BOLUM VI: FIYATLANDIRMA

29. isletmelerin Fiyatlandirma ve Maliyetlerin Belirlenmesinde Karsilastiklar
Baslica Sorunlar Nelerdir?

KOBI’lerin fiyatlandirma ve iiretim/ihracatla ilgili maliyetlerin hesaplanmasinda karsi
karsiya kaldiklar1 baz1 ortak problemler bulunmaktadir. Bu problemler asagidaki gibidir:

1) Ihrag pazarlarinda rekabetin giderek artmasi maliyet muhasebesi becerilerinin,
maliyetlerin kontrolii becerilerinin énemini de artirmaktadir. Maliyetlerin kontrolii,
maliyetlendirme yontemleri ve islemleri yetersizdir. Isletmelerin bu konularda yeterli
deneyime sahip olmamasi fiyatlandirma ile ilgili sorunlar yasanmasina neden
olmaktadir.

Yiiksek maliyetler nedeni ile dis pazarlarda rekabet edilememesi de KOBI’ler i¢in dnemli
bir sorundur. Maliyetlerin indirilmesi bu nedenle énem tasimaktadir. Ihracatcilarin iiretim
ve dagitimla ilgili maliyetlerini detayli olarak bilmesi; maliyetlerin nerede ve neden ¢ok
yiksek oldugunu bilmesi gerekmektedir. Bu, birim maliyetleri belirleyen faktorlerin
anlasilmas1 demektir.

Maliyetlerin yiliksek olmasi; ham madde 1srafi, disiik verimlilik, kapasitenin
degerlendirilememesi (isletme giderlerinin ¢ikti basma daha fazla olmasma neden
olmaktadir.) gibi fiziki problemleri isaret etmektedir. Diisiik verimlilik; egitimsiz isgiici,
asirt bos zaman, zayif denetim, zayif iiretim planlamasi, yatersiz bakim gibi nedenlere
bagli olarak olusmaktadir. Kapasitenin degerlendirilememesi sorunu ise isletme
giderlerinin ¢ikt1 basina daha fazla olmasina neden olmaktadir. Maliyetlerin azaltilmasina
doniik ¢aligmalardan 6nce bu tiir fiziki sorunlarin ortadan kaldirilmasi gerekmektedir.

Maliyetleri yiikselten sebeplerin belirlenmesinden sonra, ihracat¢inin {iretim planlamast
becerilerini gelistirmesi, malzeme ziyanini azaltmasi, genel olarak verimliligi gelistirmesi
ve satiglar1 artirmak igin pazarlama tekniklerini kullanmasi ve kapasite kullanimini
artirmasi gerekmektedir. Boylece birim maliyetlerinin diismesi saglanacaktir.

Pazar fiyatlarina gére maliyetlerin yiiksek olmasi sonucunda ihracat iglemlerinde kar elde
edilememesi ihracat¢ilarin karsi karsiya kaldigi diger bir sorundur. Maliyet diisiirme
caligmalarinin etkili yapilmasi halinde ihracatta karliligin saglanmas1 miimkiindiir. Ancak
sozkonusu maliyetlerin kabul edilebilir olmasi zorunlulugu bulunmaktadir. Thrag
pazarlarinda pazarlama faaliyeti yiiriitmek i¢ pazarlardan farklilik gostermektedir. Thrag
pazarlarinda genellikle fiyat rekabeti yogun olup, yiiksek standartli, kaliteli {irlinlere olan
talep oldukca yiiksek diizeydedir. Boyle pazarlara ihracatta bulunacak firmalarin karl
ihracat islemleri gergeklestirmeleri dogru pazar tahmini yapmalarina; kaynak
kullaniminin planlanmasina; dogru bir maliyet muhasebesi yapilmasina; se¢ilen pazarlara
uygun bir fiyat stratejisi uygulanmasina baglidir.

Maliyet muhasebesi sistemlerinin olusturulmasi firmalarin faaliyetleri ile ilgili
maliyetlerini kayit altina almalarim1 ve bdliistiirmelerini saglamaktadir. Bu bilgiler



firmalarin planlama yapmalarini, karar almalarini, maliyetlerini kontrol edebilmelerini ve
finansal hesaplamalar yapmalarini saglamaktadir.
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30. Fiyatlandirmaya Etki Eden Faktorler Nelerdir?

Uluslararas1 pazarlarda fiyat belirleme isi pek¢ok etkenden etkilenmesi dolayisi ile
karmasik bir islemdir. Bu etkenler; tiiketici davraniglari, rekabet durumu, firmanin kendi
maliyet yapis1 ve kar hedefleri, hikkiimet uygulamalaridir. Déviz kuru dalgalanmalar1 da
bu faktorlere eklendiginde fiyatlandirma isi, firmalar i¢in siirekli gozden gecirilmesi ve
takip edilmesi gereken bir 1s halini almaktadir.

Fiyatlandirma kararimin pazarlama karmasinin diger elemanlar1 ile etkilesim iginde
olmas1 dikkat edilmesi gereken bir husustur. Buna gore fiyatlandirma kararinda
belirleyici rol oynayan firma hedefleri, maliyetler (liretim, ulastirma, pazarlama
maliyetleri), talep, rekabet, hiikiimet politikalari, giimriik vergileri ve diger vergiler,
enflasyon, iiretim hatt1 gibi unsurlarin yaninda dagtim kanallari, iirtin 6zellikleri, tanitim
ve tutundurma c¢aligmalar1 gibi pazarlama karmasi elemanlar1 da dikkate alinmalidir.

En uygun ihra¢ fiyatinin belirlenmesi, firmalarin karsisina zor bir islem olarak
c¢ikmaktadir. Bunun nedeni ihracatta fiyat olusturulmasinda pek¢ok unsurun rol
oynamasidir. Bu faktorlerin bazilarinin kontrol edilebilirken bazilarini kontrol etmenin
zor olmasi da fiyatlandirma isini zorlastirmaktadir. Bu nedenle fiyat kararlarinin siirekli
olarak gdzden gecirilmesi ve denetlenmesi gerekmektedir. Thracatta fiyatlandirmanim en
onemli unsuru esnekliktir.

