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OZET

Kiiciik Ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerde Thracat Pazarlamasina Nasil Baslanilir:

Endiistriyel Makine Thracat Pazarlamas1 Ornegi

BEKDAS, Emrehan
Kirikkale Universitesi
Fen Bilimleri Enstitiisii
Endiistri Miithendisligi Ana Bilim Dal1, Yiiksek Lisans Tezi
Danigman: Prof. Dr. Siilleyman ERSOZ

Haziran 2018, 161 sayfa

Bu caligmada serbest ticaret ekonomisinde biiyiik 6nem arz eden Kiiclik ve
Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin kiiresel pazarda yer edinmek igin gergeklestirmesi
gereken ihracat pazarlamasinda nasil bir yol izlemesi gerektigi uygulamali bir sekilde
anlatilmistir.

Bu tez calismasimin birinci boliimiinde tez ¢aligmasi hakkinda genel bilgi,
ikinci bolimiinde ise literatlirde ihracat pazarlamasi hakkinda bu zamana kadar
yapilmis olan ¢aligmalarla ilgili bilgi sunulmaktadir.

Uciincii béliimde ihracati gergeklestirmeye hedefledigimiz Kiiciik ve Orta
biiyiikliikteki Isletmelere ayrilmis ve bu tiir isletmelerin genel 6zellikleri hakkinda
bilgi verilmis, avantajlar1 ve dezavantajlar1 ile Tiirkiye ekonomisindeki yeri ve

Oneminden bahsedilmistir.



Dordiincii boliimde ihracatin ne oldugunu 6grenmek, ihracatin neden énemli
oldugu, ihracati gerceklestirmek i¢in yapilmasi gereken hazirliklardan, iirtine yonelik
gergeklestirilen ihracatin ¢arpan etkilerinden ve son olarak da dis ticaret i¢in devlet
desteklerinden bahsedilmistir.

Besinci boliimde ise endiistriyel makine iireten bir isletmenin ihracati nasil
gerceklestirdigine yonelik uygulamali bir c¢alismadan bahsedilmis, ihracat igin
yapilan pazar arastirmasindan, fiyat tekliflerinden, lojistik operasyon ve iirtin teslimi

icin kullanilan bilgi, belge ve dokiimanlar hakkinda bilgi verilmistir.

Anahtar Kelimeler: KOBI, ihracat Pazarlamasi, Hedef Pazar



ABSTRACT

How To Start Export Marketing For Small And Medium Sized Businesses:

Example for Industrial Machinery Export Marketing

BEKDAS, Emrehan
Kirikkale University
Graduate School of Natural and Applied Sciences
Department of Industrial Engineering, M.Sc. Thesis
Supervisor: Prof. Dr. Siileyman ERSOZ

June 2018, 161 page

Inthis study, | have analyzed in an applied manner the way of actualizing
export marketing successfully, which is required for small and medium size
enterprises, that is very importantin free trade economy, to carve out a niche in

global market.

The main frame work about the thesis will be provided in the first part of thi
sthesis; and in the second part, the literatiire review about export marketing, hitherto

studied, will be provided.

The third chapter will consist of small and medium size enterprises, which |
aim to analyze, and this chapter will analyze main characteristics of this kind of
enterprises, advantages and disadvantages, andt heir position and importance in the

Turkish economy.



In the fourth chapter, I will mention the reasons ofl earning what exportingis
and why exporting is important, the necessary preparations to realize exporting, the

multiplier effects of exports based on products, and state supports for foreign trade.

In the fifth chapter, | will discuss a study about how an enterprise, which
produces industrial machines, make exports. This chapter will also provides a
marketing survey, price offers, logistics and the information and documents used for

product delivery.

Key Words: SMSB, Export Marketing, Target Market
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1. GIRIS

Teknolojinin gelismesi ile birlikte ulasim ve iletisimin tiim diinyada istenilen yer ve
zamanda anlik bir sekilde gerceklesmeye baslamasi pazar olgusunun kiiresel bir
kavram haline gelmesine neden olmustur. Hizli bir sekilde gelisen teknolojinin
isletmeler icin hedef pazar kitlesinin genislemesine, ayni zamanda da rekabet
ortammmin  artmasma neden olmaktadir. Kiigik ve Orta Biytkliikteki
Isletmeler(KOBI)'lerin finansal olarak gii¢lii ve pazarda yer edinmis olan koklii
firmalarla teknoloji sayesinde kiiresel pazarda rekabet etme imkénina sahip
olmaktadirlar. Gliniimiiz serbest ticaret ekonomisi isletmelerin ayakta kalabilmeleri

ve varligini siirdiirebilmek icin ihracat1 zorunlu kilmaktadir.

Ihracat pazarlamasini gerceklestirmek isteyen isletmeler yerel pazarda ki rakiplerinin
yanti sira uluslararasi pazarda ki rakip firmalar ile de miicadele etmek zorundadirlar.
Dolayisiyla kiiresel pazardan pay edinmek isteyen isletmeler, oncelikle kendi 6z
degerlendirmeleri yapmali ve giiclii ve zayif ydnlerini ortaya ¢ikarmalidir. Thracat
icin gerekli olan yasal yiikiimliiliikler yerine getirdikten sonra uluslar pazarda ki
thracat1 gerceklestirmeyi planladigi hedef pazarmi analiz etmeli, pazar gevresinin
tanimali ve pazara yonelik uyum saglamaya calismalidir. Pazarlama sonrasinda
lojistik operasyon icin gerekli olan kalifiye is giicii ve is ortaklarint dogru se¢meli ve

miisteri memnuniyeti i¢in satig sonrasi hizmet i¢in hazirliklarin1 tamamlamalidir.

Literatlirde ihracat pazarlamas: ile ilgili yapilan ¢aligmalarda ihracat pazarlamasinin
planlanmasi, ihracat pazarlama stratejisi, ihracat pazarlamasinin firma performansina
etkisi, ihracat pazarlamasi i¢in mevcut devlet tesvikleri, hedef pazara yonelik gerekli

bilgi diizeyine, ihracat pazarlamasinda karsilasilan sorunlara, ihracat pazarlamasinda



lojistik operasyon ve dagitim kanallarinin sec¢imine, fiyatlandirma, ihracat
pazarlamasimin aracilarina, pazarlamanin etkinligi ve ihracat performansinin
Olclilmesine yoOnelik c¢alismalar bulunmakta olup bu ¢alismalara yonelik c¢esitli

sektorlerde uygulama yapilmstir.

Bu tez calismasi bes ana baslik altinda toplanmistir. Birinci boliim tez ¢alismasi
hakkinda genel bilgi, ikinci boliim ise ihracat pazarlamasi ile ilgili literatiir taramasi

hakkinda bilgi sunmaktadir.

Ugiincii  boliim ihracati gergeklestirmeye hedefledigimiz KOBI'lere ayrilmistir.
KOBI'leri tanimak ve genel 6zellikleri hakkinda bilgi vermek, KOBI'lerin avantajlar:

ve dezavantajlar ile Tiirkiye ekonomisindeki yeri ve dneminden bahsedilmistir.

Dérdiincii boliimde ihracatin ne oldugunu 6grenmek, ihracatin neden énemli oldugu,
thracatt gerceklestirmek icin yapilmasi gereken hazirliklardan, iiriine yonelik
gergeklestirilen ihracatin ¢arpan etkilerinden ve son olarak da dis ticaret i¢in devlet

desteklerinden bahsedilecektir.

Besinci boliimde ise kuruyemis isleme makineleri iireten bir KOBI'nin ihracat1 nasil
gerceklestirdigine yonelik uygulamali calismadan bahsedilecektir. Ihracat igin
yapilan pazar arastirmasindan, fiyat tekliflerinden, lojistik operasyon ve iirlin teslimi

icin kullanilan bilgi, belge ve dokiimanlar hakkinda bilgi verilecektir.



2. LITERATUR TARAMASI

Saritag(2012)'1in yapmis oldugu tez ¢alismasinda uluslararast pazarlamanin énemine
vurgu yapmis ve gergeklesen bu degisimin isletmeleri ¢esitli stratejiler planlayarak,
pazarda tutunmak icin ¢esitli pazarlama karmasini uygulamak zorunda oldugunu
belirtmistir. Calismasinda uluslararasi pazara giris igin hangi stratejileri tercih
etikleri, dis cevre faktorleri ve uyguladiklar1 pazarlama karmasinin ihracat ile

iligkisini ortaya koymaktadir.

Akyol (2009)'un doktora calismasinda ihracat pazarlamasi i¢in gerek duyulan
bilgilerin neler oldugunun belirlenmesi tizerinedir. Kuru incir ihracati gergeklestirilen
bir firma lizerinde uygulama gerceklestirmis ve ihtiya¢ duyulan bilgilerin 6nem
diizeylerini siralamigtir. Bu ¢alismada sonug olarak araci se¢imi ve fiyatlandirmanin
hedef pazar ve son tiiketici bilgilerinden daha 6nemli oldugunu ortaya koymustur.
Ayrica firma iginde elde edilen bilgilerin dis bilgilerden daha 6nemli oldugu ve
thracat pazarlamasi karmasi i¢in pazarlama bilgi sisteminin gerekli oldugunu ortaya

koymustur.

Kilig (2007)in makine imalati yapan KOBI'lerde ihracat pazarlamasi igin
isletmelerin davraniglarini etkileyen faktorlerin belirlenmesi, bu faktorlerin ihracat

pazarlama performansina etkisini ortaya koymustur.

Sar1(2007)'nin ulusal ve uluslararasi pazarda artan rekabet ortami isletmeleri kiiresel
pazarlara yonlenmesine neden olmasi ve ihracatin iilke ekonomisi i¢in itici bir gii¢
olmast nedeniyle kiiresel pazarda ihracat pazarlamasi stratejileri hakkinda ¢alisma

yapmistir.



Yiicel(2006)'in  yapmis oldugu doktora c¢alismasinda isletmelerin ihracat
pazarlamasinin stratejisinin firma performansina etkisini incelemis ve hazir giyim
sektoriinde uygulamistir. Caligmasiin temel amaci, ihracat pazarlamasina yonelik
stratejileri ile isletmenin performansi arasindaki iliskileri belirtmektir. Isletmenin
pazarlama stratejisi ile performansi arasini da ki iliskiyi etkileyen igsel ve ¢evresel

faktorlerin neler oldugu belirlenmeye calisilmistir.

Usbag(2005)'m yapmis oldugu tez ¢alismasinda isletmelerin ihracat performansini
etkileyen etmenleri analiz etmis ve hazir giyim sektoriinde uygulamistir. Bu
calismada hazir giyim sektoriinde faaliyet gosteren firmalarin hedef pazarina yonelik

tiriin, fiyat, dagitim ve tutundurma stratejilerini ele almistir.

Kayr (2005)'nin Tiirkiye'de ki ihracat tesviklerinin ihracat pazarlamasi iizerine
etkilerinin belirlenmesi ve ilgili problemlerin tespit edilmesine yonelik g¢alisma

yapmis ve Cigli organize sanayi bolgesinde uygulamistir.

Aslan(2005)"inhazirlamis  oldugu tezde Tiirk ihracatgilarinin  bilgi ihtiyacim
degerlemeye calismistir ve ekonomik, kiiltiirel, politik, pazar biiyiikliigi, altyap: ve

yasal agidan incelmistir.

Selanik(2004)'in g¢alismasinda demir-gelik sektoriinde yer alan ve uluslararasi
pazarlarda faaliyet gosteren firmalarin ihracat fiyatlandirma stratejilerini tiriinleri
tizerinde uygulayabilme imkénlar1i ve Triin fiyatlandirmast yaparken, ihracat

fiyatlandirma stratejilerini ne kadar kullanabildiklerini aragtirilmistir.

Armagan(2003)'in yapmis oldugu ¢alismada tarima yonelik sanayi sektoriinde

faaliyet de bulunan Aydin ilindeki KOBI'lerin pazarlamasi sorunlarinm neler



oldugunu belirlemektir. Arastirmada ihracat pazarlamasinin sorunlarina deginilmis

ve Sektorel Dis Ticaret Sirketlerineisletme yoneticilerinin goriisii arastirilmistir.

Yavuz (2002)'un ihracat pazarlamasi c¢alismalarinda isletmelerinkarsilastiklari
sorunlarin ¢dziimiine yonelik yapilan verimlilik ¢alismalarinin KOBI'ler iizerinde

nasil bir etkisi oldugu aragtirmistir.

Fesli(2000)'nin ihracat pazarlamasinin son asamasit olan dagitim kanallarinin
planlanmas1 ve yurt dis1 orgiitlenmelerini ele alan bir calisma yapmistir. Ihracat
pazarlama stratejilerinin belirledikten sonra uygulama i¢in en organizasyonun orgiit
yapist belirlenmelidir. Yurt disinda pazarlama i¢in orgiitlenmeye calisan firma

finansal olarak gii¢lii ve koklii bir gegmise sahip olmasi gerekmektedir.

Koyuncu (1998)'nun yapmis oldugu calismada "Thracat Ticaret Sirketi" modelini;
faaliyetleri, performanslar1 agisindan incelemek ve sorunlarina ¢oziimler bulmaktir.
"fhracat Ticaret Sirketlerinin" cesitli yonlerden, "lhracat Yonetim Sirketleri"nden
farkli oldugu belirtilmis ve faaliyet alanlarinin, iiriin ¢esitlerinin ve hacimlerinin daha

genis olmasi sebebi ile daha 6nemli olduklari sonucuna varilmaistir.

Mirzayev (1998)'in dis pazara agilmak isteyen isletmelerin ihracat pazarlamasini
planlamadan once yereli pazardaki bilgi birikim ve deneyimlerini degerlendirerek
hedef pazar se¢imini yapmasi gerektigini soylemistir. Hedef pazardaki miisterilerin
farkliliklarint g6z Oniine alarak iirlin veya hizmet bilesenlerini olusturulmasi
gerektigini dile getirmistir. Sonug¢ olarak ihracat pazarlamasi stratejilerini
belirlenerek gergekci planlama yapilmasimin satis paylarinin artirilmasinda ve
gelecek satis tahminlerinin dogru bir sekilde yapilmasinda etkili oldugu sonucuna

ulasmustir.



Tiikel (1998)'in tez calismasinda isletmeler i¢in ihracat pazarlamasi planlamasini
kilavuzu niteliginde olup gida sektdrii {izerinde bir uygulama yapmistir. Pazarlama
siirecinin 6n hazirligini miisteriler, rakipler, politika ve yasal ¢evre, ekonomik durum
ve teknolojik cevre olarak incelemis ve elde ettigi bilgiler dogrultusunda hedef

pazara yonelik ihracat pazarlamasi planlamasini yapilmasi gerektigini sdylemistir.

Kocak (1997)'in ki ¢alismasinda KOBI'lerin ihracat pazarlamasi karar alma siirecini
ve bu siireci etkileyen faktdrlerin belirlenmesini amaglamistir. Isletmelerin
algiladiklar1 yerel ve uluslararasi pazar kosullari, isletme yoneticilerinin ihracata
kars1 tutumu, isletme sahibinin objektif ve siibjektif 6zellikleri ve bilgi toplama ve

arastirma egilimi olarak i¢sel kosullari belirlenmistir.

Ersoz (1991)in yapmis oldugu doktora tez calismasi ile ihracat pazarlamasi
planlamasinin ve stratejisinin nasil olmasi gerektigini dile getirmistir. Isletmelerin
ihracatin ilk asamasinda deneyim kazana kadar ihracat da azda olsa deneyimi olan
veya yurt dis1 baglantilar1 olan sahis veya sirketler ile ¢alisilabilecegini sOylemistir.
Daha sonra ise yurtdisinda aktif pazarlama faaliyetleri i¢inde olabilecekfirmalar ile
ilgili devlet kuruluslar1 vs. dis pazarlardaki perakendeciler gibi kuruluslar dagitim
kanali alternatiflerini kullanarak ihracat pazarlamasinda ki verimliliklerinde artis

olabilecegini sdylemistir.



3. KOBIi NEDIR?

KOBI’ler iilkemizde de diinya genelinde oldugu gibi genel bir tanimi olmamakla
birlikte Tirkiye ekonominin %98'lik sermaye kisminin {istlenen mal veya hizmet
ireten, idari yapi olarak kurumsal bir yapiya sahip olmayan isletmeler olarak

tanimlayabiliriz.

Tiirkiye'de KOBI'leri tammmlayan kurumlar genellikle imalat sektorii ile
sinirlandirarak tanimlamistir. Ancak devlet kurumlar ¢esitli sektorlerinde bu tanima
eklenmesine ¢aba gostermistir. Ancak KOBI'leri farkli bir sekilde tanimlayan birgok
kurum olmasi1 devletin destekleme programlart ve Avrupa Birligi (AB)
miizakerelerinde sorun teskil etmekteydi. 2005 yilinda yiiriirliige giren KOBI
yonetmeligi bu sorunlar1 ortadan kaldirmayr amaclamis ve AB'nde ki tanima

benzerlik gosterecek sekilde KOBI'ler tanimlanmistir(Cetinkaya ve Erdogan, 2010).

Bilgi ve sermayelerinin kisitli olmalarina ragmen piyasaya mal ve hizmet {ireten
KOBI'ler ekonomik krizlerden en az etkilenen isletmelerdir. Finansal olarak ¢ok
giicli olan isletmeler ekonomik krizlerden fazlasiyla etkilenirken, KOBI'ler
sermayesi gii¢lii olan isletmelere gore daha az hasar alirlar ve ayakta kalmayi
basarirlar. Ozellikle iilke ekonomisinde biiyiime ve gelisme donemlerinde basariya
en bilyiik katkiyr KOBI'ler saglamistir. KOBI'ler bulunduklari iilkenin ekonomisine
finansal olarak giiglii isletmelere gére daha fazla katma deger yaratabilirler. KOBI
tanimlar1 sermaye ve ¢alisan sayist gibi ¢esitli kriterler belirlenerek siniflandirmaya

tabi tutulurlar (Anonim1, 2017).



3.1.Tiirkiye'de KOBI Tanim

4 Kasim 2012 tarihinde resmi gazetede yayinlanarak yiiriirliige giren 3834 sayili

karar ile iilkemizde KOBI’ler calisan sayis1 ve mali bilanco kriterleri dikkate alinarak

siniflandirilmustir. Cizelge 3.1°de iilkemizdeki KOBI smiflandirilmasi sunulmustur.

Cizelge 3.1.KOBI tanim ydnetmeligine gére KOBI'lerin siiflandiriimasi

. CALISAN YILLIK NET SATIS HASILATI VEYA
KOBI TANIMI ..
0 N SAYISI MALI BILANCO
Mikro Olgekli
1-9 1 Milyon TL'den az
isletme
Kiiciik Olgekli
10-49 1 Milyon TL'den fazla, 8 Milyon TL'den az
Isletmeler
Orta Olgekli
50-249 8 Milyon TL'den fazla, 40 Milyon TL'den az
Isletme

Kaynak:(Anonim2, 2017).

3.1.1. Tiirkiye'de ki Diger Kurumlarin KOBI Tanimlar

Tiirkiye'de ki kamu kurumlari, bankalar ve bazi orgiitlenmis birliklerin KOBI

tamimlar1 i¢in kullandiklar1 kriterler asagida ki tabloda gosterilmistir. KOBI




siniflandirmasi igin tesvik belgeli KOBI, normal KOBI, faaliyet sektorii, sahip

oldugu makine pakti, ¢alisan basi diisen sermaye miktari, ¢alisan sayisi ve sabit

yatirim tutar1 gibi ¢esitli kriterler dikkate alinmistir.

Cizelge3.2. Bazi Kurumlarm KOBI Tanimlar

SABIT
OZEL CALISAN
KURUM ADI YATIRIM
SARTLAR SAYISI
TUTARI
Tesvik Belgesi 10 Milyon
1-50
KOBI TL'den az
Halk Bankasi
40 Milyon
Normal KOBI 1-250
TL'den az
*Imalat Sanayi 2 Milyon
Eximbank 1-200
Isletmeleri Dolar'dan az
40 Milyon
Hazine Miistesarlig1 1-250
TL'den az
Dis Ticaret Miistesarligi 2 Milyon
1-200
(DIM) Dolar'dan az
Devlet Istatistik
1-99
Enstitiisii (DIE)
Kalkinma Bakanlig1 1-99




Cizelge 3.2.(Devam) Bazi Kurumlarm KOBI Tanimlar

Tiirkiye Kiigiik ve Orta
Olgekli isletmeler
serbest Meslek
1-200
Mensuplari ve
Yoneticiler Vakfi
(TOSYOV)
Tesvik ve Uygulama 40 Milyon
1-200
Genel Mudirligii TL'den az
Makine Park1 360 Bin
Sanayi Yatirim ve Degeri Dolar'dan az
Kredi Bankas1 Isci Basia Diisen 15 Bin Dolar'dan
Sermaye az
Tiirkiye Odalar ve
1-150

Borsalar Birligi

Kaynak: (Akyol, 2005; Giinalan,2003; Miiftiioglu, 1993).
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3.2. Avrupa Birligi (AB) KOBI Tanim

1 Ocak 2005 tarihinde yayimnlanan tiizikkte AB’de KOBI'ler ¢alisan sayis1, yillik net
satis hasilati ve yillik mali bilanconun toplami dikkate alinarak ii¢ farkli kriter baz

alinarak degerlendirilmektedir(Anonim3, 2017).

Cizelge 3.3.AB KOBI tanim yonetmeligine gére KOBI'lerin siniflandiriimasi

KOBI CALISAN | YILLIK NET SATIS YILLIK MALI
TANIMI SAYISI HASILATI BILANCO TOPLAMI

Mikro

Olcekli 1-9 2 Milyon Euro'dan az 2 Milyon Euro'dan az
Isletme

Kiiciik

2 Milyon Euro'dan fazla,
Olcekli 10-49 5 Milyon Euro'dan az
10 Milyon Euro'dan fazla
Isletmeler

Orta
10 Milyon Euro'dan fazla,
Olcekli 50-249 43 Milyon Euro'dan az
50 Milyon Euro'dan az
Isletme

Kaynak:(Anonim4, 2017).

Bu tavsiye kararinda ki tanimlamaya gore c¢alisan sayisi 10'dan az ve ticari i hacmi 2

milyon Euro'nun altinda olan isletmeler mikro isletme olarak tanimlanmistir. Calisan
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sayis1 50'dan az ve ticari is hacmi 10 Milyon Euro'nun altinda olan isletmeler kiigiik
isletme, ¢alisan sayis1 250'dan az ve yillik mali bilangosu 43 Milyon Euro'nun altinda
ve ticari is hacmi 50 Milyon Euro'nun altinda olan isletmeler orta biiyiikliikte isletme

olarak tanimlanmaktadir(Anonim4, 2017).

3.3.Amerika Birlesik Devletleri(A.B.D.) KOBI Tanim

Tiim diinyada oldugu gibi A.B.D.'de KOBI tanimi tam olarak netlik kazanmamustir.
Fakat genel olarak smnirlayict kriter istihdam edilen is giicii sayis1 kadardir. Ikinci
kriter ise yillik satis tutaridir. Uglincii kriter ise isletmenin faaliyet gosterdigi sektor
dikkate alinmustir. Imalat sanayinde faaliyet gdsteren ¢alisan sayis1 50 nin altindave
yillik satig tutar1 da2,5 milyon dolarin gegmeyen olan firmalar kiigiik isletme adi
atinda siniflandirilmistir.Calisan sayis1 50-499 arasi olan ve yillik satis tutar1 2,5-21,5
milyon dolar arast olan isletmeler orta biyiikliikte isletme olarak
nitelendirilmektedir. Toptan ticaret sektoriinde faaliyet gosteren calisan sayist 1-49
arasi olan, yillik satis tutar1 7 milyon dolarin altinda olan firmalar kiiclik isletme,
calisan sayist 50-499 arasi olan, yillik satig tutar1 7,5-25 milyon dolar arasi olan
isletmeler orta boy isletme olarak nitelendirilmektedir. Perakende ticaret ve hizmet
sektoriinde calisan is giicli sayisina bakilmaksizin yillik satis tutar1 3 milyon dolarin
altindaysa kiiciik boy, yillik satis tutar1 3-13 milyon dolar arsindaysa orta boy isletme
olarak nitelendirilmektedir. Tarim isletmeleri sektoriinde ise yine ¢alisan isgiicii
sayisina bakilmaksizin sektoriinde yillik satig tutar1 0,5 milyon dolarin altindaysa
kiigiik boy, yillik satig tutar1 0,5-13 milyon dolar arsindaysa orta boy isletme olarak

nitelendirilmektedir(Kog, 2008).
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3.4. Baz1 Uluslararasi Kuruluslarda Kullamlan KOBI Tanim

Uluslararas: kuruluslarda da KOBI tanimlar1 siniflandirmada kullanilan kriterlerin
farkli olmasi nedeniyle tam bir netlik kazanmamustir. Organisation for Economic Co-
operation and Development (OECD)! KOBI tanimi yaparken galisan isgiicii sayisini
dikkate almistir. Mikro isletmelerde calisan isgiicii sayis1 1-4 arasi, ¢ok kiiciik
isletmelerde ¢alisan isgiicii sayis1 5-19 arasi, kiiclik isletmelerde calisan isgiicii sayisi
20-99 arasi, orta biiyiikliikte isletmeler ise ¢alisan isgiicli sayis1 100-500 arasi1 ¢alisan
isgiiciine sahipse KOBI sinifinda degerlendirilmektedir. Genelleme yapacak olursak
calisan sayist 1-500 arasindaki isletmeler OECD tarafindan KOBI olarak

nitelendirilmektedir(Oztiirk, 2007).

United Nations (BM)?, KOBI simiflandirmasinda galisan sayis1 ve isletmenin faaliyet
alanin1 dikkate alarak bir tanimlama yapmustir. 1958 yilinda BM tarafindan
hazirlanmis olan ve iilkemizi de kapsayan raporda sanayi sektoriinde ¢alisan sayisi
10'un altinda kalan isyerleri kiigiikk sanayi isletmesi olarak nitelendirmistir.1989
yilinda World Bank(WB)® “Kiigiik ve Orta Olgekli Sanayi Gelisimi ile Istihdam
Yaratma Egilimi ve Umutlar1” adli raporunda Tiirkiye'de KOBI tamimi igin
siiflandirma kriteri olarak calisan isglicii sayisini dikkate almistir. Calisan sayis1 50
ve altinda olan isletmelere kiigiik isletme, 51 ile 200 arasinda g¢alisan sayist olan

isletmeler orta biiyiikliikte isletme olarak tanimlamistir (Kiigiik, 2005).

'Ekonomik Kalkinma ve Is Birligi Orgiitii
2 Birlesmis Milletler
3 Diinya Bankast
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Bank for International Settlements(BASEL-Il)'na* gore 2004 yilinda giincelleme
yaparak yillik ticari is hacmi 50 milyon Euro'nun altinda olan isletmeler KOBI olarak

adlandirilmistir(Yiiksel, 2005).

Cizelge 3.4. Baz1 Uluslararas1 Kuruluslarda Kullanilan KOBI Tanimi

KURUM ADI CALISAN SAYISI| YILLIK CIRO
OECD 1-500
BIRLESMIS
1-9
MILLETLER
DUNYA
1-200
BANKASI
50 Milyon Euro'dan
BASEL Il
az

3.5. Baz1 Avrupa Ulkelerinde KOBI Tanimlar

Ingiltere KOBI tanimi igin kullandig1 siniflandirma kriteri olarak galisan sayisi, yillik
ciro ve bilangoyu dikkate almaktadir. ingiltere'de mikro dlgekli isletmelerin bilango
ve cirosu en fazla 1 milyon sterlin olmali, ¢alisan sayist da en fazla 9 olmalidir.
Kiiciik olgekli isletmelerin bilango en fazla 1,4 milyon sterlin, cirosu en fazla 2.8

milyon sterlin ve c¢alis sayist en fazla 50 olmalidir. Orta o6lcekli igletmeleri ise

4 Uluslar Arasi Takas Bankasi
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bilango en fazla 5,6 milyon sterlin, cirosu en fazla 11,2 milyon sterlin ve calis sayisi

en fazla 250 olmalidir (Anonim5, 2017).

Almanya’da, faaliyet gosteren ‘Alman Mittelstand Arastirma Merkezi’(1fM),
taniminin ise isletmelerin nicel ve nitel Ozellikleri dikkate alinarak tanimlama
yapilmistir. Almanya'da kiigiik Olgekli isletmelerin calisan sayisi 9'dan az, yillik
cirosu 1 milyon Euro'dan az olan isletmelerdir. Orta olgekli isletmeler de galisan
sayist 499'dan az, yillik cirosu 50 milyon Euro'dan az olan isletmelerdir. Biiytlik
Olcekli isletmelerin ise calisan sayis1 500'den fazla, yillik cirosu 50 milyon Euro'nun

tizerinde olan isletmelerdir (Anonim6, 2017).

Italya devletinde resmi bir KOBI tanim1 bulunmamaktadir ve KOBI'leri belirlemek
icin ¢esitli dlgiitler belirlenmistir. Genel olarak tanimlanan KOBI'ler en fazla 250 kisi
isgiiciine sahip ve yillik ticari hacmi 3 milyar liretin agmayan isletmeler olarak
nitelendirilmektedir. Fransa'da ise KOBI, teknik, mali, ahlaki ve sosyal
sorumluluklarin isletme yoneticilerince lstlendigi isletme olarak tanimlamaktadir.
Kiiciik 6lgekli isletmeler de en fazla ¢alisan say1s149, orta dlcekli isletmelerse calisan
is giicli sayis1 50 ile 250 arasi, biiyiik olcekli isletmelerde ise calisan is giicli sayisi

250 ve iizeri olarak belirtilmistir(Celik ve Akgemici, 2007).

Danimarka'da ise diger Avrupa iilkelerinde de oldugu gibi kesin bir KOBI tanim1
yoktur fakat bazi hukuksal metinlerden fikir sahibi edinmek miimkiindiir. Kii¢iik
Olcekli isletme 6 ila 20 arasinda, orta 6lgekli isletme 21-75 arasinda isgliciine sahip
isletmelerdir. Fakat bu tanim sanayi isletmeleri i¢in gecerlidir. Genelde KOBI'ler i¢in

kabul edilen isgiicii sayis1 20 kabul edilmektedir(Miiftiioglu, 1993).
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Cizelge 3.5. Baz1 Avrupa Ulkelerinde KOBI Tanimlari

ISLETME CALISAN
ULKE
BUYUKLUGU SAYISI
Mikro Isletme 1-9
Kiiciik Isletme 9-49
INGILTERE
Orta Isletme 50-249
Biiyiik Isletme 250'den fazla
Kiiciik Isletme 1-9
ALMANYA Orta Isletme 9-499
Biiyiik Isletme | 500'den fazla
Mikro Isletme 1-19
Kiiciik Isletme 20-99
ITALYA
Orta Isletme 100-250
Biiyiik Isletme | 250'den fazla
Kiiciik Isletme 1-49
FRANSA Orta Isletme 50-250
Biiyiik Isletme | 250'den fazla
Kiiciik Isletme 6-20
DANIMARKA
Orta Isletme 21-75
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3.6. KOBI'lerin Ozellikleri

Genel olarak KOBI'ler aile fertlerinden olusmaktadir. Isletmenin organizasyon
semasinda ki yoneticiler de aile iiyelerinden olusmaktadir. Isletmenin ydnetiminde
bulunanlar karar alma o0zgirliigline sahip olduklar1 i¢in bagimsiz bir yapiya
sahiptirler. Bagimsiz bir yapiya sahip olmakla beraber is iliskilerini entelektiiel
sermaye ve bireysel girisimcilikle gerceklestirebilmektedirler. Mal ve hizmet tireten
KOBI'ler personel ve miisteri iliskilerini yakin takip edebilmektedirler. Yerel
pazardaki rekabeti yakindan takip edebilmekte ve boylece piyasada ki fiyat, kalite ve
satts sonrast hizmet islemlerine miisteri memnuniyetini arttirict fonksiyonel

calismalar yliriitebilmektedir.

KOBI'lerin ortak 6zelliklerini asagida ki gibi siralayabiliriz (Anonim7, Erisim Tarihi:

05.03.2017);

e KOBI isletmelerinde sahiplik ve yoneticilik biitiinlesmistir.

e Hukuksal olarak bireysel veya sahis ortakligi yapisina sahiptirler.

e Isletme sahipligi ve yoneticileri genellikle aile fertlerinden veya sahislardan
oldugu i¢in bagimsiz olma 6zelligine sahiptirler.

e (Calisan isgiicli sayis1 azdir ve genellikle ¢alisanlar aile iiyelerinden ve yakin
akrabalardan olusur.

e Sirketin vizyonu ve misyonu yoneticilerin becerileri ile smirhidir.
Uzmanlagma sinirli kalmaktadir.

e Isletmenin galisanlar1 ve miisterileri ile yakin bir iletisim kurabilmektedirler.

e Smirl bir sermayeye sahip olduklart i¢in yatirim miktarlar1 diisiiktiir. Bu

nedenle duran varllari, mal ve hizmet kapasiteleri sinirhdar.
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e Sinirli olan yatirimlar ile daha ¢ok iiriin ve ¢esitlilik saglayabilmektedirler.

e Genellikle yerel pazarda faaliyet gosterirler. Pazar paylart siirlidir.

e Sermaye birikimi biiyiik isletmelere kiyasla daha diisiik oldugu i¢in ekonomik
dalgalanmalardan daha az etkilenirler.

e Hammadde ve yart mamul tedarik etmede pazarlik giicleri zayiftir.

e Yeniligi acik dinamik bir yapiya sahiptirler.

e Miisterilerin istekleri dogrultusunda iiriin ¢esitliliklerine daha hizli uyum
saglayabilirler.

e Teknolojik yeniliklere yatkindirlar fakat teknolojiye yatirnm sermaye
birikimleri ile sinirhidirlar.

e Bolgesinde ekonomik kalkinmaya katki saglar.

e Biiyiik isletmelerin vazgecilmez tedarikgileridir.

3.7. KOBI'lerin Avantajlar1 Nelerdir?

KOBI'ler yonetimsel olarak gesitlilik gdstermemesi siirekli degisim icerisinde olan
miisteri taleplerine hizli ve seri bir sekilde cevap verebilmeleri onlarin dinamik bir

yapiya sahip oldugunu gosterebilmektedirler.

KOBl'lerde y&netimsel olarak alinan Kkararlar, yoneticilerin bizzat iiretime
katilmalarinda dolay1 dogru ve isabetli karar olmakla birlikte uygulama imkan1 ve

hayata geg¢irilmesi daha hizli ve seri olabilmektedir.

Isletmedeki sahiplik-yneticilik modeli denetim ve kontrol mekanizmasinin etkili

olmasini aglamaktadir.
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Calisan personel ile yakin diyalog ve iletisim halinde olmalar1 kararlarda birlikte

alabilmeleri basar1 olasiligini artirmaktadir.

Daha ¢ok yerel faaliyet gosterdikleri i¢in yakin ¢evrede bolgesel kalkinmaya ve

istihdama katk1 saglarlar.

