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IHRACAT REHBERI

GIRiS
Ihracat Yol Haritasi yeni ihracata baslayacak firmalarin ilk asamada karsilasacaklari soru ve sorunlara cevap
olusturmak yol géstermek amaciyla hazirlanmistir. Glinimiizde internetin sagladigi olanaklardan faydalanilarak

hazirlanan bu boélimde ilgili konulardaki internet sitelerinin linkleri verilerek yon gosterilmesi amaglanmistir.
Ihracat Yol Haritasi yeni ve giincel konularla zenginlestirilerek tiyelerimizin kullanimina sunulmaktadir.

Neden Ihracat Yapmak istiyoruz?

Isletmeler icin ihracat yapma amaglarinin basinda Pazar payini genisletme, kapasite kullanimini arttirma, ig
pazarda yasanan durgunluklari telafi etmek gelmektedir. hracata baglayan firmalar uluslar arasi rekabet
nedeniyle Urlnlerini pazara uyarlamakta teknolojik anlamda da gelisme gostermektedirler.

IHRACATA BASLARKEN

Ihracata baglamak isteyen firmalar birgok soru veya sorunla karsilasmaktadirlar. Bu sorularin
basinda gelen temel konular soyle siralayabiliriz.

Sirket olarak ihracat yapmaya hazir miyiz?

Uriiniimiiziin rekabet avantaji var mi?

Pazara girisi nasil planlamaliyiz?

Pazarin dzellikleri nelerdir?

Yasal zorunluluklari nelerdir?

Potansiyel miisterilerimiz kimler olabilir?

fhracat siirecini organize edebiliriz ?

Uluslar arasi pazarlar hakkindaki bilgilere nereden ulasabilirim ?
Uriinlerimi satacagim (lkeye &zgii bilgilere nereden ulasabilirim ?

A. Ihracata Hazirmiyiz?

Thracat kararinin isletmelerin gelecedi konusunda ciddi etkileri bulunmaktadir. Bu, dikkatle alinmasi gereken bir
karardir, glink{ isletmenin kaynaklari, yetenekleri veya bu yondeki kararliligi ihracatta basari saglamak igin yeterli
olmayabilir. Ihracat yapmak isteyen isletmelerin dncelikle sahip olmasi gereken temel konular sdyle siralanabilir:

Thrag edilebilir bir (iriin

Rekabet avantaji

Uriinii secilmis olan piyasaya tasimaya yeterli finansman
Thracat projesini gergeklestirmede kararlilik

Yonetim becerisi



Ayrica ihracat projesi ile ilgili olarak bir takim ek yatirimlar veya faaliyetler gerekebilecedi de g6z 6niine
alinmalidir. Ornegin:

Yurtdisi pazarlama genel giderleri

Uriin tasarimi ve adaptasyonu

imalat

Uretim asamasindaki ilave isler, stoklar, kredi ve miisteri hizmetleri.

Uluslararasi piyasalara acilma miicadelesi, isletmelerin ic piyasada deneyimlerini yeni bir llke ve yeni msterilerin
kosullarina adapte edebilmesidir. Girisimcilere genel olarak 6ncelikle ic pazardaki zorluklarla basariyla basa
cikmalari ihracati ikinci bir adim olarak degerlendirmeleri énerilmektedir..

Bu degerlendirmeler isiginda firmalarin ihracata hazir olup olmadiklarini degerlendirmeleri icin hazirlanmis bazi
araclar bulunmaktadir. Asagida linkleri bulunan bu sitelerde yer alan sorulari cevaplandirmak suretiyle firmalar
kendi durumlarini kolayca degerlendirerek, ihracat uygunluklarini test edebilirler.

www.cbi.nl
Hollanda ithalati Gelistirme Kurulusu tarafindan hazirlanan bu siteye iicretsiz olarak kayit olmak suretiyle hem
teshis araci kullanilabilir hem de cesitli Pazar ve sektorler hakkinda bilgi alinabilir.

http://www.tradeport.org/tutorial/starting/
Bu sitede de yine ihracata yeni baslayanlara yonelik hazirlanmis bir kilavuz yer almaktadir.

B. Fiyatlandirma

Fiyat, satin alma kararini alirken potansiyel alici tarafinda trtine bicilen dederdir. S6z konusu fiyat, ihracatcinin
maliyetleri, arti satabilecedi fiyati belirlerken kullanacadi belli bir kar mariji degil, piyasada gecerli olan piyasa
fiyatidir. Ihracat fiyatlandirmasi i¢ piyasadakinden farkl olup, cok daha karmagik olabilir. Ornegin:

Fiyatlar ve misterinin 6demeye hazir oldugu bedel piyasalar arasinda degisiklik géstermektedir..
Daditim kanali marjlari piyasadan piyasaya degisir.

Tarifeler, harglar ve KDV oranlari nihai fiyatlari etkiler.

Kurlardaki dalgalanmalarla maliyet ve marjlar arasinda etkilesim vardir.

Thracat iiriine ek maliyetler getirir (6rnegin, sevkiyat, daha yiiksek genel giderler)

Yurtdisindaki bir aliciya fiyat verirken nakliye ve sigorta giderlerini kimin stlenecedi konusu acikca belirtiimelidir.
"Incoterms" olarak bilinen uluslararasi olarak kabul gérmiis terimleri kullanmak suretiyle yanls anlasmalardan
kacinilabilir.