Hedef pazardaki fiyat diizeyi, arz ve talep durumu ve rekabet diizeyi isletmenin kontrol
etmesi miimkiin olmayan, bagimsiz fiyat faktdrleridir. Ote yandan, iiretim maliyetleri,
satis ve dagitim maliyetleri, pazarlama destegi maliyetleri, iiriin kalitesi ve imaj1 ve tiriin
iletisimi gibi faktorler isletmenin etki edebilecegi, degistirebilecegi kontrol edilebilir
faktorlerdir.

Hem kontrol edilebilir hem de bagimsiz faktorler, statik degildir; zaman iginde
degismektedir. S6zkonusu degisimler, bazen hizli ve siddetli olmakta, bazen de zaman
icinde, asamal1 olarak ger¢ceklesmektedir. Bu nedenle fiyat kararlarinin siklikla gézden
gecirilmesi gerekmektedir.

Kontrol Edilebilir Fiyat Faktorleri

Ihracat¢1 tarafindan kiiciik ya da biiyiik olgiide degistirilebilir, etki edilebilir fiyat
faktorleridir.



Uriin Maliyeti
Firmalarin bir piyasaya girebilmesi i¢in asgari sart;
Mal birim maliyeti < uluslararasi fiyatlar (ya da hedef pazarin i¢ fiyatlari)

Uriiniin birim maliyeti, belirli bir siire iginde gerceklesen degisken ve sabit gider
toplaminin yine o silire i¢inde iiretilen toplam {iriin sayisina bdliinmesi suretiyle
bulunmaktadir. Teklif fiyatta sz konusu olan birim maliyet, malin cinsi gdzoniine
alarak, agirlik, adet, hacim, uzunluk gibi birimlere gore hesaplanabilmektedir.

S6z konusu ihrag mali, ayn1 firma tarafindan {iretilmis ise o malin birim maliyeti,
fabrikadan ¢ikis maliyeti olacaktir. Ornegin, mal fabrikadan ¢ikista ambalajli olarak
alinmis ise, ambalaj i¢in ayr1 bir gider kalemi agmak gerekmeyecektir. (Maliyet konusu
bir sonraki béliimde "Thracat Maliyet Analizi" konusunda daha ayrintili agiklanmaktadur.)

Uriiniin iiretilmesi ve paketlenmesi sirasinda ortaya ¢ikan harcamalar (dogrudan malzeme
ve is¢cilik, fabrika giderleri, yonetim ve faaliyet maliyetleri) yonetim karar1 ve denetimine
tabidir.

a) Satis ve Dagitim Maliyetleri

Ihracatta, pazardaki ulastirma ve diger dagitim maliyetleri (ticari marjlar) genellikle
iretim maliyetleri kadar olmaktadir. Bu maliyetler, dogru ulastirma opsiyonlarmin
secimi; dogru dagitim kanali ve satig organizasyonunun se¢imi ile kontrol edilebilir hale
gelmektedir.

b) Pazarlama Destegi Maliyetleri

Neredeyse tlim gelismis pazarlar, pazara ilk girigin saglanmasi ve devam eden tiiketimin
desteklenmesi agisindan reklam ve satig promosyonu talep etmektedir. Bu harcamalarin
fiyata dahil edilmesi gerekmektedir. Ihracat¢inin bu faaliyetlere ne kadar para
ayirabilecegine karar vermesi gerekmektedir.

¢) Uriin Kalitesi ve Imaji

Ozgiin bir iiriin yiiksek fiyat uygulamasina olanak sunmaktadir. Ancak bunun igin
sundugu kalitenin tiiketicinin ilgisini ¢ekmesi kosulu bulunmaktadir. Aksi taktirde
sOzkonusu iriinler iiretimi i¢in ¢ok para harcannus, giizel ancak tiiketilmeyen,
satilamayan {irtinler olarak kalirlar. Gergcekte kalite farkliliklari, {irtin maliyeti
farkliliklarinin yarattigindan daha yiiksek fiyat farklilagmasina olanak sunmaktadir.
Benzer sekilde iiriin imaj1 ve fiyat arasinda da bir iligki bulunmaktadir.

d) Uriin iletisimi



Reklam ve diger iletisim araglari {irlinlin imajim1 gelistirmekte ve tiiketici nezdinde
cekiciligini giiglendirmektedir. Dolayis1 ile kullanicilar1 veya tiiketicilerinin goziinde
degerini artirmaktadir.

Bagimsiz Fiyat Faktorleri

Bagimsiz  faktorler, yoOneticinin manipiilasyonuna acik olmayan faktorlerdir;
degistirilemez.

a) Hedef Pazardaki Fiyat Diizeyi

Ihracatgilarin ¢ogunlugu kendilerini fiyatlar1 bagimsiz olarak belirleyemedikleri pazar
kosullarinda bulmaktadir. Bu durumda segtikleri pazarda hakim olan fiyat diizeyine
adapte olmak zorunda kalirlar. Fiyat seviyeleri imalat maliyetleri ile; tlirlii tiirli dagitim
marjlar1 ve dagitim kanali iiyelerinin farkli kar hedefleri ile; ve nihayet imalatgilar
arasindaki rekabetin ya da piyasada varlik gosteren ikame mallarinin etkisi ile
belirlenmektedir.

b) Pazardaki Arz ve Talep

Firmanin yapacag tiiketim aragtirmalarinin amaci, ihra¢ malina kars1 hedef pazarlardaki
i¢ talebin biiyiikliigiinii, ithalatla karsilanma oranini ve tiiketici tercihlerini ortaya
koymaktir.

Ihrag konusu {iriiniin hedef pazardaki net tiiketim degeri asagida belirtildigi sekilde
hesaplanmaktadir.