Miisterileri ile olan yakin iliskileri nedeniyle tiiketicilerin triine yonelik talep ve
istekleri kisa siirede cevaplayabilmektedirler. Tiiketicilerin {iriine olan ihtiyacglarinda
ki degisikliklerini kisa siirede fark edip yeni {iriin gelistirebilmekte ve mevcut

urunleri revize edebilmektedirler.

Sektortindeki degisikliklere kolayca adapte olabilmekte, teknolojik yatirimlarina bu

dogrultuda yon verebilmektedir.

Yatirim ve isgiicli maliyetleri nispeten biiyiik isletmelere gore daha azdir. Buda sabit

giderlerinin az olmasina, tiretim maliyetlerinin daha az olmasini saglamaktadir.

Tiiketicilerin pazarda sinirl talep ettikleri mal ve hizmete karsilik verebilmektedirler.

3.8. KOBI’lerin Dezavantajlar: Nelerdir?

KOBI'lerin avantajlarmin yani sira dezavantajlar1 da vardir, hatta avantajlara gore
daha fazladir. Yoneticilerinin tek bir kisi ve aile iliyesi olmasi sermaye miktarlarinin
az olmasi, krizlerden en erken etkilenen sanayi kuruluslari olmasi en biiyiik
dezavantajlaridir. Belirledigimiz bu parametreleri daha da ayrintilandiracak olursak

asagidaki gibi bir siralama yapabiliriz (Anonim8, Erisim Tarihi: 05.03.2017).
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KOBI isletmelerinde genellikle ucuz isgiicii istihdam edildiginden
uzmanlagma mevcut degildir. Calisma ve {iriin yonetiminde isletme sahibinin
bilgisi ve tecriibesi 6n plana ¢ikmaktadir.

KOBi'lerin tanimlanmasindan kaynaklanan farkliliklar nedeniyle devlet
tesvikleri ve 6zel kurum ve kuruluslarca saglanan kredi imkanlarinda tam
olarak faydalanmamaktadirlar. Buda KOBI'lerin teknolojik yatirim
yapmasinda sinirli olan 6z sermayeye yonelmesine neden olmaktadir.
Miisterileri olan iliskilerini yakin tutan KOBI'ler miisterilerin talepleri
dogrultusunda {irlin bazinda gerceklestirmesi gereken yeniliklere yeterli
kaynagi bulamamaktadirlar.

Finansal olarak zayif olmalar1 devlet ve 6zel sektor ihalelerinde yapilacak
olan igin sartnamesine uygun yeterli teknolojik altyapiya ve kapasite sahip
olamadiklarindan varlik gostermezler.

Hammadde ve yar1 mamul aliminda pazarlik giicleri zayif oldugundan
tedarikgiler ile olan pazarlik yonleri zayiftir.

KOBI'lerde pazarlama faaliyetlerinin isletme sahiplerince yapilmas: pazarda
sinirlt miisterilere ulasmasina neden olmaktadir. Uzman personel istthdam
etmemeleri ihracat pazarlamasinda yeterli bilgi ve tecrilbbeye sahip
olamamalar1 nedeniyle ihracat pazarlamasinda ciddi sorunlar yasamakta
hatta cogu KOBI ihracat1 gerceklestirememektedir.

KOBI'ler yerel piyasadaki talep azalmasinda en fazla etkilenen isletmeler
olup ayn1 zamanda ihracat1 gelistirme i¢in uygulanan tesvik programlarindan
genellikle yararlanamamaktadir.

Finansal olarak gii¢lii olan ve pazarda belli bir hakimiyeti olan biiyilik

isletmelerle olan rekabet kosullar1 olumsuz etki yaratmaktadir.
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o Isletme igindeki departmanlar arsinda ki iletisimin bilgi paylasimi etkin

degildir.

3.9. KOBI'lerin Tiirkiye Ekonomisindeki Yeri ve Onemi

Giiniimiizdeki gelismis ve gelismekte olan biitiin diinya devletleri KOBI'lerin iilke
ekonomisine olan katkilarim1 farkina varmislardir. Ulkemizdeki KOBI'ler
ekonomimize olan katkilar1 ekonomiden sanayiye istihdamdan sosyal yapiya biiytlik
Olciide katki saglamaktadirlar. Ticari rekabet ortaminda biiyiik sanayi kuruluslariyla

ayni, benzer ya da tamamlayici iiriinler lireterek rekabet ve kaliteyi arttirmislardir.

KOBI’ler, iilke sinirlar1 igerisinde ki cografi bolgelerin dengeli ve diizenli bir sekilde
gelismesine katki saglarlar. KOBI’ler finansal ve yapisal olarak daha giiclii olan
biliyiik isletmelerin yerine getirmek de zorlandigi ihtiyaglarimi karsilayarak
tamamlayict bir rol {istlenmislerdir. Usteledikleri bu rol ile ekonomik alanda ticari ve

ekonomik katkilar tartismasiz kabul gormiistiir.

KOBIl'ler iilkemiz cografyasinda cesitli bolgelerde yer alarak girisimcilik
faaliyetlerinde bulunarak demografik yapinin korunmasini, ekonomik faaliyetlerin
bolgeler arasinda g¢esitlilik gostermesi ve aym zamanda dengeli dagilmasim

saglamaktadir.

KOBI'ler ihtiyaglar dogrultusunda hizli bir sekilde iiriin degisimi ve gelistirmesi
yaparak daha esnek bir iiretim yonetim sistemlerine sahiptirler. Degisen rekabet
kosullarina daha hizli ayak uydurabilmekte, iktisadi kalkinma siireci i¢inde olan
iilkemizde diinyada meydana gelen kiiresel krizler KOBI'ler sayesinde daha az

etkilenerek ekonomik istikrarin siirekliligi saglanabilmektedir. KOBI'ler biiyiik

21



sanayi kuruluslarinin aksine herhangi bir kriz doneminde kiigiik kredilerle ayaga

kalkip tekrardan kalkinma siirecine ayak uydurabilirler.

Genellikle KOBI'ler ¢ok ortakli yerine aile sirketleri olup bagimsiz bir sekilde ayakta
kalip kendini gelistirmeyi hedeflemektedirler. Bu basarma giidiisii ile {iretmis
olduklar1 ekonomik canlilik iilke menfaatleri agisindan itekleyici bir giic ve

dinamizmim kazandirmistir.

Tiirkiye Istatistik Kurumu(TUIK) nun verileri ile "Genel Sanayi ve Isyerleri Sayrm
(GSIS)" sonuglarina gore hazirlanan tablo, KOBI’lerin Tiirkiye ekonomisindeki yeri

ve O0nemi acik¢a gostermektedir.

TUIK 2016 yilinda yayimladig1 verilerine gére 2014'ler yilinda KOBT'ler;
e Girisimcilerin % 99,8'lik kismuni, istihdamin %73,5’ini, maas ve {icretlerin
%54,1’1ni, cironun %62’sini, faktér maliyetiyle katma degerin (FMKD)

%53,5’in1 ve maddi mallara iligkin briit yatirimin ise %55’ini olusturmustur.

Cizelge 3.6. Biiyiikliik Grubuna gore temel gostergeler, 2014
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2014 yilinda ekonomik faaliyetlerin istatistiki smiflandirilmasina gore
KOBI’lerin; %39,2’si toptan ve perakende ticaret, motorlu kara tasitlarmin ve
motosikletlerin onarimi, %15,4’1 ulastirma ve depolama, %12,4’i ise imalat
sanayi sektoriinde faaliyet gosterdi. Bu verilere gére KOBI'ler en fazla ticaret
sektoriinde faaliyet gostermistir.

KOBI’lerin 2014 yilinda toptan ve perakende ticaret, motorlu kara tasitlarinin
ve motosikletlerin onarimi faaliyetindeki istthdam pay1 %26,9, maas ve iicret
payt %23, ciro payt %49,6, faktor maliyetiyle katma deger pay1 %26,1 ve
maddi mallara iligkin briit yatirnm pay1 ise %19,4 olarak gerceklesti. Bu
verilere gore ticaret sektoriinde ki istihdam da en fazla pay KOBI'lere aittir.
KOBI'ler imalat sanayindeki girisimler teknoloji diizeylerine gore
simiflandirildiginda, %59,7’si diistik teknoloji ile ¢alisirken, bu girisimler
istthdamin %54’iinii, faktor maliyetiyle katma degerin ise %#43,4 linii

olusturdu.

Cizelge 3.7. Imalat sanayinde KOBI'lerin biiyiikliik grubu ve teknoloji diizeyine gore

paylari, 2014
(%)
Teknoloji diizeyi
N Yiiksek Orta-yiiksek Orta-diigiik
Buyikinkgrubo teknoloji teknoloji teknoloji Diisiik teknoloji
Toplam 0,3 9,1 30,9 59,6
1-19 0.2 8.3 3 60,4
2049 09 17,6 284 53.0
50-249 15 174 34 49,7
KOBI (1-249) 0,3 9,1 31,0 59,7
250+ 2,6 18.8 24,7 54,0
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e KOBJI’ler biiyiikliik grubu ayrintisinda incelendiginde,1-19 kisi calisan
girigsimlerin %60,4°1 diisiik teknoloji, %31,1°1 orta-diisiik teknoloji, %8,3’1
ise orta-yiiksek teknoloji ile ¢alisti. Buna karsilik 20-49 kisi calisan
girisimlerde bu paylar sirastyla %53, %28,4, %17,6 iken 50-249 kisi ¢alisan
girisimlerde %49,7, %31,4 ve %17,4 oldu.

e fhracatin, 2015 yilinda %55,1°1, ithalatin ise %37,7’si 1-249 calisan1 bulunan
girisimler tarafindan gergeklestirildi. Thracatta, 1-9 kisi calisan1 olan mikro
Olcekli girisimlerin pay1 %17,7 iken, 10-49 kisi ¢alisan1 olan kiigiik 6lcekli
girisimlerin pay1 %20,3, 50-249 kisi calisan1 olan orta 6l¢ekli girisimlerin
pay1 ise %17,1 oldu. Calisan sayis1 250+ olan biiylik 6l¢ekli girisimlerin pay1
ise %44,8 olarak gerceklesti. Girisimin ana faaliyetine gére, KOBI’lerin
thracatinin %59,3’1 ticaret sektdriinde,%36’s1 ise sanayi sektoriinde faaliyet
gosteren girisimler tarafindan yapildi.

e [ithalatta, 2015 yilinda 1-9 kisi ¢alisan1 olan mikro dlcekli girisimlerin payi
%6,3, 10-49 kisi ¢alisan1 olan kiigiik 6lgekli girisimlerin payr %13,1, 50-249
kisi calisan1 olan orta Olgekli girisimlerin payi ise %18,2 oldu. Calisan sayisi
250+ olan biiyiik Olgekli girisimlerin payr ise %62,3 olarak gergeklesti.
Girisimin ana faaliyetine gore, KOBI’lerin ithalatinin %359,6’s1 ticaret
sektoriinde, %33,1’1 ise sanayi sektoriinde faaliyet goOsteren girisimler

tarafindan gergeklestirildi.

Cizelge 3.8. KOBI'lerin dis ticaretteki pay1, 2014-2015
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KOBI’ler tarafindan 2015 yilinda yapilan ihracatin %49°u Avrupa Birligi
(AB-28) iilkelerine, %34,5’i Asya iilkelerine gerceklestirildi. KOBI’ler
ithalatinin %350,4’tinii AB-28 iilkelerinden, %39,5’ini Asya {ilkelerinden
yapti.
KOBI’lerin 2015 yili ihracatinda giyim esyas1 sektoriiniin pay1 %16, tekstil
{iriinlerinin pay1 %10,1 ve ana metallerin pay1 %9,2 oldu. KOBI’lerin 2015
yili ithalatinda ise 6ne ¢ikan {irlinler, %16,5 ile kimyasallar ve kimyasal
uriinler, %13,1 ile bagka yerde siniflandiritlmamis makine ve ekipmanlar ve
%10,5 ile ana metaller oldu.
Tiirkiye’de gayrisafi yurtici Ar-Ge harcamasi 2015 yilinda 20 milyar 615
milyon TL olarak hesaplandi. Bu harcamanin %17,7’si KOBI’ler tarafindan
yapildi. Tam Zaman Esdegeri (TZE) cinsinden toplam 122 bin 288 kisi Ar-
Ge personeli olarak c¢alisti. TZE cinsinden toplam Ar-Ge personelinin

%27,5’1 KOBI’lerde istihdam edildi."
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3.10. KOBI'lerin Diinya Ekonomisinde ki Yeri ve Onemi

Ekonomik kalkinmaya onem veren gelismis ve gelismekte olan tiim diinya
devletlerinde KOBI'lerin ekonomiye olan katkilar1 tartismasiz bir sekilde kabul
edilmekte olunup her gecen giin daha da bir 6nem kazanmaktadir. Sadece iktisadi
degil ayn1 zaman da sosyal yap1 ozellikleri, saghikli imar ve kentlesme, optimum

lojistik yonetimi ve ticaret uygulamalida biiyiik 6nem arz etmektedir.

Daha oncede bahsettigimiz gibi iilke icerisindeki cografi bolgelerdeki ekonomik
farkliliklarin giderilmesi, iiretim kaynaklarinin etkin bir sekilde kullanilmasi ve yeni

iriin gruplarinin olusturulmasi bu isletmelerin vazgecilmez olduklarinin kanitidir.

1970'den giinlimiize kadar olan siire igerisinde tam rekabet piyasasi i¢erisinde iiretim
ve hizmet teknolojilerinin gelismesi KOBI'lerin varliklarmi devam etmesine hatta
iilke ekonomilerine olan katkilar1 kabul goriilmekle kalmayip, ekonomik refah
diizeyini artirmayr hedefleyen tiim diinya devletleri KOBI'lere olan tesvik ve
yatirimlara iilke biitgelerinden pay ayirmaya baslamislardir. Her ne kadar KOBI'lerin

iilke bazinda tanimlar1 farkli olsa da vazgecilmez olduklar1 asikardir.

Ekonomik ve sosyal yasantiya yapmis olduklar1 olumlu katkilari, yeni istihdam
alanlar1 olusturmalari, degisken piyasa kosullarina hizli uyum saglamalari, inovasyon
ve yeniliklere basarili bir sekilde uygulamalari, miisterilerin talep ve istekleri iiretim
sistemlerinde ki esnek yapilan ile kolaylikla karsilayabiliyor olmalar iilkemiz ve

diinya ekonomisin de 6nemli bir konumdadir(Gokalp, Ada, Demirhan 2006).
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4. IHRACAT

Glinlimiizdeki isletmeler, rekabet ortaminda varliklarini siirdiirebilmek igin yerel
pazarlarindan gecis yapip uluslararasi pazarlamaya yonelik caligmalara
yonelmislerdir. Yeni iiriinlerin ortaya ¢ikmasi ve tiretim teknolojilerin geligmesi ile
kitlesel imalatin 6nem kazanmasi pazarlamaya verilen 6nemin artmasini zorunlu

kilmastir.

Gilinlimiizde ihracat faaliyetleri her isletme i¢in 6nem arz etmektedir. Uluslararasi
pazara girmek ve girdikten sonra kaliciligini saglamak oldukca zordur. Fakat
uluslararasi pazarda rekabet edebilen firmalar i¢ pazarlardan ¢ok daha fazla kar ve
satig potansiyeli elde ederler. En basit tanimi ile pazarlamanin birden ¢ok iilkeye

yapilmasina uluslararasi pazarlama denir (Mucuk, 1998).

Kiiresel pazarlama, sadece yerel pazarda faaliyet gostermek yerine, tiim diinyada fiili
olarak pazarlama yapmay:r amaglayan bir akimdir. Kiiresel pazarlama iilke
siirlarinin diginda talep edilen ihtiyaglar dogrultusunda sahis ve tiizel kisilere tiriin

temin etmenize yonelik hazirlanmis bir akimdir.

Uluslararasi pazarlara agilan firmalarin ithracatlarin siirekli hale getirdikleri takdirde
i¢c pazara olan bagimliklari azalir. Boylelikle yerel pazardaki ekonomik durgunluk
gibi olumsuzluklardan etkilenmemis olurlar. Bunun yani sira kiiresel pazarda yer
almanin iilkeye olan katkilar1 yani sira olumsuz etkileri de bulunmaktadir. Uriin
pazarda tutunamaz ve satis hedefleri gerceklesmezse firma nakit ihtiyacini
karsilamada sorun yasar. Ulkelerdeki ekonomik sorunlar olumsuz etkiler yaratabilir.

Doviz kurundaki dalgalanmalar kar1 etkileyebilir (Demir, 2009).Siyasi politikalar ve
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ekonomik ambargolar, savaslar ve kiiresel krizler gibi nedenlerden dolay1 ihracata

dayali pazarlama her zaman yiiksek riske sahiptir.

Isletmeler yerel pazarlarinin disinda faaliyet icin girisimde bulunduklarinda gesitli
kisitlar ve ekonomik yaptirimlarla karisilacaklardir. Yurt disinda pazarlama
islemlerinin en temelinde ihracatin gergeklestirilecegi iilkenin iirline yonelik
uyguladig1 giimriik vergisi politikas1 karsisina ¢ikmaktadir. Giimriik vergisi, lriin
gruplar1 ve c¢esitliliklerine gore, iilkeler arasi siyasi ve ticari antlagsmalara gore
farklillk gostermektedir. Her ilkeler iriiniin tanimini ve ayrimini yapmak igin
Giimriik Tarife Istatistik Pozisyonu (G.T.LP.) veya Harmonized Commodity
Description and Coding System (HS Code) olarak adlandirilan numara sistemi
mevcuttur. Ornegin 843860 numarali iiriin sebze, meyve kabuklu yemislerin
hazirlanmasina mahsusu makine ve cihazlarin numarasidir. Bu numaradan yola
cikarak dis pazar iilkelerinin iirline yonelik uyguladigi glimrilk vergisini elde
edebiliriz. Ornegin yam basimizdaki iran yukarida belirttigimiz G.T.L.P. numarali
lirline toplam maliyetin % 4 u kadar vergi uygulamaktayken, Israil % 0 vergi
uygulamaktadir. Yine Israil Cin'den gelecek ayni iiriine yonelik % 5 giimriik vergisi
uygulamaktadir. Thracatta alic1 sadece giimriik vergisi ile degil gerekli olan lojistik ve

tagima islemlerinin de maliyetlerini g6z 6niinde bulundurur.

Yukarida bahsettigimiz iki durum satisin gergeklesmesi igin isletmelerin karsilarina
cikacak olan maliyeti en fazla etkileyen ihracat kisitidir. Bunlarin yani sira; siyasi
politikalar, ekonomik ve siyasi is birligi anlagmalari, yasalar, para birimleri,
bankacilik islemleri, tliketici aliskanliklar1  gibi  ¢esitli  sorunlarla da

karsilasacaklardir.
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Uluslararasi pazarlamada karar siireci dikkatli bir sekilde yapilmis olan bilgi edinme

ve analizlerin sonucunda gerceklesir.

4.1. ihracat Pazarlamasi Nedir?

Glinlimiizlin serbest ticaret anlayisi ile ticaretin uluslararasi bdlgelere tasinmasi
kiiresellesme kavramini ortaya c¢ikarmistir. Teknolojinin siirekli gelisim gostermesi
ile artan iletisim imkanlart hammadde, yar1 mamul, mal ve hizmetlerin ulusal
siirlart asarak serbest dolasima girmesi isletmelerin kiiresellesme siirecinin ortaya

cikartmustir.

Kiiresellesme siirecinin ihracata dayali olmasi ve ihracat pazarlamasini gergeklestiren
isletmelerin ekonomik olarak daha hizli biiylimesi, kiiresel rekabet ortaminda en

onemli unsur olarak goriilmektedir.

Literatiire baktigimiz zaman ihracat pazarlamasinin ¢esitli tanimlarin1 gérmekteyiz.

Bir isletme i¢in kiiresel pazara giris yapmasinin ilk adimi olan ihracat, "mal ve

hizmetlerin ulusal sinirlarin 6tesine” pazarlanmasidir (Keegan, 1989).

Cavusgil ve Zou (1994)'ya gore "Ihracat, ic ve dis ¢evre unsurlarinin karsilikli

etkilesimine kars1 yonetimin ortaya koydugu stratejik bir hamledir” (Kaplan, 2013).

Hatipoglu (1994)'na gore "lhracat, “dis satim” olarak da ifade edilen; bir malin
yiriirliikteki ilgili mevzuata uygun sekilde, ihracat belgesine sahip olan gergek veya
tiizel kisi taciri tarafindan yurt dismna fiilen satilmasi ve bedelinin yurda

getirilmesidir”(Kaplan, 2013).
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Mal veya hizmeti satin alma potansiyeline sahip miisterilerinin yabanci pazarlarda
ortaya c¢ikmasi, Uriin veya hizmetin pazarlanarak son kullaniciya ulastirilmasidir

(Kazimov, 2004).

Genel olarak tanimlayacak olursak ihracat; i¢ ve dis ¢evre kosullarinin etkilesmesinin
sonucunda {iriin veya hizmetin tahsisi edildigi lilkede mevcut yasa, yonetmelik ve
mevzuata gore iilke sinirlanin disina fiilen satilmasi ve satisinin déviz kuru iizerinden

gercekleserek bedelinin yurt igine getirilmesidir.

4.1.1. ihracat Pazarlamanin Gelisimi ve Anlayisi

Diinyada uluslararasi pazarlama anlayisi ilk defa sanayi devrim ile birlikte, {iretimde
kullanilan insan giici yerine makinelerin kullanilmasi neticesine {iretilen fazla
tirtinlerin dis tilkelere satma ihtiyacini hissettikleri zaman baslamustir. 19. yiizyilda
Adam Smith'in “Birakiniz yapsinlar, birakiniz gegsinler” felsefesi ile hem iilke igi
ekonomik  faaliyetlerde =~ hem  de  ilkeler arasi1  faaliyetlerde  bu
iilkelerde liberasyon® anlayis1 benimsenmesini saglamistir. Diinya tarihinde 1914-
1918 1. Diinya Savasi'nda diinya devletleri kendilerini ve toplumlarmi koruma
politikalarini uyguladiklari donemdir. Korumacilik politikasi uluslararasi ticaret de
ticari hacmin daralmasina sebep olur. Savasin hakim oldugu bu yillarda iilkeler kendi
halkalarinin gilivenlilerini saglamak ve temel ihtiyaglarimi karsilamak igin cesitli
ambargo ve ticari sinirlamalar getirterek dis ticaret miisaade etmezler. Sadece bu
korumacilik anlayisi degil, savaslar ayn1 zamanda iilke ekonomisine olan biiyiik
kiilfeti neden ile iilke icerisinde ki paranin disariya ¢ikmasini engellemek isterler.

Boylelikle hem ekonomik tasarruf elde edinmis olunacak, hem de savas hem de

5 [thalatin serbest birakilmasi
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olduklan tilkelere para girisini azaltmis olacaklardi. Savas doneminde dis ticarete
izin verilmis olunsa bile ekonomik ambargolar ve savasin tiim yollar1 kapatmis
olmas1 nedeniyle saglikli bir sekilde ulasim nakliyesi gerceklestiremezlerdi. Savasin
sona ermesi ve hiikiimetlerin ambargolardan ve korumacilik politikalarindan
vazgecmeleri, ticareti yeniden canlandirmak, ticarette liberasyona gecis yaparak
kiiresel pazarlama yapma istekleridir. Eger iilkeler dis ticaret yapamazlarsa
ekonomik kalkinmayr gerceklestiremezlerdi. Bunun bilincinde olan gilinlimiiziin
gelismis devletleri o yillarda yapmis olduklar ticari reformlar ve uygulamalarla suan
ki refah seviyesine ulagmiglardir. 1918-1929 yillarinda liberizasyon dolayisiyla
serbestlesme goriiliir. Yani serbest piyasa ekonomisin uygulanmaya basladig: ilk
yillardir. Tarith 1929 yilim1 gosterdiginde diinya tarihini en biiyiik ekonomik felaketi
olan "Biiylik Buhran" gerceklesmistir. Kriz ABD'de baslamis olmasina ragmen kisa
siirede tim diinyaya yayilmistir. 1929 yilindaki ekonomik bulanim siirecinde
iscilerin ticretlerinde azalma olur, nihai kullanicilarin tiiketim azalir, iiretilen mallar
satilamaz, fabrikalar kapasite azaltmaya yonelir, kullanmis olduklar1 kredileri
O0deyemez hale gelirler, bu nedenle finansal ¢gikmaza girerler. Tiim bu yasananlardan
dolay1 borsa c¢oker. 1939 yilina adar devam eden bu donem ticaretin gelismesini
kisitlar. 1939-1945 II. diinya Savasi, 1. Diinya Savasinda ki gibi korumacilik etkisini
gosterir. Savasgin sonrasinda finansal kisa vadeli fonlarin tedarik edilmesi ig¢in
International Monetary Fund(IMF)®, uzun siireli ve proje karsihigi fon tedarik
edilmesi i¢cin WB)kuruldu. 1948 yilinda Giimriikk Tarifeleri ve Ticaret Genel
Anlagmasi(GATT), goriismeleri basladi. Cok uzun yillar devam eden bu goriisme 1
Ocak 1995 yilinda World Trade Organization(WTO)'m’ kurulmasiyla sonuglandi. Bu

orgilitler savas sonrasindaki darbogazi gidermek ic¢in kurulmustur. Tiim bu

6 Uluslararasi Para Fonu
" Diinya Ticaret Orgiitii
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gelismeleri uluslararasi ticaretin gelismesinin ilk asamasidir. Ikinci asama 1970-1990
yillar1 arasinda teknolojinin gelismesindeki biliyiik ivme, ekonomik ve ticari
sinirlamalarin teker teker ortadan kaldirilmasi kiiresel sirketlerin ortaya ¢ikmasina
neden olmustur. Ugiincii asama ise, 1990-2000 yillar1 arasinda teknolojinin
dijitallesmesi ve iletisimin daha kolay bir hale gelmesi ile ekonominin boyutlarinin
siirsizlagsmasidir. Bu asamada bilginin 6nemi daha da artmus, bilgiye erisimin
hizlanmasi ve kolaylasmasi ile iilkeler arasindaki iliskiler dengeli hale gelmistir

(Yesiltay, Erigim Tarihi: 02.06.2017).

Hayatin her alaninda yer alan kiiresellesme artik yasamin bir pargast olmus,
isletmelerde varliklarini siirdiirebilme i¢in uluslar arasi rekabet ortaminda ayakta
kalabilmek i¢in global stratejilerini gelistirebilmek i¢in c¢alismalar yapma
girisimindedir. Kiiresel pazarda rekabet edebilmek icin yonetim ve operasyonel
fonksiyonlarinda igsel farkliliklar yaratilmis, global pazarlama faaliyetlerine dnem
vermisglerdir. Talep ve istekler dogrultusunda mal ve hizmetlerin tiretilmesi, yeni
fikirlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, lojistik ve tutundurma politikalar1 ve tiim
bunlar1 gercgeklestirebilmek i¢in yapmis olduklar1 planlama ve uygulama siirecini
basarili bir sekilde hayat gegirebilmeleri i¢in hedef pazarin 6zelliklerine dikkat etmek

gerekir.

Uluslar arasi pazarlama anlayigini ortaya ¢ikmasinda; siirekli degisim halinde diinya
kosullarina uyum saglamak, standartlasma ve siirdiirebilirligi gergeklestirebilmek,
yeni pazarlar kesfetmek ve maliyetleri minimize ederek satisin gerceklestirebilmek

istenmesi gibi faktorler etken olusturmaktadir (Ekinci, 2010).

Di1s pazarlarin mevceut i¢ pazardan riski daha az, maliyeti daha diisiik, getirisi daha

yiiksek, daha istikrarli ise isletmeler dis pazara yonelecektir.
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Isletmelerin pazarlama faaliyetleri ve stratejileri ile ilgili gecirdigi asamalar asagidaki

cizelgede gosterilmektedir (Erem, 1998).

Cizelged.1.isletmelerin pazarlama faaliyetleri ve stratejileri ile ilgili gegirdigi

asamalar.
YEREL IHRACAT COK ULISLU | BOLGESEL KURESEL
PAZARLAMA | PAZARLAMASI | PAZARAMA | PAZARLAMA | PAZARLAMA
Isletmeler
. Isletme farkli iretim,
Isletmeler D1s
g tilkelerde dagitim ve
kendi . tilkelerde _
; . Ihracat . iiretim ve | pazarlamayi
= tilkesinde iiretim ve
2 ] yapmaya baglar pazarlamay1 | kitalarda
< faaliyet pazarlama ) )
‘ koordine merkezi
gosterir yapilir
eder olarak
yonetir.
5 Kendi
E pazarini esas Biiylime Yerel Bolgesel Kiiresel
= alir
Rekabet
Mevcut Kiiresel )
L g edebilen
O N Ev pazar1 | Yakin pazarlar biitiin pazarlama
W < kiiresel
L o pazarlar yonelme
pazarlar

Kaynak: (Erem, 1998)

Diinya pazarinda ki, pazarlama anlayisindaki gelismeler isletmelerin pazarlama

karmalarinin  bazt unsurlarimi  degistirmeye bazilarin1  ise standartlasmaya
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caligmiglardir. Hem iirtinler hem {lkeler kendi i¢ dinamik yapilarina gore
siniflandirilarak farkliliklar1 dikkate alinarak yeni bir pazarlama silireci ortaya
cikacaktir. Dayanikli tiiketim iirlinlerinde ve sanayi {riinlerinde tutundurma
faaliyetleri icerisinde satig gelistirme, paketleme, kalite, satis sonras1 hizmet gibi
standardizasyon gostermektedir. Dayaniksiz tiiketim mallar ise iilkelere gore

uyarlama yapilarak pazarlanmaktadir.

Tarihi ge¢misi iitiin olarak ele alindiginda uluslararasi pazarlamanin gelismesinde su
sekilde bir siralama yapabiliriz:

e Uretimin artmasi

e Sanayinin teknoloji ile birlikte makinelesmesi

e Niifusun artmast

e Egitim ve bilgi seviyesinin artmast

e Ekonomik refah diizeyinin artmasi ile kisi basina diisen gelirin artmasi

e Yerel ve kiiresel pazarin siirekliligini koruyarak artmasi

e Sosyal, kiiltiirel ve politik kosullarin gelismesi

e Dis ticareti arttirmak icin Orgiitlerin kurulmasi ve {lkelerin politika

gelistirmesi

e Ekonomik tesvik ve yatirnmlarin artmasi

Biitlin bu gelismelerin neticesinde firmalara ve pazarlama anlayisina etki etmistir.
Uretim anlayis1 {iretim sistemleri, {iretim ydnetimi, kalite kavrami, miisterilerin talep
isteklerinin dikkate alinmasi gibi parametreler pazarlama kavramina girmistir.

Sonugta pazarlama anlayisi, pazarlama yonetimiyle birbirini tamamlamistir (Akat,

1996).
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4.1.2. Thracat Pazarlamasinda Uluslararasi Dis Ticaret Teorileri

Diinya iizerine farkli kaynaklara ve ¢esitli nedenlerden dolay1 farkli 6zelliklere sahip
cok sayida iilke olmasi global ticaretin tek diizene sahip olamayacaginin
gostergesidir. Bu ¢ok c¢esitlilik nedeniyle global ticaretin karmasik yapisini
anlayabilmek ve kavrayabilmek i¢in ortaya atilmis olan dis ticaret teorilerini
incelememiz gerekir. Bu teoriler 16. yiizyil baslayarak giiniimiize kadar gelmis, fakat
son yiizyildaki bilgi, iletisim ve lojistik teknolojisinde ki hizla biliylime ge¢mis
donemlerde ortaya atilmis olan teorilerinde gecerliligini yitirmesine neden olmus ve

¢agimizin ticari yapisina gore yeni teoriler ortaya ¢ikmistir.

16. ylizy1l merkantalist diisiinceyle ortaya ¢ikan uluslararasi ticaret, Adam Smith'in
Klasik Dis Ticaret Teorisi ile devam etmis, giiniimiizde ise yeni dig ticaret teofri

fikirleri ortaya ¢ikmustir.

Merkantaist diisiince 16. yiizyilda ortaya ¢ikmis olan ekonomik bir teori olup bir
devletin zenginligi sahip oldugu anapara ve degerli madenlere gore
belirlenebilecegini one siirmiistiir. Ulkeye girecek olan altin ve degerli madenlerin
refah diizeyeni artiracagini bununda ancak ihracatin ithalattan fazla oldugu siirece

gerceklesebilecegini 6ne stirmiistiir.

Bu nedenle merkantaistler ithalati sinirlandirip ihracati tesvik etmislerdir. Yerel
pazarda Tretilebilecek olan {irlinlerin ithalatina yonelik yiiksek giimriikk vergi si
uygulamuslardir. I¢ pazarda ki iireticilerin iiretim igin kullanacaklari hammadde,
dogal kaynak ve degerli madenlerin ihracatini 6niine gegmislerdir. Bunun yani sira
nitelikli ve tecriibeli ¢alisanlarin go¢ etmesini engelleyip dis pazardan nitelikli is¢i

icin tesvik programi uygulamiglardir(Sari, 2007).
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4.1.2.1. Klasik D1s Ticaret Teorileri

A. Smith 18. yiizyilda yazmis oldugu "Milletlerin Zenginligi" adli eserinde aslinda
dis ticaretin yapilis nedenlerini konu edinmistir. A. Smith ile birlikte D. Ricardo, W.
Senior, S. Mill, T. Malthus gibi iktisat¢ilarda kendi fikirlerini 6ne siirerek klasik dis

ticaret teorileri de katkida bulunmuslardir.

Temel olarak dis ticaret varsayimlari asagidaki maddelere dayanmaktadir (Kaya,
2016);
e Diinyada iki iilke oldugunu, bu iki iilkenin sadece iki mali homojen bir
sekilde tiretmektedir.
e Piyasada tam rekabet s6z konusudur ve devletin her hangi bir sekilde
miidahalesi yoktur.
e Lojistik islemlerde herhangi bir maliyet s6z konusu degildir.
e Her tilkede tam istihdam vardir, liretim maliyeti sabittir ve emek deger teorisi
gecerlidir.

e IKki iilke ticaretinde para kullanilmaz, takas yoluyla 6deme yapilir.

Mutlak Ustiinliik Teorisi: A. Smith tarafindan ortaya atilan bu teoride hangi iilke
mal1 daha ucuza mal ediyorsa ihra¢ etmeli, hangi tlke iirettigi mal daha pahali ise

onu ithal etmelidir. Klasik iktisadin varsayimi olan iki tilke, iki mali 6rnek olarak ele

alalim.

Kalem(Adet) Kagit(m?)
X-Ulkesi 30 10
Y-Ulkesi 10 20
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Ornegimiz de klasik dis ticaret teorisinde oldugu gibi iki iilke iki mal bulunmaktadir.
X ve Y tlkesi, kalem ve kagit mallarin1 tiretmektedir. Yukarida ki degerler bir is¢inin
bir giinde iiretebildigi liriin miktaridir. X iilkesi Y {ilkesine gore kalemi 3 kat daha
ucuza mal etmektedir. Y iilkesi de kagidi X iilkesine gore 2 kat daha ucuza mal
etmektedir. Bu durumda X iilkesi kalem iiretiminde Y iilkesine mutlak istiinliik
saglamis, Y iilkesi de kagit tiretiminde X iilkesine mutluk istiinliikk saglamistir. Bu
durumda X tlkesi Kalem tretiminde, Y iilkesi de kagit {iretiminde uzmanlasirsa

birbirleriyle olan ticarette her iki {ilkede kar elde edecektir.