Bir Grlind Gretme ve piyasaya stirmenin fiili maliyetinin hesaplanmasi, ihracatin finansal agidan uygun olup
olmayacadinin belirlenmesindeki temel unsurdur. Yeni ihracatcilarin birgogu ihracat fiyatlarini "maliyet-arti"
yontemiyle hesaplamaktadirlar. "Maliyet-arti" hesaplama yonteminde ihracatci yerli imalat maliyetini ele alarak
hesaplamaya baslar ve buna idari giderler, arastirma ve gelistirme giderleri, genel giderler, navlun giderleri,
distribtér marjlari, gimriik masraflari ve kari ekler.

Asadidaki tabloda basit bir hesaplama yer almaktadir. Burada, bir ihracat Griiniiyle i¢ piyasa Grlininin fabrika
cikisi fiyatlari ayniysa, buna ihracat maliyetleri dahil edildiginde nihai tiiketici fiyatinin gok daha yiiksek olacadi
acikca goriilmektedir. Kar marjlarinin Girlinden Urline degisiklik gosterecedi de goz éniine alinmali ve tabloda
verilen dederler buna gore degerlendirilmelidir.


http://www.izto.org.tr/TicaretNoktas%C4%B1/D%C4%B1%C5%9FTicaretK%C3%B6%C5%9Fesi/D%C4%B1%C5%9FTicaretDan%C4%B1%C5%9Fmanl%C4%B1%C4%9F%C4%B1/%C4%B0hracatRehberi/%C4%B0hracataBa%C5%9Flarken/tabid/412/ctl/Edit/mid/1190/www.cbi.nl
http://www.tradeport.org/tutorial/starting/

Ornek Uriin Maliyeti ,Maliyet-Art1 Yontemi Hesaplanmasi

I¢ Satis Ihracat

Fabrika Fiyati EUR7.50 EUR?7.50
Yurtigi Navlun .70 .70

Ara Toplam 8.20 8.20
Thracat Dokiimanlari 50

Ara toplam 8.70
Yurtdisi navlun ve sigorta 1.20
Ara toplam 9.90
Ithalat giimriik vergisi (Varis limanindaki maliyetin yiizde 12'si) 1.19
Ara toplam 11.09
Toptanci kar marji (yiizde 15) 1.23

Ara toplam 9.43

Ithalatc1/Distribiitér kar marj1 2.44
Ara toplam 13.53
Perakende kar marji (yiizde 50) 4.72 6.77
Nihai tiiketici fiyati EUR14.15 EUR20.30

Ihracat satislariyla ortaya gikabilecek ek maliyetler sdyle siralanabilir:

Pazar arastirmasi ve firmalarin kreditibilite aragtirmalari;

Is seyahatleri;

Uluslararasi posta, kargo ve telefon masraflari;

Terclime masraflari;

Komisyonlar, egitim giderleri ve dis temsilcilerle ilgili diger maliyetler;
Danismanlar ve lojistik firmalari ile ilgili masraflar

Uriin modifikasyonlari ve 6zel ambalaj giderleri.

Uriiniiniiziin rekabetgi olup olmadigini anlamak icin hedef piyasalardaki perakende fiyatindan baslayarak
maksimum FOB fiyatini hesaplayabilirsiniz. Uriinii hesaplamis oldugunuz FOB fiyatindan sunamiyorsaniz,

UrGintinliziin fiyat olarak rekabetgi olmadidi ortaya cikar ve dolayisiyla da ihracatin basarili olma ihtimali cok dusiik
olur. Uluslar arasi piyasalardaki nihai tiketici fiyatlar hakkinda bir bilgi almak igin yurtdiginda ilgili web sitelerini

incelemekte yarar vardir. Asadida bazi perakende marketlerin siteleri 6rnek olarak yer almaktadir.




C. Hedef Pazar Secimi
Cok farkl 6zelliklere sahip pazarlar icinde Grlnlerimizi satabilecedimiz hedef pazarimizi nasil belirleyecegiz. Pazar
seciminde sdyle bir metodoloji izleyebiliriz.

Pazarla ilgili olarak ekonomik biiylime, niifus, nifusun yas gruplarina gore dagiimi, refah durumu, pazar icindeki
blylime beklentileri, ithalatin énemi gibi konulardaki temel gostergelerin belirlenmesi. Her Griin veya hizmet
grubu icin farklilk gosterecektir.

Temel ekonomik ve Pazar gdstergeleri hakkinda veri toplanir.

Her degiskenle ilgili olarak her pazarin ne derece cazip oldugu degerlendirilir. Her faktoriin gérece dnem adirligi
da alinabilir. Bu veriler ve faktorlerin géz 6niine alinmasi yoluyla yapilacak bir analiz calismasi bize hedef Pazar
secimi konusunda yardimci olacaktir.

Daha sonra da secilen Pazar konusunda tam bir arastirma yapilmasi gerekmektedir. Bazi durumlarda masa basi
calismasi yeterli olmayip alan arastirmasi yapmak gerekmektedir. Hedef pazarda yapilacak arastirma bize hem bu
pazarin dogrulugunu tespit imkani verecek hem de potansiyel is ortaklari ile bir araya gelme firsati ortaya
cikacaktir. Ihracati Gelistirme Merkezi (IGEME) tarafindan yerinde Pazar arastirmalarina ydnelik tesvik verilmekte
olup bu destek hakkindaki bilgiler Ihracatta Devlet Destekleri Bélimiinde yer almaktadir.