Net tiiketim miktar1 = (i¢ iiretim) + (ithalat miktar1) - (ihracat miktar1)
Ithalat Tiiketim Orani= ithalat miktar1 / Net tiiketim miktar1 x 100

Net tiiketim miktar1 icinde ithalatin oransal paymnin donem iginde biiylimesi, hedef
pazarda ithal mallarina olan talebin arttigim1 gostermektedir. Bu durumda, fiyat
degisikliklerinin rasyonel yapilabilmesi ve tavan fiyatinin belirlenebilmesi icin talep
esnekliginin goz oniine alinmasi gerekecektir.

Eger talep esnek degilse, iiriinlin fiyat1 yiikseltildiginde piyasa payinda olumsuz bir
gelisme olmamakta, aksi bir durumda ise fiyat degisikligi piyasa payinda onemli bir
degisiklige neden olabilmektedir. Malin ikamesinin giiclestigi durumlarda, fiyat
esneklikle dogru orantili olarak ytikseltilebilir.

Ornegin gida maddelerinde talep genelde kararhdir ve fiyat esnekligi diisiiktiir.
Dolayisiyla fiyat kirarak piyasaya girmek zordur. Bu nedenle, pazarlamada malin kalite
ve ambalaji1 da 6nem kazanmaktadir. Ayrica bu mallarin islenmis mamiillerine olan talep
giderek gelismekte ve standart vasiflar daha fazla 6nem tagimaktadir.



Maliyetler ihrag fiyatlarinin taban sinirini belirlerken, alicilarin tercihleri de tavan fiyati
belirlemektedir. I¢ pazarda oldugu gibi, dis pazarlarda da pazarin demografik yapisi,
miisterilerin orf ve adetleri, farkli dinler, ekonomik kosullar ve yasama aliskanliklar gibi
pazara iliskin faktorler ihrag fiyatlarinin tavan sinirinin belirlenmesinde firmaya yardimci
olmaktadir. Ancak burada unutulmamasi gereken husus sorunun ulusal pazarda oldugu
kadar basit olmadigidir. Thracatci firma mali ihrag ettigi her dis pazarda farkli bir talep
egrisi ile kars1 karsiya bulunmaktadir.

¢) Rekabet
Uriiniin {ireticileri arasindaki rekabet diizeyi pazardaki fiyat seviyelerini ve iiriin fiyatini
etkilemektedir. Ureticiler arasindaki yogun rekabet, rekabet¢i aktivite; reklam, satis
promosyonu, hizmet, kalite kontrolii gibi pazarlamanin diger alanlarina kaymadikca
fiyatlar {izerinde baski olusturmaktadir. Ayrica iiriin, ticaret ve tiiketici i¢in Onemli
avantajlar vaad etmiyor ise ihracatcinin fiyatini rakiplerinin fiyatlar ile ayni seviyeye
getirmekten bagka caresi kalmamaktadir.

Maliyet ve talep kosullarinin bilinmesi firmanin taban ve tavan fiyatlarinin
belirlenmesine olanak verirken, rekabet kosullarimin bilinmesi de gercek fiyatlarin
belirlenmesinde yardimci olmaktadir.

Tam rekabet kosullarinda fiyat pazarda olustuguna gore, liriiniin {iretilip satilacagi fiyat,
pazar fiyatinin altinda bir fiyat olacaktir. Bu durumda fiyat1 belirleyen firma agisindan
maliyetler 6nemli bir faktér durumundadir; ve fiyatlandirma agisindan en 6nemli sorun
iriiniin maliyetlere gére mevcut pazar fiyatindan satilip satilamayacagidir.

Oligopol kosullar1 rekabet baskisinin en yiiksek oldugu pazar kosullarindandir. Sinirh
sayida saticinin bulundugu oligopolde her firma digerlerinin davraniglarini etkiledigi gibi,
kendisi de onlarin davranislarindan etkilenir. Dolayisiyla birbirlerinin fiyat kararlarin1 da
etkileyeceklerinden, her firma fiyat davramisini ayarlarken diger firmalarin fiyat
davraniglarini da dikkate almak zorundadir. Oligopol kosullarinda firmalardan birinin bir
fiyat degisikligi yapmasi, digerlerini de rekabete tesvik ederek ayni yola siiriiklemektedir.
Sozgelimi saticilardan birisi satiglarini artirmak i¢in fiyatlarimi diistiriirse, rakipleri de
ayn1 davranis i¢ine girmektedir. Fiyat diisiirmeleri endiistride giderek bir fiyat savasi
bigimine doniisebilmekte; ve bunun sonucunda bazi isletmeler pazardan ¢ekilmek
zorunda kalabilmektedir. Ancak iiretilen ve satilan mamiillerin benzer olmadigi, kalite ve
nitelik agisindan farkliliklar gosterdigi ya da alicilar yoniinde farkli olarak algilandigi
durumlarda satici firmalar monopol durumuna yaklasarak mamiillerine fiyat taban1 ve
tavani arasinda daha fazla serbestlik i¢inde fiyat saptayabilirler. Serbestliklerinin derecesi
de tirtinlerinin farklilastirilmasiyla orantilidir.

d) Pazar Kosullar
Piyasalar arasindaki farkli enflasyon oranlari, her bir piyasa i¢in ayri ayri fiyat

belirlenmesini gerektirmektedir. Enflasyonun yiiksek oldugu pazarlarda ise fiyat
ayarlamalar1 daha kisa donemler i¢in yapilmaktadir. Enflasyon kadar durgunluk da,



iilkeleraras1 ticareti olumsuz yonde etkilemektedir. Durgunluk donemlerinde fiyat
diisiirme politikalar1 izlenebilmekte, bu da elde edilen kar1 azaltmaktadir.

Ulkeden iilkeye degisen farkli kur uygulamalari uluslararas1 fiyatlandirma kararlari
iizerinde etkili olmaktadir.

