BOLUM I: NICIN IHRACAT
1. Bir Isadam Neden ihracat Yapmahdir?

Diinyada siyasi smirlarin yeniden yapilanmasi, dogu blokunun ¢dokiisii, yeni tiiketici
pazarlarinin acilmasi, ticari bloklarin kurulmasi, ticaret anlagmalari ve Diinya Ticaret
Orgiitiiniin (DTO,WTO) kurulusu, ihracat igin yeni firsatlar yaratmistir. Daha ucuz, daha
hizl1 ve kaliteli iiretim yapabilen rekabetci iireticilerin ortaya ¢ikmasini saglayan teknolojiye
diinya genelinde ulasilabilir olmasi diinya ekonomisini etkilemis, gilinlimiizde ekonomi
kiiresellesmistir. Daha onceleri az gelismis iilkeler grubunda olan iilkeler, diinyada
haberlesme sistemleri aginin geniglemesi, televizyon, basili yayin ve elektronik ortam
vasitastyla bilgiye ulasabilme alanlarinda yasanan patlama sayesinde, gelismis ekonomilere
ciddi birer rakip haline gelmislerdir. Bu tilkeler ve firmalar agisindan diisiiniildiigiinde, diinya
pazarlarinda olusan olanaklar1 kendi yararlarina kullanmak i¢in bdylesine uygun bir donem
hi¢ olmamustir. Dolayisiyla, asagida belirtilen nedenlerden dolayi, ihracat yapmak, bir tilkenin
ve firmalarinin biiylimesi ve rekabet giiciinii artirmast bakimindan 6nem arzetmektedir.

Satis ve karlar1 artirmak: Eger firma i¢ pazarda iyi bir performans gosteriyorsa, yabanci
pazarlara girmesi muhtemelen karlilig1 artiracaktir.

Diinya pazarlarindan pay almak: Dis pazarlara agilan firma, rakiplerinin dig pazarlarda pay
almak i¢in neler yaptiklarini ve pazarlama stratejilerini 6grenecektir.

I¢c pazara olan bagimhhig azaltmak: Firma dis pazarlara acilarak, pazarlama giiciinii
artiracak ve i¢ pazardaki miisterilere olan bagimliligini azaltacaktir.

Pazar dalgalanmalarimi dengede tutmak: Firma diinya pazarlarina agilarak, i¢ piyasadaki
genel ve mevsimsel dalgalanmalardan ve degisen tiiketici taleplerinin yarattigi baskidan
kurtulacaktir.

Fazla iiretim Kkapasitesini satmak: Ihracat yaparak, kapasite kullanim orani ve iiretim
vardiyalarinin siiresi artirilabilir. Boylece ortalama birim maliyetler de azalmis ve olgek
ekonomisine ulagilmig olunur.

Rekabet giiciinii artirmak: Ihracat, bir firmanin ve bir iilkenin rekabet giiciinii artirmaktadir.
Firma yeni teknolojilere, metodlara ve yontemlere uyarak yarar saglarken, iilke de ticaret
dengesinin iyilesmesinden fayda saglayacaktir.

Istihdam yaratmak: Mal ve hizmet ihracati, yeni is olanaklar1 yaratacak, issizligi
azaltacaktir.

Dis ticaret aciZimn azalmasina yardime1 olmak: Ithalatin ihracattan yiiksek olmasi
durumlarinda olusan dis ticaret aciginin azalmasina katkida bulunacaktir.

Ihracatla ilgili uzmanlara ulasabilmek: Pek cok firmamin ihracat yapmama karari,
bilinmeyenin yarattig1 korkuya dayanmaktadir. Ulkedeki ticareti gelistirme kuruluslari, dis
pazarlara heniliz girmemis olan sirketlere yardim etmek ic¢in kurulmustur. Bu kuruluslar,
ithracat siirecinin her agsamasinda firmalara yardimci olmaktadir.



2.[hracat Yapmanin Firma i¢in Faydalar: ya da Riskleri Nelerdir?
Ihracatin firmalara dogrudan faydalar sunlardir.

- Pazar paymi genisletme firsati verir.

- Eger ic pazarda kapasite tam kullanilmiyor ise, iiretimi artirma imkan1 saglar.

- I¢ pazara olan bagimlili1 azaltir, ya da i¢ pazardaki durgunlugu telafi
etme imkani1 verir.

- D1s pazarlara girerek, i¢ pazardaki rekabeti yayma imkani verir.