D. ihracat Pazarlama Plani Nasil Hazirlanir?

Yalnizca i¢ piyasada faaliyet gdsteren firmalar genellikle, sistemli bir planlama yapmamaktadirlar. I¢ piyasada
firmalarin igleri giinden gline bliyimekte ve kendi piyasalarinda belli bir isim yaparak ve misterileriyle yakin bir
iliski gelistirmektedirler. i¢ piyasa olmasi nedeni ile pazari daha yakindan tanima, herhangi bir degisiklige uyum
sadlama, konumlarini savunma veya islerini biiylitme imkani bulabilmektedirler. Bu nedenle bip planlama siirecine
ihtiyag duymamakta, bunu dodal olarak yazili olmasa da bir dereceye kadar uygulamaktadirlar. Oysa uluslar arasi
pazarlarda, rakipler biytk bir olasilikla bilinen tedarik¢i olma konumunda rahat iken, yeni ihracatcilar bu piyasaya
girmek icin savasan durumunda olmaktadir. Isletmeler basta mali sonuglar olmak lizere tiim faktdrleri iyice
g6zden gecirmelidir. Tahmini maliyetler ve satislar detayl bir sekilde gbzden gecirilmelidir. Projeye baslarken “en
kot durum” senaryosunu da dederlendirmek, projenin bu durumda hala uygulanir olup olmadigi hakkinda bir fikir
verecektir!

Thracat girisiminin basarisiz olmasi durumunda ne gibi sonuglar ortaya cikacadi da mutlaka sorgulanmalidir. Béyle
bir durumun isletmeye ciddi zararlar verebilecegi disiiniilirse, riske girme konusunda dikkatli olunmalidir.

ihracat pazarlama plani i¢ piyasa pazarlama planindan farkl dzellikler gdstermektedir:

Arastirmada kullanilan bilgi kaynaklari gok givenilir olmadigi ve uzaktan elde edildigi igin, plandaki bilgiler eksik ve
eski bilgiler olabilir.

Kendi bilginize degil Gglincti sahislarin bilgilerine tabi oldugunuz icin, rekabet analizi daha zordur. Hicbir zaman
kimin sizin tarafinizda oldugundan emin olamazsiniz. Kaynaklarinizi iki kez kontrol etmek zorundasiniz.

Potansiyel alicilarin var olan tedarikgiler yerine yeni bir ihracatci ile calisma durumunda saticidan bircok tavizde
bulunmasini beklemesi muhtemeldir. Alicilari ikna sireci genel olarak uzundur ve baslangic satis rakamlari da gok
ylksek olmamaktadir.

Gumriik vergileri, kotalar, standartlar veya kalite sertifikalari gibi piyasaya giriste karsimiza gikmasi muhtemel tim
engeller planlama sirecine dahil edilmelidir.

Hedef pazardaki dagitim secenekleri dikkatlice arastirnimalidir. Ihracatci firma olarak biiyiik bir olasilikla acente
veya distribiitérle calisma secenedi s6z konusu olacaktir. Isinizi emanet edeceginiz kisi hakkinda dogru karar
vermek igin bliylik 6zen gosterilmelidir. Anlasmanizin mali sartlari, distriblitér veya acentenizin, triinl piyasaya
sokmak igin gaba harcamasini tesvik edecek nitelikte olmalidir. Bunun da biitgenize etkisi olacaktir.

Firmanin Griint, montaj, bakim veya yedek parca gerektiriyorsa, bu hizmetlerin ilgili piyasadan karsilanmasi
maliyetleri de dikkate alinmalidir.

Ihracat Plani Hazirlama Rehberi



Interaktif Ihracat Pazarlama Plani

Hollanda Ithalati Gelistirme Merkezi tarafindan hazirlanan Ihracat Pazarlama Plani rehberi firmalara interaktif
olarak kendi pazarlama planlarini yapma imkani saglamaktadir.

www.cbi.nl
E. Pazar Arastirmasi Nedir?

Pazar Arastirmasi, potansiyeli olan i¢ ve dis pazarlar tespit etmek (izere, temel bilgi ve istihbarat bilgisi elde
etmeyi amaglayan bir stirectir.

Sistematik bilgi toplamayi ve analiz etme surecini igerir.

Pazar arastirmasi sirketlere potansiyel isleri belirlemeye ve olasi hatalardan kaginmayi saglar. Potansiyel firsatlarin
mevcut oldugu ve pazara yeni girecek olanlar icin engel teskil eden pazarlari acida cikarir.

Potansiyel miisteriler, rakipler, dagitim yapisi, Pazar edilimleri, Pazar ihtiyaclari, teknik ihtiyaclar ve pazara giris
kosullar hakkinda temel bilgileri sunar. Her tirli bilgi potansiyel teskil etmeyen pazarlara girmekten kaginilarak
kazanilan zaman, enerji ve maliyet kapsaminda 6nemlidir.

Pazar Arastirmasinin Sonuglari Nelerdir?

Pazar arastirmasi asagidaki sorulara cevap arar:

Muisteriler kimlerdir?

Nerede bulunurlar?

Pazardaki ana oyuncular kimlerdir?

Pazar nasil boliimlenmistir?

Talep modelleri nelerdir?

Pazar davranis modelleri nelerdir?

Hangi Grlinler ne kadar miktarda ve kalitede talep edilmektedir?
Pazar blyUklGga nedir?

Pazar fiyatlar nasildir?

Pazardaki egilimler nelerdir?

Daditim kanallari nelerdir?

Pazar Arastirmasini Kim Yapar?

Pazar arastirmasi sirketin pazarlama departmani tarafindan veya pazar arastirmasi yapan danismanlik sirketleri
destegi ile yapilabilir.

Sirketler Neden Pazar Arastirmasi Yapmalidir?