Kur politikasi, normal olarak, iki piyasa arasindaki fiyat farkini ortadan kaldirmaya
yoneliktir. Ancak doviz kuru, ihracatin yoneldigi piyasa icin fiyatlarin daha cazip hale
getirilmesi amaciyla kullanildiginda tesvik politikasinin bir aract olmaktadir. ihracat
fiyatina etki eden cari déviz kuru, vergi iadeleri, ihracat kredileri, ihracat {izerine konan
vergiler, girdi ve faiz siibvansiyonlar1 gibi ¢esitli slibvansiyonlarin hesaba katilmasiyla
bir Dolarlik ihracattan elde edilen milli para miktar1 "ihracatin efektif déviz kurunu"
gostermektedir. Ithalat fiyatina etki eden cari doviz kuru, ithalat teminatlar1 faizlerinin,
glimriik vergileri ve harclarin hesaba katilmasiyla, milli para cinsinden bir Dolarlik
ithalatin maliyetine ise "ithalatin efektif doviz kuru" denilmektedir.

Ekonomik yonden gelismis iilkelerin paralarinda yapilan devaliiasyonlar ihra¢ mallarinin
satis fiyatlarimi etkilemektedir. Ayrica, yabanci iilkelerin ihracat olanaklarini gelistirmek
amaciyla zaman zaman paranin degerini diisiirmeleri fiyatlar lizerinde olumsuz etkiye
sahip olabilmektedir.

Ulkeden iilkeye degisiklik gdsteren yasal ve politik kosullar ihracatcilarin fiyatlarini
istedikleri gibi ya da pazar kosullarinin gerektirdigi sekilde belirlemelerini
engelleyebilmektedir (tarifeler, ithal sinirlamalari, anti-damping yasalar, vs. gibi).

Yasal ve politik kosullar, hiikiimetlerin ihra¢ fiyatlarina miidahalesi gibi i¢ piyasada
thracatcinin faaliyetlerini sinirlayacak sekilde olabilece§i gibi, uluslararasi pazarlarda
ihracatta her {lilkeye gore degisen belli kurallarla faaliyetlerin sinirlandirilmasi seklinde de
olabilmektedir.

Bazi iilkelerde hiikiimetler ithal malina 6denecek miktar ile, sozkonusu ithalatin sosyal
yarar1 arasindaki iliskiyi degerlendirmektedir. Bu iilkelerde tiiketiciler yiiksek bir fiyati
O0demeye razi olsalar bile, hiikiimet sosyal yarar agisindan gerekli olmadigini ileri siirerek
bu tiir bir iirline doviz tahsisini engelleyebilmektedir. Bir ¢ok gelismis iilke, yabanci
firmalarin fiyat diizeylerinin kendi i¢ piyasalarindaki fiyatlardan daha asagi olmasi
durumuna kars1 anti-damping uygulamalari ile piyasalarini korumaktadir.
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31. ihrac Fiyatimin Belirlenmesinde Etkili Olan Maliyet Unsurlar1 Nelerdir?

Kar saglamak isteyen bir saticinin iiriin maliyetlerini ve iiriin fiyatin iliskilendirmesi
onemlidir.



Maliyetlendirme ve fiyatlandirma birbirinden ayr1 islemler olmakla birlikte, iiretim ve
pazarlamanin kar ile sonuglanmasi kosulu sebebiyle bu ikisi birbirini etkilemektedir.
Maliyetlendirme mevcut iiretim kosullar: altinda {iriiniin iiretimi i¢in harcanan para iken,
fiyatlandirma mevcut piyasa kosullarinda iiriiniin satisindan elde edilen paradir.

Bir Thracat Isleminde Maliyet Akis Semasi

Uriin Maliyeti
Dogrudan Maliyetler
Satig Maliyetleri

Kar

Paketleme

Yurtici tasima ve ihracat islemleri ile ilgili maliyetler
Uluslararas: Tasima ve Sigorta Masraflari

Thrac Pazarindaki Giimriik ve Dagitim Maliyetleri

Bir malin iiretimi i¢in kullanilan emek, malzeme ve isletme giderleri o malin iiretim
maliyetlerini olusturmaktadir. Ayrica, ihracat s6z konusu oldugunda satis, teslim ve
sigorta giderleri de maliyetin 6nemli kalemleri arasinda yer almaktadir.

Ihracat Fiyat1:
F (liretim) + F (kar marj1) = Teslim Fiyati

L. F (teslim fiyat1) + F (ulasim) + F (depolama) + F(Banka masraflar1) + F(sigorta) +
F(dagitim) = F(ihrag¢ pazarindaki fiyat)

Uretim miktarmin artigindan bagimsiz olarak her isletmenin iistlenmek zorunda oldugu
kira, amortisman, isletme giderleri gibi maliyetler sabit maliyetlerdir. Isletmelerin
iistlenmek zorunda oldugu iiretim artigina bagli olarak artan maliyetler de bulunmaktadir.
Bunlar malzeme giderleri, emek giderleri, yakit, enerji giderleri gibi  degisken
maliyetlerdir. Sabit ve degisken maliyetlerin toplami, bir mal i¢in yapilan toplam maliyet
harcamalar1 degerini vermektedir.

Uretim maliyeti, gerceklesen iiretim miktarma gore degisebilmektedir. Ornegin, 5000 ¢ift
ayakkabinin maliyeti, 500 ¢ift ayakkabinin iiretim maliyetinden daha fazladir. Fakat ¢ift
basina maliyet, liretim arttikca diismektedir. Bir bagka deyisle, {iretim miktar1 arttik¢a,
birim maliyet diismektedir.




Bir malin iiretiminden satis asamasina kadar yapilan tiim harcamalar, iiretim miktarina
boliindiigiinde, ortaya ¢ikan deger "basabas fiyati olusturmaktadir. S6zkonusu fiyatin
altinda yapilacak her satis firmaya zarar, bu fiyatin iistiinde yapilacak her satis ise
firmaya kar saglayacaktir.