- I¢ pazarda denenmis ve test edilmis iiriinleri ihra¢ ederek dis pazara girilmesi, pazar
aragtirmasi maliyetini azaltir.

- Uluslararasi pazarlarda yasanan yogun rekabet, ihracatgilari, tiriinlerini pazarin ihtiyaglarina
gore uyarlamak i¢in tesvik eder, boylece teknolojik know-how diizeyinde gelisme saglanir.

ic pazara veya dis pazarlara acilmanin riskleri sunlardir.

Ihracatta karsilasilan risklerin pek ¢ogunun i¢ pazarda karsilasilanlar ile olan benzerligine
dikkat etmek onemlidir.

-Satiglar tahmin edilen seviyelerin altinda kalabilir.

-Rekabet beklenenden daha fazla olabilir.

-Miisteriler 6deme yapmakta yavas olabilir veya hi¢ 6deme yapmayabilirler.
Sadece ihracata 6zgii riskler ise soyle 6zetlenebilir.

- Hedef iilkeden ihracat gelirlerinin geri ¢ikist kisitlanmis veya yasaklanmis olabilir.

-Doviz kurlarindaki dalgalanmalar karlar1 azaltabilir, ortadan kaldirabilir, hatta kayiplara
neden olabilir.

-Odeme yapilmamasi veya sozlesme ile ilgili diger anlasmazliklarda, yargiya gitmekte
sorunlar ¢ikabilir.

-Savas, i¢ savas veya yabanci devlet tarafindan millilestirme gibi hedef pazardaki
istikrarsizliklar kayiplara yol agabilir.

-Uriin yabanci pazarlarda kabul gérmeyebilir.
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3. Tipik Bir Ihracat isleminde Neler Yerahr?

fhracat siirecinin ii¢ énemli asamas1 vardir: Fizibilite analizi, dis pazara girisin planlanmas1 ve
uygulama. Bu agamalar yirmiiki basamaktan olusmaktadir.

Fizibilite Analizi

Ic pazardaki firma performansim analiz etmek (iiriin, kurumsal,mali, pazarlama, vb.
acilarindan)

Firmanin kapasite durumunu incelemek

Hedef pazarlarin demografik, sosyal, politik ve ekonomik faktorlerini gézoniine almak
D1s ticaret uzmanlarina danigmak (pazarlama, finansman, mevzuat, vb. konularda)

Hedef pazarlar1 segmek

Dis Pazara Girisin Planlanmasi

6-
7-
8-
0.

10-
11-
12-
13-

Sektor bazinda pazar arastirmasi yapmak.

Pazar aragtirmasinin degerlendirmesini yapmak.

Pazara giris stratejisini saptamak.

Hedef pazardaki lisans, standartlar ve sertifikasyon taleplerine uygunlugu saglamak.
Patent, ticari marka ve telif haklar1 hakkinda gerekli bilgiyi toplamak.

Vergiler, giimriik vergileri, harglar, kotalar ve diger tarife dis1 engelleri belirlemek.
Fiyat listesi olusturmak.

Finansman bulmak.

Uygulama

14-
15-
16-
17-
18-
19-
20-
21-
22-

Dagitim yontemlerini belirlemek.
Pazarlama planini uygulamak.

Temsilcilik veya satig yontemlerini segmek.
Satis sdzlesmesini miizakere etmek.
Uretimi tamamlamak.

Sigorta yaptirmak.

Gerekli belgeleri tamamlamak.

Uriinii ambalajlamak ve etiketlemek.
Uriinii yiiklemek.
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4- Thracatcilar Tarafindan En Fazla Yapilan Yanhslar Nelerdir?



Kiiciik firmalarin ihracata baglarken en fazla yaptiklari oniki yanlig agagida verilmektedir.

1. Di1s pazarlama stratejisi gelistirmeden ve pazarlama plan1 yapmadan Once ihracat
danigmanlig1 hizmetlerinden yararlanmamak veya gerekli bilgileri temin etmemek.

2. Thracatta karsilasilan zorluklarin iistesinden gelme ve mali gereklilikleri yerine getirme
konusunda, list yonetimin kararliliginin yetersiz olusu.

3. Hedef pazardaki temsilcilik ya da dagitimcilart segmekte yeterli 6zeni gostermemek.
4. Bir kag cografi bolge lizerinde yogunlagmak yerine, tiim diinyadan talepler aramak.
5. I¢ pazar satislarinda patlama oldugunda, ihracat1 ihmal etmek.