Thracatci olmaya hazirlanan sirketlerin cogu neden ihracat yaptiklarini veya neden belli bir pazar hedeflediklerini
iyice diisinmeden ihracata baglyorlar. Bir sirket ihracat pazarlamasindaki amaclarini tespit ettiginde, hangi
pazarlarin potansiyeli oldugunu da belirlemek zorundadir. Yani Pazar arastirmasi ihracat pazarlama stratejisi
gelistirmek igin gereklidir.

Pazar Aragtirmasinin icerigi?

Pazar arastirmasi bir sirketin ihtiyaglarina gore Pazar bilgisi toplama siirecidir.

Pazar arastirmasi basarlyl garantilemez.

Belli bir Girlin hakkinda bilgi bulunmuyorsa, tahmin yapmak mimkdndar.

Baz llkeler hakkinda diderlerine nazaran bilgi bulmak daha kolaydir.

Arastirma sirketleri biiylik pazarlara odaklanma egilimindedir.

Resmi istatistikler ve raporlarin genelde yayinlanmadan 6nce tarihi gegmis olmaktadir.


http://www.cbi.nl/
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Masa Basi Arastirma

Internet

Yayinlanan resmi istatistik kaynaklari
Rehberler

Konferans ve seminer raporlari
Ticaret kataloglari

Ticaret Dernekleri

Devlet Kurumlari

Arastirma ve egitim kurumlari
Profesyonel kurumlar

Thracati Tegvik Kurumlari

Ticari Ataselikler

GUmriik

Sirketlerin tanitim materyalleri
Gazeteler

Ticaret dergileri

Standard Belgesi veren kurumlar

Bazi ticari bilgiler {icretsiz olsa da, bilginin toplanmasi icin zaman harcanmasi gerekmektedir. Ayrica, gerekli bircok
giincel kaynaga paral tyelik gerekmektedir.
Toplanilan bilgi analiz edilmeli ve sonuglar cikariimalidir.

Metodolojik Yaklasim

Yayinlanan Kaynaklar: IGEME, Ticaret Odalari, Devlet Kurumlari, Internet

Uluslararasi Kurumlar: Uluslararasi Ticaret Merkezi, Diinya Ticaret Orgiitii, Birlesmis Milletler Ticaret ve Gelisim
Konferansi ve Ticareti

Faks/Telefon Talepleri: Buyikelcilikler, Ticaret Dernekleri, Gimriik Mistesarlidi, sirketler ve Tirk Standartlar
Enstitlisii'nden bilgi talep edilebilir.

Ana Arastirma: Yukarida bahsedilen yontemlerle bilgi alinamadidi takdirde, telefon veya ticaret dernekleri,
sirketleri ve sektdrdeki uzmanlar araciidiyla hedef Pazar hakkinda bilgi edinilebilir.

Saha Arastirmasi
Asadidaki sorulara cevap vermelidir:

Muisteri ihtiyaglari/beklentileri nelerdir?

Uriin yerel yasal uygulamalara uyuyor mu?

Uriin yerel kosullara uyuyor mu ve fiyati rekabet edebilir mi?
Muisteriler Griin icin ne kadar 6deyebilir?

Dizayn, 6lgl, renk, paketleme ve etiketleme zorunluluklari nelerdir?
Ne kadar miktarda Uriin talep edilmektedir?

UriinG en iyi dagitma kanali nedir?

Sektordeki en iyi acenta ve distribltorler hangileridir?

Muisteri ve satis sonrasi hizmetler ne kadar 6nemlidir?

Saha Arastirmasinin Ana Metotlari Nelerdir?

Kullanilan metotlar Griin gesidi ve gereken bilgilere gore farklilik gosterir. Saha arastirmasinin temeli goriismeler
ve gozlemlerdir.

Kisisel Miilakat
Telefon Milakati
Posta yoluyla tetkik
“Focus” Grubu
GoOzlemleme



Yeni pazarlarda basari misteri memnuniyetine baglidir. Bu da uygun riini veya hizmeti profesyonel olarak ve
zamaninda sunmaktir. Pazar hakkinda ne kadar bilgi edinilirse, basari orani o derecede artmaktadir. Fakat Pazar

kosullarini belirleyen faktorlerin stirekli degdistigi unutulmamali, Pazar arastirmalar bir seferlik aktivite olarak degil,
sureklilik arz eden izleme stireci olarak algilanmalidir.

F. Kullanima Hazir Pazar Raporlan

IGEME - Ihracati Gelistirme Etiit Merkezi
http://www.igeme.org.tr

ITC Pazar Raporlan

ITC pazar 6zetleri, kalkinmakta olan Ulkelerin ilgilendigi ihracat Grlinlerine iliskin kisa pazar raporlaridir. Bu
raporlar, en iyi yaklasimi benimsemek ve bir pazara girmek icin gereken ticari bilgileri icerir. Pazarin bir 6zetini
verir ve pazardaki gelismeler, ticaret istatistikleri ve edilimler, standartlar ve yonetmelikler, fiyatlar, ambalajlama
ve etiketleme, ticari fuarlar hakkinda bilgilerin yani sira ilgili Griintin ithalatcilar dahil olmak tzere 6nemli adresleri
de kapsar.