Firma, malin1 diigiik bir karla ihra¢ etmek ya da yiiksek bir karla yurti¢i piyasada satmak
gibi iki secenek arasinda optimal bir se¢cim yapmak zorundadir. Bu konuda diisiik bir
fiyatla firmanin ihracata yonelmesi ve bu ihracatin firmaya saglayacagi faydalarin
incelenmesi gerekmektedir.

Firma i¢ piyasaya yoneldiginde kisa donemde kar marj1 yiiksek olabilir. Ancak firmanin
ithracata yonelmesi halinde, uzun donemde i¢ piyasaya satisin yanisira dig piyasalara
disik kar marj1 ile yapilacak satiglarla, firmanin iiretim hacmi genisleyecek ve
dolayisiyla birim basmna ortalama maliyeti diisecektir. Firmanin dig piyasada fiyatlar
hangi diizeye kadar diisiirebilecegi, marjinal maliyetlerin firmaya getirecegi ek yiiklere
bagldir. Thrag satis maliyetini hesaplarken, i¢ piyasa satislarinda kullanilan metodlardan
vazgecmek gerekmektedir. Firma, sabit maliyetlerini i¢ piyasaya yonelik satiglarla
karsilayacagindan, firmanin yapmasi gereken analiz, dis piyasaya siirecegi her mal i¢in
degisken maliyeti hesaplamaktir.

I¢ piyasadaki satislardan istedigi kar diizeyini elde edebilen bir firma, neden fiyatlari
diisiirmek yoluyla ihracata yonelsin? Boylesi bir durum ihracat maliyet analizi
yapilmadigi takdirde, birincil amaglar1 kar elde etmek olan firmalar1 ihracat yapmaktan
alikoyacaktir. Oysa gercekte, ihrac {lrlinlerinin marjinal birim maliyeti, firmanmn ig
piyasaya yonelik liretiminin birim maliyetinden diisiiktiir. Bundan dolay1, birim maliyet
ile es anlaml1 olan, bagabas fiyat da daha diisiik olacaktur.

Kisaca firma, toplam tiretimini arttirmak ve dolayisiyla birim maliyeti diisiirmek yoluyla
yaptig1 ihracatta, toplam kar marjini ylikseltebilecektir.

Uluslararast alanda zorlayici bir fiyat politikasi izlemeyi hedeflemis bir firma agisindan,
marjinal maliyetlerin olabildigince diisiik tutulmasi yararli olacaktir. Ancak, uluslararasi
alanda ln yapmug biiylik firmalar asagidaki nedenlerden otiirli, disiik fiyat
politikalarindan etkilenmeyebilirler.

Marka

Giivenilir kalite ve hizmet
Dagitim kanallarinin 1yi olmasi
Nitelikli elemanlarinin olmasi
Etkili ve ¢ekici ambalajlama

Ihra¢ pazarinda, diisiik fiyat uygulamalar1 kisa ya da uzun dénemde elbette etkili bir
piyasa araci olabilir. Ayrica, {riin kalitesi ve etkili bir pazarlama, pazar payimnin
korunmasini saglayabilir. Fakat zorlayici fiyat uygulamalari, uzun dénemde dis piyasada
dampinge yol agabilmektedir.



32. ihracat Yaparken Maliyeti Artiran Etkenler Nelerdir?

- Satis komisyonlari

- Tagima sirketleri i¢in 6denen ticretler

- Gerekli belgeler i¢in yapilan masraflar
- Finansman maliyetleri

- Akreditif masraflar

- Ambalajlama masraflari

- Etiketleme ve isaretleme masraflari

- Ulke iginde tasima masraflari

- Uriiniin varis yerinde bosaltilmast i¢in yapilan masraflar
- Sigorta masraflari

- Gerekli belgelerin gevirisi gibi islemler
- Kredi vadeleri

- Depolama i¢in yapilan masraflar

Ihracatginin sayilan bu masraflardan her birinin mali projeksiyonlarda ve 12 aylik
biitcede dile getirilmis oldugundan emin olmasi gerekmektedir.

Ornek: ihracat Giderleri Cetveli

Uriin giderleri ve fiyatlar $
Uriin Maliyeti:Birim basina 10 $x100 birim (A) 1000
Hedeflenen fiyat yiikselmesi: (A)’nin %10’u 100
Denizasiri iilkedeki temsilcinin komisyonu: (A)’nin %5°1 50
1150
Uretimin finansman giderleri: (A)’nin %8’ 80
Ambalajlama giderleri 100
100 birim i¢in etiketleme ve igaretleme 50
Diger dogrudan ihracat giderleri 20
EXW Fiyati (Fabrika) 1400
Yiikleme limanina karadan tagima 100
Bosaltma ve terminal masraflari 100
FAS Fiyat1 (Yiikleme limani) 1600
Gemiye yiikleme giderleri 50
Thracat belgeleri ve ihracat icin geminin limani terk etmesi 30
FOB Fiyat1 (Yiikleme limani) 1680
Varis limanina kargosu/nakliye 300
CFR Fiyati (Varig limani) 1980
Sigorta 20
CIF Fiyat1 (Vans limani) 2000

CIF fiyat baglangi¢ maliyetinin iki kati olmustur. Ihrag fiyatm etkileyecek maliyetlerin
bu nedenle ¢ok dikkatle hesaplanmas1 gerekmektedir.
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33. ihrag Fiyat1 Nasil Olusturulur?

Firmanin fiyatlart belirlemesinin ithalatciya teslim seklinin (FOB, CIF gibi)
belirlenmesinden dnce yapilmasi gerekmektedir. Bunun i¢in kullanilacak en 6nemli arag
ise fiyat yapisidir. Fiyat yapisi, fabrika kapisindan tiiketici i¢in olusturulacak fiyata kadar
tiim maliyet unsurlarinin detayli bir resmini ortaya koymasi agisindan 6nem tasimaktadir.