Karsilastirmah Ustiinliik Teorisi: D. Ricardo tarafindan ortaya atilan bu teoride,
bir llke bir mali daha diisik maliyetle degil, daha diisiik firsat maliyetiyle
tiretebilmesidir. Bir iilkenin hem kalem {iretiminde hem de kagit iiretiminde
Uistiinliigii varsa bu ticaretin nasil olacagimi agiklamaya ¢alismistir. Karsilastirmali
istiinliik teorisi emek-deger teorisine dayanir, iilkelerin tam uzmanlasmis olmasi ve

tiretim agamalarina ayrilmamis oldugu varsayilir.

Kalem(Adet) Kagit(m?)
X-Ulkesi 36 18
Y-Ulkesi 3 9

Yukaridaki 6rnegi mutlak iistlinliik teorisine gore inceledigimiz zaman X iilkesi her
iki tirtinde de istiinlik saglamistir. Bu durumda iki iilke arasinda ticaret yapmanin
kazangl olacagindan bahsetmek giictiir. Ricardo'nun teorisinde yukarda ki duruma
gore de kazangli ticaret yapabilir. Ricardo'ya gore her iilke iiriinlerinde i¢ fiyat
kiyaslamas1 yapmalidir.

X Ulkesi: Kalem = 2 Kagit
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Y Ulkesi: Kalem = 3 Kagit

Yukarida ki 6rnekte i¢ fiyatlara bakildig1 zaman X iilkesi 1 adet kalem ile 2 m? kagit
alabilirken, Y iilkesi 1 adet kalem ile 3 m?kagit alabilmektedir. Boyle bu durumda X
ilkesi kalem iiretiminde uzmanlasip, kagidi Y iilkesinden ithal etmelidir. Y tlkesi de

kagit tiretiminde uzmanlasip, kalemi X iilkesinden ithal etmelidir.

Faktor Donatimi(Heckscher-Ohlin) Teorisi: Bu dis ticaret teorisi karsilastirmali
ustiinliik teorisinin elestirilip gelistirilmesiyle ortaya c¢ikmustir. Karsilagtirmali
iistiinliik teorisinde her iilke i¢ fiyatlarim1 kiyaslayarak birbirleriyle karli ticaret
yapabilecegini sOylemektedir. Fakat {iretim faaliyetlerinin hangi asamasinin
maliyetleri diisiik tuttugu yoniinde bir agiklamasi bulunmamaktadir. Faktér donatimi
teorisine gore, lilkeler kaynak bakimindan bol oldugu iiriin gruplarinda diger iiriine
gore istiinliigli bulunmaktadir. Yani her iilke dogal kaynaklarina sahip oldugu iiretim
faktorlerini kullanip {iretim yaparsa daha ucuza mal edecektir ve bu firiinii ihrag

etmesi gerektigi soylemektedir.

Leonatif Paradoksu:WassilyLeontief, 1940-1950 yillar1 arasinda Amerika
ekonomisinde dis ticaret verilerini kullanarak yapmis oldugu analizin sonuglarinin
Heckscher-Ohlin Teorisi ile uyusmadigimi gostermistir. Bu analizin sonuglarinda
Amerikan ekonomisin de, emege dayali {irlin ihra¢ edilmesine karsilik sermayeye
dayal1 iiriin ithal edilmesi sonucundan kaynaklanmaktadir. Bu bulgunun sonucunda
ise Amerikan is¢ilerinin diinyada ki diger is¢ilerden daha nitelikli oldugu ve daha
verimli ¢alistig1 hipotezi ile agiklanmaktadir. Leontief’in ¢alismasina gére Amerikan
ekonomisi iiretimde emek zengini oldugu bu nedenle de "nitelikli is¢ilik gerektiren
yiiksek teknoloji {iriinleri ihra¢ etmesi gerektigi sonucuna ulasilmaktadir(Yiiksel ve

Saridogan, 2011).
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4.1.2.2. Yeni Dis Ticaret Teorileri

Leoninitef Paradoksunun ortaya ¢ikarmis oldugu ¢eliski bulgular klasik dis ticaret
teorilerine olan giliveni sarsmistir. Uluslararasi ticaret yaklasik iki yiize yakin iilke
arasinda gerceklesmekte ve binlerce iiriin grubunun ticaretinin klasik iktisat teorileri
ile agiklanmasi miimkiin goriinmemektedir. Teknolojinin gelismesiyle yeni fiiriin

gruplarinin ortaya ¢ikmasi bu teoriler ile agiklanamaz hale gelmistir.

Varhk Teorisi:Irving Kravis tarafindan ortaya atilan bu teori bir malin veya
hizmetin bir iilkede bulunmamasinin dis ticaretin nedeni oldugunu sdylemektedir.
Ulkeler kendi iiretemedikleri mali veya hizmeti dis kaynaklardan temin etmeye

caligirlar (Esen, Erisim Tarihi: 31.04.2018).

Nitelikli/Yetiskin Is Giicii Teorisi:Keesing tarafindan ortaya atilan bu teoriye gére;
teknik bilgi ve beceriye sahip olan nitelikli is giiciine sahip iilkeler isgiicline yogun
bir sekilde ihtiya¢ duyan iriinlerin liretiminde uzmanlasip ihra¢ etmesi gerektigini,
niteliksiz is giliciiniin fazlalifinin s6z konusu oldugu iilkelerde ise basit ig giiciline
dayali mallarin iiretiminde uzmanlasip ihra¢ etmesi gerektigi fikrini 6ne stlirmdistiir

(Deviren, 2004).

Olcek Ekonomileri Teorisi: Bu hipotez sanayi mallarindaki teknoloji ve
mihendislik gibi teknik bilgi payr lilkenin artan Olgek ekonomisi paralel olarak
gelismektedir. Olgek ekonomisi aslinda girdilerde meydana gelen artisa ragmen iiriin
bast maliyetin azalmis olmasidir. Genellikle sermaye olarak yogun bir seklide
faaliyet gosteren sektorlerde goriilmektedir. Ayni rekabet ortaminda bulunan firmalar

birbirlerinden etkilenerek bilginin ve teknolojinin yayilmasini saglar. Bu da
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isletmelerin bilgi ve teknolojiyi kullanarak maliyetlerini diisiirme imkani verir

(Anonim9, Erisim Tarihi:31.04.2018).

Teknoloji A¢ig teorisi: Bu teori modeli klasik iktisadin varsayimi olan her isletme
ve her iilke ayni iiretim sartlarina sahiptir varsayimini kabul etmez. Nitekim
giiniimiizde de bu sekildedir. Her firma tiretiminde kendisine has teknolojik bir alt
yaptya sahiptir. Bunun yam sira gelistirmis oldugu {iriinlerin de patent ve fikir

haklarini sakli tutar (Dura, Erigim Tarihi:31.04.2018).

Uriin Donemleri Teorisi: Raymond Vernon tarafindan ileri siiriilen bu teori
"Teknoloji A¢ig1 Teorisinin" gelistirilmis ve genellestirilmis halidir. Vernon'un
teorisi her hangi bir {iriniin icat edilmesinden sonra pazara giris, biiyiime donemi,
olgunluk dénemi ve diislis donemi yasar. Piyasaya giris doneminde iiriin az miktarda
iiretilmis ve sadece i¢ pazara yoneliktir. Bilylime déneminde i¢ pazarda talep artmis,
rakipler ortaya ¢ikmaya baglamis ve ihracat girisimlerin de bulunulmaya baglamstir.
Olgunluk donemi ise bazi lilkelerde talep artarken bazi iilkelerin taleplerinde ise
azalma gergeklesir. Bu asamada {irlin belli bir standarda kavusmustur ve rakipler
arasinda maliyet kalemi Onemli bir faktor haline gelmistir. Son asamada ise
misterilerin {irline yonelik beklentilerinde farklilagmalar olur. Maliyet ve pazar
faktorii Giretimi gelismis ve gelismekte olan iilkelerde yapilmasina neden olur. Belli

zamanda sonra ihracatg1 olan iilke ithalat¢r konumuna diiser (Dinler, 2012).

Endiistri ¢ Ticaret Teorisi: Bir iilke ayn1 iiriinii hem ihra¢ edip hem ithal etmesi
durumunda ortaya ¢ikan bir ticari teoridir. Genellikle gelismislik diizeyi birbirine
yakin, komsu olan ve birbirlerine uyguladiklar1 giimriik vergi oranlari ortadan

kalkmis veya minimum diizeyde olan iilkeler arasinda yapilir. Bu teori neden ticaret
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yapildigin1  degil ticaretin nasil yapildiginin bir analizidir(Anonim9, Erisim

Tarihi:31.04.2018).

Uriin Farklilastirma/Monopolcii Rekabet Teorisi: Klasik iktisat teorisinde
mallarin homojen oldugu varsayimi bulunmaktadir. Yalniz bu varsayim mallarin
uluslararasi ticaretinde engel olusturur. Gergekte ise sanayi mallarin hemen hemen

hepsi homojen degil opsiyoneldir (Anonim9, Erisim Tarihi:31.04.2018).

Tercihlerde Benzerlik Teorisi: II. Diinya Savasindan sonra sanayi mallarinin
ticaretindeki artisin klasik iktisat teorileri agiklanamayacagi gézlemlenmistir. 1961
yilinda Steffan B. Linder tarafindan ileri siiriilen "Tercihlerde Benzerlik Teorisi"
sanayi Uriinlerinin ticaretinin genellikle benzer seviyede olan gelir seviyesine sahip
iilkeler arasinda gergeklestigi fikrini ©ne siirmiistiir. Oncelikle yerel piyasanin
thtiyacin1 gidermek amaciyla iiretim yapan sanayiciler i¢ pazar doyum noktasina
ulastiktan sonra mallarini ihracat pazarlamasi ile satis yapmayi hedeflemislerdir. Bu
asamadan sonra pazarlama benzer talep yapilarina sahip olan {ilkelere dogru

gerceklesmistir (Deviren, 2004).

4.1.3. ihracat Pazarlamasimin Ozellikleri

Isletmelerin uluslararasi pazara yonelmesinin yerel pazara kiyasla birgok faydasi ve
firsatlar1 vardir. Mevcut kapasitenin artmasi ve iiriin bagina maliyetlerin azalmasi
birim karin artmasini saglayacaktir. i¢ piyasadaki satislar mevsimsel bir trend
egilimine gosterdigi zaman bu donemdeki karliligin devamini saglamak i¢in uluslar
ars1 pazar bigilmis bir kaftandir. Ulkenin ekonomik kosullarinda enflasyon ve fiyat
degismeleri, doviz kurundaki dalgalanmalar kiiresel pazara yonelme nedenleridir. I¢

piyasadaki taleplerin azalmasi yurt disindaki satislarla giderilebilecek iiretim dengeli
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ve siirekliligini koruyabilecektir. Kiiresel ve yerel ekonomik kriz donemlerinde
thracata yonelmis olan firmalar olumsuz ekonomik kosullardan etkilenmeden ve

karliligin1 artirarak kriz doneminden daha giiclii bir sekilde ¢ikmay1 basarmiglardir.

Modern ekonomik diizen icerisinde ayakta kalmay1 basarabilen ve siirdiirebilirligini
devam ettiren siirekli biiylime egilimi gosteren firmalar ¢ok uluslu yapiya sahip olan
firmalardir. Kiiresel sirketlerin pazarda yer edinip kalici olmasi ile sermaye yapilari

ulusal 6lgek hesaplamalarindan ¢ok uluslu 6l¢ek hesabina gecis yapmislardir.

Uluslararas: ticaret ekonomik politikalara sahip tilkeler arasinda gergeklesir. Bu
ilkeler ¢esitli tesvik programlari hazirlayarak yabanci yatirimi iilkelerine ¢ekmeye
calisirlar. Tesvik programlar1 sadece yatirimciyt kendi iilkelerine ¢ekmek degil ayni
zamanda yerel sanayicilerinde iiretmis olduklar1t mal ve hizmetlerinde yurt disinda
pazar paymnda yer edinebilmeleri i¢in ihracata dayali tesvik programlarinda
bulunmaktadir. Her iilkede ticaret hayatin1 diizenleyen yasa ve mevzuatlara sahiptir.
Bu yonetmelikler yerel sanayici korumak ve ihracata tesvik yoniinde ki ¢alismalara
dayanir. Firmalar yurt disi1 hedef pazarina yonelirken yurt digindaki tiiketicilerin

algisi, yerel pazardaki halkin algisindan farklilik gosterebilmektedir.

4.1.4. Yerel ve Dis Pazarlama Arasinda ki Farklar

Yerel ve kiiresel pazarlar arsindaki temel farkliigin rekabet, teknoloji, yasal
diizenlemeler, sosyal ve Kkiiltiirel etkenler oynamaktadir. Bahsettigimiz bu
nedenlerden dolayi tiiketicilerin tiriin ve hizmetten beklentileri farklilik gosterebilir.

Bu farkliliklart agagidaki gibi siralayabiliriz (Araz, 2010).

e Yerel pazarlamada tek bir dil, millet ve kiiltiir; ulusal pazarlamada birden

fazla dil, millet ve kiiltiir vardir.
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e Yerel pazar homojen; ulusal pazar pargali ve cok cesitlidir.

e Yerel pazarda dogru bilgiye ulasmak daha kolay; ulusal pazarda dogru bilgi
ve verilere ulasmak olduk¢a zordur ve maliyeti yiiksektir.

e Yerel pazarda siyasi etki nispeten daha az, ulusal pazarda iilkeler arasi
ekonomik antlagsmalar ve yaptirimlar 6nem arz eder.

e Yerel pazarda bireysel sirketlerin sadece bulunduklari c¢evre etkisi; ulusal
pazarda ise ekonomiye yon verebilen kiiresel sermayeye sahip sirketler
mevcuttur.

e Yerel pazar, ulusal pazara gére daha az degiskenlik gosterir ve duragan bir
yaptya sahiptir.

e Yerel pazar homojen bir finans yonetimine sahipken, ulusal pazar siirekli
dalgalanmakta olan degisken bir finansal yapiya sahiptir.

e Yerel pazarda tek bir para birimi, ulusal pazarda etkin bir doviz kuru vardir.

e Kurallar net ve anlasilirdir, ulusal pazarda ise kuralar degiskendir ve kesin
degildir.

e Yerel pazarda firma yoneticileri sorumluluk almaya ve finansal kontrolii

saglayabilirken, ulusal pazarda ise yonetim finansal kontrolii saglayamazlar.

4.1.5. Thracat Pazarlamasim Etkileyen i¢ ve Dis Faktorler

Demografik Faktorler; bir lilkenin niifusu ile tiiketim miktar1 dogru orantilidir. Bu
nedenle pazarin, pazarlamaya olan etkisini 6l¢gmek i¢in, Mucuk (2001) "toplam niifus
miktar1, nifusun kentsel ve kirsal cografi dagilimi, yas, cinsiyet, aile yapisinin
ozellikleri ve niifusun diger Ozellikleri(egitim, isgilicline katilim oran1 v.b.

dagilimlar)" gibi etkin faktorleri dikkate almak gerekir.

43



Pazarda yer alan tiiketici sayisi ve potansiyel tiiketicilerin iiretilecek olan iiriin ve
hizmetler belirlenmesinde 6nem arz etmektedir. Niifus cografi dagilimi ve niifus artis
trendleri {irtin ve hizmetlere olan talebin gelecekte tahmin edilmesine ve bu yonde

strateji gelistirilmesine katki saglayacaktir (Uysal, 2009).

Terpstra ve Sarathy (1997)e gore "yas ve cinsiyet alicilarin satin  alma
aligkanliklarin1 ve davranislarini farklilastiracak; egitim diizeyi, bireyin aile yapisi
iriin ve hizmetlere olan talebin farklilasmasi” ve friine olan Kkalite ve fayda
beklentilerinin  farklilik gdstermesine sebep olacaktir. Isletmelerin  hedef
pazarlarindaki demografik analizlerin yapilmasi, iilke i¢indeki pazarlama faaliyetleri
icin gerekli olan stratejik pazarlama planlamasinin yapilmasini kolaylastiracak, ayni
zamanda hedef pazara yonelik yeni iriin gruplarmin gelistirilmesine olanak

saglayacaktir.

Sosyal ve Kiiltiirel Cevre Faktorii; ihracat planlamasinda hedef pazarin kiiltiirel
cevresi ve sosyal yapisi uluslararasi pazarlamada stratejisinin olusturulmasinda hem
de uluslararasi pazarlama karmasinin planlamasinda onemli bir faktordiir. Kiltiirel
faktorler stratejik diizeyde firsat ve fikirler saglamakla yetinmeyip, strateji
olusumunda temel bir ilke olarak yerini alir. Kiiresel pazarlamada kiiltiirel olusumlar1
anlamak farkl iilkelerde uygulanacak olan pazarlama faaliyetlerinin her birisi i¢in

stratejik planin tasarlanmasi ve degerlendirilmesi gerekir.

Pazarlama {irlin ve hizmetlerin stirekli olarak degiskenlik gosterdigi bir ekonomik
faaliyet platformu iken son yillarda sosyal ve Kkiiltirel etkiler pazarlama

planlanmasinin belirleyici unsurlarindan biri haline gelmistir.
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Bir iilkede sosyal kiiltiirel yapiy1 olusturan elemanlar1 dil, din, estetik, egitim ve

maddi kiiltiir degerleri olarak siniflayabiliriz.

Dil; her ulusun iletisim kurmak icin kullandiklar: dil farkli olabilir. ithalat ve ihracat
yapmaya karar veren firma hedef pazardaki toplumun dilini bilmeye ihtiyag
duymaktadir. Pazarlama faaliyetlerinde genellikle ilk asama yazili olarak gerceklesir.
Hazirlayacagimi metinde kullanilacak olan dil hedef pazarimizdaki ulus kiiltiiriin
acik bir sekilde anlayabilecegi bir sekilde agik ve yalin olmalidir. Bunu yani sira

kullanilacak bazi kelimeler farkli anlamlar tasiyabilir.

Din; Toplumun inan¢ ve degerleri, tiikettikleri lirlin ve hizmetin se¢imi ic¢in en
onemli deger kaynagidir. Miisliiman bir toplumda helal gida tasnifi disinda ki iirtinler
pazarlamak oldukca giictiir. Kiiresel isletme haline gelmis kirmizi et kullanan fast

food firmalar1 Hindu inancina gore iiriinlerini pazarlayamazlar.

Egitim; Hedef iilkenin egitim seviyesi tiiketicinin iiriinden bekledigi fayda ve kalite
daha yiiksek olacaktir. Yiiksek teknoloji sahip olan fiiriinler pazarlanirken, pazar
iilkesindeki gelecekteki kullanicilarin egitim seviyelerine gore belirlenir. Ornegin
Amerika, Avrupa ve Tiirkiye gibi iilkelerde otomobil sektoriinde iiretilen iirtinlerin
cok fonksiyonlu olmasi beklenirken, Afrika iilkelerinde Tofas otomobiller

uretilmektedir.

Estetik; herhangi bir iirliniin ambalaj1 siiphesiz ki tiiketicinin dikkatini ¢ekmek i¢in
kullanilan temel unsurlardan birisidir. Ambalajda kullanilacak olan renk secimi

toplumda belirlenmis olan algilara yonelik olmalidir.

Maddi Kiiltiir; toplumun ic¢inde yasadigi ve sahip oldugu etkilerinin hala deva ettigi

orf ve adetler sosyal faaliyetlerin nasil organize edildigi ile alakali bir durumdur.
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Maddi kiiltiir insan eli ile yapilmis ve zaman igerisinde kullanimi vazgecilmez olan
varliklardir. Ulkemizde trafik sagdan akar ve araclarin direksiyonlar1 soldadir.
Soldan direksiyonlu bir araba iilkemizde satilmasi1 hem tiiketici davranisi olarak hem

de yasal zorunluluktur.

Politik ve Yasal Cevre Faktorii; Kiiresel pazara ac¢ilmayi hedefleyen firma igin
politik risk diger adiyla iilke riski olarak adlandirilan bu faktorler(sosyal ve ticari
hiikiimet politikalari, savas, i¢ savas ve siddet olaylar1) isletmelerin ihracata yonelik
girisimlerini, satis hedefleri ve beklentilerini olumsuz bir sekilde etkileyebilir

(Keegan ve Green, 2003).

Elitok (2015)'a gore "hedef iilke karari alirken o iilkenin giimriik tarifeleri, anti-
damping yasalari, ihracat-ithalat lisanslamalari, yabanci yatirim diizenlemeleri, ticari
tesvikler ve kisitlayici ticaret yasalarinin detayli bir sekilde incelenmesi faydali
olacaktir. Bazi iilkeler ithal iirlinlere karsi yerel ticaretini korumak amaciyla anti-

damping yasasi uygulamaktadir".

Teknolojik Cevre Faktorii; teknoloji, insanlarin hayatinda vazgecilmez yeri olan ve
hayata yon veren en etkin giiclerden biridir. Suan diinya iizerinde var olan biitiin
sektorler teknolojik yapilanma ile kendini revize etmektedir ve gelistirmektedir.
Elitok (2015) de, "ileri teknolojiye sahip olan iilkelerden kendinden daha az seviyede
teknolojiye sahip olan iilkelere teknoloji transferi yapacak ve teknolojik triinleri
satin alacaktir" (Ozalp, 2004). Teknolojik degismeler iiretim ve kapasite de diizgiin
dogrusal bir artis yerine ziplama olarak gerceklesir. Teknolojideki bu degisim yeni

iiriin ve hizmetlere olan ihtiyac1 da beraberinde getirir.
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Fiziksel Cevre Faktorii; bir iilkenin konumu, topografyasi, iklimi, yer alti
kaynaklar1 ve hammaddeye yakinlik gibi endiistriyel pazarda kullanilacak olan ve
iretim ve dagitim kaynaklar1 planlamasi ve stratejik pazarlama planlamasi igin
dikkate alinmasi gereken ¢evresel faktorlerdir. Ornegin orta dogu iilkeleri petrol
yataklarina sahip olmasi, Karadeniz'in ¢cay ve findik iiretiminde diinya birinci olmasi,
Tirkiye'nin cografi konumu nedeniyle Avrupa ve Asya arasinda transit gecis
giizergahinda olmast hammaddeye yakinlik ve zaman igerisinde ekonomik

kalkinmaya yon verecek unsurlardir.

Rekabet Cevre Faktorii; firma uluslar arsi1 pazarlamaya yoneldigi hedef pazarda
tutunabilmesi i¢in Uriiniiniin ayn1 veya benzer iirlinleri pazarlayan firmalar ile rekabet
ortaminda bulunacaklardir. Rekabet iistiinliigli saglayabilmek i¢in {iriinlerin temel
ozelliklerinin yani sira {riinlerin farklilagsmasi ve maliyetinin daha az olmasi ile
saglanabilmektedir. Eger isletme taklit edilmesi zor ikamesi bulunmayan bir {iriine
sahipse sliphesiz ki rekabet istiinliigii elinde olacaktir.Bunun yani sira miisteriler

kalite, teknolojik tistiinliik gibi faktorlerde goz oniinde bulundururlar.

4.2. ihracat Pazarlamasimin Onemi

Her ne kadar devlet arasindaki sinirlar harita iizerinde belirlenmis olsa da, ekonomik
degisimler sinir tanimaksizin gelismekte ve genislemektedir. WTO, AB, North
American Free Trade Agreement(NAFTA)®, European Free Trade Agreement
(EFTA)°,  Genellestirilmis  Preferanslar  Sistemi(GSP),  Serbest  Ticaret
Antlagmalari(STA) gibi uluslararasi, bolgesel, tavizli ya da tercihli ticari isbirliklerin

kurulmasi dis ticaret ve ihracatta yeni firsatlar ve imkéanlar dogurmaktadir. Bu tiir

8 Kuzey Amerika Serbest Ticaret Antlagmasi
® Avrupa Serbest Ticaret Birligi
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gelismeler ihracatgilar arasinda rekabeti artmasina neden olmakta ve buda ihracatgi

isletmelerin faaliyetlerinde ki kalitenin artmasina sebep olmaktadir.

Diinya devletlerinin ticari kazan¢ ve ekonomik gelir elde etmek i¢in orgiitlenmeleri
firmalarin uluslararasi pazarda pay edinmek ve kazang elde etmek ihracata
yonelmesine neden olmaktadir. Thracat¢1 pazarlamaya yonelen firmalar, pazarlama
i¢cin girisimde bulunduklar1 karsilikl iligkiler sonucunda elde etmis olduklari ticari

vizyon ile kiiresel ticaret sistemine entegre olabilmektedirler.

Thracatin makro diizeyde devlet ekonomilerine olan faydasi, gelismis olan iilkelerde
refah diizeyini korumaya, gelismekte olan iilkelerde kalkinma siirecini hizlandirmaya
yonelik  katkist  tartigmamiz ~ gozlenebilmektedir. Gelismekte olan iilkeler
kategorisinde yer alan iilkemiz kisi basina diisen geliri artirmak, hizli bir kalkinma
ivmesi kazanmak ve kiiresel pazarda s6z sahibi olabilmek i¢in ihracat pazarlamasini
iilke olarak desteklemek, gerceklestirmek ve gelistirmek zorundayiz. Thracatin bu
denli 6nem arz ettigi kiiresel ekonomik kosullarinda devlet ve yatirimecilarimizin,
destek ve girisimci kimlikleriyle ihracata yonelik ¢alismalara ayri bit 6nem

gostermeleri gerekmektedir.

Makro ekonomik yapidaki iktisadi denge, ihracatin iilke ekonomisine kazandirdigi
dovizin piyasaya girisinin olumlu bir etkisi bulunmaktadir. Ihtiya¢ duyulan doviz
problemlerinin ortadan kalkmasina ve ara ve yatinm irilinlerinin ithalatin
kolaylastirir. Thracat sayesinde yurtdisina biraktigimizi dévizin belli bir kismu iilkeye
kazandirilarak milli gelirin artmasma yardimer olmaktadir. Ara ve yatirim
tiriinlerinin tilkeye kolayca girebilmesi teknolojik alt yapinin hizlanmasina ve {iriin
ve hizmet gelisiminin Oniiniin agmaktadir. Ekonomik 6l¢egin faktdr verimliliginin

artisia katki saglar ve boylelikle iilke kaynaklarinin verimli kullanilmasini saglar.
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Boylelikle ihra¢ edilecek kaynak iirtinlerinin maliyetlerinde azalma olur. Disa agik
olan iilke ekonomileri incelendigi zaman ihracatin kazandirmis oldugu kalkinma
ivmesi gelisme siirecindeki {ilkelerin biliylime oranlarinda 6nemli bir artisa neden
olmaktadir. Bu biiylimeye istikrarli bir sekilde devam edilebilmesi i¢inde ihracatin

devamlilig1 ve ihracat pazarlamasinin siirdiiriilebilirligi saglanmalidir.

Mikro ekonomik kosullarda isletme diizeyinde ihracati inceledigimiz zaman,
isletmelerin kisa silirede biiylimesi saglar, uzun vadede kaliciligini ve yeni yatirimlara
yonelmesini saglamaktadir. Dis pazarlara agilan isletmeler yerel pazardan elde ettigi
karin daha fazlasini ihracat sayesinde kazanabilmektedirler. Firmanin sermayesine
giren bu doviz sayesinde firma nakit dongiisiinii islevsel hale getirebilmektedir.
Ozellikle kriz zamanlarinda sermaye rezervlerinde bulunan déviz firmanin ayakta
kalmasina yardimci olmaktadir. Firmanin islevsel sistem dongiisii iizerinde yerel para
birimine oranla daha degerli bir paranin girmesi karlilik seviyesini arttirir ve isletme

sermayesini daha gii¢lii bir hale getirir.

Yerel pazarda ki miisteri potansiyeline gore isletmelere daha fazla aliciya ulagma
imkan1 sunan kiiresel pazarlama, firmalarin miisteri portfoyiinii genisleterek pazar
paymi bliylitme imkanina sahip olurlar. Hedef pazari dogrultusunda miisterileri
tercihlerinin farklilik gdstermesi yeni iiriin ve hizmet gelistirerek rakiplerine iistlinliik

saglayabilmektedirler.

Giliniimiiziin ekonomik kosullar1 neticesinde firmalarin rekabet ortaminda birbirine
uistiinliik saglamak icin ¢esitli girisimlerde bulunmasi ve bu girisimler dogrultsun da
teknolojik alt yapiya dnem vermesi zorunlu hale gelmistir. Yapilan bu teknolojik
yatirim baslangicta isletmeler i¢in maliyetli goriinse de ilerleyen siire¢ icerisinde

iiretime sagladig1 avantaj ile kalitenin artmasma olanak saglamaktadir. Uretimde
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gerceklesen artis miktar1 ve artan kalite tirlinlerin pazarlanmasinda rakiplerine gore

istiinliik saglamaktadir.

Makro ve mikro ekonomik diizendeki iilkeler ile firmalar arsinda bu iletisim
entegrasyonunun sonucunda ihracat kapasitesi hizla artmaktadir. Bir {ilke icin
devletin ekonomik politikasinda ihracat yapmak ve isletmelerinin ihracata tesvik
etmek makro diizeyde iilkenin gelisimini saglayacagi asikardir. Mikro diizeyde de
firmalar i¢in ihracat stratejisi ve dis pazarlara agilmak, varligin1 korumak ve istikrarh
bir sekilde biiyiimek i¢in, rekabet ve esnek piyasa kosuklarinda ayakta kalabilmek

icin olmazsa olmazidir.

Ihracatin iilke ve isletmeler acisindan sagladigi faydalari asagida ki gibi
siralayabiliriz;

e Ulke kaynaklarmin verimli kullanilmasim saglar.

e Serbest piyasadaki doviz ihtiyacina katkida bulunur.

¢ Yeni teknolojilere yonelik politikalarin uygulanmasina tesvik edilmesi

gerekliliginin ortaya cikartir.

e Firmalarin daha hizli biiyiimesini saglar.

e Uriin ve iiretim maliyetlerinin azaltir.

e Firmalara diizenli para akis1 saglar ve sermayeyi giiclii tutar.

e Kiiresel pazarda daha fazla miisteriye ulasilir.

e Satis ve karlilig artirir.

e FEkonomik krizlere kars1 ayakta kalmay1 saglar.

e Firmanin is siire¢lerini kolaylastirir.

e Uretim kapasitesini daha etkin ve daha verimli kullanamaya y6neltir.

e Yerel pazara baghlik azalir.
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e Rakiplere kars1 iistiinliik saglar.

e Kiiresel is hayatinin bir pargasi olunur.

e Farkl kiiltiirlerle saglanan iletisim yeni bir vizyon olusmasin1 saglar.

e istihdamin artmasini saglar.

e Pazarlamada ki mevsimsel trendler dengeli hale gelir.

e Miisteri portfoyli genisleyerek pazar paym ¢esitlendirmis olunur,
boylelikle risk azalir.

e Ihracatin teknolojiye olan yonlendirmesi sayesinde siirekli kapasiteyi
artirma imkan1 bulunulur.

¢ Firmanin markas diinya iilkelerinde taninmaya baslar.

4.3. Thracat Pazarlamaya Giris Yontemleri

Uluslararasi pazarlarin, ¢ok ¢esitli ve ¢ok boyutlu olmalari, rekabet ortaminda ayakta
kalinabildigi siirece yerel pazara kiyasla yliksek oranda satis ve kar imkam
saglamaktadir. Uluslararasi pazarlamanin saglamis oldugu bu firsat dis pazara
acilmayr cekici kilar. Thracat pazarlamasi ile firmanin amaci sermaye birikimini
artirmak degil, firmanin devamliligin1 saglamakta olabilir. Yerel pazardaki hiikiimet
politikalar1  firmalar1 smirlayarak disa acilmaya zorlayabilir. Hiikiimetlerin
sinirlandirmalarinin  aksine tesvik politikalar1 tireterek de ihracati cazip hale
getirebilir. Ayn1 zamanda her isletmenin kiiresel bir marka olma iggiidiisii ihracata
yonelik girisimlerde bulunmasina neden olmaktadir. Ayni yas grubunda bulunan
bireyler icinde o6zellikle geng¢ kusak, iletisim ve lojistik teknolojisindeki gelismeler
bu bireylerin {irtin ve hizmetteki beklentilerini birbirine benzemesine neden

olmaktadir. Her pazarda bulunan ihrag {iriinleri bu pazarlardaki yerel markalarin dahi
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tirlinlerinde standardizasyon ve iiriinlerinde standart diizeye ulasan markalar ise
diisik maliyetli ayn1 zamanda da biiyiik Olgekli {iretim yapmalarima neden
olmaktadir. Kiiresel pazar1 hedefleyen firmalarin pazarda yer edinme siireci, liretimi
hedef pazarda yapmasi yoksa mevcut iriin gruplarimi hedef pazara ihrag etme
yontemi ile mi gergeklestirecegine karar vermesi gerekmektedir. Karar verme
siirecinde {iriin maliyeti, kalite standartlari, lojistik ve miisteri memnuniyeti gibi

konularda gerekli analizleri yaparak pazara giris stratejisini belirlemeye ¢aligirlar.

Isletme yoneticileri kiiresel pazara giris yolunu belirlemeye calisirken kontrol ve
takip etme imkéaninda sahip olmak isteyecektir. Eger girisimci kontorliin tamamen
kendi elinde olmasini istedigi zaman dogrudan yatirimi ya da birlesme yolunu tercih
ederken, kontrolii 6nemseyen sadece liriinlerini pazarda yer edinmesini isterlerse
lisans vermeyi tercih ederler. Azda olsa kontrol ve takip etmek isteyen firmalar ise
ortak girisim, yonetim sdzlesmesi veya franchising gibi giris yontemlerini tercih

ederler ( Anonim10, Erisim Tarihi:03.06.2017).

4.3.1. Thracata Dayah Giris Sekilleri

Thracat, mal veya hizmetin iilke smirlar1 disinda herhangi ir {ilkeye satisin1 ve lojistik
operasyonunu kapsayan bir siirectir. Diisiilk maliyet ve risk nedeniyle yabanci bir

pazara girmenin en kolay ve temel yontemidir.

Dogrudan Ihracat; iiretici firmanin herhangi bir araci kullanmadan tamamen kendi
0z sermayesi ve calisanlariyla gerceklestirmis oldugu uluslararasi pazarlama seklidir.
Bu siireci, miisteri ile dogrudan iletisim kurar ve lojistik operasyonu firma

calisanlariyla gerceklestirir. Aracit olmadigr i¢in kar marj1 yliksektir. Sirket, miisterisi
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ile daha yakin iliski kurar. Ancak bu ydntemin dezavantajlar1 vardir. Uretici firma
ihracati pazarlamasi i¢in deneyimli personele ve teknolojik altyapiya ihtiyaci vardir.
Bunu i¢in sermaye ayirip yatinm yapmalidir. Bir diger dezavantaji ise yabanci

pazarlara taahhiit vermek zorunda kalabilir.