http://www.intracen.org/mas/mb.htm

CBI Sektorel Pazar raporlar
www.cbi.nl
EC-Ihracat Yardim Masasi

Ihracat Yardim Masasi, Avrupa Komisyonu tarafindan, Avrupa Birligi pazarlarina erisimi kolaylastirmak amaciyla
sunulan internet lizerinden calisan bir kaynaktir. Ihracat Yardim Masasi éncelikle kalkinmakta olan tilkeleri
hedeflese de, AB pazarina girmek isteyen ihracatgilar igin de ilgili ve 6nemli bilgiler icermektedir. Bu bilgilere
tarifeler, gimriik belgeleri, menge kurallari, ticari istatistikler hakkindaki bilgiler dahildir.
http://exporthelp.europa.eu

ALICILARA ULASMAK
A. Dagitim Kanallan

Genel olarak ihracatcilarin yurtdisi pazarlarda kendi ofisini kurmaya gticii yetmemektedir, 6zellikle de ihracata
baslarken. Isletmelerin son tiiketiciye dogrudan {iriin tedarik etmeleri pek rastlanan bir durum degildir.
Ihracatgidan miisteriye ulasana kadar yasanan siirecte bircok araci yer alabilmektedir. Ihracatcilar genel olarak bir
acente veya distrib(itor ile calisirlar. Kar marjlarini arttirmak igin, cogunlukla acentelerin aradan gikarma egilimi
gozlenmektedir ancak acente veya distribtitoriin ihracat siirecinde énemli bir rol oynadigi unutulmamali, kosullari
en iyi sekilde belirleyerek gerekli yerlerde acente ve distribiitérlerden faydalaniimalidir.

Uriinlerimizi dis pazara tasiyacak olan acenteleri secerken cok dikkat etmek gerekmektedir. Hem sektdre uygun
temsil seklini segmek, daha sonra da kimi segecedimiz konusunda dogru karar vermek kolay dedildir. Bu, tim
ihracat gabalarini etkileyen gok can alici bir noktadir. Segilen temsilci satici igin kabul edilebilir olmali, pazari
tanimall, ihracatginin Uriinlerine karsi yeterli ilgiye sahip olmali, bdylece de ihracatginin adina pazarda galismalidir.
Temisilcilik seklini genelde isin dodasi belirler. Bir secenek Komisyon Acentesi'dir (satici gibi hareket eder ve
komisyon alir - 6rnek: siparisten ylizde - 6deme olarak). Endistriye bagli olarak, komisyonlar %2 - %15 arasinda
degisir. Genelde komisyon acentesinin adi gegmez; islemler ihracatci ve miisteri arasinda direkt yapilir.

Bir distribiitor; genelde ithalat islemleriyle baslayan, stok tutma, satis ve daditimi da igeren daha fazla gorevi
Gstlenir. Uzun vadelerle aldidi mall misteriye cogunlukla distribiitor satar ve misteri tarafindan kendisine 6deme
yapilir. Bu dagitim sekli misteriye diizenli olarak mal tedarik edilmesi durumunda kullanilir - 6rnek: Ginlik ya da
haftada birkag kez yiklemelerin yapildigi gida sektori.


http://www.igeme.org.tr/
http://www.intracen.org/mas/mb.htm
http://www.cbi.nl/
http://exporthelp.europa.eu/

Komisyon acenteleri ve distribitdrler genellikle birkag tedarikciyi temsil ederler. Alicilara kendilerini cazip kilan,
teklif edebildikleri Giriin yelpazelerinin gesitliligidir. Ihracatginin dikkat etmesi gereken konu temsilci veya
distribiitérlerin temsil ettigi diger Griinlerin kendi triinlerine rakip degil tamamlayici Griinler olmasidir. s ahlakina
sahip olmayan temisilcilerin bir sirketin Griinlerini sadece (rlinlin 0 pazara girisini engellemek ve kendi Griin
gamlarini korumak igin temsil etmek istemesi de rastlanan bir durumdur.

Acenteler ve 6zellikle distribiitorler genellikle sadece sinirli bir cografi bolgeyi kapsayabilir dolayisi ile tim pazari
kapsamak icin tam bir aga ihtiyac duyulabilir. Ornegdin Almanya'ya satis yapan Tiirk sirketlerinin, temsilci veya
distribtoriiniin kapsayabilecekleri alani kontrol etmeleri ve secimlerini de bélgesel bazda yapmalari daha uygun
olabilir.

Bazi durumlarda bu metotlarin birden fazlasi kullanilabilir - 6rnedin bir acente siparisleri takip ederken bir
distributor de fiziksel dagitimi Ustlenebilir. Veya ihracatgl birkag siparis alarak ise baslayip sonrasinda isin hacmi
cazip hale gelince acenteye devredebilir. Ornedin gida endiistrisinde ihracatci gogunlukla komisyon bazinda
calisan birkag temsilciyle (veya brokerla) calisir. Ayni zamanda bir ithalatginin veya distribiitorin fiziksel dagitim
hizmetine de ihtiyac duyar.

Distribltor secerken en biylk distribiitdr her zaman dogru segim olmayabilir. Bazen mallariniz bir depoya
gdnderilir ve aylarca orda bekletilebilir. Ozellikle de kiigiik ihracatgilar icin codu zaman satislari gerceklestirecek
olan kiglk ve ise en cok ihtiyaci olan distribiitér en dodru partner olabilmektedir.

Biitlin anlasmalar yazili s6zlesmelerle diizenlenmelidir. Bu s6zlesmeler, 6zel sartlar altinda; mesela lizerinde
anlasma sagdlanan hedefler tutmadiginda, ihracatginin anlasmayi feshedebilmesine imkan taniyacak sekilde
hazirlanmalidir. Uyusmazliklarin ¢dziimiinin ihracatginin degil, temsilcinin yerlesik oldugu llkede gerceklesecedini
unutmamak gerekir. Bu nedenle, stzlesmeler konusunda profesyonel uzmanlardan yardim almak yerinde
olacaktir.