Ihrag fiyatinin yapisi ihracatginin:

- Asama asama nihai fiyati insa etmesine,

- Tiim asamalarda ihrag fiyatini rakiplerininki ile karsilagtirmasina,

- Bir ya da birkag fiyat unsurunda maliyet tasarrufu yapilip yapilamayacagini anlamasi
icin fiyatlar1 analiz edebilmesine

yardimci olmaktadir.
Ihrag¢ Fiyatinin Yapisi

a. Uriiniin fabrika maliyeti
b. Ureticinin kar1

(a+by— Fabrika Kapisinda Teslim Fiyati

Paketleme ve Markalama

Fabrikada Yiikleme

Limanlara, demiryollarina veya havaalanina ulagim
Liman/demiryolu/havaalani kullanim masraflar1 ve bedelleri
Belge masraflar1 (konismento v.s.)

Mense Sehadetnamesi

Varsa ihrag vergisi

FER e Ao

(at+i)— FOB Fiyat

j. Sigorta primi ve polige masrafi

k. Deniz ya da hava tasimacilig1 masraflar

. Liman/demiryolu/havaalani kullanim masraflar

(a+1)—-CIF Fiyat

m. Varis yerinde bosaltim masraflari
n. Giimrik vergileri ve diger vergiler



o. Kliring (glimriikten ¢gekme) masraflar

(atoy— Vanis Fiyat

p. Ithalatcinin deposuna ulasim
q. Ithalat¢inin kar payi

r. Toptancinin kar pay1

s. Perakendecinin kar pay1

(at+s)—p Tiiketici Fiyati
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34. Teslim Sekli Nedir, Nasil Belirlenir?

Bir ihrag¢ iriinliniin teslim sekli belirlenirken ihracatginin tiim potansiyel maliyetleri
dikkate almasi gerekmektedir. Fiyatlandirma hususunda ihtiyatlh davranmayan
ithracatcilar i¢in pek c¢ok tuzak ve gizli maliyetler s6z konusu olabilmektedir. Teslim
seklinin kesin bir teklif olarak yorumlanmasi nedeniyle ihra¢ edilecek mallarin teslim
seklinin belirlenmesi fiyatlandirmada ¢ok 6nemli bir asamadir. Taraflar arasinda teslim
seklinin belirlenmesinde, siklikla proforma fatura kullanilmaktadir.

Isletmenin elde edecegi kar iizerinde &nemli rol oynamasi nedeniyle, teslim seklinin agik,
net ve diizgiin bir sekilde belirtilmesi 6nem tasimaktadir.

Fiyat belirlemelerinin  standartlastirilmast  amaciyla fiyatlandirmada Paris’teki
Uluslararasi Ticaret Odasi tarafindan hazirlanan INCOTERMS teslim sekilleri esas
alimmaktadir.

Teslim sekli lizerinde anlasan ithalatg¢1 ve birbirlerini bir ihracat isleminin dort ana unsuru
iizerinde yasal olarak baglamis olmaktadir.

Bunlar:

Hangi maliyetlerin ihracatci, hangilerinin ithalat¢: tarafindan tstlenilecegi,
Ihracatgimin hangi belgeleri diizenleyecegi ve belge masraflarinin hangi tarafca
karsilanacagi,

Ticarete konu olan mallarin sorumlulugunun ve miilkiyet hakkinin ihracat¢idan
ithalatgtya ne zaman gececegi,

Mallarin nerede ve ne zaman teslim edilecegidir.

YV VWV VYYVY



FCA, FAS, FOB, CIF gibi siklikla kullanilmakta olan teslim sekilleri hususunda
ithracatcilar ve ithalatgilar tarafindan farkli sekillerde yorumlanmalari nedeniyle siklikla
yanlig anlamalar yasanmaktadir. Bu tiir yanlis anlamalarin olugmamas1 ve dolayisiyla
sorunsuz bir ihracat isleminin gergeklestirilebilmesi i¢in dis ticaret sozlesmelerinde
Uluslararas1 Ticaret Odasi tarafindan belirlenen ve Incoterms olarak bilinen standart
teslim sekillerine bagl kalinmasi ve sézlesmelerde teslim seklinin agik ve net bir sekilde
belirtilmesi gerekmektedir.
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35. ithalatcilar Satin Alma Kararim Verirken Nelere Dikkat Ederler?

Satinalma kararini etkileyen ii¢ temel faktér grubu bulunmaktadir. Bunlar “iirtin”, “fiyat”
ve “ihracat¢inin performanst” ile ilgili unsurlardir. Alicilar herhangi bir satinalma
kararini verirken bu unsurlarin ¢esitli bilesenlerini dikkate alirlar.

Uriin ile ilgili faktorler:

-Nitelik ve garantiler

-Teknik 6zellikler

-Tasarim

-Patent ve tescil ile ilgili hususlar
-Cevre ile ilgili hususlar
-Paketleme, etiketleme, markalama.

Fiyat ile ilgili faktorler

-Fiyat

-Bir sozlesmede sonradan degisen kosullara uygun olarak degisiklik yapma hakkini
tantyan bir hiikkmiin varlig

-Odeme kosullari

Thracatcimin performansi ile ilgili faktorler

-Teslim programi

-Arz devamlilig

-Nakliye diizenlemeleri

-Yedek parca ve satig sonrasi servis



-Garantiler
-Guvenilirlik

Malin kalitesi, 6zel ya da uluslararas1 standartlara uygunlugu, uygun paketleme,
etiketleme ve markalama gibi 6zellikleri satis1 etkileyen temel unsurlardir. Zaman zaman
malin yiiksek kalitede olmasi satis sonrasi servis ile ilgili hususlarin pek fazla dikkate
alinmamasini saglayabilir.