Dolayh Ihracat; iiretici firma ihracati gergeklestirecek yetenek ve becerilere sahip
olmadigm diisiindiigii zaman, ihracat konusunda gerekli tecriibe ve alt yapiya sahip
kuruluslara(acente, yerel alim ofisleri, komisyoncu, vb.) basvurarak ihracat i¢in
girisimde bulunurlar. Dolayli ihracati tercih eden firma ihracat i¢in gerekli olan
teknik bilgi ve yasal sartlar yerine tamamen iiretime yogunlasabilmektedir. Dolayl
thracatin dezavantajlar1 ise karmmi araci firma ile paylasir. Potansiyel miisteri
firsatlarin1 yakalayamaz. Pazarla dogrudan temasi olmadigi icin kontrol edemez.
Coklu iletisim kuruldugu icin senkronize ¢alismak daha zordur ve zaman kaybina

neden olabilir.
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Cizelge4.2. ihracat Sekillerinin Kiyaslanmasi

Avantajlar

Dezavantajlar

-fhracatci ile miisteri arasinda

-Esneklik

Dogrudan daha yakin iligki -Satis ekibine yatirim gerektirir
Ihracat | -Pazar iizerinde daha fazla kontrol | -Yabanci pazarlara taahhiit
- Daha fazla satis ¢abasi
-Potansiyel firsatlarin kayb1
-Sinirli Sorumluluk -Yetersiz pazar kontrolii
P"layh -Minimum Risk - Pazar ile dogrudan temasin
Ihracat

olmamasi

Kaynak: Douglas ve Craig, 1995.

4.3.2. Sozlesmeye Dayal Giris Sekilleri

Lisans Antlasmalari; genellikle finansal olarak gii¢lii olmayan ve pazarlama
becerilerinin diisiik oldugu firmalarin sahip oldugu teknoloji, uzmanhk ve fikir
hakkinin bir bedel karsiliginda sdzlesemeye dayali olarak baska bir iilkedeki firmaya
devredilmesidir. Lisans iicreti veya royalti teknik bilgi ve becerinin derecesine, iilke
ve cografi kosullar gibi i¢ ve dis faktorlere gore belirlenebilmektedir. Lisans
antlagsmalar1 tek tarafli lisans alam ile degil karsilikli da olabilir. Firmalar karsilikli
olarak patent, uzmanlik(know-how), telif hakki, ticari sir, marka adi, tasarim... vs.

gibi kendilerine has Ozellikleri barter ile karsilayabilirler (Anoniml1l, Erisim

Tarihi:03.06.2017).
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Lisans antlagmalarinda lisans verene lisansor, lisans alana da lisansiye adi verilir.

Lisans antlagsmas1 uluslararasi pazarlara agilmanin en kolay ve maliyeti en diisiik olan

yontemidir. Bu antlagmasi firmaya sagladigi avantajlar1 ve dezavantajlarin1 su

sekilde siralayabiliriz.

Lisans antlagmasinin lisansor agisindan avantajlari;

>

Diger uluslar pazarlara giris yontemlerine gore daha az risk tasur,

Lisansor acisindan maliyeti diisiik bir yatirim ve yatirimin geri doniisii daha
hizl1 olabilmektedir.

Lisansiye kiiresel bir sermaye sahip firma ise lrlinii lisans verme ile
markasina ticretsiz bir tanitim imkani saglayacaktir.

Lisansoriin pazara giriste karsilagacagi yasa ve politik diizenlemeler, lojistik
maliyetlerle karsilasmasini onler.

Lisansor arastirma ve gelistirme maliyetlerinden ve siiresinden tasarruf
saglar.

Varliklarin devlet tarafindan millilestirilmesi ya da el konulmast riski yoktur.

Lisans antlagmasinin lisansiye alan agisindan avantajlari;

vV VvV V¥V V VY

Lisansoriin mevcut marka degerlerinden faydalanmasini saglar.

Firma aragtirma ve gelistirme maliyetlerinde tasarruf saglamis olur.
Pazarlamada lisansoriin destegini alir.

Markanin taklit edilmesinde caydirict bir etkisi vardir.

Diger uluslararasi pazarlara giris yontemlerine gore milliyet¢i politikalardan
daha az etkilenir.

Lisans verene kendi faaliyet alan1 disinda gelir elde etmesine katki saglar.
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Lisans antlagmasinin lisansor agisindan dezavantajlar;

» Lisansor ile lisan alan bir siire sonra birbirine rakip olabilirler.

» Kar orani diistiktiir. Lisansore katkisi cironun %?2 ile %7 arasindadir.

» Bazi iilkelerdeki hiikiimet politikalarinda lisans antlagsmasini iptali zor
olmaktadir. Bunun nedeni lisansiyeyi korumaktir. Buda lisansoriin {iriin
tizerindeki haklariin geri almasina engel olmaktadir.

» Lisansoriin pazarlama tizerinde kontrolii yoksa satistan istedigi geliri elde
edemeyebilir.

» Lisansi alan firma, lisans antlagmasi i¢in 6demis oldugu bedeli miisteriye
yansitabilir. Bu durum satislarin diigmesine neden olabilir.

» Lisansi alan firma standart {iriin kalitesine ulagamayabilir.

» Lisansiye iilkesinde ayn1 sektorde faaliyet gosteren giiclil bir rakibi varsa
bu durum pazarlama i¢in olumsuzluklar yaratabilir.

Lisans antlagmasinin lisansiye a¢isindan dezavantajlar;

» Kendi isletmesi prestij kaybina neden olabilir.

» Pazara olan hakimiyetini kaybedebilir.

Franchising Antlasmalari; franchising, franchisor(franchise veren firma) ve
franchisee(franchise alan firma) olarak iki tarafi olan beli bir bedel karsiliginda {iriin
veya hizmet satin alma isleminin gergeklestigi s6zlesmeye dayali bir anlagma tiiriidiir

(Aslanoglu, 2007).

Franchising uluslararasi pazara giris sekillerinde en hizli biiyiime gdsteren
yontemdir.Bunun bir¢cok nedeni vardir. Franchising kullanimi iiretim sektdriinden
daha cok hizmet sektoriine yoneliktir. Son yillarda tiiketicilerin hizmet {irlinlerine

olan talebi iiretim firlinlerine olan talepten daha fazla olmasi nedeniyle hizmet
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sektorii tiretim  sektoriiniin 6nline  gegmistir. Buda yatirimcilar1  franchising'e
yonelmesine neden olmustur. Hizmet sektoriinde faaliyet gosteren isletmecilerin
yaygin bir sekilde bu yontemi tercih etmesinin sebepleri; hizmet sektoriiniin emege
dayal1 olmasi, genis bir cografi alanda perakendecilik imkani sunmasi, diisiik
sermaye ile teknik bilgiye sahip olmadan ve yeni bir iirlin gelistirmeden

girisimcilere hizli biiyiime sagliyor olmasidir (Anonim9, Erisim Tarihi: 03.06.2017).

Franchise veren (franchisor) firma agisindan avantajlar1 soyle siralanabilir

(Hollensen, 2004);

Lisans satin alamaya kiyasla ¢ok yiiksek oranda kontrol saglar.

Pazara diisiik maliyet ve daha az risk ile giris saglanir.

>
>
» Finansal giicli olan ve teknik bilgiye sahip firma avantajt
» Yeni bir pazarda daha hiz1 biiyiime olanagi

» Kiiresel pazarda 6lgek ekonomisine dayali iiretim imkani
>

Kiiresel pazarda gelecek yillarda dogrudan yatirim yapma ihtimali vardir.

Franchisor firma agisindan dezavantajlar1 sdyledir (Hollensen, 2004):

> Isini iyi yapan ve uzmanlasmis bir firmay1 arastirmak zaman alabilir.

» Franchisee firmasi operasyonlarmi kontrol altinda tutamazsa kalite kontrol,
iletisim ve igbirliginde problemler yasanir.

» Markanin adin1 ve prestiji korumak i¢in maliyet olusabilir.

» Franchise siirecinde hiikiimet politikalart nedeniyle para transferlerinde

olumsuzluklar yasanabilir.
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> Isletmenin mal veya hizmete ait olan sirlarina ulasilmasi franchisee firmasi

ilerleyen zamanda rakip olabilir.

Lisans anlagmalar1 ve franchising birbirine benzeyen sézlesmeye dayali uluslararasi
pazara girme sekilleridir. Ancak aralarinda farkliliklar mevcuttur. Temel farklilik
lisans antlagmasi iiriine yonelik yapilirken, franchising ise bir is kavramini igerir.
Baska bir farklilik konusu ise lisans1 veren ve lisansi alan taraflar franchisinge gore
finansal agidan daha giigle ve tecriibeli bir is ge¢misine sahiptirler. Franchisinde ise
sadece belli bir sermayeye sahip olan girisimciler bulunmaktadir. Bir diger farklilik
da lisans antlagsmas1 daha uzun siireli iken franchising ise en fazla 10 yil siire ile
stnirhidir. Lisans antlagsmalarinin kontrolii daha serbesttir. Lisana alan firma lisansi
bagka bir firmaya kolaylikla devredebilir. Franchisising de franchisee uzun arayislar
sonucunda yapilir ve siirekli kontrol ve denetim altindadir.Lisans anlagmalarinda
uzun siliren pazarlik ve goriismeler sonucunda taraflar anlagmaya varirlar.
Franchising de ise sartlar1 franchise veren firma tarafindan belirlenir ve
franchisee tarafin genellikle s6z sdylemeye hakki yoktur (Anoniml12, Erisim

Tarihi:03.06.2017).

Uretim Sézlesmesi;ozellikle iiretim maliyetlerini azaltarak rekabet giiciinii artirmak
amaciyla yurt diginda yerel bir iireticiyle anlasma yaparak mallarini tiretmesidir. Bu
s0zlesmenin temel sartt mallari iiretecek olan yerel firmanin istenilen miktarda, iirlin
ozelliklerine ve kaliteye uygun tlretim yapmasidir. Bu sozlesme tiirii yerel pazarda
trlinlerini fason {iretim ile yapilmasmin yurt dist kaynakli gerceklesmesidir.
Sozlesme ile anlagma saglanarak iiretimin dig pazarda yerel firmaya yaptirirken

pazarlama faaliyetlerinin tamamini kendi markas1 ad1 altinda gergeklestirmektedir.
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Bu yontemin tercih edilmesindeki nedenlerin basinda isgiicii, liretim ve lojistik
maliyetlerinin diisiik olmas1 gelmektedir. Uretimim gerceklestigi iilkede bu iiriine
yonelik herhangi bir ithal kisitlamasiyla karsilagilmayacak olmasi pazara giriste
avantaj saglayacaktir. Kiiresel boyutta pazarlama yapan bir isletme hizmet dayali
uzmanlasmaya sahipse liretimi dis pazarinda gerceklestirmesi tiretim sdzlesmesi ile
ihracat pazarlamasinmi tercih etmektedirler. Bu yontemin en 6nemli olumsuz tarafi
iiretimini gerceklestiren yerel firma gelecekte karsisina rakip olarak ¢ikabilmektedir

(Anonim13, Erisim Tarihi:03.06.2017).

Sozlesmeli Uretimin Avantajlari;

> Uretim yaptiran firma, iiretim icin gerekli olan tesis ve ekipmanlar igin
ilk kurulum maliyetinden tasarruf etmis olacaktir.

» Direkt iiretim maliyetlerinin yan1 sira lojistik ve depolama gibi faaliyetlerin
maliyet avantaj1 elde etmis olacaktir.

» Hedef pazar iilkesinde yerel iirlin imaji satiglarda destekleyici bir etki
olacaktir ve milliyetgilik akimlarinda etkilenme olasilig1 daha azdir.

» Gimriik vergisi ve tarife dis1 diger maliyetlerden kaginilmis olunacaktir.

> lsletme iiretim faaliyetlerinde kullanacag: enerjiyi pazarlama faaliyetlerinde

kullanarak pazarlama alaninda uzmanlasma saglar.

Sozlesmeli Uretimin Dezavantajlari;
» Uriiniin iiretimine ydnelik teknik bilginin aktarimi lisans vermeye daha zor
olmaktadir.
> Uretim ve kalite standartlarim gergeklestirecek bir firma bulmak oldukca
zordur.

> Uretimin kontrolii kars1 firmadadir ve iiretim kararlarindan yoksun kalinr.
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> Uretimi yapan firmaya teknik destek ve teknolojik egitim vermek gerekebilir.

» Uretim yapan firmanm i¢ dinamikleri, kendi igindeki catismalar iiretim
verimini olumsuz etkiler.

» Uretimi yaptiran firma iiretimi yapan firmaya karsi esneklik tavizi vermek
zorunda kalir.

» Satis, Ar-Ge, pazarlama ve miisteri iligkileri yonetiminin kontrolii iiretimi
yapan firmaya aittir.

» Uretimi yapan firma {iretimi yaptiran firmanin olumlu referansindan
faydalanarak kendini markalastirarak ilerleyen zaman icerisinde giiclii bir

rakip olarak karsisina ¢ikabilir.

Yonetim Sozlesmesi; Uluslararasi bir isletmenin yabanci bir isletme ile yerel bir
isletmenin yonetim bilgi ve becerilerinden faydalanmak amaciyla faaliyetinin bir

boliimiinii veya tamamini yonetmek lizere karsilikli yaptiklar1 anlasmadir (Cengiz

vd., 2007).

Yonetim sozlesmeleri ti¢ farkli sekilde yapilabilir. Dis kaynakli yatirimer hiikiimet
tarafindan kamulastirilir. Yerel firma yoneticileri deneyim ve tecriibe kazanan kadar
yerel firma sahibi yabanci firma yoneticilerinin yonetime devam etmesini isteyebilir.
Yada bunu tam tersine yerel firma sahibi yonetimi tamamini iistlenmek de isteyebilir.
Birde yabanci sirketin isletmeyi daha etkili devam ettirmek i¢in yonetimi birakmak
istemeyebilir (Aker, Erigim tarihi: 04.06.2017).

Taraflar arasindaki yonetim s6zlesmesi ticret karsiliginda, kara ortak olma veya
isletmenin hisselerini devredilmesi seklinde olabilmektedir. Bu anlasma tiirii
herhangi bir sekilde yatirim yapmadan gelir getirmektedir. Sermaye harcanmadigi

igir de riski disiiktiir. Yonetim sozlesmesinde kiiresel sirket herhangi bir olumsuzluk
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karsisinda pazardan ayrilip yonetimi tamamen yerel isletme ¢alisanlarina birakip

ayrilabilmektedir. Bu sozlesme genellikle diger pazara giris yontemleri ile

ozelliklede ortak girisim(join venture) ile birlikte kullanilirlar veya tamamen kendine

bagli olan isletmeleri tercih ederler. Uretim ve teknoloji konusunda uzmanlasmus kilit

personeli iirlin kalitesinden emin olmak i¢in génderebilirler. Bunu yapmalarindaki

amac miisteri memnuniyetinde herhangi bir olumsuzluk yasamayip prestij kaybinin

Oniine gegmektir. Kisa vadede ki kar marj1 diisiik oldugu i¢in uzun vadeli s6zlesme

yapmayi tercih edilmektedir.

Yonetim Sozlesmesi Avantajlart;

vV Vv YV VvV VYV VY

Ticari ve politik risklerden kagimilmis olunur.

Pazara giriste riski diistiriir(Riistemli, 2008).

Ticari ve politik risklerden kagimilmis olunur.

Dogrudan yatirim yapmadan pazara girme imkani(Riistemli, 2008).
Yerel firmanin pazara olan hakimiyetinden ve bilgisinden katki saglanir.

Y o6netimsel teknik uzmanlik saglanir.

Yonetim Sozlesmesi Dezavantajlari;

>

Uluslararasi isletme kontrolii kaybederse karsisina giiclii bir rakip ¢ikarmis
olunur.

Diger pazara giris yontemlerine gére daha pahalidir.

Uzun zaman alir ve karmasgik bit yonetim bilgi sistemine sahiptir.

Hiikiimet politikalarina kars1 sinirlt kontrol (Riistemli, 2008).
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» Firmanin kendi iiriinlerine pazarda kalici olarak yer edinememesi (Riistemli,
2008).

» Anlasma siirecinin uzun olmasi (Riistemli, 2008).

Montaj Operasyonlari; uluslararas: pazara giriste iriiniin pargalarinin isletmenin
bulundugu {ilke simirlar1 igerisinde yapilmasi, imal edilen iiriinlin parcalarinin nihai
irlinii olusturmak amaciyla hedef pazarda montajinin gergeklestirilmesi islemidir.
Uluslararas1 giris sekillerinden en yenisi olan montaj operasyonlari {iriinlin montaji
icin kullanilacak olan tiim pargalarinin taginmasinin lojistik maliyeti daha diisiik ise

bu yontem tercih edilir.

Montaj Operasyonlarinin Avantajlar;

» Lojistik maliyetleri daha diisiiktiir.

» Parca ve girdilerin giimriik tarifesinin, nihai tirtine gore daha ucuzdur.

» Hedef pazarda parg¢a girdilerinin ve is¢ilik maiyetlerinin daha dugiiktiir.

» Hedef pazarda pazarlama faaliyetlerine destek olacak ulusal bir imaj

kullanilmaktadir.

Montaj Operasyonlarinin Dezavantajlart;

» Gidilen hedefe pazarin hiikiimet politikasi montaj operasyonlar igin dis

pazardan girig engeli koymasi(Anonim14, Erisim Tarihi: 04.06.2017).
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4.3.3. Yatirnma Dayah giris Yontemleri

Ortak Girisim (Join Venture);en az iki tarafin( genellikle ticari isletmeler) ortak bir
yatirirm amaciyla ortak bir araya gelerek bilgi, birikim, tecriibe, duran varliklari,
kaynaklari, sermaye, fikir ve kar amaci giiderek bir araya geldikleri is ortakligidir.
Bu yontemde yerel bir firma ile en az bir kiiresel bir firmanin ortaktaklagsmasiyla
gerceklesebilmektedir. Bazi durumlarda ¢ok ulusla bir firma daha katilabilmektedir.
Bu yontem ile pazarina girmek istedigimiz iilkede ortaklik kurarak piyasaya hizli bir
giris yapmayi kolaylastirmaktadir. Ortaklagsma siireci yabanci bir firmanin yerel bir
firmanin hisselerinin bir bolimiinii satin almayla ya da yerel bir firma ile yeni bir

isletme kurarak gergeklesebilmektedir.

Joint venture sisteminin, avantajlarini  ve dezavantajlari1 asagidaki  gibi

siralayabiliriz (Anonim15, Anonim16, Erisim Tarihi:05.06.2017).

Ortak Girisim (Join Venture) Avantajlar;

Yatirim icin kabul goriilen riskler paylasilir.
Yabanci firma sosyokiiltiirel uzakligi olan yerel pazar hakkinda bilgi edinir.
Kamu ihalelerinde sart sunulan yerli firma engeli asilir.

Ortaklarin farkl bilgi ve tecriibelerini bir araya getirerek sinerji olustururlar.

vV Vv V¥V V VY

Devlet kisitlamas1 giimriik, cetvel, tarife ve tarife dis1 etkenlerin ortadan

kalkmasi.

A\

Rakip firmalara kars1 rekabet iistiinliigii ve korunma saglar.
» Kaynaklara ulasim kolaylasir.

» Yerli firma ile yabanci firmanin teknolojik birlesmesi saglanir.

Ortak Girisim (Join Venture) Dezavantajlari;
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Cok uluslu ortaklik kurmak uzun zaman ve yogun bir emek gerektirir.
Yatirimin riski yiiksektir.
Cok uluslu oldugu i¢in kontrol ve koordinasyon tam verimli olmaz.

Ortaklar arsinda anlasma ¢ikma ihtimali her zaman bulunur.

vV Vv VY V VY

Ortak hareket ettigin firma gelecekte ciddi bir rakip olarak kasina ¢ikabilir.

4.3.4. Uluslararasi Stratejik Birlesme ve Satin Almalar

Birlesme veya satin alma firmalarin pazarda yer edinebilmek i¢in basvurduklar
stratejik bir yaklasimdir. Birden ¢ok sirketin bilgi, birikim, teknoloji, tecriibe ve
finansal varliklar1 ile bir araya gelerek yeni bir sirket kurmaktir. Amag ve hedefler
dogrultusunda bir isletmenim hisselerinin bir kismim1 yada tamaminin degeri

Odenerek alinmasini satin alma olarak tanimlamayabiliriz.

Yabanci yatirimcet hedef pazar iilkesinde birlesme ve satin alma yontemi ile oncelikle
ucuz is giicli ve lojistik maliyetlerinde azalmay1 hedefler. Bunun yam sira pazarda
tam bir hakimiyet kurarak kendisi adina olumlu bir imaj olusturmak istemektedir.
Gilintimiizdeki rekabet ortaminda ayakta kalabilmek ve gelecege doniik yatirimlarda
hiz kazanabilmek ic¢in satin alma ve birlesme yontemleri son yillarin en etkili
yontemlerindendir. iletisim teknolojisinin gelismesi ve kiiresellesmedeki ivme ile

birlikte uluslararasi pazara agilmak daha kolay bir hal almistir.

Diindar (2006)'a gore, "Ulkemizde ‘Sirket Evlilikleri’ olarak adlandirilan bu stratejik
taktik; Birlesmede iki veya daha fazla sayida bagimsiz isletme, eski kimlik ve tiizel
kisiliklerini sona erdirerek sahip olduklar1 tiim varliklarim1i ve yeteneklerini

birlestirmek suretiyle, yeni bir isim altinda bagimsiz yeni bir isletme olarak faaliyete
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gecerler. Amag, giiglerini esit kosullarda (goreceli olarak) birlestirerek daha giiclii bir
duruma gelmek ve boylece yasamlarimi devam ettirmek, biiyiimek, durumlarinm
korumak veya rekabet iistiinliigii saglamaktir. Isletme birlesmeleri genellikle,

karsilikli arzu ve mutabakatla gerceklesir”.

Sirket birlesmeleri ti¢ sekilde yapilir;

Yatay Birlesme: Isletmelerin aym faaliyet kolu iizerinde kendini gelistirmek
amaciyla pazar hacminin artirmak, maliyetlerini azaltmak, teknoloji ve bilgi

birlesmesini saglayarak rakiplerine iistiinliik kurmak amaciyla bir araya gelmeleridir.

Dikey Birlesme: Ayni sektorde olan fakat mal veya hizmetlerinin tedarik zinciri
boyunca iiretiminden son kullaniciya ulasana kadar gecen tiim asamalara da ki

isletmelerde faaliyet gosteren sirketlerin birlesmesidir.

Karma Birlesme: isletme sahiplerinin kendi sektorlerinin disina cikarak faaliyet

alanlarin1 genisletmeleridir.

Uluslararas1 stratejik birlesme ve satin almalar yatirnma dayali pazara giris
yontemlerine saglamis oldugu birgok avantaj vardir. Birlesme ve satin alma
islemi i¢indeki firmalar birbirlerinin teknolojik istiinligiinden faydalanabilirler.
Birbirlerinin zayif yonlerini iyilestirebilir, kuvvetli yonlerinden faydalanabilirler.
Yeni bir deger yaratirlar ve daha esnek bir ¢alisma kosulu elde ederler. Rekabet

ve maliyetler azalir ve stratejik uyumluluk elde edilebilinir.

Yukarida bahsettigimiz yatirima dayali giris yOntemlerinin hepsinde riski
azaltma, rekabeti ortadan kaldirma ve maliyetleri minimize etme ortak amagtir.

Bunun yami sira ise faaliyette bulunacagimiz firmalar gelecek zaman dilimi
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igerinde giiclii bir rakip olarak karsimiza ¢ikma ihtimali her zaman vardir. Bu
olumsuz durumdan tamamen kurtulmak i¢in yeni firma kurmak gerekir. Yeni bir
firmayr son teknolojiyle entegre bir {retim sistemi ve operasyonel
verimlikleriniz ¢ok yiiksek seviyededir. Ciinkii siirecin basindan sonuna kadar
kontrol sizin elinizdedir. Yalniz bu islem olduk¢a maliyetlidir. Bu noktada

firmalar ¢ok stratejik bir karar vermek zorundadir.

4.4. Ihracat Islemleri Nasil Stmflandirihr?
4.4.1. Ozellik Arz Etmeyen Ihracat

Ihracat yonetmeliginin mallar1 listesinde ve ihracat ile gérevlendirilmis kamu kurum
ve kuruluslarinca onayina bagli kilinmis veya kanun, kararname veya uluslararasi
anlagmalarca ihraci1 yasaklanmis olmayan mallarin yurt disina satilmasi 6zellik arz
etmeyen ihracat tiiriidiir. Ihracat¢ilar, bu ihracat tiiriinde ihracat¢1 birliklere
onaylattiklar1 giimriik beyannamesi ile ihracatin gergeklesecegi giimriik idaresine

basvuruda bulunurlar (Polat, Erisim Tarihi:15.06.2017).

4.4.2. Kayda Bagh fhracat

95/7623 sayili Bakanlar Kurulu Karariylal®,"Thrac1 kayda bagl mallar, miistesarlik¢a
yayimlanacak teblig ile belirlenir. Thract1 Kayda Bagli Mallara Iliskin Teblig
kapsamindaki mallarm ihracindan 6nce giimriik beyannamelerinin Thracat¢1 Birlikleri
Genel Sekreterligince kayda almmas1 gerekir. Thracatgi Birlikleri Genel

Sekreterligince kayda alinmis glimriik beyannamesinin giimriik idarelerine sunulma

1022/12/1995 tarihinde yiiriirliige girmis, 02/11/2010 tarihinde giincellenmis Ihracat Rejm Kararlar
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siiresi, Ihracat¢1 Birlikleri Genel Sekreterliginin onay tarihinden itibaren
uzatilmamak iizere otuz giindiir. Ancak, iilkemiz ihrag iiriinlerine miktar kisitlamasi
uygulayan iilkelere yapilan, kisitlama kapsamindaki malin ihracina ait kayit
mesruhat1 diisiilerek onaylanmis glimriikk beyannamelerinin glimriik idarelerine
sunulma siiresi, otuz gilinden daha kisa veya daha uzun olarak Miistesarlik¢a

belirlenebilir".

4.4.3. On Izne Bagh Ihracat

Ulkemizde s6z konusu malin ihrag mevzuati hiikiimlerince ve ilgili kurum ve
kuruluslarca 6n izin alinmak sartiyla yapilan ihracattir. (Anoniml17, Erisim
Tarihi:15.06.2017). Ulkemizde 6n izin alinarak yapilacak olan ihracat islemleri i¢in
Saglik Bakanligl, Tarim ve Koy Isleri Bakanligi, Milli Savunma Bakanlig, I¢ Isleri
Bakanligi(Emniyet Genel Miidiirliigii), Cevre ve Orman Bakanligi, Tiitiin ve Alkol
Piyasasi Diizenleme Kurumu ve T.C. Seker Kurumu gibi kuruslardan 6n izin almak

gerekmektedir.

4.4.4. Ozelligi Olan Thracat

Ozelligi olan ihracat gesitli kurum ve kuruluslarca izne tabi olan ya da karsilikl1 ticari
iliskide bulunan ger¢ek veya tiizel kisilerin birbirleri ile yapmis olduklar1 anlagsma

nedeniyle 6zellik arz eden ihracat tiirleridir.
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4.4.4.1. Konsinye Thracat

Konsiye, kelime anlami olarak satilamayan malin iade edilmesi anlamina
gelmektedir. Konsinye kelimesi de buradan anlam kazanmistir. Konsinye, malin
devralip 6demeyi ise mallarin satisindan sonra yapilmasi demektir. Burada dikkat
edilmesi gereken husus mali teslim alan kisi malin miilkiyetine sahip olmamasidir.
Mali gonderen tacire konsinyatér, mali teslim alan isletmeye konsinyi denir.
Konsinyi, miilk sahibinin belirlemis oldugu fiyat {izerinden satis gergeklestirebilir.
Mal1 gonderen isletme ile konisnyi arasinda malin satis sartlar1 ile ilgili olarak
anlagsma yaparlar. Konsinye ve konsinyatér arasinda genellikle anlasmada mal

satilmazsa iade edilir sart1 bulunur.

95/7623 sayili Bakanlar Kurulu Karariyla?,"Konsinye ihracat basvurulari ilgili
Thracatg1 Birlikleri Genel Sekreterligine yapilir. Madde ve/veya iilke politikasi
acisindan miistesarlikca getirilebilecek diizenlemeler kapsamindaki mallarla ilgili
konsinye ihrag talepleri Miistesarligin goriisii alindiktan sonra, bunun disinda kalan
mallara iligkin talepler ise dogrudan Ihracatci Birlikleri Genel Sekreterligince
sonuglandirilir. Thracatg1 Birlikleri Genel Sekreterligince konsinye ihracat olarak
onaylanmis glimriik beyannamelerinin otuz giin i¢inde glimriik idarelerine sunulmasi
gerekir. Thracatgilar, konsinye olarak gonderilen mallarin kesin satigmin
yapilmasindan sonraki otuz giin i¢inde durumu, kendileri tarafindan diizenlenmis
kesin satig faturasi veya ornegi ve gerekli diger belgeler ile birlikte izni veren
Thracatc1 Birlikleri Genel Sekreterligine bildirir. Konsinye olarak gonderilen malin
ithrag tarihinden itibaren bir yil i¢inde kesin satisinin yapilmasi gerekir. Bu siire, hakli

ve zorunlu nedenlere istinaden miiracaat edilmesi halinde, izni veren Ihracatci

1122/12/1995 tarihinde yiiriirliige girmis, 02/11/2010 tarihinde giincellenmis ihracat Rejim Kararlari
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Birlikleri Genel Sekreterligince iki yil daha uzatilabilir. Konsinye olarak gonderilen
malin, konsinye ihra¢ izin siiresi icinde satilamamasi halinde, malin giimriik

mevzuati ¢ergevesinde yurda getirilmesi gerekir".

4.4.4.2. ithal Edilmis Mahn Ihrac

Yasa, yonetmelik ve mevzuat kurallar1 ¢ergevesinde iilke igerisinde serbest dolasima
girmis olan ithal mallarin tekrardan yurt disa ¢ikarilmasi, ihra¢ edilmesidir. Ihracati

tesvik etmek amaciyla 6zellik arz etmeyen ihracat niteligindedir.

4.4.4.3. Serbest Bolgelere Yapilacak ihracat

Serbest bolgeler 32182 sayili kanun ile kurulmustur. Serbest bolgeleri tanimlayacak
olursak iilke sinirlar1 i¢inde olan fakat giimriik bolgesi disinda sayilan, iilkede ticari
hatta uygulana yasal zorunluluklara tabi olmayan sanayi ve ticari faaliyetlere yonelik

kapsamli tegvik programlarinin uygulandigi yerler olarak tanimlanabilir.

Serbest Bolgelerin kurulmasindaki temel amaglar1 asagidaki gibi siralayabiliriz (inan,

Erisim Tarihi: 15.06.2017);

e Thracat pazarlamasina yonelik yatirim yapmak ve iiriin iiretmek,

e Yabanci yatirimeilar lilkemize ¢ekmek ve teknolojinin girisini hizlandirmak,

e Ekonominin nakdi ve ayni ihtiyacin1 ucuz ve diizenli bir sekilde tedarik
etmek,

e Dis kaynakli finansman ve yurt disi ticaret imkanlarindan daha fazla

faydalanmak.

1215/06/1985 tarihinde Resmi gazetede yayinlanmis Serbest Bélgeler Kanunu
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Ekonomi Bakanligi, "Devlet Yardimlart Rehberi(Subat 2018)'ne gore, "Serbest
Bolgelere Uretim konulu faaliyet ruhsat1 kapsaminda faaliyet gdsteren serbest bolge
kullanicilara saglanan tesvikleri agagidaki gibi siralayabiliriz;
e Serbest bolgede imal ettikleri iiriinlerin satisindan elde ettikleri kazanglari,
gelir veya kurumlar Vergisi’nden miistesnadir. Serbest bdlgelerde imal
ettikleri iiriinlerin FOB bedelinin en az %85’ini yurtdisina ihrag etmeleri

kaydiyla personele 6dedikleri licretler, gelir vergisinden miistesnadir.

Serbest Bolgelerde biitiin  kullanicilara saglanan tesvikleri asagidaki gibi

siralayabiliriz;

o Serbest bolgelerde emlak vergisi istisnasi bulunmaktadir.

Serbest bolgelere veya bu bolgelerden yapilan ithra¢ amagh yiik tasima isleri
KDV’den muaftir.

e Serbest Bolge Miidiirliiklerinin iletisim bilgileri Serbest bolge faaliyetleriyle
ilgili olarak yapilan islemler ve diizenlenen kagitlar damga vergisi, resim ve
har¢ istisnasina tabidir. Serbest bolgelerden, tamami yurtdisina olmak
kaydiyla verilecek bazi lojistik hizmetler gelir ve kurumlar vergisinden
istisnadir.

e Stratejik, Oncelikli veya biiyiik Olgekli yatirimlar ile konusu, sektorii ve
niteligi itibartyla proje bazinda desteklenmesine karar verilen yatirimlara 6zel
hesap iicretleri ve stopaj istisnasi oraninda esneklik saglanmistir.

e Yapr denetim sirketlerine 6denecek hizmet bedellerinde uygulanan %75

indirim imkanindan serbest bolgeler de yararlanabilmektedir.

Serbest bolge tesvikleri, faaliyet ruhsati siiresi boyunca gegerlidir. Serbest Bolgeler

Uygulama Yonetmeligi uyarinca, yatirimci kullanicilarin Faaliyet Ruhsati stiresi,
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iretim faaliyeti i¢in 45 yil, diger faaliyet konular1 i¢in ise 30 yildir. Kiraci

kullanicilarin faaliyet ruhsat1 siiresi tiretim faaliyeti i¢in 20 yil, diger faaliyet konulari

i¢in 15 yildir."

4.4.4.4. Bedelsiz ihracat

95/7623% sayili Bakanlar Kurulu Karariyla DTM' dan2008/12 teblig numarasi ile

yayinlanan bedelsiz ihracata iliskin teblige gore, "karsiliginda yurt disindan bir

O6deme yapilmaksizin yurt disina mal ¢ikarilmasina iliskin usul ve esaslar asagidaki

sekilde belirlenmistir..

Bedelsiz olarak ihrag edilebilecek olan mallar asagida ki gibi siralanabilinir;

Gergek veya tiizel kisiler tarafindan gotiiriilen veya gonderilen hediyeler,
miktar ticari teamiillere uygun numuneler ile reklam ve tanitim mallari,
yeniden kullanima veya geri doniisiime konu ithal edilmis mal ve ambalaj
malzemeleri,

Daha once usuliine uygun olarak ihra¢ edilmis mallarin bedelsiz
gonderilmesi ticari Orf ve adetlere uygun parcalari, fireleri ile garantili olarak
ithrag edilen mallarin garanti siiresi i¢inde yenilenmesi gereken pargalari,
Yabanci misyon mensuplarinin, Tiirkiye'de ¢alisan yabancilarin, yurt disina
hane nakli suretiyle gidecek Tiirk vatandaslarinin, daimi veya gegici gorevle
yurt disina giden kamu gorevlilerinin, bu durumlarinin ilgili mercilerce
belgelenmesi sartiyla, beraberlerinde gétiirecekleri, gonderecekleri veya

adlaria gonderilecek mal ve tasitlar,

1322/12/1995 tarihinde yiiriirliige girmis, 02/11/2010 tarihinde giincellenmis [hracat Rejim Kararlari
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e Yurt disinda yerlesik tiizel kisiler, yabanci turistler ve yurt disinda ikamet
eden Tiirk vatandaslarinin beraberlerinde gotiirecekleri, gonderecekleri veya
adlaria gonderilecek mal ve tasitlar,

e Kamu kurum ve kuruluslari, belediyeler ve iiniversitelerin; gorevleri veya
anlasmalar geregi gonderecekleri mal ve tasitlar,

e Savas, deprem, sel, salgin hastalik, kitlik ve benzeri afet durumlarinda; kamu
kurum ve kuruluslari, belediyeler, tiniversiteler, Kizilay ile kamu yararina

calisan dernek ve vakiflarin gonderecekleri insani yardim malzemeleri".

