmamas),

17- Bakir ve ¢inko hurda ve dokiintiileri,

18-Beyaz Mermer (Ham ve Kabaca Yontulmus- 2515.11.00.00.11), Renkli ve Damarl
Mermer (Ham ve Kabaca Yontulmus- 2515.11.00.00.12), Oniks (Ham ve Kabaca Yon-
tulmus- 2515.11.00.00.13), Traverten (Ham ve Kabaca Yontulmus- 2515.11.00.00.14),
Digerleri (Ham ve Kabaca Yontulmus-2515.11.00.00.19),

19-Cimento (2523.21, 2523.29, 2523.30, 2523.90),

20- Kornisonlar (0707.00.90.00.00),

21- Cam Fistig1 (I¢ Cam Fistig1 Haric),

22-Bugday ve mahlut (GTIP No:10.01), Kara Bugday (GTIP No:1008.10), Bugday ve
cavdar melezi (GTIP No: 1008.90.10),

23-Mercimekler (GTIP No:0713.40),

24- (Degisik 30/09/2010-27715 RG) Arpa (GTIP No: 1003), Misir (GTIP No: 1005),
25- (Degisik 21/04/2011-27912 RG) Geri Kazanilmis Kagit veya Karton Dokiinti,
Kirpint1 ve Hurdalar1 (GTIP No: 4707), Aliiminyum Dékiintii ve Hurdalar1 (GTIP No:
7602).

26- Kromlu deriler (GTIP No: 4104.11, 4104.19, 4105.10, 4106.21
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YAZAR

Girne Amerikan Universitesi Ingilizce Isletme Béliimiinii bitirmis, Anadolu Universi-
tesi Sosyal Bilimler Enstitiisii’nde “Isletme Y&netimi” alaninda yiiksek lisans egitimini
tamamlamistir. YILMAZ, 2004 yilindan beri 6zel firmalara danigsmanlik hizmeti sun-
maktadir. Ekonomi Bakanlig1 ve Tiirkiye ihracatcilar Meclisine bagli, ( Ege Ihracatgi-
lar Birligi, Dogu Anadolu Ihracatcilar Birligi, Giineydogu Anadolu Thracatcilar Birligi,
Akdeniz IThracatcilar Birligi )ihracatgilar Birliklerinde egitim veren YILMAZ, ayni za-
manda Ticaret ve Sanayi Odalarinda, Sivil Toplum Kuruluslarinda dis ticaretin degisik
konularinda seminer ve egitimler vermektedir. Ayrica Universitelerin Siirekli Egitim
Merkezlerinde (Yasar Universitesi Siirekli Egitim Merkezi YUSEM, Dokuz Eyliil Uni-
versitesi Siirekli Egitim Merkezi DESEM, Gediz Universitesi Siirekli Egitim Merkezi
GESEM, Mustafa Kemal Universitesi Siirekli Egitim Merkezi MUSIGEM) degisik do-
nemlerde egitim vermistir. Ayrica Izmir, Usak ve Konya ABIGEM’in diizenledigi D1s ti-
caret programlarinda egitim vermektedir. YILMAZ, Gediz Universitesinin D1 Ticaret
Programinin a¢ilma siirecinde aktif rol alan almis ve dort y1l boyunca ayni iiniversitenin
Dis Ticaret Program sorumlusu olarak gorev almigtir. MUGLA UNIVERSITESI (Mugla
MYO ve Dalaman MYO) GEDIiZ UNIVERSITESI MYO ve YASAR UNIVERSITESI
MYO’nun Dis Ticaret Programlarinda Dis Ticaret dersleri veren yazar, su an YASAR
UNIVERSITESI Dis Ticaret Programinda ve Uluslararasi Ticaret ve Finansman Yiik-
sek Lisans boliimiinde yar1 zamanli olarak dersler vermektedir. Yilmaz’in Dis Ticaret
iizerine ortak ve tek yazilan 13 kitab1 bulunmakla birlikte birgok dergide makaleleri
yayimlanmistir.

Mutlu YILMAZ
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