Fiyat, satinalma kararinm etkileyen 6nemli bir faktdr olmakla birlikte satin alma kararini
tek basina etkileyen bir unsur degildir. Alicilar, {iriin ve fiyat ile ilgili konularda tatmin
olduktan sonra, ihracatcinin satig sonrasi performansi ile ilgili 6zelliklerini dikkate
alacaklar ve satin alma kararim1 bu etkenlere gore vereceklerdir. Gergekei teslim
programlar1 ve teslimatin zamaninda yapilmasi gelecekte de siparislerin verilmesini
saglayan énemli bir unsurdur.
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36. ihracatc1 Bir Thracat Talebine Nasil Cevap Vermeli ve Iyi Bir Fiyat Teklifi
Hangi Unsurlar I¢cermelidir?

Yurtdisindan gelen tiim basvurulara hemen ve ayrintili olarak cevap verilmelidir. Bu
basvurulardan herbiri, potansiyel bir ihracat siparigidir. Bununla birlikte, ihracat¢1 bazi
bilgileri agiklamadan Once, basvurunun giivenilirligini degerlendirmek {iizere ilgili
yabanci1 sirketin ticari gegmisini kontrol etmek isteyebilir.

Basvuruya cevap verirken agik ve anlasilir bir dil kullanilmalidir. Bazen Ingilizce,
bagvurunun geldigi ililkede kolaylikla anlasilmayabilir. Bu gibi durumlarda cevap, o
iilkede kullanilan bir dilde kaleme alinmalidir. Tiim mektuplar, basvuruyu alan kisi
tarafindan imzalanmalidir. Eger faks gonderiliyorsa asil metin daha sonra posta ile
yollanmalidir. Cevap mektubu alici, {iriinlin 6zellikleri, fiyat, nakliye programi, 6deme
kosullar1 ve fiyat teklifi hakkinda bilgi igermelidir.

Fiyat teklifleri degiskenlik gosterebilir ama yine de ihracat¢inin akilda tutmasi gereken
belirli asgari sartlar sunlardir:

Alcyla ilgili ayrintilar: Yazisma ve referanslar i¢in alicinin adi ve adresi agikga
belirtilmelidir. Daha 6nceki yazisma ve goriismelere gonderme yapmak gerekli olabilir.

Uriinle ilgili ayrintilar: Uriin 6zellikleri ve ayrintilari tam olarak ve agikga (biiyiikliik,
kalite vb. agisindan) belirtilmelidir.

Ambalajlama diizenlemeleri: Ambalajlamaya ait ayrintilar acik bir sekilde verilmelidir.



Fiyat ve teslimat: Fiyat, 6demenin yapilacagi para birimi, teslim sartlar1 ve yeri acik¢a
belirtilmelidir.

Odeme sartlari: Odeme, genel olarak teyitli, gayri kabili ricu akreditifle yapilmalidir.

Satis Kkosullari: Teslimat zamani acik olarak belirtilmelidir. Ornegin, “akreditifin
acilmasinin bildirilmesinden itibaren 45 giin i¢inde”.

Gegerlilik Siiresi: Fiyat teklifinin hangi donem i¢in gegerli oldugu belirtilmelidir.

Satic1 ile ilgili ayrintilar: Fiyat teklifini yapan kisinin adi, unvani ve agik adresini
igermektedir.

Teklifin ithalatgiya sunulmasinda ne tiir bir form kullanilirsa kullanilsin, alicilardan
gelen taleplere verilen cevaplarda oOzellikle dikkat edilmesi gereken hususlar
bulunmaktadir.

- Ithalatginin talebine miimkiin oldugunca hizli cevap verilmesi gerekmektedir. Gelen
taleplere hizla cevap verilmesi ithalatcinin bagka tedarik¢ilere de basvurmus olmasi
olasilig1 nedeni ile 6nemle tlizerinde durulmasi gereken bir husustur.

- Fiyat teklifinin miimkiin oldugunca acik bir dille hazirlanmas1 ve miisteri tarafindan
talep edilen hususlar ile ilgili tim detaylar icermesi gerekmektedir. Miisterinin
talebinde agikca belirtilmemis bazi ihtiyaclarinin da arastirilmasinda fayda
bulunmaktadir.

- Fiyat teklifi fiyat, teslim sekli gibi bilgileri igermesinin yani1 sira, ayn1 zamanda bir
satis dokiimani niteligi de tagimaktadir. Bu nedenle miisteriye sunumu, gerektiginde
uygun tanitim materyalleri (brosiir v.b.) ve bir mektupla desteklenmelidir. Bu, firma
ve triinlerinin kalitesini vurgulayan bir yaklagim olacaktir.

- Fiyat teklifine miisteriden bir cevap gelmesi halinde iligkilerin aksamadan devam
etmesini saglamak 6nem tasimaktadir.

- Teklife miisteriden bir cevap gelmemesi halinde ise miisteriden geri bildirim
alinmaya ¢aligilarak miisterinin takip edilmesinde yarar vardir.

Fiyat teklfinde fiyat ve teslim seklinin muglak olmayan ifadelerle belirtilmis olmasina
dikkat edilmelidir. Uriinle ilgili risklerin saticidan aliciya nerede gegtiginin dzellikle
belirtilmis olmasina dikkat edilmelidir. Teslim tarihi mektupta 6zellikle yer almali; eger
stokta halihazirda bulunan mallar varsa, bu da vurgulanmalidir. indirim yapilabilecek
kosullar da belirtilmelidir. Fiyat teklifinin gegerlilik siiresi de yazigsmada belirtilmesi
gereken diger bir husustur.

Teklifin miisteriye ulastirilmasinda hangi dil kullanilirsa kullanilsin; teklif yazisinda agik
ve basit kelimeler, anlagilir ciimleler ve paragraf kullanimina dikkat edilmelidir.

Teklifte ilgili referanslarin (talebin firmaya nasil, hangi tarihte, hangi kanalla ulastig1
v.b. ), iirlin 6zelliklerinin ve detaylarinin agik ve anlasilir bicimde yer alip almadigina
ozellikle dikkat edilmelidir.