4.4.4.5.Ticari Kiralama Yoluyla Yapilacak Thracat*

Bu yontem ile yapilacak olan ihracat giimriik mevzuati hiikiimlerine tabidir.
Yapilacak olan ihracat talepleri, kirac1 firma ya da kurulusla yapilacak sozlesme ve
ihracata yonelik basvuru formu ile {iyesi olunan veya bulunduklari bolgedeki
ihracatg1 birliklere yapilir. Yapilan sozlesme yabanci dilde ise Tiirk¢e terciimesi
olmak zorundadir. S6zlesmenin igeriginde malin cinsi, miktari, birim fiyati, toplam
degeri, odeme yapilacak olan para cinsi, Giimrilk Tarife Istatistik
Pozisyonu(G.T.I.P.) numaras1 ve kira bedeli gibi bilgiler bulunmalidir (Arzova,

2006).

4.4.4.6. Miisterek Hesap Yoluyla ihracat

Konsinye ihracat tliriine benzeyen bu ihracat modeli kesin satis1 gerceklesmeyen
malin konsinye satistaki gibi disaridaki satici ya da komisyoncuya gonderilir. Fakat

disaridaki satici ihracat¢1 firmaya belirli bir asgari satis fiyatin1 garanti etmistir.

1422/12/1995 tarihli ve 95/7623 sayil1 ihracat Rejim Karari’na gore hazirlanmstir.
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Buradaki saticinin amaci daha yiiksek bir rakamla mali satmak ve yiiksek kar elde
etmektir. Eger mali garanti ettigi asgari satis fiyatindan daha yiiksek bir rakama
satarsa, elde edilen gelir masraflar diisiildiikten sonra ihracat¢i ile satici arasinda

paylasilir. Bu sekilde yapilan ihracata miisterek hesap yoluyla yapilan ihracat denir.

4.4.4.7. Gegici Thracat

Bir iirliniin son kullanicinin kullanabilecegi sekilde nihai iirtin olmasi amaciyla
hammadde, yar1 mamul ya da malin iscilik gormesi, maden cevherleri gibi
maddelerin islenmesi, iiriiniin ambalajlanmak veya herhangi bir esyanin yurt disinda
tamir edilmesi gibi nedenlerle yurt disina gegici olarak génderilmesine gegici ihracat

denir.

4.4.4.8.Yurtdis1 Miiteahhitlik Hizmetleri Kapsaminda Yapilacak Thracat!

Yurt disinda insaat sektoriine faaliyet gosteren firmalarin kullanmak iizere makine,
techizat ve ekipmanlarinin gegici ihracati modeli kullanilacak olan ingaat
malzemeleri ve ¢alisan isgiicliniin ihtiyact karsilamak icin kullanilacak tiiketim
malzemelerinin mutlak ihracina yonelik yapilan ihracattir. Bu tiir ihracatin
gerceklesmesi ic¢in; yurt disinda alinan ise ait sozlesme, DTM teskilatinca yurt
disinda ise alindigin1 gosteren belge ya da konsolosluklarimizca diizenlenen belge,
Bayindirlik ve Iskan Bakanligi'ndan alinan Yurt dist miiteahhitlik belgesi ile birlikte
“Yurtdis1 Miiteahhitlik Hizmetler1 Kapsaminda yapilacak ihracata iliskin bagvuru

formunun doldurarak DTM(Anlasmalar Genel Miidiirliigii) ne miiracaat edilir.

1522/12/1995 tarihli ve 95/7623 sayil1 Ihracat Rejim Karari’na gére hazirlannustir.
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4.4.4.9. Transit ihracat

Serbest ticaret bolgelerinden ya da yurtdisindan herhangi bir isletmeden ya da
antrepodan satis1 ger¢eklesen mallarin, tilkemiz iizerinden baska bir serbest bolgede
ki baska bir firmaya yada antrepoya veya yurtdisina dogrudan veya transit olarak
satilmasidir. Bu ihracat modelinin Transit Ticaret Formu doldurularak bankalar
aracilign ile gergeklestirebilinir. Herhangi bir islemde vergi, har¢ veya fon tahsili
gerekmez. DTM'nin transit ticaretinin uygun goérmedigi mallar ile uluslararasi
antlagsmalar ile ticareti yasaklanmis mallarin transit ticareti ger¢eklesemez. Ticareti
yasaklanmig iilkeler ile transit ticaret yapilamaz. Alim ve satim bedeli arasinda
mutlaka kar olmahidir. Transit ticaret gergek anlamda bir ithalat ve ihracat islemi
degildir. Bu nedenle de herhangi bir sekilde glimriik beyannamesi

diizenlenmez(Anonim18, 15.06.2017).

4.4.4.10. Yurtdis1 Fuar ve Sergilere Katilma

Reklam, pazarlama, satis ve miisteri iligkileri yurt disinda organize edilen fuar ve
sergilerde pazarda tutunma ve kalict olma faaliyetleridir. (Ecer ve Canitez,
2005).DTM tarafindan tespit edilen organizasyonlara basvurular dogrudan ilgili

giimriik idarelerine yaparlar.

Ticari nitelikte ki fuar ve sergiler icin yurt disina ¢ikarilacak olan bedelli veya
bedelsiz mal ve esya ilgili giimriik idaresine ¢ikis beyannamesinin onaylattiktan
sonra belgenin bir 6rnegini on bes isglinii i¢inde firmanin beyan ettigi ihracatgi
birligi genel sekreterligine gonderir. Fuar ve sergiler i¢in organizasyonu yiiklenen
firma yeterlilik belgesi veya gecici yeterlilik belgesini fuarin organizatér kurusga

yapilmasini onayladigini gosteren uygunluk yazisi miistesarlik¢a istenir.
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4.4.4.11. Endirekt Ofset

Temel olarak ARGE faaliyetleri standartlarin ¢ok iizerinde olan, nitelikli insan giicii,
yiiksek kalite ve ileri diizey teknolojiye ihtiya¢ duyulan savunma, havacilik ve
yiiksek teknolojiye sahip iiriinlerin ticaretinde kullanilan bir yontemdir. Ozellikle
savunma sanayisinde kullanilir. Ulkeler milli giivenliklerini saglamak i¢in aldiklari
mallar1 kullanmamak iimidiyle alirlar. Ancak kullanilmayacak olan bir mala yiiksek
maliyetinin olmasi iilke ekonomisi i¢in kiilfeti oldukga yiiksektir. Maliyet agisindan
cok yliksek rakamlara tekabiil edilen bu iiriinlerin alinma isleminde tilkeler arasinda
malin degeri kadar ihracat yapilmasi konusunda anlasma yapilmasidir. Taraflar

arasinda ayrica ofset antlasmasinin yapilmasi gerekir.

Ofset kavrami, ithalat karsiliginda belirli oranda mal veya hizmetin yurtdisina
satisinin gergeklestigi ihracat modelidir. Bu ihracat modelinde ki amag ticarete konu
olan mal veya hizmet i¢in sarf edilen paranin tamaminin ya da belli bir kisminin iilke

ekonomisine geri donmesinin saglamaktir.

4.4.4.12. Simir Ve/Veya Kiyi Ticareti'®

Genel olarak tanimlayacak olursak iilkelerin ortak kara ve deniz smir1 olan
devletlerle, yapilan ticari faaliyettir. Ulke smirlarinda yer alan illerin ihtiyaglarmin
tamamini ya da bir kismini karsilamasi, bu illerde ki ticari faaliyetlerin artmasi ve
ekonomik canlilik kazandirmak amaciyla 6zel bir rejime sahip olan ticari islemlerdir.

Sinir ticareti “yetkili glimriik kapisindan” veya “Sinir Ticaret Merkezinden™ yapilir.

1625/1/2016 tarihli ve 2016/8478 sayili Bakanlar Kurulu Karari ile yiriirlige konulan Sinir Ticaretinin
Diizenlenmesine iliskin Karara gore hazirlanmistir.
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Ulke smirlarinda yerlesim yerlerinde ticari hayati canli tutmak ve ekonomiyi katki
saglamak icin sinir komsusu iilkelerden yapilan alis veris islemleridir. Bu yontem ile
yapilan ticarette ithalat yoluyla daha diisiik maliyette ki {irinlerin ticareti
yapilabilmekledir. temel amac¢ her ne kadar ihracat olsa da ithalat ta yapilmaktadir.
Ulkemizde smir ve kiy1 ticaretini, bu illerde bulunan ger¢ek ve tiizel kisiler
gerceklestirebilir.  Smur illerinde valilikler tarafindan denetim altinda tutulur.
Ulkemizde smnir ticareti yapilan iller; Artvin, Ardahan, Agri, Gaziantep, Hakkari,
Hatay, Igdir, Kilis, Mardin, Sanlhwurfa, Sirnak, Van illerimizde smir ticareti
yapilabilmesi miimkiindiir. Bakanlar Kurulu'nun karar1 dogrultusunda belirlene

ilkelerle sinir ticareti gergeklestirilebilinir.

4.5. Thracat Teslim Sekilleri Nelerdir?

Alict ile satici arasinda gerceklesen uluslararast ticarette, taraflarin sorunluluklarinin
belirlenmis olmas1 ve yiikiimliiliklerin hangi noktada baslayip sona erecegini,
nakliye, navlun, risk, sigorta gibi masraflarin nasil paylasilacagi agik olarak
belirlenmis olmas1 gerekmektedir. Bahsettigimiz bu hususlarin belirli bir standartta
uygulanmast ve kontrol edilmesi amaciyla International Chamber of
Commerce(ICC)Y  tarafindanInternational  Commerce  Term(INCOTERM)!®
programini  hazirlamis ve uygulamaya koymustur. Ik olarak 1936 yilinda
yayimlanmis ve zaman igerisinde revizyonlara ugrayarak son olarak 2010 yilinda
giincel halini almistir. INCOTERM 4 ana grup ( Cikis, Navlunu Odenmis, Navlun
Odenmemis, Varig) ve 11 farkli terimden meydana gelmistir. Gruplar terimlerin ilk

harfleri baz alinarak olusturulmustur (Akin, 2014).

17 Uluslararasi Ticaret Odasi
18 Uluslararasi Ticaret Terimleri

76



Grup E (CIKIS)

EXW (Ex Works - Saticinin Ulkesinde Isyerinde Teslim)

Saticinin yiikiimliiliigli kendine ait olan herhangi bir isyerinde (fabrika, depo, biiro
vs.) alicinin emrine hazir bulundurmakla sorunlu oldugu teslim seklidir. Satici
mallar1 teslim ettikten sonra, diger biitiin masraflar ve riskler aliciya aittir. Alici
mallar1 saticinin isletmesinde teslim aldiktan sonra nakliye ve giimriikleme igin

gerekli olan islemleri gergeklestirir belgeleri hazirlar ve ithal eder.

Saticinin Sorumluluklart;

e Anlasma kosullarina uygun belirlenen tarihte ve yerde mali alicinin emrine
hazir tutar.

¢ Aliciya mallarinin hazir oldugunu ve teslim alabilecegini bildirir.

e Aliciya nakliye icin gerekli olan yasal belgeleri hazirlamada yardimer olur.

e Alicinin talep etmesi halinde nakliye ve glimriikleme islemleri i¢in araci bir
acente firma ile anlagsma yaparak, alict adina diizenlenmis olan tagima

belgesini mallar1 teslim alabilmesi igin alictya gonderir.

Alicinin Sorumluluklari;

e Sozlesmeye sartlarina gore malin bedelini 6der.

e Tiim masraflar ve risk kendine ait olmak {izere ihracat i¢in gerekli olan yasal
islemleri gercgeklestirir.

e Mallarin glimriik islemlerini ve glimriik vergilerini 6demesini yapmak.

e Saticinin i yerinde mallart teslim aldiktan sonra tiim sorumluluk kendisine

aittir.
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e Mallarin nakliyesi i¢in bir acenteyle anlasarak navlun bedelini 6der.

Grup F (Navlun Odenmemis)

FCA (Free Carrier - Saticinin Ulkesinde Belirlenen Yerde Tasimaciya Teslim)

Saticinin teslim yiikiimliiligi mallarin glimriik islemlerini tamamlayarak, belirlenen
yer ve tarihte tastyicinin mali yiiklenmesiyle satici teslim iglemini tamamlamis olur.
Tastyicinin mali teslim almasindan sonraki tiim masraflar ve riskler alicinin

sorumlulugundadir.

Saticinin Sorumluluklars;
e Satici anlagma sartlarina uygun bir sekilde mali hazirlayarak gerekli belgeleri
diizenler ve glimriik masraflarini karsilar.
e Alicinin talebi dogrultusunda kargo firmasi ile masraflar aliciya ait olmak
tizere anlagsma yapar.
e Mallar1 kargo firmasinin gézetiminde belirlenen tarihte ve yerde teslim eder.
e Mallar ilk tastyiciya teslim edilene kadar biitiin masraflar ve riskler saticiya
aittir.
Alicinin Sorumluluklari;
e Sozlesmeye uygun bir sekilde malin bedelini 6der.
e Ithal edecegi mala iliskin gerekli olan izinleri alip belgeleri diizenler.
e Glimriik vergisini ve diger masraflari karsilamakla ylikiimliidiir.
e Kargo firmasiyla anlagsma yaparak navlun bedelini karsilar.
e Belirlene yer ve zamanda mal1 teslim alir.

e Mali teslim aldig1 andan itibaren tiim risk ve masraflar kendisine aittir.
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FAS(Free Alongside Ship - Satietmn Ulkesinde Belirlenen Limanda Gemi

Yaninda Teslim)

Saticinin teslim yiikiimliiliigii mallar1 geminin yanina kadar getirmektir. Eger gemi
liman girmisse yiikleme yerinde, eger gemi agik denizde demirlemis ise mavnalarla
geminin yanina kadar gotiirerek teslim eder. Teslim anina kadar tiim riskler saticiya
aittir. Teslim anindan itibaren tiim risk ve maliyetler aliciya aittir. Bu teslim seklinde
ihracat isleminin gerg¢eklesmesi i¢in gerekli olan tiim belgeler alic1 tarafindan
hazirlanir ve glimriik islemleri yapilir. Dikkat edilmesi gereken husus alic1 firma
ithalat1 gerceklestirdigi iilkede ihracat¢ci gibi hareket edemiyorsa bu teslim sekli

secilmemelidir. Ayrica bu terim sadece deniz ve nehir tasimaciligi i¢in uygundur.

Saticinin Sorumluluklars;

e Satic1 anlagsma kosullarina uygun mallar1 hazirlar.

e Alicinin talep etmesi halinde tiim giderlerin ve riskler aliciya ait olmak
sartiyla alicinin {lkesinde ithalat islemleri igin ihtiya¢ duyulanevraklari
diizenler ve ticari belgeleri almasi i¢in yardimci olur.

e Alicinin talep etmesi halinde satici, masraflar aliciya ait olmak sartiyla
yiikleme belgesinin diizenlenmesini saglar ve alicinin varis noktasinda
mallar1 teslim alabilmesi i¢in gonderimini gerceklestirir.

Alicinin Sorumluluklari;

e Anlasma kosullarina gére malin bedelini dder.

e Satin alma sonras1 gerekli olan tiim belgeleri diizenler ve giimriik
masraflarinin timiinii karsilar.

e Nakliyeyi gerceklestirecek bir firma ile anlagsarak geminin yiikleme limanin

hangi tarihte yanagacagini saticiya bildirir.
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e Yiikleme belgesi hazirlanmis olan mallar teslim alir ve bu andan itibaren tiim

risk ve masraflar aliciya ait olur.

FOB (Free On Board - Saticomin Ulkesinde Belirlenen Limanda Gemi

Bordasinda Teslim)

Saticinin teslim yiikiimliiliigli mallar1 belirlenen tarihte ve yerde, alicinin belirlemis
oldugu geminin giivertesine yiiklemeyi gerceklestirerek teslim etmesidir. Bu andan
itibaren tiin risk ve masraflar aliciya aittir. Satic1 ayn1 zamanda ihracat i¢in gerekli

olan belgeleri diizenler ve giimriik islemlerini tamamlamakla ylikiimliidiir.

Saticinin Sorumluluklarr;
e Satici anlagsma sartlarina goére mallar1 hazirlar.
e Anlagsmada belirtilmis olan teslim tarihinde ve limanda alicinin temin ettigi
geminin giivertesine yiiklemeyi gerceklestirir.
e Alicinin ihtiya¢ duydugu ithalat islemleri icin gerekli olan belgeleri diizenler
ve giimriik islemlerini yapar ve aliciya bildirir.
e Tasima belgesi ve konsimentoyu 6deme sekline gore aliciya gonderir.
e Mallar1 geminin giivertesine yiikleyene kadar tiim risk ve masraflar saticiya
aittir.
Saticinin Sorumluluklart;
e Anlasma kosullarina gére malin bedelini dder.
e Ithalat icin gerekli olan giimriik belgelerini diizenler, tiim giimriikleme
islemlerini yapar.
e Kargo firmasimna navlun bedelini 6der ve geminin giivertesine ylikleme

yapildiktan sonra tiim risk ve masraflar aliciya aittir.
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Grup C (Navlun Odenmis)

CFR (Cost And Freight - Alictmin Ulkesinde Belirlenen LimandaNavlun Bedeli

Odenmis Teslim)

Saticinin teslim yiikiimliiliigii, tiim riskleri ve masraflar1 kabullenerek mallar1 limana
getirir ve teslimini gergeklestirir. Navlun bedeli saticiya aittir. Limanda teslim islemi

gercgeklestikten sonra navlun bedeli harig diger tiim risk ve masraflar aliciya aittir.

FOB teslim seklinden farki navlun bedelinin 6denmis olmasi ve alicinin belirlemis
oldugu limanda teslim edilmesidir. Fakat mallar ve tiim riskler gemi giivertesine
yiikleme yapildig1 andan itibaren aliciya aittir. Sadece deniz ve nehir tagimaciliginda

kullanilir.

Saticinin Sorumluluklarr;
e Satici anlagma sartlarina goére mallari hazirlar.
e Satici tiim riskleri ve masraflari kabullenerek mallarin yiiklenecegi limana
getirir.
e (Glmriik islemlerini gergeklestirir ve navlun bedelini dder.
e Alicinin iilkesinde ithalat i¢in gerekli belgeleri diizenler.
e Satici yiikleme islemini gergeklestirdikten sonra tahmini teslim tarihini bildiri
ve diizenlenen tagima belgesini aliciya gonderir.
Alicinin Sorumluluklari;
e Anlasma kosullarina gére malin bedelini dder.
e ithalat giimriik belgelerini diizenleyerek giimriik vergisini dder.
e Mallar varis limaninda liman iicretlerini 6der, bosaltma masraflarini karsilar

ve mallarini teslim alir.
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e Tasima siirecindeki navlun bedeli hari¢ tiim masraflar1 karsilar.

CPT ('Carriage Paid To...- Ahcinin Ulkesinde Belirlenen Varis Noktasinda

Navlun Bedeli Odenmis Teslim)

Bu teslim seklinde tasima operasyonunda biden ¢ok farkli aracin kullanilmasi
durumunda uygulanilir. Satic1 belirlenen teslim noktasina kadar navlun bedelini
O0demek ve ihracat formalitelerini tamamladig teslim seklidir. Mallan ilk tagima
vasitasina yiikledigi andan itibaren navlun bedeli dahil tiim risk ve masraflar aliciya
aittir. Bu teslim sekli FCA teslim seklinden farkli olarak sadece navlun bedelinin

o0denmesidir.

Saticinin Sorumluluklarr;

e Satici anlagma kosullarina gore iiriinleri hazirlar.

e Alicinin iilkesinde mallarin kabulii ve taginmasi igin gerekli olan belgeleri
hazirlar.

e Kargo firmasi ile anlasma yaparak alicinin belirledigi varig limanina kadar
navlun {icretini karsilar.

e Mallar1 alict iilkesinde ilk tastyiciya devrettigi andan itibaren risk ve
masraflardan beraat eder.

e Tahmini teslim stiresini aliciya bildirir.

Alicimin Sorumluluklari;

e Anlagma sartlarina gére malin bedelini dder.

e lthalat icin giimriik vergisini der ve giimriikleme islemlerini tamamlar.
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e Mallar1 kendi tlkesindeki ilk tasiyiciya teslim edilmesinden sonra navlun
bedeli harig tiim risk ve masraflari karsilar.
e Transit tasima maliyeti ve navlun bedeline dahil olmayan bosaltma

masraflarini 6deyerek konsimentoyu teslim alir.

CIF (Cost, Insurence And Freight - Ahcimin Ulkesinde Varis Limaninda Navlun

ve Sigorta Bedeli Odenmis Teslim)

Bu teslim seklinde satic1 daha 6nce bahsettigimiz CFR teslim seklinden farkli olarak
deniz sigortasi yaptirmay1 ve sigorta prim maliyetlerini kabullenmistir. Satic1 kargo
acentesi ile anlasir ve satis sozlesmesinde belirlenen tarih ve yerde mallarin
yiiklenmesini gergeklestirip aliciya bildirir. Fakat alicinin yapmis oldu sigorta asgari
riskleri kabul edinmistir. Bu tasima sekli sadece deniz ve nehir tasimacilifinda

kullanilabilmektedir.
Saticinin Sorumluluklari;

e Satici anlagma sartlarina gore mallar1 hazirlar.

e Alicinin iilkesinde mallarin kabulii ve taginmasi igin gerekli olan belgeleri
hazirlar.

e Mallarin varis noktasina kadar tagima siireci igerisinde navlun ve sigorta
masraflarini karsilar.

e Diizenledigi tasima belgesini alicitya gonderir ve tahmini teslim siiresini
bildirir.

Alicinin Sorumluluklari;
e Anlasma kosullarina gére malin bedelini dder.

e lthalat i¢in giimriik vergisini 6der ve giimriikleme islemlerini tamamlar.
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e Vars limaninda mallarini teslim alir ve liman {icretlerini 6der.

e Mallar1 teslim aldiktan sonraki tiim riskler ve masraflar alictya ait olur.

CIP ("Carriage and Insurance Paid To.." — Alncmin Ulkesinde Varis

Noktasinda Navlun ve Sigorta Bedeli Odenmis Teslim)

Bu teslim sekli CPT teslim seklinden farkli olarak mallarin sigortalanmasi ve sigorta
bedelinin satict tarafindan Odenmesidir. Yapilan sigorta islemi asgari riskleri
kapsamaktadir. Haricinde 6zel durumlar var ise onceden aliciya bildirerek satis

sozlesmesine dahi edilir.

CIP tasima yontemi CIF tasima yoOntemine gore deniz ve nehir tasimaciliginin

disinda da kullanilabilmektedir.

Grup D (Vans)

DAT (Delivered At Terminal - Aletmin Ulkesinde Herhangi Bir Terminalde

Teslim)

Bu teslim seklinde satici, mallarin tagima vasitasinca bosaltilmak i¢in alicinin
belirlemis oldugu teslim noktasinda hazir bit sekilde bosaltma masraflar1 satici
tarafindan karsilanarak alicinin istegine birakmasidir. Tiim masraflar( tasima,
giimriikleme, glimriik vergisi, navlun, sigorta,...vs.) alictya aittir. Birden ¢ok vasita

kullanilarak gerceklestirilecek olan lojistik operasyonda kullanilabilir.

DAP (Delivered At Place - Alicimin Ulkesinde Herhangi Bir Varis Noktasinda

Teslim)

Bu teslim seklinde satici, mallarin tasima vasitasinca bosaltilmak igin alicinin

belirlemis oldugu teslim noktasinda tasima aracinin lizerinde hazir bir sekilde
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alicinin istegine birakmasidir. Tiim masraflar (tasima, glimriikleme, giimriik vergisi,
navlun, sigorta,...vs.) aliciya aittir. Birden ¢ok vasita kullanilarak gergeklestirilecek

olan lojistik operasyonda kullanilabilir.

DDP (Delivered Duty Paid - Alicimin Ulkesinde Herhangi Bir Varis Noktasinda

Tiim Masraflarin Satic1 Tarafindan Odenmis Teslim)

Bu teslim sekki EXW teslim seklinin tam tersi olarak satici i¢in en fazla riskli, alici
icin de en az riskli olan teslim seklidir. Satict mallara ait tiim masraflar1 ( tasima,
giimriikleme, giimriik vergisi, navlun, sigorta,...vs.) karsitlamustir. Ithal edilen iilkede
yerel bir satici gibi tirlinleri aliciya teslim eder. Alicinin tek sorumlulugu saticinin
ithal {ilkede tasima ve teslim yapabilmesi i¢in gerekli olan belgeleri diizenler ve

satictya teslim eder.

4.6. D1s Ticarette Odeme Yontemleri

Glinlimiiziin kiiresel rekabet ortami, isletmeleri pazarda rakiplerinden bir adim daha
one c¢ikabilmek i¢cin miisterilerine uygun ve cazip 6deme kosullart sunmalar1 6nem
kazanmustir. Her bir ihracat¢1 i¢in 6demeyi tam ve zamaninda alarak 6deme riskini
en az seviyede tutmayr amaclasa bile, miisterinin taleplerine de karsilik veriyor

olmasina dikkat edilmelidir.

Odeme seklinin belirlenmesi taraflarin karsilikli giivenine, iilke mevzuatlarina, malin
cinsine ve ihracat tutar1 gibi hususlara baghdir. Taraflar satlar1 dogrultusunda uygun

O0deme yonteminde anlasarak sorumluluklarini yerine getiriler.

Dis ticaret islemlerinde kullanilan toplam yedi farkli 6deme yontemi asagida

aciklamalariyla sunulmustur.
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Pesin Odeme: Bu 6deme seklinde ihracata konu olan mallarin teslim edilmeden mal
bedelinin ithalat¢1 tarafindan 6denmesidir. Odeme miktar1 anlasma kosullara gore
tamamini ya da bir kismini da kapsayabilir. Genellikle birbirini taniyan ve karsilikli
giiven duygusuna sahip alic1 ve saticilar arasinda gergeklesir. Pesin 6deme anlagsma
yapildiktan sonra ithalat¢1 parayr yatirir, banka para transferini gergeklestirir ve
satictya ddeme yapar. Saticida mali transfer eder ihracat gerceklesmis olur. Ithalatci
acisindan en uygun O6dene seklidir ve risk tamamen ithalatgiya aittir. Paranin pesin
O0denmesi satici i¢in bir 6n finans kaynagidir. Alict ise erken 6deme 1skontosundan

faydalanarak daha az bir maliyetle karisilacaktir.

Prefinansman Kredi: Bu 6deme yontemi 6n finans kredisidir ve esasen bir pesin
O6deme yoOntemidir. Pesin 6demeye gore ithalatgt daha avantajhidir. Alict ile satici
arasinda anlagsma saglandiktan sonra alict kendi bankasina parayr yatiri. Alicinin
bankas1 saticinin bankasina paray: transfer etmez. Bunu yerine saticinin bankasina
bir kontrgaranti belgesi gonderir. Bu 6deme yonteminde saticinin bankasi, saticiya
kefil olmaktadir. Saticinin bankasi, saticiya bir 6n finans kredisi ¢ikartir ve satict bu
parayla mali hazirlar ve sevkiyati gergeklestirir. Sevkiyat gerceklestikten sonra
alicinin bankasi saticinin bankasina para transferini gergeklestirir(Anonim19, Erigim

Tarihi:10.12.2017).

Mal Mukabili Odeme/Acik Hesap Yontemi (Open Account): Alict ile satici
arasinda ki giiven duygusuna bagl olarak gergeklestirilen bir ticaret anlagmasidir.
Thracatg1 mallari teslim eder fakat mal bedelini ne zaman tahsil edecegi belli degildir.
Ithalatg1 herhangi bir 6deme yapmaksizin yada police gdstermeksizin mallar1 teslim
alir. Odeme islemi sdzlesmede belirtilen tarihte veya mallar satildiktan sonra yapilir.

Risk tamamen ihracatciya aittir. Genellikle yurt dis1 acente, bayi ve subelere yapilan
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satiglarda kullanilir. Satic1 i¢in en riskli, alici i¢in ise en ideal 6deme yontemidir

(Seymen, Erisim Tarihi: 10.12.2017).

Vesaik Mukabili Odeme: Satici mallarin sevkini gergeklestirdikten sonra bankaya
vesaikleri ibrazi sonucunda yapilan 6deme islemdir. Bu 6deme yontemde vesaik
olarak kiymetli evraklar ve ticari evraklar kullanilir. Ihracat¢r firma mallarn
sevkiyatin1 gercgeklestirir ve polige, ¢ek, senet, 6deme makbuzu ve mallarla ilgili

sevk belgelerini gibi evraklar1 kendi bankasina ya da ithalat¢inin bankasina gonderir.

Kabul Kredili Odeme: Ticaret séz konusu olan mallarin bedellerinin diizenlenen bir
police ile ileri bir tarihte 6denmesine imkan sunan ddeme yontemidir. Boylelikle
ithalat¢1 mallar1 satip ddeme yapma imkanma sahip olacaktir. Ihracatc1 ve ithalatc
arasinda karsilikli imzalanan polige ile ithalatgr mallar1 ¢ekebilir.Bu tiir 6demeler,

mal mukabili, vesaik mukabili 6demelerde, akreditif 6demelerde de kullanilabilir.

Konsinyasyon ve Miisterek Hesap(Consignments - Joint Account): Agik hesap
0deme yoOnteminde ki gibi genellikle yurt disi acente, bayi ve subelere yapilan
satislarda kullanilir. Ithalatgilar teslim aldiklar1 mallar1 sattiktan sonra 6deme
gerceklestirir. Burada ithalatg1 ve ihracatci, ithalatcinin {ilkesinde ortak bir banka
hesabi agarlar. Ithalatgr sattigi mallarin tahsilatini bu hesap araciigi ile yapar.

Ihracatg ise hesapta bulunan para ile mal bedelin transfer eder.

Kars1 Ticaret ve Mahsuben Odeme: Nakit ve yetersiz finans kaynagi olmayan
iilkelere yonelik ihracatlar da kullanilan bir 6deme yontemidir. Karsi ticarette
ithalatgr malin bedelini, 6demek igin yeterli kaynaklara sahip olmayan fakat elinde

satmak istedigi mal olan isletmelerin 6ddemeyi takas yontemi ile gerceklestirmek
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istemesidir. Mahsuben 6deme ise ithalat¢i mal bedelinin bir kismini nakit, kalanini

da takas yontemiyle ddeyerek gergeklestirmek istemesidir (Kaya, 2016).

Akreditifli Odeme: En cok kullanilan 6deme seklidir. Alici tarafindan, alicinin
bankasinin saticiya kredi mektubu gondermesidir. Alicinin bankasi belirli sartlarin
yerine getirilmesi kosuluyla mallarin bedelinin 6denecegini garanti eden bir
taahhiittiir. Bu sartlarin genellikle malin sevk edildigini gosteren vesaik belgesidir.
Alicin bankasi saticinin bankasina kiisat mektubu adi verilen bir belge ile saticinin
bankasina bildirimde bulunur. Satici mallarin sevkiyatini gegeklestirip akreditif
sartlarin1 sagladiginda vesaiki bankaya sevk eder ve malin bedelini tahsis eder

(Seymen, Erisim Tarihi:10.12.2017).

Akreditif siirecinde ihracat¢iya lehtar, ithalatgiya akreditif amiri, ihracat¢inin
bankasina muhabir banka ve ithalatginin bankasina amir banka adi verilir. Lehtar
ile akreditif amiri arsinda ticaret s6zlesmesi yapilir. Akreditif amiri amir bankaya
lehtar adina akreditif agmasi i¢in talimat verir. Amir banka, muhbir bankaya akreditif
gonderilir. Muhbir banka akreditif konusu hakkinda lehtar1 bilgilendirir. Lehtar taraf
mallarin sevkiyatin1 gergeklestirir, vesaiki muhbir bankaya ileterek mal bedelinin
tahsis eder. Muhbir banka, amir bankay: bilgilendirir ve 6demeyi tahsis eder. Muhbir
bankada akreditif amirine mal bedelinin 6dendigine dair belgeleri teslim eder

(Anonim19, Erisim Tarihi:10.12.2017).

Uluslararasi ticarette kullanilan akreditifli 6deme yontemleri kendi arasinda on ii¢
baglik altinda cesitlilik gostermektedir (Kaya, 2016; Seymen ve Anoniml9,

10.12.2017).
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Doniilebilir - Kabili Riicu Akreditif (Revocable): Amir banka, lehtar adina
actig1 krediyi diledigi an iptal edebilir. Akreditifi agan banka cayma hakkina
sahiptir. Bu hakkini akreditif amirine sormaksizin kullanabilir. Satict
acisindan en gilivensiz 6deme yoOntemidir. Eger satici iptal mektubu eline
gegmeden anlagma  sartlarma uygun mali  hazirlaylp  yiiklemeyi
gerceklestirirse banka mal bedelini 6demek zorundadir. Bu &deme
yonteminde amir bankanin akreditiften caydiktan sonra 6deme yilikiimliiligii
yoktur.

Doniilemez - Gayrikabili Riicu Akreditif (Irrevocable): Akreditifin tiim
taraflarin onay1 olmadan, siiresinden Once geri alinmasi, revize edilmesi,
bozulmasi veya iptali miimkiin degildir. Gerekli sartlar yerine getirildigi
takdirde akreditif bedelinin amir bankaca ddenecegi taahhiit edilmistir. Satici
acisindan giivencelidir.

Teyitli Akreditif (Confirmed): Muhabir bankanin akreditifi teyit ederek,
malin bedelinin 6denecegi konusunda ek bir teminat verdigi Odeme
yontemidir. Bu durumda lehtar, amir bankanin yani sira kendi bankasinin da
taahhiidiinii saglamis olur. Bir bankanin teyidini ekleyerek akreditifi lehtara
thbar etmesi, akreditifi agan bankanin biitiin sorumluluklarinin, lehtar banka
tarafindan da dstlenilmesi anlamina gelir ve ihbar bankanin &deme
yikiimliiliigl vardir.