B. Is Kiiltiirii

Ihracata baslayacak olan firmalar dncelikle kendi aliskanlik ve deger yargilarindan gok farkli bir cevre ile
karsilasmaya hazir olmalidirlar. Her Glkenin kendine 6zg bir is kiltlird anlayisi oldugu bilinmeli ve bu cercevede
hareket edilmelidir.

Ulkemizde belli bir is ortaminda dahi olsa kisiler arasinda senli benli bir iletisim sz konusu olabilirken drnedin
Avrupa Ulkelerinde yillarca isbirligi icinde dahi olunsa Bay veya Bayan. (soyadi kullanarak ) denmesi yaygindir.

Eder ki uluslar arasi pazarlara agiimak istiyorsak, girecedimiz pazarlar konusunda bilgi toplarken bu lkelerin
kdltard, deder yargilari konusunda da bilgi toplamaliyiz. Girecegimiz isbirliklerinde edindigimiz bilgiler cercevesinde
davranis ve yaklasimlarimizi diizenlemeliyiz.

Avrupa kiltiirinde genel kabul gérmiis bircok yaklasim bir Dodu kiiltiiriinde kabul edilemez olabilmektedir.
Ornegin Japonya yiiksek gelir seviyesi ile bircok ihracatgl igin iyi bir Pazar olarak dne ¢ikmaktadir. Ancak bu
pazarin ve bu pazarda is birligi yapacagimiz partnerlerimizin is hayatina yaklasimlari cok farkl olacaktir. Gliven
konusunun ¢ok 6nem tasididi bu piyasada yeni bir is ortakligina girmek bir Avrupa Ulkesindekine gore ¢ok daha
uzun zaman gerektirmektedir. Bu konuda bastan bilgi sahibi olursak hem hatali bir takim girisimlerden kaginmis
oluruz, hem de en uygun yaklasimla is birliklerine girebiliriz.

C. Toplanti Hazirhig:
Yurtdisina Hazirhk

Ulkemizdeki firmalarin tiriinlerini tanitma konusunda agirlikli olarak fuar katiimlari gerceklestirdigi gdzlenmektedir.
Fuarlar bu konuda cok iyi imkanlar sunmakla birlikte her zaman en iyi sonuglar elde edilememektedir.

Iyi 6n hazirlik yapilmamis fuar katilimlari yaninda sirketlerin iiriiniinii tanitan ve sirket imajini yansitan brosiir ve
web sitesi gibi tanitim materyallerine yeterince 6nem verilmemesidir. Alicinin dilinde yapilmis olan koti geviri kot
bir izlenim yaratir ve basarisizliga neden olur. Bu tiir durumlar, basim yapilmadan énce yayinin yapilacag dili,
anadili olan bir kisinin kontrol etmesi saglanarak énlenebilir.



Bir diger konu da sirketteki bitln calisanlarin ihracat konusundaki gayret ve sorumluluk bilincinde olmasi
gerektigidir. Zaman zaman acil numune taleplerinin hizla karsilanmasi, tasarim ve ambalaj degisikliklerinin
gerceklestirilmesi gerekecektir. Bu ihtiyaclar karsilayabilmek icin firmadaki sorumlu kisilerin taleplere hazirlikli
olmalari saglanmalidir.

Ulkeler arasi yapilan ticaret mutlaka seyahat icermelidir - miisteriyi ziyareti veya miisterinin davet edilmesi. Ticari
fuarlar ve internet teshir agisindan faydali da olsa, hicbir sey musteriyle karsilikli yapilacak olan bir toplantinin
yerini tutamaz ve toplantiyl gerceklestirmek igin genel olarak saticinin daha fazla caba géstermesi gerekmektedir.

Yurt disina yapilacak bir seyahat 6ncesi firma profilleri, tanitim materyalleri, Girlin teknik bilgileri, uygun
hazirlanmis numuneler, fiyat bilgileri ve ylikleme detaylarini igeren dosyalar hazirlanmali ve seyahate firmayi
temsile yetkili, yabanc dil bilgisi yaninda trlin ézellikleri konusuna hakim kisi tarafindan seyahat organize
edilmelidir. Seyahate katilacak kisinin yabanci dil bilgisinin yetersiz olmasi durumunda terctiman hizmetlerinden
faydalaniimalidir.

Seyahat 6ncesi Pazar ve is kiiltliri konusunda bilgi toplanmali, seyahat stiresinden 6nce randevular alinarak tam
bir seyahat programi yapilmalidir.

Alici Firma Ziyareti

Saticl olarak genel olarak ihracatcilarin misterileri Glkelerinde ziyaret etmesi gerekiyorsa da belli durumlarda alici
ziyaretleri de gerceklesmektedir. Bu firmalar igin iyi bir sans olarak goriinse de ihracatgi icin baslangicta cok ta
kolay olmayabilir. Alici mutlaka is yapmak amacglh olarak ziyarete geliyor ancak ziyaretinin amaclar arasinda
ihracatginin givenilir bir tedarikci olup olamayacadini da test etmek geliyor.

Ziyaretler ihracatcinin alici ile birebir iliski kurma, detayl bilgi toplama (rakipler ve gelecek firsatlar) yaninda
ihracatginin, sirketinin yeteneklerini sergileme firsati vermektedir.