KAYNAKLAR

Pricing and Quoting, The Business Management System, How-to Manual, International
Trade Centre, UNCTAD/WTO, 2002

Thrac Fiyatimz1 Nasil Belirliyorsunuz? fhracatta Pratik Bilgiler Serisi, IGEME, Nisan
1997

37. ihracatta Fiyatlandirmada Gerekli Bilgiler Nelerdir?

Firmalarin iirlinlerini dis pazarlara satarken ne Olclide rekabetci olacaklarini 6nceden
arastirmalart i¢in bazi bilgileri kullanmalar1 gerekmektedir. Bu bilgiler maliyetler ve
hedeflenen dis pazarlar ile ilgilidir.

Maliyetlerin goézden kagirilmadan belirlenmesi, her bir pazar i¢in ihracat¢inin
kargilagtirmali hesaplar yapabilmesini ve segilen pazarlarin her birinde ihracat¢inin
rekabet edebilirlik derecesini gormesini saglayacaktir.

Diger taraftan ihracat¢i firmanin hedef pazari hakkinda da bilgi sahibi olmasi
gerekmektedir. Pazardaki talep biiyiikliigli ve yapisi, rekabet durumu ve yogunlugu,
hedef pazardaki iiriinle ilgili fiyat bilgileri ihracat¢inin edinmesi gereken bilgilerdir.
Fiyatla ilgili temin edilen bilgilerin sikilikla gézden gecirilmesi ve yenilenmesi dikkat
edilmesi gereken bir husustur. Hem i¢ hem de dis pazarlarda gerceklesen rekabetci
faaliyetlerle ilgili bilgi temini de dogru fiyatlandirma i¢in gerekmektedir. Ayrica
rakiplerin fiyat degisimlerine gosterdikleri tepkiler de uygulanan fiyat politikasinin
isabetli olup olmadigi ile ilgili olarak ipuglari sunmaktadir.

a) Maliyetler:

Firmalarin her bir hedef pazarda ne Olgiide basarili olabilecegini gérmesi ve
karsilastirmalar yapabilmesi i¢in iiretim, dagitim, pazarlama destegi ve idari maliyetleri
gbzden gegirmesi gerekmektedir.

Uretim Maliyetleri: Uriinlerin iiretimi icin yapilan dogrudan ve dolayli harcamalardir.

Dagitim ve satis maliyetleri:

- Tim satig personeline 6denen maaslar, seyahat harcamalar1 gibi harcamalar dahil
olmak tizere {irlinlerin satigini ilgilendiren maliyetlerdir. Satis komisyonlar1 ve
nakliye masraflar1 gibi bazi dagitim ve satis maliyetleri dogrudandir. Ancak
s0zkonusu maliyetlerin biiyiik cogunlugu dolayli harcamalardan olusmaktadir. Bunlar
satis memurlarinin maaglari, reklam harcamalari, nakil araclarinin maliyetleri ve
dagitim personelinin maaslar1 gibi harcamalardir.

- Uriinlerin hedef pazara tasmmasi ile ilgili masraflar. Sézkonusu masraflar navlun
(kara, hava, deniz yolu), sigorta, liman ve basaltma masraflari, dokiiman maliyetleri
v.b. masraflardan meydana gelmektedir. Bu masraflar ihra¢ edilen {iriinlerle ilgili
tasima masraflart dogrudan iirliniin agirlig1 ve/veya degeri ile ilgilidir.



- lthalatginin ve dagitim zincirindeki diger aracilarin iistlendikleri fonksiyonlar (satis,
nakliye, depolama, finansman v.s.) karsiliginda aldiklar1 kar marjlari. S6zkonusu
maliyetler, maliyetler iizerinden yiizde olarak ifade edilmektedir. ithalatcilara ve
diger aracilara 6denen kar marjlar1 genellikle sabit olup, iirtin gruplar1 arasinda
farklilik gostermektedir. Ayni iiriin grubu iginde kiigiik degisikilikler olabilmektedir.

Pazarlama Deste@i Maliyetleri: S6zkonusu maliyetler reklam, satis promosyonu ve
benzeri faaliyetler i¢in yapilan harcamalar1 kapsamaktadir. Toplam pazarlama destegi
maliyetleri ihracat¢inin reklam politikasina dayanmaktadir.

Idari Maliyetler: Maaslar, ofis harcamalari, denetim vb. faaliyetler igin yapilan
harcamalar, kirtasiye harcamalari vs.

b) Dis Pazarlar

Talep Biiyiikliigii ve Rekabet: Hedef pazardaki rekabet durumu ve talep biiytlikliigiiniin
Ogrenilebilmesi i¢in gerekli veriler ihracatginin kendi {iilkesindeki ve hedef iilkedeki
ticaret odalari, ticareti gelistirme kuruluslari, nakliye kuruluslari, ticari atagelikler ticaret
rehberleri, mesleki yayinlar kanali ile 6grenilebilmektedir.

Fiyatlar: Fiyatlandirma kararlarinin siklikla gézden gecirilmesi gerekmektedir. Modern
pazarlama yaklasimi {riinlerin  fiyatlarinin  pazarin  kaldirabilecegi fiyatlardan
belirlenmesi gerektigini kabul etmektedir. Maliyetlere belirli bir kar marjinin yiiklenmesi
sureti ile fiyatlandirma yapmak giiniimiizde rekabet¢i bir fiyatlandirma yontemi olarak
kabul edilmemektedir. Bu ydntemin uygulanmasi halinde ortaya cikan fiyat diizeyi
pazara gore ¢ok diisiikse kar kaybi olabilmekte; c¢ikan fiyat pazara gore ¢ok yliksekse
satis firsatlar1 kagirilabilmektedir. Fiyatlandirmanin basarili bir pazarlama unsuru olarak
kullanilmast i¢in firmanin hedef pazarmin yapisini, talep durumunu, rakiplerin fiyat
degisimlerine olas1 tepkilerini iyi 6l¢mesi gerekmektedir. Ayrica iyi bir satis personeli ile
calisarak miisterilerin sikayetlerinin neden kaynaklandigim1i da siklikla gozden
gecirmelidir.
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