Teyitsiz Akreditif (Uncorfirmed): Seymen (Erisim Tarihi:10.12.2017)'e
gore "Ihracat¢inin iilkesinde bulunan lehtar bankasi, amir bankanin 6deme
taahhiidiinii teyit etmeksizin, lehine bir akreditif agildigini ihracatciya bildirir.
Mubhabir bankanin higbir 6deme yiikiimliiliigii bulunmayip sadece akreditifi

lehtara ihbar ettigi akreditiftir. Thbar ettigi akreditifin gercekligini ve
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dogrulugunu kontrol etmek disinda bir sorumlulugu yoktur. Lehtara 6deme
amir bankanin talimatina gore yapilir"

Kirmizi  Sarth/Pesin  Odemeli  Akreditif (Red Clause):Mallarin
gonderilmesinden Once lehtara, ihra¢ edecegi mallarin satin alinmasinda,
gerekiyorsa islenmesinde, ambalajlanmasinda, sevk mahalline
gonderilmesinde ve nakliye vasitast gelinceye kadar depolanmasinda
kullanilmak tizere, lehtara pesin veya avans seklinde 6deme yapilmasidir.
Ihbar veya teyit bankasinca araciliiyla lehtara 6deme yapilmaktadir. Fakat
risk amir bankaya aittir. Lehtara 6denen tutar mallarin sevkinden sonra ihbar
veya teyit bankasi tarafindan yapilacak 6demeden tahsis edilir.

Yesil Sarth Akreditif (Green Clause ): Kirmizi sartli akreditif gibi
thracatgiya pesin 0deme imkani sunan bir ddeme yoOntemidir. Mallarin
depolandigin1 gosteren ve banka adina diizenlenmis veya bankaya
devredilmis bir depo makbuzu karsiliginda lehtara pesin ddeme olanagi
saglayan akreditiftir. Boylelikle ithalat¢inin riskini azaltilmis olunmaktadir.
Fakat nihai sorumluluk alic1 tizerindedir.

Garantili Akreditifi (Stand-by ): Bu 6deme yonteminde amir banka,
akreditif amirinin sorumlulugunu yerine getirmedigi halde lehtara 6demenin
yerine getirilecegini garanti etmektedir. Lehtar adina diizenlen akreditif
muhabir bankaya ya da lehtarin ilkesinde ki herhangi bir bankaya
gonderilebilir.

Adi Akreditifi (Fixed ): Lehtar ile akreditif amiri arasinda diizenlenen satis
sozlesmesinde akreditif talimatlarimin bir kere kullanilmasiyla gegerliligini
son buldugu 6deme yoOntemidir. Bundan sonraki her alim satim isleminde

akreditif talimatlarinin yenilenmesi gerekmektedir.
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Rotatif Akreditif (Revolving) : Bu 6deme yontemi karsilikli olarak siirekli
alim ve satim islemi yapan lehtar ve akreditif amiri i¢in kullanilir. Siirekli
yenileme istemeksizin kullanilabilirligi devam etmektedir. Rotatif akreditif
belirli bir siire, miktar ya da tutarla sinirlandirilabilinir.

Devredilebilir Akreditif (Transferable): Ticarette s6z konusu mallar
ithalini gergeklestiren alic1 baska bir ihracatgi ile ticarete basladiginda ilk
lehtar ile yapilan akreditif sartlarmin diger lehtara devredilmesini olanak
tantyan 6deme yontemidir. Temel sart1 ise lehtar ile agilan akreditif de s6z
konusu mallarin devir edilebilir oldugunun belirtilmis olmas1 gerekmektedir.
Yalniz ikinci bir lehtara devredilebilinir,li¢lincii bir lehtara devir edemez.
Nakledilebilir Akreditif: Lehdarin mevcut akreditifini diger ticari
girisimlerinde kullanabilmesidir.

Boliinebilir Akreditif: Ithalatci satin almak istedigi iiriinii tek bir
tedarik¢iden temin edemedigi durumlarda akreditifini boliimlendirmesidir. Bu
sekilde akreditifini pargalayarak c¢esitli tedarikcilerle ¢alisabilmektedir.
Karsihiklh Akreditifler ( Back to Back): Genellikle transit ticarette
kullanilan bir 6deme yontemidir. Aract firma hem ithalat hem de ihracat
gerceklestirir. Araci firma ihracati gerceklestirecegi iilkede lehine acilmis
olan akreditifi teminat gostererek, ithalat yapacag: iilkedeki firma lehine
akreditif agabilmektedir. Birbirinden bagimsiz olarak agilan bu akreditifler
ayni ticaret ile iliskilidir. Orijinal akreditifte lehtar olan transit firma karsilikli

akreditifte, akreditif amiri konumundadir.
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4.7. ihracat Pazarlamasinda Devlet Destekleril®

Devletimizin ekonomik kalkinma politikalar1 dogrultusunda Ekonomi Bakanligi,
Kalkinma Bakanhigi ve Tiirkiye Ihracatgilar Meclisi(TIM) isbitligi ile
Cumhuriyetimizin 100. kurulus yildoniimiine olan 2023 yilinda belirlemis oldugu
Ihracat Stratejisi hedefleri bulunmaktadir. Bu hedefler; yillik 500 milyar dolar
tutarinda ihracat gergeklestirerek, diinya ihracati da ki payimizi 1,5' e yiikselterek ve

diinya devletleri arasindaki ilk 10 ekonomi igerisinde yer almaktir.

2023 Tiirkiye Ihracat Stratejisi ve Eylem Plani; 9 ana baslik altinda 19 stratejik
hedef ve 72 adet eylemden olusan kapsamli ve biitiinsel bir yol planidir. Bu amaglar
dogrultusunda teknik, teknolojik, lojistik, katma degeri yliksek teknolojiye sahip
iriinleri iireterek ihra¢ etmek, rekabet giiclimiizii artirarak ve ihracatt: siirekli artisi

gergeklestiren bir lilke olmaktir.

Ekonomi Bakanligi tarafindan uygulanan ihracat tesvikleri firmalarin yurt digina
acillma silirecinin her asamasinda uygulanan bir destek programidir. Bu destek

programlari;

e Pazar Arastirmasi ve Pazara Giris Destegi,

e Pazar Giris Belgeleri,

e Uluslararas1 Rekabetciligin Gelistirilmesinin Desteklenmesi,
e Thracatgiya Alict Kredisi ve Sigorta Tazmin Destegi,

e  Fuar Katilim Destegi,

19 Ekonomi Bakanligi'nin uygulamis oldugu Ihracat destekleri programina gore

hazirlanmastir,. https://www.ekonomi.gov.tr/portal/faces/home/destekler/ihracatDestekleriD?_afrLoop
=24544999989961803& _afrWindowMode=0& afrWindowld=fo7qurrgl& _adf.ctrl-
state=qoptvanxb_633#!%40%40%3F _afrWindowld%3Dfo7qurrgl%26_afrL.oop%3D2454499998996
1803%26_afrWindowMode%3D0%26 _adf.ctrl-state%3Dqoptvanxb 637, Erisim Tarihi:18.10.2017.
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Tasarim Destegi,

Yurtdis1 Birim, Marka ve Tanitim Destegi,

Markalasma ve Turquality Destegi,

Tarmmsal Uriinlerde Thracat fadesi Yardimlari,

Ozel Statiilii Sirketler,

Pazar arastirmasi ve pazar giris destegi;sinai veya ticari faaliyette bulunan
sirketler ile igbirligi kuruluslarina pazar aragtirmasi ve pazara giris faaliyetlerine
iliskin olarak verilen destekleri kapsamaktadir. Bu destek programi icerisinde; Yurt
Dis1 Pazar Arastirmasi, E-Ticaret Sitelerine Uyelik, Rapor Satin Alma, Sirket Satin
Alma, Danismanlik, Ileri Teknolojiye Sahip Sirket Satin Alma, Kredi Faiz, Sektorel
Ticaret Heyetleri, Alim Heyetleri gibi faaliyetlere destek sunulmaktadir. Bu destek
programina bagvuruda bulunan firma alt1 ay igerisinde uygunlugu kabul edildikten
sonra bakanlik firmadan gerekli olan bilgi ve belgeleri istemektedir. Eger bu
evraklarda herhangi bir eksiklik varsa firma ii¢ ay igerisinde tamamlayip teslim
etmesi gerekmektedir. Pazar arastirmasi destegi ulasim ve konaklama olarak iki ayri
kategori altinda hesaplanmaktadir. Ulasim ve konaklama maliyetleri belirlenen
kosullara uygunsa bakanlik tarafindan destek verilmektedir. Bu program altinda yurt
dist pazar arastirmast i¢in toplam maliyetin %701 bakanlik tarafindan
desteklenmektedir. Firma yurt disinda yapacagi pazar arastirmasini en az iki, en fazla
on giin siirede gergeklestirmedir. Bu siire icerisinde her giin en az bir kurum veya
kurulus ile goriisme yapilmalidir. Bir takvim yili icerisinde en fazla on kez, aym
iilkeye en fazla iki kez gezi desteklenir. Bir gezi programinda en az bir en fazla li¢
iilkeye seyahat edilebilmektedir. Toplam destek miktar1 5.000 dolar tutarindadir. E-

ticaret sitelerine liyelik basvurularinda destekten faydalanama siiresi ili¢ yil ile
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smirlidir. En fazla bes e-ticaret sitesine tiye olmak ig¢in basvurulabilinir. Toplam

destek miktar1 10.000 dolar ile sinirlidir.

Ekonomi Bakanliginca rapor ve yurt disindan yerlesik sirket almak i¢in destek almak
icin 6nce 6n onay basvuru isleminin yapilmasi gerekmektedir. Raporu hazirlayan
kurulus ve raporun igerigi uygunsa rapor destegi i¢in 6n onay basvurusu kabul edilir.
On onay kabul edildikten sonra alt1 aylik uygunluk aranir yillik destek limitinin
asilmamis olmasi1 gerekmektedir. Daha sonra gerekli evraklarin bakanliga teslim
edilmesi istenir. Eksik evrak var ise ii¢ ay igerisinde firmadan tamamlanmasi istenir.
Evraklar tamamlandiktan ve teslim edildikten sonra rapor destegi hesaplanir ve
kriterlere uygunlugu kontrol edilir. Kriterlere uygun destek tutar1 hesaplandiktan
sonra Tiirk lirasindan dolar kuruna gore {ist limiti asmamak sartiyla 6deme yapilir.
Firmalar ile yurt disinda isbirligi sagladigi kuruluslar ile pazar giris icin
olusturduklar1 eylem planlari i¢in sektor satin alma, yurt disindan yerlesik sirket satin
alma veya marka odakli rapor alma ile yurt digindan yerlesik sirket alimlarina
yonelik mali ve hukuksal hizmetlere yonelik giderler i¢in %60, isbirligi kuruluslar
icin %75 ve en fazla yilda 200.000 dolar destek hizmeti sunulmaktadir. Yiiksek
teknolojiye sahip yerlesik sirket alimlart i¢in yonelik mali ve hukuksal hizmetlere
yonelik giderler i¢in %75 ve en fazla yilda 500.000 dolar destek hizmeti
sunulmaktadir. Eger firma destek haricinde kredi kullanmak isterse kredi faiz
desteginde yararlanabilmektedir. Faiz tutar1 alim bedelinin %50'sini ve 6denen faiz
destegi toplam faizin %50'sini asamaz. ilk 5 yillik faiz 6demelerine destek

saglanmaktadir. Toplam 3.000.000 dolara kadar devlet destegi saglanabilmektedir.

Sektorel ticaret heyeti ve alim heyeti programlar1 i¢in Ekonomi Bakanlifina 6n

basvuruda bulunmalar1 gerekmektedir. Ug¢ aylik 6n basvuru siiresi uygunsa sektorel
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ticaret heyeti on onayr verilir. Eger yillik heyet sayis1i asilmamissa bakanlikca
gerekli evraklar istenir. Eksik evrak varise firmanin ii¢ ya igerisinde tamamlayip
bakanliga teslim etmesi gerekmektedir. Heyetin yurt disinda ki faaliyetleri i¢in
ulagim, konaklama, tanitim ve organizasyon masraflarinin kriterlere uygunlugu
kontrol edilir ve tist limit tutarin1 agmiyorsa toplam destek miktar1 saglanir. Sektorel
ticaret heyetinde bir sirket ya da isbirligi kurulusundan en fazla 2 kisi, alim heyetinde
bir davetli yabanci sirket yada kurulusundan en fazla iki kisi destek programindan
yararlanabilir. Sektorel ticaret heyeti programinda toplam giderin %50 oraninda ve
program basina 100.000 dolara kadar, alim heyeti programinda toplam giderin %50

oraninda ve program basina 75.000 dolara kadar destek hizmeti verilmektedir.

Pazara giris belgeleri destegi;sinai veya ticari faaliyette bulunan sirketler ile
isbirligi kuruluslarina pazara giris i¢in gerek duyulan belge, sertifika, test analiz
raporlari, tarim analizi raporlar1 ve kiiresel tedarik zinciri yetkinlik belgesi i¢in
karsilanmasi gereken maliyetlerin %50 oraninda yillik 25.000 dolar1 gegmemek

sartiyla devlet tarafindan desteklenen programdir.

Thracat igin gerek duyulan belge, sertifika ve test analizleri igin iiriin ile ilgili teknik
sartlara uygunlugunun test edilmesi, muayene edilmesi ve belgelendirilmesine iligkin
faaliyette bulunan akredite edilmis, onaylanmis veya yetkilendirilmis olan
kuruluglarca ya da akreditasyon kuruluglarinin iist kurulus niteligindeki International
Accreditation Forum(IAF)?°, European Cooperation for Accreditation(EA)%,

International Laboratory Accreditation Cooperation(ILAC)?2 ve New Approach

2 Uluslararasi akreditasyon forumu
2L Avrupa Akreditasyon is Birligi
22 Uluslararasi Laboratuar Akreditasyon s Birligi
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Notified and Designated Organisations(NANDO)?® tarafindan taninan, akreditasyon
ve onaylama konusunda yetkili kuruluslar tarafindan belgelendirme yapilmaktadir.
Bunun yam sira ilgili llke tarafindan ulusal veya uluslararasi kabul gormiis ve
uzmanlik alanindaki konulara iligkin kriterleri uluslararas1 kabul gérmiis bagimsiz

orgiitler de bu belgelendirme hizmetlerinde bulunabilmektedir.

Pazara Giris Belgeleri Destegi cercevesinde firmalarin Pazara Giris Belgeleri
Listesinde yer alan belgelere iliskin alim giderleri desteklenir. Egitim ve danigsmanlik
hizmetleri, yol masraflari, gézetim bedeli, tarim tiriinlerine iliskin muayene ticretleri

bu kapsamda yer almaz.

Tedarik zinciri yetkinlik belgeleri i¢in sunulan destek hizmetlerinde ihrac¢ edilecek
iriiniin ~ ithract i¢in  gerekli olan belgelerin saglanmasi ve ihracatin
stirdiiriilebilirliginin devamliligi amacglanmaktadir. Bu program altinda sunulan
tedarik zinciri yetkinlik belgeleri i¢in firmalar mevcut tiretim yetkinligi ve gelistirme
potansiyeli, finansal performans, bilgi sistemleri yonetimi, organizasyon ve insan
kaynaklar1 konularinda yetkinlikleri degerlendirilir. Bu programda firmalarin iiretici
olmalar1 sart1 aranir. Destek giderleri kapsaminda makine, ekipman ve donanim
alimi, yurt dis1 ofis depo harcamalari, yazilim alimi, egitim, danismanlik ve miisteri

ziyaretleri, sertifikasyon, test/analiz, iiriin dogrulama harcamalar1 bulunmaktadir.

Uluslararas1  rekabetciligin  gelistirilmesi ~ destegi; proje  kapsaminda
gerceklestirilecek ihtiyag analizi, egitim ve danigsmanlik faaliyetlerinde hizmet veren
tiizel ve gercek kisiler faydalanabilmektedir. Bu program altinda desteklenen giderler

thtiya¢ analizi raporu bedeli, egitim ve damismanlik hizmeti bedeli, faaliyet

23 Avrupa birligi standartlarinda akredite olmus onayli kuruluslar iilke, standart ve firma bazinda
yayinlayan ayrica bu firmalara ait akreditasyon kapsamlarini, akreditasyon bitis tarihlerini, nb
(notified body) numaralarini ve iletisim bilgilerini de paylasan topluluk
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organizasyonuna iliskin giderlere ait harcamalar bulunmaktadir. Bu harcamalar
dogrultusunda toplam miktarin %70 ve yillik 20.000 dolara kadar destek hizmeti

sunulmaktadir.

Fuar katihm destegi; proje kapsaminda Ekonomi Bakanliginca siirekli ve diizenli
sekilde takip ettigi uluslararasi fuarlara iilkemizde iiretilen iirlinlerin tanitilmasi ve
thracatin gercekleserek devamliliginin saglanmasi i¢in ulasimi konaklama, nakliye ve
stant giderleri i¢in sunmus oldugu ihracat destek hizmetidir. Destek miktar1 toplam

maliyetin %70'ine kadar ve fuar basia 30.000 dolara kadar destek sunulmaktadir.

Tasarim destegi;iilkemizde yeni ve 6zgiin iirlinlerin tasarlanmasi, yayginlagtirilmasi
ve yurt disinda pazarlanmasi i¢in firma ve igbirligi kuruluglarinca pazarlama, reklam,
tanitim, faydali model, endiistriyel tasarim ve iirlin gelistirme, tasarimci ve modelist
giderleri, danismanlik, ekipman ve istihdama yo6nelik harcamalar ile yurt disinda
acacaklar1 ofis ve diger birimler i¢in harcamalarin desteklenmesi programidir. Bu
program kapsaminda ayrica yurt disinda ki s6z konusu yarismalarda dereceye giren
30 tasarimecinin yurt digt egitim ve yasam masraflart da Ekonomi Bakanliginca

karsilanmaktadir. Toplam harcamalarin %50'si kadar destek hizmeti sunulmaktadir.

Yurt dist birim, marka ve tamtim destegi;firmalarin ve isbirligi kuruluslarinin
yurtdisinda gerceklestirdikleri tanitim faaliyetleri, yurtdisinda agtiklar1 birimlerine
iligkin kira giderleri ve marka tescili giderleri desteklenmektedir. Yurt dis1 tanitim
giderleri toplam harcamalarin %70"ine kadar 4 yil siireyle desteklenmektedir. Ulke
basina 150.000 dolara kadar, toplamda da 250.000 dolara kadar destek imkani
sunulmaktadir. Firmalarin yurt disina actiklari birimlerin kira harcamalar1 igin
toplam harcamalarin %70'ine kadar 4 yil siireyle desteklenmektedir. Ulke basina

75.000 dolar toplamda da 120.000 dolara kadar destek imkani sunulmaktadir. Yurt
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dis1 marka tescil harcamalari i¢in toplam harcamalarin %601 4 yil siireyle 50.000

dolara kadar desteklenmektedir.

Markalasma ve TURQUALITY?Destegi;uluslararas1 markalagsma potansiyeli olan
yerli firmalarimizin iirlinlerinin iiretiminden satig sonras1 hizmete kadar gegen biitiin
siirecleri kapsayacak sekilde kurumsallagsma, {iriin ve hizmet gelistirmek adina kendi
markalarini kiiresel pazarda tanitmak ve kalic1 hale getirmek amaciyla olusturulmus

bir destek programidir. Bu destek programinin iceriginde;

e Patent, faydali model, endiistriyel tasarim ve marka tesciline iligkin
harcamalari,

e Sertifikasyona iliskin giderleri,

e Moda/Endiistriyel iiriin tasarimcisi/Sef/Asc1 istihdamina iliskin giderleri,

o Tanitim, reklam ve pazarlama faaliyetleri,

e Yurtdis1 birimlere iligkin giderleri,

e Danismanlik (Y06netim, tasarim, hukuk, bilisim) giderleri bulunmaktadir.

Turquality destek programi igerisinde 5+5 yil siire ile yukarida bahsedilen destek
iceriklerine gore en az 100.000 dolar en fazla limitsiz olacak sekilde destek imkani

sunulmaktadir.

Marka destek programi igerisinde 2-4 yil siire ile yukarida bahsedilen destek
iceriklerine gore en az 50.000 dolar en fazla 600.000 dolar olacak sekilde destek

imkan1 sunulmaktadir.

24 Diinyanin devlet destekli ilk ve tek markalagma programudir.
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Bu destek programi igerisinde markalagsmak isteyen firmalar i¢in markalagsma gelisim
yol haritas1 adi altinda toplam danigsmanlik giderlerinin %75'i 200.000 dolara kadar

desteklenmektedir.

Ayrica firma yoneticileri gelistirmek igin Kog, Sabanci, Bilkent ve Istanbul

Universitelerinde her giinii 7 saatten 44 giinliik egitim programi sunulmaktadir.

Ihracatciya alicn kredisi ve sigorta tazmin destegi; ihracati gelistirmek ve
giivenceye altina almak isteyen firmalarimizin yurt i¢i ve yurt disindaki bankalarla
yapmis olduklar1 kredi taleplerini devlet gilivencesiyle gerceklesme imkani

sunmaktadir.

Tarimsal tirlinlerde ihracat iadesi destegi; bu program adi altinda Ekonomi
Bakanligi'nca belirlenmis olan tarimsal iirlinlerin ihracat pazarlamasi gerceklesmesi
halinde listede belirtilmis olan degerlerce ihracatgilarimiza ihracat iadesi destegi
gerceklesir. Bu destek firmanin adma agilmis olan hesaplarin alacaklar kismina

kaydedilir ve enerji, iletisim ve vergi borglar1 i¢in mahsup edilir.
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5. BiR KOBIi'DE iHRACATA BASLAMA VE UYGULAMA ORNEGI

Calismamizin bu bolimiinde Ordu Organize sanayi Bolgesi'nde ki kuruyemis isleme
makineleri tireten ****SAN adli firmanin ihracat pazarlamasina nasil bagladigini ve

nasil basariya ulastigini anlatilacaktir.

Calismamizda firmaya ait ger¢ek veriler kullanildigr igin giivenlik nedeniyle firma

ad1 gizli tutulmustur.

*E*ESAN, 2011 yilinda sektor hakkinda bilgiye sahip, teknik bilgisi ve tecriibeleri
olan ti¢ arkadagin girisimde bulunmasiyla kurulmustur. Firmanin yoneticileri olan bu
lic arkadas kuruyemis isleme sektoriindeki makinelere olduk¢a hakim, mevcut
tiriinleri gelistirebilmekte ve piyasaya yeni iriinler sunabilecek teknik bilgi ve
tecriibeye sahiptirler. Isletme temelde pazarlama, iiretim ve muhasebe olarak iic

departman halinde is boliimii yapmaktadir.

GENEL MUDUR

[

PAZARLAMA DIS TICARET MUHASEBE URETIM
YEREL URETIM
HPAZARLAMA| PLANLAMA

TEKNIK

L DESTEK PROJE

LISATIN ALMA

Sekil 5.1. Isletmenin organizasyon yapist
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Fakat iilkemizdeki KOBI'lerde oldugu gibi bu isletmede ihracat pazarlamasi
konusunda oldukg¢a zayiftirlar. Zayif yonlerinin farkinda olan isletme yoneticileri
profesyonel destek almaya karar verirler ve ihracat konusunda egitim ve destek

almaya karar verirler.

Asagida ki konu basliklarinda ihracat pazarlamasina baslamak ve ihracati

gerceklestirmek i¢in yapilmis olan tiim ¢alismalar sirasiyla anlatilmistir.

5.1. ihracat I¢in On Hazirliklarin Yapilmasi ve On Bilgilerin Edinilmesi

Isletme yoneticileri ihracat pazarlamasma baslamadan &nce i¢ piyasada ki
performanslarini ve donemsel olarak kapasitelerini degerlendirmeleri gerekmektedir.
Uygulamayr gerceklestirdigimiz firma yerel pazarlama ve atil durumdaki
kapasitelerini doldurmak ve daha fazla kar elde etmek i¢in ihracat pazarlamasina
yonelmislerdir. Bu noktada dis ticaret uzmanlariyla bir araya gelerek sektorel bir
pazar astirmasinin yapilmasi ve ihracatin gergeklestirilmesi gerekli olan yasal sartlar
ve altyapinin hazirlanmasi igin girisimde bulunmuslardir. Ihracat igin 6n hazirlik

yapilmas1 ve 6n bilgilerin edinilmesi siireci asagidaki sekilde ki gibidir.
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BASLA BASLA
(Ihracat Pazarlamasi igin (Ihracat Pazarlama

On Hazirlik) Hizmetinin Alinmasi

4 4

I¢ piyasa performansinin Dis Tic. Uzmanlariyla
degerlendirilmesi goriisme yapilmasi

Donemsel kapasite Sektorel Pazar
degerlendirilmesi Aragtirmasinin yapilmasi

4

Ihracatcilar Birligine
Kayit Olunmast

4

G.T.1.P. Numarasiin
belirlenmesi

4

Pazara Giris Stratejisin
Belirlenmesi

SONUC

Sekil 5.2.Thracat i¢in On Hazirliklarin Yapilmasi ve On Bilgilerin Edinilmesi

Thracatti gergeklestirmek isteyen firmalar Oncelikle Ihracat¢1r Birligine basvuru
yaparak {lyeligini gerceklestirmesi gerek ektedir. Firmamiz makine iiretimi
konusunda faaliyet gosterdigi icin Makine Ihracatilar Birligine basvuru yapmasi

gerekmektedir. Birlige ait iiye formu doldurularak ve aidat {icreti yatirilarak basvuru
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islemi gergeklestirilir. Bagvuru yaparken firmaya ait vergi numarasi, imza sirkiileri

ve taahhiitname gibi evraklarda teslim edilir.

Bundan sonra ise ihracati gerceklestirmek icin gerekli olan personel, ara¢ ve
gereglerin temin edilmesi gerekmektedir. Firmamiz ihracat i¢in danismanlik hizmeti

aldigindan bu gibi araglar danisman firma tarafindan temin edilmektedir.

Eger ihracat1 gercekten gerceklestirmek isteyen bir firma fiyat teklifini hazirlayip
sunmadan 6nce satilim1 diisiindiigii {irliniin mevzuat agisindan 6zelliklerini ¢ok iyi
biliyor olmasi gerekmektedir. Asagida maddeler halinde sunulan {iriinler listesinin

sik1 bir sekilde takibinin yapilmasi ve giincel tutulmasi gerekmektedir.

Yasak Uriinler Listesi

Izne Tabi Uriinler Listesi

Standarda Tabi Uriinler Listesi

Kayda Bagl Uriinler Listesi

Yukarida bahsedilen dort listenin ¢ok iyi biliniyor olmasi ve ihracat planlamasinin bu

listeye istinaden yapilmasi gerekmektedir.

Danisman firma, kiiresel pazarda iriinlerin tanitilmasi i¢in B2B internet ticaret
aglarindan biri olan alibaba.com sitesinde iiriinlerin teknik bilgi, kullanim sartlar1 ve

fiyat gibi unsurlar1 gorselleri ile birlikte internet aginda erisime sunmaktadir.

Daha once 4. Bolimde IHRACAT konu bashi§i altinda bahsettigimiz iiriine ait
Giimriik Tarife Istatistik Pozisyonu (G.T.LP.) numarasinin tespit edilmesi
gerekmektedir. G.T.I.P.numarasi1 uluslar arasi ticarette mallarin tanimini ve ayrimini

yapmak icin kullanilmasi zorunlu olan bir uygulamadir. Bu numaraya Tiirk Glimriik
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Cetveli lizerinden ulasabiliriz. Bu cetvel lizerinde tiim mallar 12 haneli rakamlar ile
tanimlanmistir. Tiirk Glimriik Cetveli 21 ana baslik altinda toplanmaktadir. 16.
bolim baghigit ""Makineler Ve Mekanik Cihazlar; Elektrik Malzemeleri;
Bunlarin Aksam Ve Parcalari; Ses Kaydediciler Ve Kaydedilen Sesi Tekrar
Vermeye Mahsus Cihazlar, Televizyon Goriintii Ve Ses Kaydedicileri Ve
Kaydedilen Goriintii Ve Sesi Tekrar Vermeye Mahsus Cihazlar; Bunlarin
Aksam, Parca Ve Teferruati" nin 84. maddesi olan "Niikleer reaktorler,
kazanlar, makineler, mekanik cihazlar ve aletler; bunlarin aksam ve
parcalar1''dir. Buradan da anlasilacagi gibi G.T.I.P. numaramizin ilk iki hanesi 84
tiir. Daha sonra 84. maddemizin alt basliklarinda olan 38. maddesi ""Bu fashn diger
pozisyonlarinda yer almayan veya belirtilmeyen yiyecek ve iceceklerin sinai
amaglarla hazirlanmasi veya imaline mahsus makine ve cihazlar (hayvansal,
bitkisel sabit kat1 veya sivi yaglarin ¢cikarilmasina veya hazirlanmasina mahsus
olanlar hari¢)" nin 6. alt baslifi olan "Sebze, meyve ve kabuklu yemislerin
hazirlanmasina mahsus makine ve cihazlar' maddesi firmamizin iiretmis oldugu
kuruyemis isleme makinelerini tanimlayan G.T.L.P. numaras1 8438.60.00.00.00

olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

5.2. Ik Thracatta Uriin Secimi ve Hedef Pazar Arastirmasi Nasil Yapilir

Oncelikle, firmamiza ait olan ve hali hazirda iiretimi igin teknik altyapiya ve
donanima sahip olan iiriinler iizerinde bir analiz ve uzman goriisiinde bulunmamiz
gerekmektedir. Endiistriyel iriinlerin pazarlanmasinda ki ilk ve en cok dikkat

edilmesi gerek adim hangi {irtinleri pazarlamaya hedeflenecek olmasidir. Elbette ki
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her firma tiim iriinlerinin pazarlanmasini ve satilmasini ister lakin diinyadaki tiriine
olan trend ne yonde ilerliyor ve endiistriyel makineler olan talepler hangi dogrultuda
gelismekte oldugunu ongormek ve dogru tahminde bulunmak gerekmektedir. ilk
thracatin gerceklesmesi ve hedef pazarin belirlenmesine iliskin siire¢ asagidaki

sekilde sunulmustur.

Ayrintili Pazar Arastirmasinin
Yapilmasi

Mevcut Uriin Analizinin Yapilmas1

v

[hracat Uriin Grubunun Belirlenmesi

v

Sektorel Verilerin Elde Edilmesi

v

Verilerin Analiz Edilmesi

v

Hedef Pazarin Belirlenmesi

Son

Sekil 5.3.1lk Ihracatta Uriin Se¢imi ve Hedef Pazar Arastirmasinin Yapilmasi

Bir onceki baglikta firmamiza ait olan 843860 G.T.L.P. numarasina sahip olan
kuruyemis isleme makinelerini talep eden kuruyemis sektoriinde piyasaya iiriinlerini

sunan bir firmayi ele alalim.
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Firma yoneticileri makine se¢imi yaparken kurulumundan kullanimina, servis
hizmetinden kullanim 6mriine, kapladig1 alandan kapasitesine kadar bir¢ok faktorii

dikkat alir.

Bunlardan en 6nemlisi ise firmaya yonelik olan taleplerin dogrultusunda kapasite
planlamasinin yapilmasidir. Ben hangi makineyi alirsam taleplerimi en hizli ve dogru
sekilde karsilayabilirim? Oncelikle firma yoneticileri bu sorunun cevabini
kendilerine vermeleri gerekmektedir. Talepler dikkate alindiginda miisterilerin
istekleri dogrultusunda {iriin g¢esitliligine de Onem vermeleri gerekmektedir.
Kuruyemis sektoriinde iirlin gruplarinin aroma tatlarinin birbirine karismamasi i¢in
her bir {irlin grubu i¢in farkli bir makineye ihtiya¢ duyulmaktadir. Bunun yani sira
tiretim hattinda hammadde ve yar1 mamuliin taginmasi i¢in kullanilacak olan
eklentiler ve kuruyemis isleme prosesinde kullanilan diger makinler de goz ardi

edilmemelidir.

Isletmelerin biiyiikliikleri hakkinda bir genelleme yaparsak kiiiik ve orta biiyiikliikte
ki isletmelerin sayisi, biiyiik isletmelerin sayisindan oldukca fazladir. Yani kapasite

olarak kii¢iik ve orta kapasiteli makinelere olan talep daha fazla olacaktir.

Miisterilerin taleplerindeki ¢esitliligin artmas1 biiylik isletmelerinde biiylik bir
makine almak yerine bir ka¢ tane orta veya kiigiik kapasiteli makineye almaya

yoneltmektedir.

Yukarida belirttigimiz hususlar dogrultusunda ihracat pazarlamasina yonelmek
isteyen firmamiz Oncelikle kiigilk ve orta kapasitedeki makineler ile bunlarin
eklentileri dogrultusunda pazarlama faaliyetlerine baglamasi gerekmektedir. Bundan

sonraki adimimiz ise dncelikli hedef pazariniz belirlenmesidir.
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Hedef pazarii belirlerken sektor hakkinda ki verilere ulasmamiz ve dogru bir sekilde

analiz etmemiz gerekmektedir.

Diinyadaki ticaret trafigini en iyi bir sekilde gorebilecegimiz kaynak uluslararasi
ticaret merkezine ait olan www.trademap.org adl1 internet sitesidir. Uriin grubumuza
ait olan G.T.I.P numarasi ile diinya iizerindeki gerceklesmis olan ticaretin sonucunda
elde edilen verilere ulasabilmekteyiz. Oncelikle siteye iiye olarak giris yapiyoruz.
Ithalat ve ihracat verilerinin sunuldugu bu platform da ihtiyacimiz dogrultusunda
istedigimiz verileri elde edebilmekteyiz. Ihracat yapmak istedigimiz i¢in amacimiz
diinyadaki ithalat verilerine ihtiya¢ duyuyoruz. Bu platform da belirli bir iilke, belirli
bir bdlge ve tiim diinyadaki tilkelere ait verilere ulasabilmekteyiz. Uluslararas1 pazara
giris yapmaya amacladigimiz i¢in tiim diinyadaki ithalat verilerini analiz etmek daha

akillica olacaktir.

843860 G.T.L.P numarali iriiniimiize ait olan diinyadaki ticari veriler Ek-5.1.'de

sunulmustur.

Ek-5.1." de ki tablodaki verileri incelemeye basladigimizda 6ncelikle 2016 yilinda
tim diinyada 565.985.000 USD dolar tutarinda ticaret hacmi gergeklesmis ve bu yil
ticaret fark: ihracat yoniinde 59.080.000 USD fazla vermistir. Bu iiriin grubuna ait
toplam ithalat miktar1 ise bilinememektedir. Toplam ithalat miktar1 bilinmedigi igin

birim basina ddenen ortalama ticrette ortaya ¢ikmamaktadir.

Son bes yillik verileri inceledigimiz zaman ise %2 biiyiikliigiinde bir deger artist
meydana gelmis, miktarda ile ilgili veri bulunamamaktadir. 2016 yilinda 2015 yilina

gore %10'lik bir deger artis1 gerceklesmistir.
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2016 yilimda birinci ithalatg1 ilke ABD tek basina diinya ticaretinin %11,1'lik payma
sahip olmus ve 62.826.000 USD tutarinda satin alma islemi gerceklestirmistir. Ikinci
ithalatgr iilke %4,7 ile Sile olmus ve 26.663.000 USD tutarinda ithalat
gerceklestirmistir. Uciincii ithalatg1 iilke Belgika %4,4’luk pay ile 24.820.000 USD
dolar tutarinda, doérdiincii ithalatgr iilke Rusya %4,1°lik pay ile 23.365.000 USD
dolar tutarinda, besinci ithalat¢r iilke Cin %3,7’lik pay ile 20.986.000 USD dolar

tutarinda satin alma gerceklestirmistir.