Isletme ziyaretine gelen alicilar yalnizca firmanin yénetim kurulu baskani veya en iyi satis midiriini degil,
operasyonun tiim asamalarini gérecektir. Iyi bir izlenim birakmak igin tiim isletme calisanlari ayni derecede caba
gostermelidir. Ofisler ve fabrika binalari miimkiin oldugunca derli toplu olmali ancak ayni zamanda yogun, cok
calisan bir kadro oldugu izlenimini vermesi gerekir. Ziyaret dncesi, firma yetkililerinin kendi tesislerini elestirel bir
yaklasimla gézden gecirmesi yerinde olacaktir.

Fuar Katilimlan

En iyi ve en etkili taniim araglar arasinda yer alan fuarlar ihracatgilara birgok olanak sunmaktadir. Bunlarin
basinda gelenler:

Firmalara, potansiyel misterileri ile ylz yliize gelme

Firmalar arasi dogrudan badlanti kurma

Yabanci ortaklarla igbirligi olusturma,

Uriin ve hizmetinin etkin tanitimini yapma,

Ayni veya benzer sektorlerdeki {irlin ve hizmetlerin kalite ve fiyatlarini gorerek karar alma siirecinde rasyonellige
ulasma,

Son teknolojiyi tanima firsati

Fuarlara katiim éncesinde firmalarin yapmasi gereken degerlendirmeler

Uriinlerin Pazara Uygunlugu: Fuarlardan belirli bir kazang ile dénebilmek icin Griinlerin o pazara uygun olup
olmadigi cok énemlidir. Uriinlerin Pazarin Gereksinim, Ihtiyag Ve Tercihlerini Karsilayip Karsilamadigi
degerlendirilmelidir.

Uriin Fiyatlarinin Pazara Uygunlugu: Firmalar, llkelere gére yaptiklari fiyatlandirmanin isabetli ve dogru olmasini
saglamalidirlar.

Uriin Kalitesinin Pazara Uygunlugu: Firmalar, sectikleri pazarlara girerken driinlerinin o iilke standartlarina uygun
olup olmadigina dikkat etmelidir.



Pazar Talebinin Karsilanabilirligi: Fuar sonunda biiylik taleplerle karsilasma ihtimaline karsi, firmalar fuara
katilmadan 6nce kapasitelerini degerlendirmelidirler.

Pazarin Sorunlarina Karsi Hazirlikli Olunup Olunmadidi: Her Glkenin ve pazarin kendine 6zgl 6zellikleri nedeni ile;
nakliye, glimriikleme, uluslararasi iliskiler ve bankacilik gibi konularda farkliliklar ortaya cikabilecegi g6z 6niine
alinmal

Fuarlara katihm konusunda firmalarin ihtiyaglarina yonelik hazirlanmis olan rehberler internet ortaminda yer
almaktadir. Bu rehberlerden bazilari 6rnek olarak asadida verilmistir:

CBI "Expo Coach"

CBI, fuarlara katihmi etkili ve verimli sekilde ydonetmenize yardimai olacak bir ihracat el kitabi hazirladi. Bir fuara
hazirlik, katihm ve takip acisindan pek cok faydali ipucu ve kontrol listesi iceren faydal bir rehberdir. www.cbi.nl

Auma

Diinyadaki ticaret fuarlarina iliskin arama motoru
www.auma.de

Uluslararasi Ticaret Fuarlari, Seminerler Ve Kurslar

http://www.expocentral.com/index.html
http://www.tradeshows.com/
http://globaledge.msu.edu/ibrd/busresmain.asp?ResourceCategoryID=15

D. Sirket Veri Kaynaklan

Internet potansiyel is ortaklarina ulasma konusunda iyi imkanlar saglamaktadir. Onemli olan bu kaynaklari etkin
sekilde kullanmaktir. Asagida 6rnek olarak verilen bazi sayfalar firmalara bu konuda yardimar olacaktir. Ozellikle
parall abonelik gerektiren siteler daha giivenilir bilgi vermekte olup, bu kaynaklardan abonelik sahibi olan izmir
Ticaret Odasi kiitiiphanesi ve Igeme kiitiiphanesinde faydalanabilirsiniz.

http://www.europages.com/

30 ayri lkeden 500.000 sirketin kayitli oldugu bu site telefon rehberi gibi bir islev gérmekte, ihracatcilara iliskin
bilgilere de bu siteden ulasilabilmektedir. 6 dilde hizmet veren bu sitede ihracatgilar firmalarini
kaydettirebilmektedir.

http://www.asiansources.com/
Asyali sirketleri diinyadaki sirketlerle baglanti kurmalari amaclaniyor. Ulke ve iiriin adi belirtilerek o tilkedeki o
firma ile ilgili bilgilere ulagilabiliyor.

http://www.kompass.com/

Ulke ve iiriin bazinda aramanin yaninda iiriin ve firma kategorisi bazinda arama yapilabilen bu sitede yaklasik 1, 8
milyon firmanin kaydi bulunmaktadir. Sitede kapsamli sirket profilleri yer almaktadir. Siteye en basit diizeyde kayit
olmak cretsiz olup sitenin tiim olanaklarindan faydalanmak igin belirli bir Gcret 6deyerek abonelik gerekmektedir.
Odamiz kiitliphanesinde mevcut olan abonelikten faydalanarak arastirma yapabilirsiniz.

http://www.tradezone.com/
Dis ticaret yapmak isteyen firmalara bilgi vermeyi amaglayan bu sitede ihracatg firmalar igin Ucretsiz web hizmeti
veriliyor. Ucretsiz olarak firma ilani da vermek miimkiinddir.