6. I¢ pazardaki dagitime1 ve miisterilerle olan iliskilerin dis pazarlarda kurulamamasi.

7. Bir {iriiniin ve bir pazarlama tekniginin, otomatik olarak tiim pazarlarda basarili olacagini
varsaymak.

8. Yabanci iilkelerin kurallarina ve Kkiiltiirel tercihlerine gore triinlerin gelistirilmesinde
yeterince istekli olmamak.

9. Servis, satislar ve garanti konusundaki dokiimanlarin, yabanci dillerde hazirlanmamasi.

10. Firmanin kendi ihracat boliimiinii kuramamasi halinde, bir ihracat yonetim firmasindan
hizmet almay1 diistinmemesi.

11. Firmanin, ithalat kisitlamalari, kaynak yetersizligi ya da genis liriin yelpazesine sahip
olmamasi gibi nedenlerden dolayi, kendi basina yabanci pazarlara girme konusunda isteksiz

olmas1 ve bu durumda lisans veya joint venture anlagmalar1 yapmamasi.

12.Uriin igin satis sonras1 hizmetleri saglamakta basarisiz olmast.
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5-Thracata Karar Vermeden Once Hangi Sorulara Cevap Verilmelidir?

Thracat, énemli &lgiide idari, mali ve iiretimle ilgili kaynaklarinin kullanimini gerektirir. Bu
nedenle, ihracata karar vermeden once iyi bir degerlendirme yapabilmek icin asagidaki
sorulara cevap aramak dnem kazanmaktadir.

Yurtici Performans

Firma i¢ pazarda neden basarilidir?

Uriiniin mevcut durumda pazar pay1 nedir?

Firmanin ihracat Konusundaki Kararhhk ve Arzusu



Firmanin ihracat yapmaktaki amaci nedir?

Firmanin hiyerarsik yapisi igerisinde ihracat boliimii hangi diizeydedir?

Ihracat siirecinde firmanin hangi diizeyde elemanlar1 gorev alacaktir?

Firmanin eleman sayisin1 artirmaya gerek var midir?

Firmanin (veya c¢alisanlarinin) dig pazarlar ve ihracat konularinda deneyimleri nelerdir?
Firma ihracat siirecinde yer almaya ne diizeyde isteklidir?

Firma risk almaya ne kadar isteklidir?

Rekabet

Yabanci bir pazarda, firmanin iirlinlerinin veya hizmetlerinin rekabet¢i olmasini saglayan
nedir?

Uriinleri ve hizmetleri emsalsiz yapan nedir?

Genel olarak rekabet avantaji (teknolojik gelismeler, patentler, beceriler vb. avantajlar)
nelerdir?

Hedef Pazarlar

Pazarin hangi kesimleri hedeflenmektedir?

D1s pazarlarda iirlin satmak i¢in ne kadar stok tutmak gerekecektir?

Firmanin dig pazarlardaki rakiplerinin performansi nasildir?

Uriin giimriik vergileri, kotalar ve diger tarife dis1 engeller tarafindan kisitlanmakta midir?

Uriin, yurtdisindaki tiiketicilerin kiiltiirii, gelenekleri veya inanislari ile gelisiyor mu?
Urliniin yurtdisinda patent / ticari marka kanunlar1 ile korunmasi gerekli mi?

Uriiniin etiketlenmesine iliskin gereklilikler nelerdir?

Cevre ile ilgili ne tiir kisitlamalar vardir, ne 6l¢lide uyum gerekir?
Uriiniin Pazarlanmasi

Uriin ya da hizmetin reklami nasil yapilacak?

Hangi sirketler, acentalar ya da dagitimcilar benzer {iriinler satin almistir?

D1s pazarlara satis yaparken firmay1 kim temsil edecektir?



Thrag pazar ile ilgili gorevleri iistlenmek iizere bir acenta ya da dagitime tayin edilecek
midir?

Acenta ya da dagitimciya hangi bolge verilecek?

Acenta ya da dagitimcinin hangi davraniglar1 kabul edilebilir?

Potansiyel alic1 iiriiniin ¢alisir halde bir model ya da 6rnegini gorebilir mi?
Uriiniin ya da hizmetin iizerine ilgiyi en iyi sekilde ¢cekecek bir ticaret fuari var midir?
Uriin veya hizmet hedef pazarda ayn1 isimle mi satilacaktir?
Fiyatlandirma ve Ticari Kosullar

Fiyat nasil hesaplanacaktir?

Hizmet verme kosullar1 nelerdir?

Odeme ve kredi vadeleri nelerdir?

Uriiniin garanti siiresi nedir?

Indirim kosullar1 nelerdir?
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