Hedef pazari belirleme c¢alismamizda simdiye kadar pazarmn deger ve miktar
biiyiikliigiinii, talep acisindan diinya pazarindaki en biiylik alicilar1 ve bu alicilarin
ticaretteki payini, iilkelerin agirlikli olarak ithalat mi1 yoksa ihracat m1 yaptiklarini,
tilkelerin secili koddan birim degerlerini yani pahali {iriin mii yoksa ucuz {iriine mi
yoneldiklerini gérmiis olduk. Ozellikle birim deger basina verdikleri iicret yiiksekse
daha kaliteli mal veya daha kiiciik hacimde birden ¢ok iirlin almis olabilir. Bu fiyati

navlun ve sigorta maliyetleri de etkilemis olabilir.

Bu iilkelerin ge¢mis donemdeki ithalatlarinin da nasil oldugunu artis veya azalis
miktarlarin1 da ulagabilmekteyiz. Son yilin en ¢ok ithalati gergeklestiren iilkelerin

gecmis donemlerdeki ithalat miktarlar1 ise asagidaki tabloda sunulmustur.
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Cizelge 5.1. 843860 G.T.I.P Numarali Uriiniin 2016 Yilinda ki En Fazla Ithalat

Gergeklestiren Ulkelerin Son Bes yillik ithalat Degerleri

Amerika 54,149 81,434 59,392 50,284 62,826
Sile 12,915 19,472 11,722 13,904 26,663
Belcika 7,712 13,45 17,488 18,549 24,82
Rusya 21,626 28,576 22,911 20,192 23,365
Cin 11,58 21,447 17,402 30,031 19,215

Biiyiik pazarlar her ne kadar ticari ve ekonomik olarak cezp edici olsa da, daha iyi
pazar oldugu anlamina gelmemektedir. Yukarida tablo incelendigi zaman sonug
itibariyle gelismis bir pazar gormekteyiz fakat son bes yillik ticari artiglarinda
diizensizlik ve dalgalanmalar goriilmektedir. Bu pazarin doyum noktasina ulastigina,
tim diinyada ki ihracatcilarla kiyasiya rekabet dolayisiyla zor bir pazar oldugu
anlamma gelir ve ihracata yeni baglayan bir firma i¢in burada rekabete girmek

akillica olmaz.

Bazen kiigiik pazarlarda nis firsatlar sunabilmektedir ve ¢ok daha biiyiik kazanglar
elde edilebilmektedir. Son bes yillik siire igerisinde gostermis olduklar1 ithalat
performansi pazar se¢iminde etken olmalidir. Gegmis donemdeki bes yillik siirede
hem deger artis1 verilerinde hem de miktar artis1 verilerinde azalma var ise bu pazara

giris yapmak zor olabilir.

Deger artis1 ve miktar

artis1 verilerindeki azalma olan pazarda mal satis1 gerceklestiren ihracatgilarin her

gecen yil satislarinda azalma meydana gelmis anlamina gelmektedir. Pazardaki
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potansiyel alicilar ve pazar hakkinda ki tiim bilgiler mevcut ihracatcilar tarafindan
zaten bilinmekte ve yeni bir ihracatgi olarak bu pazara mal satmaya c¢alismak akillica

bir yaklasim olmamaktadir.

Bir ihracatgt olarak yeni bir pazari O6grenmek i¢in para, emek ve zaman
harciyorsunuz fakat hedef pazarinizdaki ticari hacim gittikge kiiciiliiyor. Deger ve
miktar olarak pozitif yonde egilimin olmasina ragmen diinya ortalamasinin altinda
kalan bu tilkeler doyum noktasina ulasmis yada kiiclilmeye baslamis demektir. Hedef
pazarin ticari hacminde ki bu azalis egimi yeni ihracat¢ilarin pazardaki mevcut

ihracatcilar ile rekabet haline girmesi zaman ve emek kaybina neden olacaktir.

Bunun yerine deger, miktar ve diinya ticaretinde ki pazar payi artan siirekli biiyiime
gosteren llkeleri hedef pazar olarak secersek diger ihracatgilarla daha esit bir
ortamda rekabet etmis oluruz. Pazar iilkeyi secerken o iilkenin diinya ithalatindan

aldig1 pay onem arz etmektedir.

Ek-1. de ki ticari verilerimizi analiz edelim ve bize uygun hedef pazar iilkelerini
belirlemeye baglayalim. Ticari veri tablomuzda son bes yil igerisinde ufakta olsa bir
sekilde triin grubuna yonelik ithalat gerceklestirmis iilkelerle birlikte toplam 187
adet ithalatci {ilke vardir. Oncelikle bir ihracatci olarak bizim i¢in dnem arz etmeyen
diinya ithalatindaki pay1 %0 olan iilkeleri listemizden ¢ikartiyoruz. Geriye kalan 107
iilkenin hepsinde de son yilin bir 6nceki yila gore deger artis diinya ortalamasinin
yani %10'un iizerinde kalan iilkeleri de smirlandigimiz zaman geriye 61 adet iilke
kalmaktadir. Elde ettigimiz bu {ilkelerde son olarak son bes yillik ticari yillik deger
artis ortalamasi diinya ticaret ortalamasimnin yani %2'nin {izerinde kalanlar1 da

filtreledigimizde elimizde sadece 45 adet hedef pazar iilke kalmaktadir. Ulkesine bu
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irlinlin girmesine izin vermeyen Free Zone iilkesini ve fiili olarak savasin devam
ettigi bu yiizden iilkemizden ticaretin smirlandirildigr Irak tilkesini listemizden
cikartiyoruz. Uriin grubumuza yonelik toplamda 43 adet hedef pazar iilkemizi
belirlemis oluyoruz. Belirlemis oldugumuz hedef pazar iilkeleri Ek-2. de

sunulmustur.

Daha once kiiltirel ve toplumsal degerlerin ticarette tercih sebebi oldugunu
bahsetmistik. Bu nedenle mevcut hedef pazar listemizde olmayan Tiirk ve Miisliiman
ilkeleri, bunun yani sira tarihi ge¢misimiz oldugu ve sinir komsusu oldugumuz
tilkeleri de oncelikli pazar olarak nitelendiriyoruz. Hedef pazarimiz ile 6ncelikli
pazarimizda ortak bulunan iilkeleri ¢ikardigimiz zaman geriye toplamda 56 adet
oncelikli pazar iilkemizi elde etmis oluyoruz. Bu iilkelerin ait ticari veri listesi Ek-3.
de sunulmustur. Listemizde bulunan bazi iilkelerin, diinya ticaret merkezince veri

toplanmamis olmasindan dolay1 son bes yila ait ticari veriler karsiliksiz kalmistir.

Hedef pazar ililkeyi secerken Onem arz eden unsurlardan birisi ise ihracati
gerceklestirmeyi planladigimiz hedef iilkenin {lilkemize olan lokasyonudur. Lojistik
olarak uzak ve giimriik vergisi yiiksek olan flilkelere odaklanmak bizlere avantaj
saglayamamaktadir. Her iilkenin giimriik ticaret orani {ilkelerin birbirleriyle yapmis
olduklar1 ticari antlagmalar nedeniyle farklilik gostermektedir. Hedef pazardaki
tilkenin bizim ve rakip iilkelere uygulamis olduklar1 giimriik vergisi, mesafe, kiiltiirel

farkliliklar ve diger faktorler ihracatin gergeklesmesini belirleyen somut faktorlerdir.

www.macmap.org sitesinden diinya devletlerinin kuru yemis isleme makinelerinin
ithalatina yonelik tilkemize uygulamis olduklar1 giimriik vergi oranlar1 Ek-5.4. de
sunulmustur. Ek-4 deki verileri inceledigimiz zaman Avrupa ve bazi diger diinya

devletlerinin iirlin grubumuza uygulamis olduklar1 vergi oraninin %0 oldugunu
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goriiyoruz. Bu vergi oran1 devletlerarasinda yapilan ticari antlasmalarin bir sonucu ya
da Tiirk Mali ibareli iiriinlerin tercih edildigini gostermektedir. Yiiksek vergi oranh
devletler ise ya iilkesindeki iireticileri korumak i¢in uygulamis olduklari politika ya

da diger devletler ile yapmis olduklari ticari antlagmalarin bir sonucudur.

Simdi elimizdeki verileri gozden gecirdigimizde mevcut iirlin grubumuzun diinya
ticaretinde ki gelisimi ve ithalatg1 lilkelerin pazardaki paynin nasil olduguna ve
irlinlin katma degerinin hangi tlilkede nasil degisim gosterdigini gordiik. Peki ya
bizim gibi ihracat yapmak isteyen diger iilkelerdeki girisimcilerin diinya ticaretindeki
konumu ve diinya devletlerinin bu devletlere uygulamis olduklar1 giimriik vergi
oranlarinin  nasil oldugunu incelememiz gerekmektedir. Oncelikle ihracat
gerceklestiren diinya ticaretinde ki %1 ve lizerinde pay alan {ilkelerin diinya ticaret

verileri asagida ki ¢izelgede sunulmustur.
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Cizelge 5.2. 843860 G.T.I.LP Numarali Uriiniin 2016 Yilinda ki En Fazla Thracat
Gergeklestiren Ulkelerin Son Bes yillik ithalat Degerleri

World 625065 | 59080 0 3 11 100,00
Italy 157475 | 143903 | 5706 3 9 25 20
Netherlands 97518 | 89806 | 2206 10 11 156

United States | o797 | 6671 | 2424 2 -1 11.10
of America

China 47646 | 26660 | 1662 11 48 760

Spain 37565 | 23846 | 1636 8 35 6.00

Germany 20276 | 12231 | 492 3 I 470

France 24048 4704 794 3 31 3,80

Belgium 21380 | -3431 830 22 6 345

Turkey 16813 | 8690 | 1041 16 30 270

Sweden 16565 | 15416 | 279 20 17 270

Denmark 11135 534 299 3 106 1,80

Switzerland 8655 157 117 1 23 14.40
United 7570 | -4633 | 274 3 21 1,20

Kingdom

Viet Nam 6008 | -3140 206 51 -10 1,00

Cizelge 5.2. de ki verileri inceledigimiz zaman {iriin grubumuza yonelik 2016 yilinda
diinyada 625.065.000 USD tutarinda ihracat gerceklestirmis ve bu yilda 59.080.000

USD tutarinda ihracat fazlasi vermistir. Son bes yillik deger aris1 %3, bir 6nceki yila
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gore deger artis1 %11 olarak gerceklesmistir. Bu veriler iirlin grubumuzun diinya

ticaretinde karli oldugu anlamina gelmektedir.

Bu veriler dogrultusunda {ilkemizin konumuna baktigimiz zaman 16.813.000 USD
tutarinda ihracat gerceklestirmis ve 8.690.000 USD tutarinda ihracat fazlasi
vermistir. Son bes yillik deger aris1 %16, bir dnceki yila gore deger artis1 %30 olarak
gerceklesmistir. Ulke olarak ise iiriin grubuna gore ihracat siralamasinda 9. siradayiz.
Hem son beg yillik deger artis1 hem de bir dnceki yila gore deger artisimizin diinya
ortalamasmin tiizerinde olmasi1 sektorel olarak giiclii ve gelismekte oldugumuzu

gostermektedir.

Diinya ticaretinde %] lik pay ve daha fazlasina sahip olan 14 iilke bulunmaktadir.
Biz bu iilkeleri kendimize rakip olarak gorecegiz ve daha da ayrintili bir sekilde

incelecegiz.

Cizelgeye baktigimiz zaman ABD, Almanya, Isvigre ve Ingiltere diinyada ki son bes
yillik ortalama deger artis miktar1 olan %3'lin altinda kalmislardir. Son yilin bir
onceki yila gore deger artis miktar1 da ortalamanin altinda kalmustir. Isvigre'nin son
yilin deger artig ortalamasi deger artis miktarinin iizerinde olmasi biraz daha ihracat
alaminda aktif hale geldigini bize gostermektedir. Danimarka, Ispanya, Fransa,
Tiirkiye ve Cin'in son yilin bir 6nceki yila gore deger artis miktar: diinya ortalamasi
%11 in ¢ok lzerinde oldugu dikkat cekmektedir. Yani Onlimiizdeki yillarda bu
performanst devam ettirmeleri halinde son bes yillik deger artis miktar1 daha da
yiikselecek diinya ticaretinden almis olduklar1 pazar payr daha da artacak demektir.
Italya tek basina bu sektdrde diinya ticaretinin dortte birine hakim olmasina ragmen
son bes yilda ki ortalama deger artisinin {izerine ¢ikamamis, hatta son yilin bir 6nceki

yila gore deger artis miktarinin altinda kalmistir. Bu demek oluyor ki gelecek yillar
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icerisinde diinya ticaretindeki pay: gittikce azalacaktir. Belgika, Ingiltere ve Viet
Nam ithalat fazlas1 vermistir. Yani mevcut lriin grubuna yonelik ihracat paymda
azalma meydana gelmis gittikce de ihracat i¢in hedef pazar konumuna dogru
yonelmistir. Tabloda goziimiize carpan en onemli ayrint1 ise ihracata onciiliik eden
14 iilkenin 11 tanesinin Avrupa iilkesi olmasidir. Bu demek oluyor ki Avrupa makine
sanayisinde kendini ispatlamis, kalitesi ve teknolojisi diger diinya devletlerinden

daha ustiindur.

Kendimize rahip olarak goérecegimiz bu 13 iilke ve bize yonelik olan hedef pazar ve
oncelikli pazarimizda ki diinya devletlerinin uygulamis olduklar1 giimriik vergi

oranlar ise Ek-5.5. de sunulmustur.

5.3. ihracat Mallarinin Maliyeti ve Satis Fiyatinin Belirlenmesi

Kiiresel pazarda satisa sunulan malin bedelini etkileyen birgok parametre
bulunmaktadir. Bu parametreler, {irliin maliyeti, firmanin kar orani, devletlerarasi
ekonomik ve siyasi antlagsmalar, pazardaki rekabet durumu, tiiketici davranislari,

doviz kuru gibi uygulamalardir.

Bunun yani sira pazarlama fonksiyonun belirleyici unsurlart olan iretim, lojistik,
gimriik vergi oranlar1 ve diger vergiler, enflasyon, hiikiimet politikalari, dagitim
kanallari, iirtin 6zellikleri, reklam, pazarlama maliyetleri ve tutundurma c¢alismalari

gibi pazarlamanin da alt parametreleri dikkate alinmalidir.

Firmalarin ihracata yonelmesindeki en 6nemli etken kar marjinin yerel pazara gore

cok daha fazla olmasidir. Bu nedenle ihracat fiyatin1 belirlemede iken 6nemli unsur
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malin maliyeti(direk ilk madde malzeme maliyeti, direkt iscilik maliyeti, genel

tiretim giderleri, pazarlama giderleri) ve kar oran1 olacaktir.

Ihracat islemlerinde malin fiyatin1 belirleyen parametreler sunlardir;

e  Uriin maiyeti

e Saticinin kar oran

e fhracat¢min kari

e Ambalajlama (Opsiyonel)

e g nakliye sigortas1 (Opsiyonel)
e (Cikis limani yiikkleme masraflari
e Banka masraflar

e Vesaik masraflari

e Nispi aidat

e Giimriik masraflari

e Navlun

e Sigorta

e Varis liman1 bosaltma masraflari
e Varis liman1 Glimriik masrafi

e Ithalatci iilkede i¢ nakliye ve sigorta (opsiyonel)

Yukarida saydigimiz maliyet kalemleri ihra¢ edilecek olan malin fabrikadan ¢ikip,
aliciya teslim edilene kadar gegen siirede ve yapilan islemler sonucunda malin alictya
yanstyacak olan fiyatidir. Bu noktada asil dikkat edilmesi gereken unsur fiyat teklifi
verilirken alicinin talep ettigi veya anlasma kosullarinda belirlenmis olan teslim

seklidir.
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Ulkemizde devlet tarafindan ihracatcilara yonelik KDV destegi bulunmaktadir. Fakat
KDV miktarinin geri 6denmesi en az li¢ ay sonra mahsup yontemiyle ger¢eklesecegi
icin KDV tutarindaki rakam nakit olarak ihracat¢inin ceninden ¢ikmaktadir. Buda
ihracatciya yonelik ekstradan bir maliyet olarak karsimiza c¢ikmaktadir. hracatta

KDV maliyeti dikkat edilmesi gereken bir konudur.

5.4. Ahciya Fiyat Teklifinin Gonderilmesi

Ihracat pazarlamasinda siklikla kullanilan teslim sekillerinden FOB/FCA, CFR/CPT
ve CIF/CIP fiyatlarina ait dikkat edilmesi gereken maliyet kalemleri asagida

sunulmustur (Akin, 2014).

Uriin maiyeti Gergek rakam

Saticinin kar orani Gergek rakam

Thracat¢inin kari Gergek rakam

Ambalajlama (opsiyonel) Gergek rakam
FOB/FCA .

I¢ nakliye sigortasi (Opsiyonel) | Gergek rakam
[HRACATCI

Cikis limanm yiikleme masraflar1 | Gergek rakam
MALIYETLERI

Banka masraflari Faturanin %0,2-5

Vesaik masraflari Gergek rakam

Nispi aidat Faturanin %0,1

Gilimriik masraflari Gergek rakam

Sekil 5.4. ihracat Maliyet Kalemleri
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Yukarida ki tabloda, maliyet kalemlerinden ger¢ek rakama sahip olanlar FOB/FCA

teslim seklinin fatura bedelini olusturmaktadir.

FOB/FCA= Ger¢ek rakama sahip maliyetler toplam1 (GRM) +

0,002(FOB/FCA) + 0,001(FOB/FCA)

0,997(FOB/FCA)= GRM Toplami

FOB/FCA= GRM Toplam1/0,997

Banka masraflart 6demenin sekli ve alicinin {ilke riskine gore, nispi aidat ise baglh
olunan ihracat¢1 birliklerine gore degiskenlik gosterebilmektedir. Nispi aidat ve
banka masraflarindaki degiskenlik gosteren giderler tam bir sonuca ulagmamiza
engel olmaktadir. Ancak banka masrafi ve nispi aidat giderleri fatura bedeline gore
cok kiiglik rakamlar olacagi icin hata payr kabul edilebilmektedir. Burada asil olan

islem gergek rakama sahip olan giderleri dogru bir sekilde hesaplayabilmektedir.

Asagida rakamlara dayali 6rnekler sunulmustur.

Uriin maiyeti : 20.000 USD
Saticinin kar orani : 5.000 USD
fhracat¢inin kari : 2.000 USD
Ambalajlama (Opsiyonel) . 500USD
I¢ nakliye sigortasi (Opsiyonel) : 750USD
Cikis limani yiikleme masraflari : 1500 USD
Banka masraflari 1 %0,2

Vesaik masraflari : 100 USD
Nispi aidat %0,1

Giimriik masraflari : 1.000 USD
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Navlun(Varig Limanina Kadar) : 3.000 USD

Sigorta . 600 USD

FOB/FCA teslim sekline gore fiyat teklifini hesaplarsak yukarida ki maliyet
kalemlerinden navlun ve sigorta giderleri hari¢ diger maliyet bilgileri ile hesaplama

yapmamiz gerekmektedir.

FOB/FCA = 30.850 USD + 0,001(FOB/FCA) + 0,002 (FOB/FCA)
0,997( FOB/FCA) = 30.850 USD

FOB/FCA =30.942,83 USD

CFR/CPR teslim sekline gore fiyat teklifini hesaplarsak yukarida hesaplamis
oldugumuz FOB/FCA teslim seklinde buldugumuz sonuca, navlun bedeli ve

navlunun banka masraflarini eklememiz gerekmektedir.

CFR/CPR = FOB/FCA + Navlun + Navlun Banka Masrafi
CFR/CPR =30.941,83 USD + 3.000 USD + 3000*0,002USD
CFR/CPR =30.941,83USD + 3.000USD + 6USD

CFR/CPR =33.947,83 USD

CIF/CIP teslim sekline gore fiyat teklifini hesaplarsak yukarida hesaplamis
oldugumuz CFR/CPR teslim seklinde buldugumuz sonuca, navlun bedeli ve

navlunun banka masraflarini eklememiz gerekmektedir.

CIF/CIP = CFR/CPR + Sigorta + Sigorta Banka Masrafi
CIF/CIP = 33.947,83 USD + 600 USD + 600*0,002 USD
CIF/CIP = 33.947,83 USD + 600 USD + 600*0,002 USD

CIF/CIP = 33.947,83 USD + 600 USD + 1,2 USD
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CIF/CIP = 34.549,03 USD

Ihracat pazarlamasinda teklif gonderilirken dikkat edilmesi gereken hususlar; Kur
cinsi, Malin Fiyati, Malin Birimi, Fiyat Gegerlilik Siiresi, Teslim Tarihi, Teslim
Sekli, Odeme Yontemi gibi temel fiyatlandirma ve pazarlama kalemleri
bulunmaktadir. Teklif hazirlarken kurumsallik imaji1 kazandirmak i¢in firmaya ait
olan bir antetli bir kagit yada form kullanilmali ve referans numaras1 verilmelidir.
Bunun yaninda mutlaka bizimle iletisime gecebilmeleri ve diger iirlinleri de

gorebilmeleri i¢in mutlaka firmaya ait web site adresi teklif metninde bulunmalidir.

Alicilar ihtiya¢ duyduklar iirlinle ilgili elbette bircok firmayla goriismiis ve
iriinlerini incelemis olacaklardir. Alicinin hafizasinda yer edinmek ve daha ¢ok ilgi
cekmek icin iirlinlimiize ait gorselleri, liriiniin ad1 ve kod numarasi, {iriine ait 6l¢ii ve

teknik ozellikler teklif metninde yer almalidir.

Teklife sunacagimiz fiyat miisterinin talep ettigi teslim sekli gbz Oniinde alinarak
yapilmalidir. Bunun yani sira ithalat¢i firmanin iilkesinde doviz kurunun cinsi
dikkate alinarak fiyat sunulmalidir. Fiyatlandirma kriterlerine ek olarak
unutulmamasi gereken diger bir husus miisterinin pazarlik yaparak fiyat kirmak
isteyecegidir. Mevcut fiyat iizerine tahmin edilemeyen ve kontrol edemeyecegimiz
maliyet kalemlerinin etkisini azaltmak i¢in bir miktar daha fiyat {izerinde artis

yapilmalidir.

Odemenin nasil gerceklesecegi hakkinda bilgide mutlaka yer almalidir. Fiyati

verirken doviz kuru kullanilacagi ve zaman igerisinde ki kur dalgalanmalarindan hem
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miisteriler hem de saticilarin olumsuz etkilenmemesi icin teklif metninde fiyatin

gecerlilik stiresi belirtilmelidir.

Montaj, kurulum ve egitim gibi satis sonrasi hizmetlerin nasil gergeklesecegi ve

maliyetlerinin nasil paylasilacagi ve kime ait olacag: teklifte yer almalidir.

Tim bunlan gerceklestirip teklif hazirlandiktan sonra mutlak suretle bastan sona

kontrol saglanmali ve eksik varsa giderilmelidir.

Mail yoluyla gonderilen tekliflerin ulasip ulasmadigi ya da alicinin ilgisini
cektiginden emin olmak icin bir haftalik siire icerisinde telefon ile arayarak alici ile

bir goriisme gergeklestirilir ve miisteri takibi diizenli olarak yapilir.

Miisterinin teslim talebi dogrultusunda yaptigimizi hesaplamalar sonucu olusan fiyat
teklifini, aliciya iletirken hesaplamada kullandigimiz maliyet kalemleri yansitilamaz.
Burada dikkat edilmesi gereken husus teslim sekilleri maliyetleri {iriinlerin fiyatlarina
yansitilirken {iriin cinsinin fiyatlandirmada asiriliktan kac¢inmak gerekmektedir.
Ornegin bir makine hatt1 ihrag¢ edilirken teslim seklindeki maliyet kalemleri ana
makine {iizerine agirlikli olarak eklenebilmektedir. Makine hattindaki diger
eklentilerin fiyatinin iizerine eklenirse deger olarak ucuz olan makine ekipmanlarinin
fiyatlarinda asirihik meydana gelecektir. Buda alictyt ana makine hari¢ diger
ekipmanlar igin baka firmalara yonelmesine sebep olacaktir. Ornek bir fiyat teklifi

Ek-5.6. da sunulmustur.
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5.5. Taraflar Arasi Satis Sozlesmesinin Hazirlanmasi

Uluslararasi ticarette taraflar arasinda gergeklesen mal veya hizmetin alis verisinden
ilk olarak alic1 ve satic1 aralarinda goriiserek ticaretin yapilmas: hususunda
niyetlerini ortaya koymaktadirlar. Taraflar arasinda satisin ger¢ceklesmesi halinde mal
veya hizmet bedelinin ne sekilde 6denecegi, risklerin nasil paylasilacagi ve olasi bir
uyusmazlik halinde ¢6ziim i¢in nasil bir yol izlenecegi gibi hususlarin belirlenmesi

icin sozlesme yapilmasi zorunludur.

Her bir ihracat i¢in taraflar, malin satisindan tesliminin gerceklesecegi ana kadar
uygulanmasinmi istedikleri hususlar1 sdzlesme kapsaminda sekillendirerek her iki
tarafi da baglayict hale getirir. Hazirlanan sézlesme "bireysel sozlesme" ya da cesitli
milli sozlesmelerle ya da uluslar ars1 kuruluslarca diizenlenen "tip sézlesmeleri”
kullanarak anlagsmanin niteliklerine gore ¢esitli maddeler ekleyerek bireysel sozlesme
yapilmaktadir. Her bir iiriin grubuna yonelik olarak kurulun Ihracatgi birlikleri

taraflarin yararina sunulmus olan birgok "tip sdzlesmeleri" hazirlamiglardir.

Ticari sozlesmelerde yiikiimliilikler her {ilkenin kendi ticari yasalari nedeniyle
yorumlanarak farklilik gosterebilmektedir. Bu nedenle ICC standart teslim sekillerini
ifade eden Incoterms kurallarim1 hazirlamistir. Taraflarin  bu kurallardan
yaralanabilmesi i¢in sozlesmede acik¢a belirtilmis olmasi gerekmektedir. Farkl
iilkeler arasinda gercgeklestire uluslararasi ticaret yapan firmalar gecerli olan muhtelif
uygulamalara baglh kalmak yerine uluslararasi hukuksal kabulliigii bulunan yeksan
ek uygulamalar1 tercih etmeleri soOzlesme kurallarinin ortaya konulmasini
hizlandirmistir. Her alim satim islemleri i¢in sézlesmenin yazili olarak yapilmasi,

taraflar1 baghi kilmanin yani sira herhangi bir anlasmazlik durumunda taraflarin
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hakliligini ispat vasfim1 tasimaktadir. Asagidaki sekilde s6zlesme imzalanan kadar

gecen pazarlama siireci gosterilmistir.

Hukuki acgidan alic1 ve saticinin yapmis oldugu anlasama neticesinde mallarin nasil
teslim edilecegi, hangi hallerde saticinin sorumluluklarinin gergeklestirmis sayilacagi
ayrintilar standart kurallara baglanmasi ve bu kurallarin sozlesmede yer almasi

gerekmektedir.

Taraflarin haklar1 ve sorumluluklar1 sdzlesmede acgikca belirtilmesi zorunludur.
Mallarin  taginmasinda taraflarin = sorumluluklarinin  ne dogrultuda oldugu,
sorunluklarin1 yerine getirilmedigi takdirde riskin hangi tarafa ait oldugu, tasima
esnasinda mallara herhangi bir zarar gelmesi durumunda riskin kime ait oldugu gibi

hususlar acik¢a yer almalidir.

Miisteri ile Milsterinin Istegi Uzerine
BASLA iletisime Proje | anmas

Gegilmesi
Hayir

Miisteri Projeyi

Kabul Etti mi ?

Evet

Uriinlere Ait Uriin Fiyat
Fiyat Listesi Teklifinin
Sunulmasi

I
Evet Hayir

Teslim Seklin de
Anlasma Saglandi my

Nakliye, Sigorta ve Maliyetler ve
Hayir— Vergi Maliyetleri |—» Riskler Tekrardan
Gozden Gegirilir Degerlendirilir

Evet

&deme Yontemi
Anlasma Saglandi

kreditif var mi 2

Alicinin Bankasinda
Akreditif Agilmas1 [+Evet

Proforma
Faturanin ——n
Hzirlanmasi

Sozlesmenin
imzlanmast

Sekil 5.5. Thracat Pazarlamasi Is Akis Semasi
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Uluslar ars1 ticarette bir alim sézlesmesinde bulunmasi gercken hususlar asagida
sunulmustur;

e Malin Cinsi, Ozellikleri ve Kalitesi

e Malin Miktar1

e Maln Fiyati

e Malin Teslim Yeri ve Zamant

e Odeme Sekli

e Odeme Yeri ve Zamani

e Anlasmazliklarin Coziimii

5.6. Thracat Pazarlamasinda Lojistik Operasyon ve Belgelendirme

Herhangi bir ihracat ya da ithalat islemi bagimsiz {ilkelerin firmalarinin
gerceklestirmis oldugu bir ekonomik faaliyettir. Ekonomik sistemleri, para birimleri,
doviz sistemleri ve kurlari, ticari aliskanliklar1 ve ¢alisma kiiltiirleri birbirinden farkli
olan isletmelerin gerceklestirdigi ¢ok sayida farkli islem tiiriine ve 6zellige sahip
belgeli faaliyetlerin biitiinlesmesiyle dis ticaret islemi gerceklesebilmektedir. Bu
belgeler ticaretin gerceklestigi iilkelerin ithalat ve ihracat mevzuatina, ticarete konu

olan malin 6zelliklerine, nakliyesi ve teslim sekline gore degisiklik gostermektedir.

Herhangi bir ihracat satis1 gerceklestikten sonra s6zlesme sartlarinda belirtilen teslim
zamani, teslim sekli ve Odeme yontemleri dikkate alinarak iirliniin teslimat
islemlerinin yapilmas1 gerekmektedir. Lojistik operasyon siirecinde oncelikle olarak
isletmenin bagli oldugu ihracatgilar birligine kaydi olmasi gerekmektedir. Daha

sonra ise glimriilk beyannamesi ve ihracat i¢in gerekli olan evraklarin hazirlanmasi
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gerekmektedir. Tagima islemi i¢in anlasilan tasfiye firmaya iirlinler teslim edilir ve
tasfiye firma da tiriinleri de glimriige sunar. Hazirlanan ihracat beyannamesi giimriige
sunulur. Guimriikte ihracat edilecek olan mallarin muayene, kontrol ve tespit
islemleri yapilir. Thracat evraklar1 ve beyanname tasiyici firmaya teslim edilir ve
tasiyici firma tarafindan ¢ikis 6zet beyannamesi hazirlanir. Arag¢ glimriik sahasindan
ayrildiktan sonra onayli miikellef niishas1 giimriik idaresinden alinir ve ihracat
beyannamesi kapatilarak tasima islemi gergeklestirilir. Bundan sonra ki siire¢ eger
sozlesme kosularinda belirtilen teslim sekillerine gore alicinin iilkesinde ki ihracat
teslim islemleri gergeklestirilir. Lojistik operasyon siirecine ait is akis semasi1 asagida

ki sekilde sunulmustur.

Sozlesme fhracatgilar iheacatgrular
_ BASLA Sartlarina Gore Birligine Uyelik > Hayirs| Birligine Uyelik
Lojistik Operasyon Uretimin
Yapilmast Varmi mi1?2 Bagvurusu Yailir

Evet

Tasfiyeci Firma

Tarafindan Thracat
Uriinleri Giimriige
Sunulur

fhracat Evraklarimnin
Hazirlanmasi

Giimriik
Beyannamesinin
Hazirlanmasi

Ihracat Beyannamesi

Ihracat Esyasinin

Thracat Evraklart ve
Beyanname Tastyici

Tastyict Firma
Tarafindan Gikis Ozet

Giimriik [daresine — Muayene, Kontorlii —» 2. i .
Onaylatilir ve Tespiti Yapilir Flrmayal' Tes m Beya{mam?SI
Edilir Verilmesi
Miikellef Niishasinin
SON ihracat Beyannamesi Onaylh Olarak Arag¢ Guimriik

Kapatilir

Giimriik idaresinden
Alinmast

Sahasini Terk Eder

Sekil 5.6. Lojistik operasyon is akis semasi

Lojistik operasyon siirecinde dikkat edilmesi gereken ve en fazla 6nem arz eden

siire¢ giimriikleme islemidir. Giimriikleme siirecinde alic1 ve satici arasinda oncelikle
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siparis, teslim talimati, sevkiyat ve fatura gibi bilgilerin eksiksiz bir sekilde
paylasilmas1 gerekmektedir. Bundan sonra alici banaksina 6deme havalesini, satici
ise kendi bankasina 6deme bilgilerini gondererek bankalar arasi para transferi
gergeklesir. Alict firma ithalat beyannamesini, satici firmada ihracat beyannamesini
giimriik idaresine bildirirler ve tasiyict firmayla anlagsma saglanarak sevkiyat

gergeklestirilir. Glimriikleme siirecine ait is akis semasi asagida sunulmustur.

SEVKIYAT—————  TASIYICIFIRMA  «—URUNLERI TESLIM ALMA

TASIMA SIPARIST

<« SIPARIS————»
< TESLIM TALIMATI—»
<« SEVKIYAT——»|
<« FATURA—— »

4 ‘ ‘ A

ALICI/ ITHALATCI SATICI/IHRACATCI

ODEME HAVALESI ODEME BILGILERI

ALICININ PARA SATICININ

BANKASI |“TRANSFERI"| BANKASI

ITHALAT BE‘YANNAMESI IHRACAT BEYANNAMESI
|

¥ GUMRUK iDARESI
VERGILER———» l«——VERGILER:

Sekil 5.7. Giimriikleme veri akis semast

Yerel pazarlamaya gore dis ticaret pazarinda taraflarin sayist daha fazladir.
Alic1 ve satici disinda kendi iilkelerinin menfaatleri i¢inde taraflar bulunmaktadir.
Bunlar; DIM, Giimriik Miistesarligi, Hazine Miistesarligi ve Uluslararasi Ticaret
Odalanidir.  Bu kurumlarin her birinin kendine has islemleri ve teknikleri
bulunmaktadir. Her biri farkli bir uzmanlik alanina sahip olmalar1 dis ticaretin daha

da karmasik bir yapiya sahip olmasina neden olmaktadir.
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Kullanilan belgelerin sayis1 da yerel pazara gore haliyle daha fazladir. Vesaik adi
verilen bu belgelerin bazilar1 alic1 ve saticilarin istegine bagli olarak hazirlanmakta
iken bazilarimin diizenlenmesi zaruridir ve hayati 6nem tasir. Dis ticaret
islemelerinde kullanilan belgelerde ki herhangi bir eksiklik ya da hata olmasi

ihracatgiya fazladan maliyete ve teslim siiresinin uzamasina neden olur.

Dis ticaret siirecinde kullanilan belgeleri smiflandirilmis bir sekilde asagida

sunulmustur.

Ticari Belgeler (Commercial Documents) : Proforma Fatura, Ticari Fatura, Navlun
Fatura, Tasdikli Fatura, Ceki Listesi, Koli Listesi, Imalat¢1 Analiz Belgesi, Kontrol-

Gozetim Belgesi, Gemi Olgii Raporu.

Resmi Belgeler (Official Documents): Dolasim Belgeleri, Mense Sahadetnamesi,
Kontrol Belgeleri, Konsolosluk Faturasi, Uygunluk Belgesi, Saglik Sertifikasi,
Veteriner Sertifikasi, Helal Belgesi, Koser Belgesi, Radyasyon Belgesi, Boykot/Kara

Liste Sertifikasi, A.T.A Karneleri.

Tasima Belgeleri (Transport Documents): Karayolu Tasima Belgesi, Deniz
Kongimentosu, Havayolu Konsimentosu, Demiryolu Hamule Senedi, Nakliyeci
Makbuzu, FIATA [(International Federation Of Freight Forwarders Association),

Paket Postas1 Makbuzu, Tir Karnesi

Sigorta Belgeleri (Insurance Documents): Flotan Sigorta Poligesi, Sigorta

Mektubu, Sigorta Poligesi, Sigorta Sertifikasi.

Finansman Belgeleri (Financial Documents): Police, bono, rehin senedi, antrepo

makbuzu, teslim emri, kontrol ve numune alma yetki belgesi.
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6. SONUC

Bu tezde yapilan calismalar KOBI'ler i¢in ihracat pazarlamasi i¢in dogru
bilgi ve birikime nasil sahip olunacagi, ilk ihracat i¢in kiiresel pazarda hedef pazarin
nasil belirlenecegi ve siirekliligini nasil saglayacagi gibi bagliklar altinda toplanabilir.
Glinlimiiziin serbest ticaret anlayisi ile ticaretin uluslararasi bolgelere taginmasi
kiiresellesme kavramini ortaya ¢ikarmistir. Teknolojinin siirekli gelisim gdstermesi
ile artan iletisim imkanlar1 hammadde, yar1 mamul, mal ve hizmetlerin ulusal
sinirlar1 asarak serbest dolasima girmesi isletmelerin kiiresellesme siirecinin ortaya
cikartmistir. Kiiresellesme siirecinin ihracata dayali olmasi ve ihracat pazarlamasini
gerceklestiren isletmelerin ekonomik olarak daha hizli biiylimesi, kiiresel rekabet
ortaminda en 6nemli unsur olarak goriilmektedir. Uygulamamiz icin ele aldigimiz
firma yeni kurulmus olan bir isletme olup devamliligini saglayabilmek i¢in ihracatin
Oonemini kavramis yoneticileri ile uluslararasi pazarda nasil bir yol izlenecegi
konusunda calismalar yapilmistir. Bu ¢aligmalar sonucunda ihracat gerceklestirilmis
olunup her gecen giin de ihracat pazar1 daha da biiylimekte ve kiiresel bir firma olma

yolunda emin adimlarla ilerlemektedir.
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EKLER

EK-1. 843860 G.T.I.P Numarali Uriiniimiize Ait Olan Diinyadaki Ticari Veriler

2016 2016 - 2015-2016
Yilinda | Yilinda Birim | 54190016 | 201220161 “ (0 5o )
’ . 2016 Basina Arasi . Diinya

. . X . < Yilindaki Odenen AT Ortalama Y-!lm Bir Ithalatinda Ortalama
ITHALATCILAR | Ithalat | Ticaret . Ortalama Onceki A . | Gilimriik

Degeri( | Farki(* qr““ Of talama Yillik Deger Y.l Ik Yila gore ki'Y uzdest Vergisi

*1000 1000 Miktar1 | Deger(USD/ Artisi(%) Miktar dever (%)

adet) 3 Artisi(%) g

USD) USD) Artisi
World 565985 | 59080 0 2 10 100
United States of
America 62826 6671 1697 37022 -2 -5 25 11.1 0.3
Chile 26663 | -26459 720 37032 12 8 92 4.7 3.2
Belgium 24820 | -3431 689 36023 30 21 34 4.4 0.3
Russian Federation | 23365 | -22406 1329 17581 -2 -8 16 4.1 0
China 20986 | 26660 567 37012 3 6 30 3.7 9.9
Canada 20707 | -18564 559 37043 14 10 20 3.7 0
Algeria 19992 | -19992 959 20847 17 16 76 3.5 4
Mexico 19639 | -18888 531 36985 14 11 57 3.5 0.7
France 19344 4704 569 33996 -4 1 46 3.4 0.3
Germany 17045 | 12231 573 29747 -5 -7 -1 3 0.3
India 16724 | -12981 452 37000 12 11 18 3 4.1
Spain 13719 | 23846 670 20476 8 16 2 2.4 0.3
Italy 13572 | 143903 460 29504 10 16 -42 2.4 0.3
United Kingdom 12203 | -4633 338 36104 13 20 19 2.2 0.3
Denmark 10601 534 300 35337 0 4 58 1.9 0.3
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Australia 9513 -8551 0 -6 -45 1.7 3.3

-3140

-8973
Switzerland 8498 157 287 29610 6 2 44 1.5 0.1
Mauritius 8235 -8235 222 37095 109 17802 1.5 0
Turkey 8123 8690 387 20990 -4 -7 -62 1.4 0.8
Netherlands 7712 89806 253 30482 19 28 20 1.4 0.3
Japan 6621 -2061 118 56110 25 16 65 1.2 0
South Africa 5514 -3246 149 37007 -22 -24 35 1 0
Nigeria 4788 -4788 0 8 107 0.8 2.4
Israel 4589 -2711 124 37008 9 5 26 0.8 4.1
Egypt 4542 -4542 123 36927 11 10 39 0.8 1.5
Madagascar 4524 -4524 50 90480 211 53 62 0.8 0
Korea, Republic of 4487 -3736 120 37392 12 16 7 0.8 4.8

-3317
Romania 4402 -2959 124 35500 -5 -16 9 0.8 0.4
Bulgaria 4325 1255 174 24856 25 20 128 0.8 0.4
Poland 4237 -1171 206 20568 -28 -21 11 0.7 0.3
Thailand 4150 -3428 0 29 4 0.7 0
Peru 4127 -3989 191 21607 4 -4 -27 0.7 0
Brazil 3907 1088 167 23395 -13 1 31 0.7 13.3
Hungary 3734 -3224 164 22768 36 57 36 0.7 0.3
Philippines 3667 -3515 310 11829 23 20 184 0.6 1
Austria 3518 -2877 73 48192 21 13 10 0.6 0.3
Argentina 3463 -2133 187 18519 -1 14 19 0.6 13.3
Malaysia 3388 -2353 92 36826 13 12 -70 0.6 0
Greece 3318 -175 175 18960 3 5 -45 0.6 0.3
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Kyrgyzstan 3167 -3157 293 10809 110 150 33 0.6 0
New Zealand 3099 -2618 103 30087 -5 -9 60 0.5 0
Indonesia 3078 -3066 387 7953 -12 -5 -57 0.5 4.7
-2840
Singapore 2808 395 6184 454 18 4 8 0.5 0
Portugal 2700 -1854 130 20769 -14 12 3 0.5 0.3
Hong Kong, China 2690 -2417 73 36849 7 61 0.5 0
Croatia 2625 -2555 95 27632 33 47 150 0.5 0.4
Ecuador 2571 -2571 74 34743 4 -10 171 0.5 4.8
Morocco 2551 -2443 158 16146 -17 -16 12 0.5 2
-2473
-2307
-2238
Saudi Arabia 2375 -2132 226 10509 -22 -5 -7 0.4 4.6
Norway 2268 -2137 52 43615 -17 -14 -36 0.4 0
Rwanda 2111 -2111 57 37035 267 175 3004 0.4 0
Macedonia, The
Former Yugoslav
Republic of 2092 -1909 80 26150 6 16 319 0.4 0
Ethiopia 2052 -2052 79 25975 18 -10 594 0.4 9.9
Oman 1984 -1922 69 28754 6 27 534 0.4 4.5
-1873
-1870
-1820
Georgia 1746 -1742 97 18000 55 47 31 0.3 0
Lithuania 1717 38 78 22013 41 52 -71 0.3 0.4
Serbia 1599 -389 71 22521 7 -8 64 0.3 8.2
-1437
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Pakistan 1392 -1392 38 36632 23 -19 0.2 3
-1326

Colombia 1286 -1224 54 23815 4 10 -7 0.2 9.6

Bosnia and

Herzegovina 1203 -1190 45 26733 26 22 13 0.2 4.2
-1173

Czech Republic 1169 -529 33 35424 -26 -34 -46 0.2 0.3

Zimbabwe 1151 -1151 146 7884 -14 24 1087 0.2 0

Sweden 1149 15416 126 9119 6 31 -31 0.2 0.3
-1026

Slovakia 1020 4264 20 51000 3 -23 -63 0.2 0.3

Tanzania, United

Republic of 1007 -987 63 15984 46 9 -22 0.2 0

Mozambique 986 -986 0 52 2494 0.2 4.1

Costa Rica 978 -918 52 18808 7 -9 -62 0.2 4
-948

Guatemala 909 -863 53 17151 7 -4 101 0.2 4.8

Finland 900 261 19 47368 -14 -13 -51 0.2 0.3

Belarus 887 2396 42 21119 -5 -8 -80 0.2 0

Lebanon 862 -398 46 18739 -14 -7 0.2 0

Jordan 824 -824 30 27467 3 -24 83 0.1 0
-795

Kazakhstan 793 -789 97 8175 -32 -20 58 0.1 0

Ghana 780 -780 125 6240 -39 7 0.1 4.7

Sri Lanka 758 -595 20 37900 16 14 -29 0.1 0
-748

Taipei, Chinese 727 4974 40 18175 5 22 -39 0.1 3.8

Kuwait 695 -694 23 30217 -11 -8 -47 0.1 4.5
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-641

-538
Bolivia,
Plurinational State
of 525 -525 49 10714 1 7 63 0.1 0
Myanmar 511 -511 14 36500 0.1 1
-479
-332
Estonia 432 -364 11 39273 2 4 6 0.1 0.4
Guyana 400 -400 21 19048 43 25 79 0.1 0
Uruguay 397 -397 21 18905 -8 4 70 0.1 0
Ireland 361 -301 21 17190 -29 -34 -38 0.1 0.3
Albania 328 -328 39 8410 126 58 -15 0.1 0
Cambodia 318 -318 6 53000 235 1036 0.1 145
Togo 286 -286 66 4333 1688 0.1 4.7
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EK-2. Hedef Pazar Ulkeleri

. 2012- 2015-2016
s | s | o | S|S0 | e OIS e |

Yilinda ki | Yilinda ki Yilindak | © dznen Arasi Ortalama Yiln Bir | ithalatind a

ITHALATCILAR Ithalat Ticaret T Ortalam Onceki a ki N
i i Uriin | Ortalama Yilhik .. .. . | Glimriik
Degeri(*10 | Farki(*100 . Y a Yilhk . Yila gore | Yiizdesi -
Miktar1 | Deger(US o Miktar b Vergisi
00 USD) 0 USD) D/adet) Deger Artisi(%) deger (%)
Artisi(%) M(7o Artisi

Afghanistan 1820 -1820 66 27576 195 1417 0.3 2.5
Algeria 19992 -19992 959 20847 17 16 76 3.5 4
Austria 3518 -2877 73 48192 21 13 10 0.6 0.3
Belgium 24820 -3431 689 36023 30 21 34 4.4 0.3
Bosnia and
Herzegovina 1203 -1190 45 26733 26 22 13 0.2 4.2
Bulgaria 4325 1255 174 24856 25 20 128 0.8 0.4
Cambodia 318 -318 6 53000 235 1036 0.1 145
Canada 20707 -18564 559 37043 14 10 20 3.7 0
Chile 26663 -26459 720 37032 12 8 92 4.7 3.2
China 20986 26660 567 37012 3 6 30 3.7 9.9
Cote d'Ivoire 949 -948 33 28758 5 292 0.2 4.7
Croatia 2625 -2555 95 27632 33 47 150 0.5 0.4
Ecuador 2571 -2571 74 34743 4 -10 171 0.5 4.8
Egypt 4542 -4542 123 36927 11 10 39 0.8 1.5
Ethiopia 2052 -2052 79 25975 18 -10 594 0.4 9.9
Georgia 1746 -1742 97 18000 55 47 31 0.3 0
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Guatemala 909 -863 53 17151 7 -4 101 0.2 4.8
Guyana 400 -400 21 19048 43 25 79 0.1 0
Hong Kong, China 2690 -2417 73 36849 7 61 0.5 0
Hungary 3734 -3224 164 22768 36 57 36 0.7 0.3
India 16724 -12981 452 37000 12 11 18 3 4.1
Israel 4589 -2711 124 37008 9 5 26 0.8 4.1
Japan 6621 -2061 118 56110 25 16 65 1.2 0
Jordan 824 -824 30 27467 3 -24 83 0.1 0
Kyrgyzstan 3167 -3157 293 10809 110 150 33 0.6 0
Macedonia, The

Former Yugoslav

Republic of 2092 -1909 80 26150 6 16 319 0.4 0
Madagascar 4524 -4524 50 90480 211 53 62 0.8 0
Mauritius 8235 -8235 222 37095 109 17802 1.5 0
Mexico 19639 -18888 531 36985 14 11 57 3.5 0.7
Mozambique 986 -986 0 52 2494 0.2 4.1
Netherlands 7712 89806 253 30482 19 28 20 1.4 0.3
Nigeria 4788 -4788 0 8 107 0.8 2.4
Oman 1984 -1922 69 28754 6 27 534 0.4 4.5
Philippines 3667 -3515 310 11829 23 20 184 0.6 1
Qatar 641 -641 13 49308 16 129 0.1 4.5
Rwanda 2111 -2111 57 37035 267 175 3004 0.4 0
Serbia 1599 -389 71 22521 7 -8 64 0.3 8.2
Switzerland 8498 157 287 29610 6 2 44 1.5 0.1
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United Kingdom 12203 -4633 338 36104 13 20 19 2.2 0.3
Uzbekistan 8973 -8973 297 30212 25 177 1.6 0
Viet Nam 9148 -3140 0 50 12 1.6 0
World 565985 59080 0 2 10 100
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EK-3. Oncelikli Pazar Ulkeleri

- 2012- 2015-2016
2016 2016 20l BB;;':; 2016 Zoﬁfs?m (%) Son | Diinya
) Y!llnda ki Yll_lnda ki Yilndak | Odenen Arasi Ortalama Y}lln Bir Ithalat_ln Ortalama
ITHALATCILAR Ithalat Ticaret e Ortalam Onceki daki Giimriik
Degeri(*10 | Farki(*100 7 I‘Jrun Or lamd a Yilhk Y.l Ihk Yila gore | Yiizdesi | Vergisi
Miktar1 | Deger(USD/ N Miktar o
00 USD) 0 USD) adet) Deger Artisi(%) deger (%)
Artisi(%) Artisi
Albania 328 -328 39 8410 126 58 -15 0.1 0
Armenia 48 -48 5 9600 -26 3 -95 0 0
Azerbaijan 267 -267 59 4525 -51 -22 -71 0 0
Bahrain 111 -104 7 15857 4 -10 -8 0 45
Bangladesh 795 -795 0 36 -37 =77 0.1 3.5
Belgium 24820 -3431 689 36023 30 21 34 4.4 0.3
Benin
Bolivia,
Plurinational State
of 525 -525 49 10714 1 7 63 0.1 0
Brunei Darussalam 8 -8 18 444 -22 -55 0 2.3
Bulgaria 4325 1255 174 24856 25 20 128 0.8 0.4
Burkina Faso
Cameroon 139 -139 26 5346 -40 -37 -24 0 98
Colombia 1286 -1224 54 23815 4 10 -7 0.2 9.6
Comoros
Cote d'Ivoire 949 -948 33 28758 5 292 0.2 4.7
Cyprus 89 -87 5 17800 -5 0 -5 0 0.4
Djibouti 60 -60 2 30000 17 -97 0 1
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Eritrea 6 -6 0 43 0 5.8
Gabon

Gambia

Greece 3318 -175 175 18960 3 5 -45 0.6 0.3
Guinea 181 -181 6 30167 34 1082 0 5
Guinea-Bissau 8 -8 0 -79 0 5
Indonesia 3078 -3066 387 7953 -12 -5 -57 0.5 4.7
Iran 2461 -2238 111 22171 27 4 -72 0.4 4.0ca
Kazakhstan 793 -789 97 8175 -32 -20 58 0.1 0
kosovo

Kuwait 695 -694 23 30217 -11 -8 -47 0.1 4.5
Lebanon

Libya, State of 748 -748 59 12678 -25 376 0.1 0
Malaysia 3388 -2353 92 36826 13 12 -70 0.6 0
Maldives 93 -93 3 31000 23 25 50 0 19.9
Mali 155 -155 8 19375 -57 1622 0 4.7
Mauritania

Moldova, Republic

of 279 -161 14 19929 -17 -13 11 0 0
Morocco 2551 -2443 158 16146 -17 -16 12 0.5 2

Niger

Pakistan 1392 -1392 38 36632 23 -19 0.2 3
Palestine, State of 13 4 0 73 -7 0 3.8
Qatar 641 -641 13 49308 16 129 0.1 4.5
Romania 4402 -2959 124 35500 -5 -16 9 0.8 0.4

Russian Federation 23365 -22406 1329 17581 -2 -8 16 4.1 0
Saudi Arabia 2375 -2132 226 10509 -22 -5 -7 0.4 4.6
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Senegal 132 -132 47 2809 -33 -5 -92 0 47
Sierra Leone 120 -120 9 13333 0 5
Somalia 1 -1 0 0

Sudan 1870 -1870 97 19278 210 -67 0.3
Suriname 50 -50 1 50000 6 925 0 4.7
Syrian Arab

Republic 1344 -1326 38 35368 97 0.2 0.9
Tajikistan 131 -131 34 3853 29 -21 0 0
Tunisia 1057 -1026 89 11876 -24 -23 -64 0.2 0
Turkmenistan 2840 -2840 103 27573 127 0 0.5
Uganda 66 -65 20 3300 30 32 -63 0 0
Ukraine 2470 -2307 126 19603 -17 -1 4 0.4 4.7
United Arab

Emirates 4468 -3317 132 33848 23 7 -8 0.8 4.5
Yemen 3 -3 0 -75 -81 0 4.6
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EK-4. 843860 G.T.I.P. Numarali Uriine Tiirkiye'den Ihracat Giimriik Vergi Oranlari

. .. Giimriik . .. Giimriik
IHRACATCI ULKE Vergi Oram IHRACATCI ULKE Vergi Orani

Afghanistan 2.50% Bolivia (Plurinational State of) 0%
Albania 0% Bosnia and Herzegovina 0%
Algeria 5.00% Botswana 0%
Angola 2.00% Brazil 14.00%
Anguilla 25.00% Brunei Darussalam 2.50%
Antigua and Barbuda 5.00% Bulgaria 0%
Argentina 14.00% Burkina Faso 5.00%
Armenia 0% Burundi 0%
Aruba 12.00% Cabo Verde 0%
Australia 5.00% Cambodia 15.00%
Austria 0% Cameroon 10.00%
Azerbaijan 0% Canada 0%
Bahamas 45.00% Cayman Islands 22.00%
Bahrain 5.00% Central African Republic 10.00%
Bangladesh 1.00% Chad 10.00%
Barbados 5.00% Chile 0%
Belarus 0% China 10.00%
Belgium 0% Colombia 10.00%
Belize 5.00% Comoros 20.00%
Benin 5.00% Congo 5.00%
Bermuda 25.00% Congo, Democratic Republic of 5.00%
Bhutan 10.00% Cook Islands 0%
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. .. Gilimriik . .. Giimriik
IHRACATCI ULKE Vergi Oram IHRACATCI ULKE Vergi Oram
Costa Rica 4.50% Germany 0%
Cote d'Ivoire 5.00% Ghana 5.00%
Croatia 0% Greece 0%
Cuba 10.00% Grenada 5.00%
Cyprus 0% Guatemala 5.00%
Czech Republic 0% Guinea 5.00%
Denmark 0% Guinea-Bissau 5.00%
Djibouti 1.00% Guyana 0%
Dominica 0% Haiti 5.00%
Dominican Republic 0% Honduras 5.00%
Hong Kong, China Special Administrative
Ecuador 5.00% Region 0%
Egypt 0% Hungary 0%
El Salvador 5.00% Iceland 0%
Equatorial Guinea 10.00% India 5.00%
Eritrea 6.00% Indonesia 5.00%
Estonia 0% Iran (Islamic Republic of) 4.00%
Ethiopia 10.00% Ireland 0%
Fiji 5.00% Israel 0%
Finland 0% Italy 0%
France 0% Jamaica 0%
French Polynesia 13.00% Japan 0%
Gabon 10.00% Jordan 0%
Gambia 0% Kazakhstan 0%
Georgia 0% Kenya 0%
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. .. Giimriik . .. Giimriik
IHRACATCI ULKE Vergi Oram IHRACATCI ULKE Vergi Oram

Kiribati 0% Mexico 0.83%
Korea, Republic of 0% Micronesia (Federated States of) 4.00%
Kosovo 0% Moldova, Republic of 0%
Kuwait 5.00% Mongolia 5.00%
Kyrgyzstan 0% Montenegro 0%
Lao, People's Democratic Republic 5.00% Montserrat 5.00%
Latvia 0% Morocco 0%
Lebanon 0% Mozambique 5.00%
Lesotho 0% Myanmar 1.00%
Liberia 7.50% Namibia 0%
Libya 0% Nauru 10.00%
Liechtenstein 0% Nepal 1.00%
Lithuania 0% Netherlands 0%
Luxembourg 0% New Zealand 0%
Macao, China Special Administrative Region | 0% Nicaragua 5.00%
Macedonia, The former Yugoslav Republic of |0% Niger 5.00%
Madagascar 0% Nigeria 5.00%
Malawi 0% Norway 0%
Malaysia 0% Oman 5.00%
Maldives 20.00% Pakistan 3.00%
Mali 5.00% Palau 3.00%
Malta 0% Palestine, State of 0%
Mauritania 5.00% Panama 0%
Mauritius 0% Papua New Guinea 0%
Mayotte 10.00% Paraguay 0%
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. .. Gilimriik . .. Giimriik
IHRACATCI ULKE Vergi Oram IHRACATCI ULKE Vergi Oram
Peru 0% Spain 0%
Philippines 1.00% Sri Lanka 0%
Poland 0% Sudan 0%
Portugal 0% Suriname 5.00%
Qatar 5.00% Swaziland 0%
Romania 0% Sweden 0%
Russian Federation 0% Switzerland 0%
Rwanda 0% Syrian Arab Republic 1.00%
Saint Kitts and Nevis 0% Taipei, Chinese 3.00%
Saint Lucia 0% Tajikistan 0%
Saint Pierre and Miquelon 5.00% Tanzania, United Republic of 0%
Saint Vincent and the Grenadines 5.00% Thailand 0%
Samoa 8.00% Timor-Leste 2.50%
Sao Tome and Principe 10.00% Togo 5.00%
Saudi Arabia 5.00% Tonga 3.00%
Senegal 5.00% Trinidad and Tobago 0%
Serbia 0% Tunisia 0%
Seychelles 0% Tuvalu 0%
Sierra Leone 5.00% Uganda 0%
Singapore 0% Ukraine 5.00%
Slovakia 0% United Arab Emirates 5.00%
Slovenia 0% United Kingdom 0%
Solomon Islands 10.00% United States of America 0%
South Africa 0% Uruguay 0%
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THRACATCI ULKE

Giimriik

Vergi Orani

Uzbekistan 0%

Vanuatu 0%
Venezuela (Bolivarian Republic of) 14.00%

Viet Nam 0%

Wallis and Futuna 10.00%
Yemen 5.00%
Zambia 0%
Zimbabwe 0%
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EK-5. Diinya Devletlerinin Rakip 13 Adet Ulkeye Uygulamis Olduklari Giimriik Vergi Oranlart

Iéﬁi'.lya'.(.lan Hollanda'dan | Amerika'dan Ciflvdefl Ispanya'dan | Almanya'dan Fr:a nsz.a.'dan Bf.’.l Giki"dan
ihracater Ulke mrik ik Giimriik Gumrik | ouh Sk | Giimriik Gimriik ) Gimritk

vergi Vergi Oram | Vergi Orani vergi Vergi Oram | Vergi Oram vergl vergi

Oram Oram Oram Oranm
Afghanistan 2.50% 2.50% 2.50% 2.50% 2.50% 2.50% 2.50% 2.50%
Albania 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Azerbaijan 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Bahrain 5.00% 5.00% 0% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Bangladesh 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00%
Benin 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Bosnia and
Herzegovina 0% 0% 5.00% 5.00% 0% 0% 0% 0%
Burkina Faso 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Brunei Darussalam 2.50% 2.50% 2.50% 0% 2.50% 2.50% 2.50% 2.50%
Algeria 0% 0% 5.00% 5.00% 0% 0% 0% 0%
Djibouti 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00%
Eritrea 6.00% 6.00% 6.00% 6.00% 6.00% 6.00% 6.00% 6.00%
Indonesia 5.00% 5.00% 5.00% 0% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
United Arab Emirates |5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Gabon 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 10.00%
Gambia 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Guinea 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Guinea-Bissau 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Guyana 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
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. ) Isve¢'den | Tiirkiye'den | Danimarka' |Isvicre'den |ingiltere'de |Viet Nam'dan
Ihracatc Ulke Giimriik Giimriik dan Giimriik | Giimriik n Giimriikk | Giimriik Vergi
Vergi Orami | Vergi Oram | Vergi Oram | Vergi Oram | Vergi Oram | Oram
Afghanistan 2.50% 2.50% 2.50% 2.50% 2.50% 2.50%
Albania 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Azerbaijan 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Bahrain 5.00% 5.00% 5.00% 0% 5.00% 5.00%
Bangladesh 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00%
Benin 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Bosnia and
Herzegovina 0% 0% 0% 0% 0% 5.00%
Burkina Faso 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Brunei Darussalam 2.50% 2.50% 2.50% 2.50% 2.50% 0%
Algeria 0% 5.00% 0% 5.00% 0% 5.00%
Djibouti 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00%
Eritrea 6.00% 6.00% 6.00% 6.00% 6.00% 6.00%
Indonesia 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 0%
United Arab Emirates |5.00% 5.00% 5.00% 0% 5.00% 5.00%
Gabon 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 10.00%
Gambia 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Guinea 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Guinea-Bissau 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Guyana 0% 0% 0% 0% 0% 0%
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It?.l.lya'.(.ian Hollanda'dan | Amerika'dan Ci..n'defl Ispanya'dan | Almanya'dan Frgnsq‘dan B‘?.l gik.ﬁl’dan
ihracater Ulke Gimrik | oorik | Gimrik | C0mrK ) ik |Gimrik | comrik | Gimrik

vergi Vergi Oram | Vergi Orani vergi Vergi Oram | Vergi Oram vergi Vergi

Oram Oram Oram Oram
Iran (Islamic Republic
of) 4.00% 4.00% 4.00% 4.00% 4.00% 4.00% 4.00% 4.00%
Cote d'Ivoire 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Morocco 0% 0% 0% 2.50% 0% 0% 0% 0%
Palestine, State of 0% 0% 0% 5.00% 0% 0% 0% 0%
Cameroon 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% | 10.00% 10.00% 10.00% 10.00%
Comoros 20.00% 20.00% 20.00% 20.00% [20.00% 20.00% 20.00% 20.00%
Kazakhstan 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Kosovo 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Kuwait 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Kyrgyzstan 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Qatar 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Lebanon 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Libya 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Macedonia, The former
Yugoslav Republic of  |0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Malaysia 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Maldives 20.00% 20.00% 20.00% 20.00% |20.00% 20.00% 20.00% 20.00%
Mauritania 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Mozambique 0% 0% 5.00% 5.00% 0% 0% 0% 0%
Mali 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Egypt 0% 0% 2.00% 2.00% 0% 0% 0% 0%
Niger 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
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Viet

. ) Isve¢'den | Tiirkiye'den | Danimarka'dan |Isvicre'den | Ingiltere'den Nam‘dan
Ihracat¢r Ulke Giimriik Giimriik Giimriik Vergi | Giimriik Giimriik .
Vergi Orami | Vergi Oram | Oram Vergi Oram | Vergi Orani Gum.r ik
Vergi Oram
Iran (Islamic Republic
of) 4.00% 4.00% 4.00% 4.00% 4.00% 4.00%
Cote d'Ivoire 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Morocco 0% 0% 0% 0% 0% 2.50%
Palestine, State of 0% 0% 0% 0% 0% 5.00%
Cameroon 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 10.00%
Comoros 20.00% 20.00% 20.00% 20.00% 20.00% 20.00%
Kazakhstan 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Kosovo 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Kuwait 5.00% 5.00% 5.00% 0% 5.00% 5.00%
Kyrgyzstan 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Qatar 5.00% 5.00% 5.00% 0% 5.00% 5.00%
Lebanon 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Libya 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Macedonia, The former
Yugoslav Republic of | 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Malaysia 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Maldives 20.00% 20.00% 20.00% 20.00% 20.00% 20.00%
Mauritania 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Mozambique 0% 5.00% 0% 5.00% 0% 5.00%
Mali 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Egypt 0% 0% 0% 2.00% 0% 2.00%
Niger 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
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. italya'dan
Ihracatei Ulke Giimriik HOII:'mda'da Amerika'da | €in'den Ispanya'da
Vergi n Giimriik | n Giimriik Giimriik |n Giimriik Almanya'da Fransa'da |Belc¢ika'da
— Oranm Vergi Oram | Vergi Oram Vergi Vergi 0 Giimrik | ® Gimrik | n Gimrik
Nigeria 0 i Vergi '
_ 500%  |5.00% ram | Oram Vergi Oram | 9 Vergi
Pakistan 3.00% — >.00% 500%  |5.00% Oram Oram
Saudi Arabia 5'000/0 3.00% 3.00% 0% 3'000/0 >.00% 5.00% 5.00%
Senegal 5'000/0 5.00% 5.00% 5.00% 5'000/0 3.00% 3.00% 3.00%
Sierra Leone 5'000/0 >.00% 5.00% 5.00% 5.000/0 >.00% 5.00% 5.00%
Sudan .00% 5.00% 5.00% . el 5.00% 5.00% 0
- 0% 0% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Suriname 5.00% 5 (;ofy S0 0% 0% 0% ° 5.00% 5.00%
Syrian Arab Republic | 1.00% 1'0000 5.00% 5.00% 5.00% 5 (())00 o 0%
Uzbekistan o 0;) % 1.00% 1.00% 1.00% J0% 5.00% 5.00%
et - . 0,
Tajikistan 0% 4 0% 0% 0% 1.00% 1.00% 1.00%
Togo . 0% 0% 09 0 o 0% 0
Tunisia 0% N 5.00% 500%  |5.00% 0% 0%
Uganda 0% 0% 0% 0% O‘l)/ 5.00% 5.00% 5.00%
Yemen 0 0% 0% 00 0 0% 0% 09
5.00% 5.00% % 0% 0% %
Jordan 0% — 5.00% 5.00%  |5.00% 0% 0%
Oman 5 00% gog’ 0% 0% O% . 3'00% 5.00% 5.00%
Ukraine 0% 1 500% 0% 5.00° i 0% 0%
5.00% .00%  |5.00% 0
Bulgaria 5.00% 250% 5.00% S00% |5.00% 2'00% 500%  |5.00%
. . 0,
Russian Federation 0% : 1.70% 1.70% | 0% -00% 5.00% 5.00%
R : 0% 0% 0% 0%
omania 0% 0% 0 0% 0% 0% 0 0%
0 0
Moldova, Republic of 0% 0 1.70% 1.70% 0% 00 0% 0%
Greece % % 0% 0% 0% L 0% 0%
Cyprus 0% 1.70% 0 0% 0% 0
0% 0% 1.70% 0% 0% 0%
0 170% 0 0 0% 0
1.70%  |0% 0% 0%
. 0% 0%
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. ) Isvec'den | Tiirkiye'den | Danimarka'dan |isvi¢re'den |ingiltere'de |Viet Nam'dan
Thracatgi Ulke Giimriik Giimriik Giimriik Vergi | Giimriik n Gimrilkk | Giimriik Vergi
Vergi Oram | Vergi Orani | Oram Vergi Oram | Vergi Orani | Oram
Nigeria 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Pakistan 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00%
Saudi Arabia 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Senegal 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Sierra Leone 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Sudan 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Suriname 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Syrian Arab Republic |1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00%
Uzbekistan 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Tajikistan 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Togo 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Tunisia 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Uganda 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Yemen 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Jordan 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Oman 5.00% 5.00% 5.00% 0% 5.00% 5.00%
Ukraine 5.00% 5.00% 5.00% 2.00% 5.00% 5.00%
Bulgaria 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Russian Federation 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Romania 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Moldova, Republic of | 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Greece 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Cyprus 0% 0% 0% 0% 0% 0%
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Iti.'.lya flan Hollanda'da | Amerika'da CIP de..n ISpa..nya ..da Almanya'da Fr.g nsa dan Bequka f].la
: - Giimriik o 4. Giimriikk | n Gimrik R Giimriik n Giimriik
Ihracatq Ulke . n Giimrik |n Giimriik . . n Giimriik . .
Vergi Vergi Oram | Vergi Oram Vergi Verg Vergi Oram Vergi Verg
Oram g & Oram Oram & Oram Oram
Georgia 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Armenia 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
s
) Isvec'den | Tiirkiye'den Danimarka'dan Ié;ﬁ:-‘:iﬂen Ingiltere'de |Viet Nam'dan
Thracatc Ulke Giimriik Giimriik Vergi | Giumriik Vergi . n Gimrik |Gimrik Vergi
. Vergi .
Vergi Orani1 | Oram Oram Vergi Oram | Orani
Oram
Georgia 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Armenia 0% 0% 0% 0% 0% 0%
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EK-6. Fiyat Teklifi Ornegi

PRICE OFFER

Date
To Name/Country
Subject [NUT ROASTING, PEELING AND PASTE MACHINE LINE

NO PRODUCT Price

1 KOD 250000-ARO ROASTING OVEN (Base Model) 25.000 USD
capacity: 90 kg/hour for peanut

2 KOD 620000 -ABM PEELING MACHINE 10.000 USD

3 3.000 USD
KOD 628000 - ATA DUST EXTRACTION

4 12.000 USD
KOD 75000 - APP PASTE MACHINE

TOTAL EXW ORDU/TURKEY 50.000 USD

%50 with Order Agreement + %50
Before Shipment

In your plant by our technicians(2-
MONTAGE+SETUP+TRAINING |3). Flight tickets + accomodation

belong to buyer

PAYMENT TERM

* 304 Stainless Steel, Two Stage , High performance and economical, Natural Gas, LPG, or Diesel burner, Cr-Ni
304 Stainless Steel Wire Belt, Professional electric and automation system, Exhoust gas is completely thrown out
and never touch to the product, Homogeneous roasting, Humidity control, Able to adjust product thickness on
belt, Transfering the hot air both down to up and up to down, Able to adjust temperature in each cabin rooms,
precooling and cooling cabin rooms, ready to pack
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