http://www.izto.org.tr/ticaret-noktasi/dis-ticaret-kosesi/dis-ticaret-danismanligi/ihracat-rehberi/alicilara-ulasmak/ctl/edit/mid/www.auma.de
http://www.expocentral.com/index.html
http://www.tradeshows.com/
http://globaledge.msu.edu/ibrd/busresmain.asp?ResourceCategoryID=15
http://www.europages.com/
http://www.asiansources.com/
http://www.kompass.com/
http://www.tradezone.com/

ABC France

120.000'den fazla Fransiz enddstri sirketinin (lreticiler, toptancilar ve hizmet saglayicilar) kayith oldugu B-2-B
veritabani.

http://www.abc-d.fr

Seibt sirket verileri

Sermaye mallar endustrisinden iyi arastirilmis, kaliteli adresleri icerir. Olasi rakipler kadar pazarlardaki potansiyel
tedarikgciler, gelecekteki alicilar hakkinda bilgi alinabilir.
http://www.seibt.com/?sprache=e

WLW Kim neyi tedarik ediyor?
10 Ulkeden 300'den fazla tedarikgi sirket bilgisi iceren internet bazli arama motoru.
http://web.wlwonline.de/wlwonline/start/en/DE/start.html

Proodle
15 dlkeden 1,3 milyondan fazla sirket ile Avrupa pazari icin sirket bilgileri hizmeti verir
www.proodle.com

Avrupa imalatcilari Thomas Kaydi

Avrupa icin endistriyel satin alma rehberidir. 17 Avrupa Ulkesinden 6 dilde 10,500 enddstriyel Griin
siniflandirmasina gore diizenlenmis olan bu sitede 210.000 endistriyel tedarikgi arasinda arama yapilmasi
mimkinddir.

http://www.tremnet.com

Schober Uluslararasi adresler

960 milyon tiiketici adresi ve 45 milyon sirket adresi iceren, hedef gruplar icin Avrupa'nin lider veritabani. Arama
NACE kodlarina gore yapilmaktadir.

http://www.schober.com

Infobel
Diinya genelinde Internet'te beyaz, sari ve is sayfalari.
http://www.infobel.com/world

Sirket Veri Tabani Link Listesi
Venexport, sirket veritabanlarinin kapsamli bir link listesini sunar. Bu liste cografi olarak hazirlanmistir.
http://www.venexport.com/links/partners_europa.html

Uluslararasi Acenteler ve Aracilar Uluslar arasi Birligi

http://www.iucab.nl/

YASAL UYGULAMALAR
A. Nasil Ihracatgi Olunur?

Thracatgi olmak icin Ihracatc Belgesi tiiriinde bir belge gerekmez;

Ihrag edecegi mala gore ilgili Ihracatgi Birlikleri Genel Sekreterligine tiye olan Vergi numarasina sahip gercek veya
tlzel kisiler Tlzel kisilik statlistine sahip olmamakla birlikte yurirliikteki mevzuat hikimlerine istinaden hukuki
tasarruf yapma yetkisi taninan ortakliklar.

B. ihracat Siireci

Thracat siirecinde alinmasi gereken belge ve izinler ile ilgili olarak isbirligi yapilacak olan kurum ve kuruluslar
konusunda asadida yer alan tabloda detayl bilgiler yer almaktadir.


http://www.abc-d.fr/
http://www.seibt.com/?sprache=e
http://web.wlwonline.de/wlwonline/start/en/DE/start.html
http://www.izto.org.tr/ticaret-noktasi/dis-ticaret-kosesi/dis-ticaret-danismanligi/ihracat-rehberi/alicilara-ulasmak/ctl/edit/mid/www.proodle.com
http://www.tremnet.com/
http://www.infobel.com/world
http://www.venexport.com/links/partners_europa.html
http://www.iucab.nl/

IHRACATTA ALINMASI GEREKEN BELGELER

BELGE VE iZIN VEREN
KURULUSLAR

Dahilde isleme izin Belgesi
Haricte Isleme izin Belgesi
Standart Kontrol Belges
Ticari Kiralama

Dis Ticaret Miistesarligi

Giimriik Beyannamesi
Bedelsiz Thracat

Onaylanmis Kisi Statii Belgesi
Doviz Beyan Tutanagi

Glimriik Miistesarligt

Ozel Fatura

Maliye Bakanligi

Uluslararasi Orijin ve Bitki Saglig1 Sertifikasi
Hayvansal Uriinlerle ilgili Saglhk Sertifikast
Giibre Thracati

Tokum Thracat:

Su Uriinleri fhracat:

Yaris Atlari Thracat:

'Yem fhracati

Zirai Miicadele ilag ve Aletleri

Veteriner laclari Thracati

Dogal Cigek Soganlari Thracati

Damuzlik Biiyiik ve Kiiciik Hayvan Thracati
Doga Mantar1 Thracati

Mavi ylizgecli orkinos

CITES Belgesi

Tarim ve Koyisleri Bakanligt

Afyon ve Hashas Kellesi Thracati
Uyusturucu Maddelerin Ihracati

Saglik Bakanlig

Harp, Silah ve Mithimmat ihracat:

Milli Savunma Bakanligi

Av Hayvanlari Thracati

Orman Bakanlig1

Tehlikeli Atiklarin Thracati
CITES Belgesi

Cevre Bakanlig1

Hal1 Ekspertiz Raporu
Antika Hediyelik Esya

Kiiltiir Bakanlig

Uygunluk Belgesi (Smnir Ticaret Merkezi)

Valilikler

Kayda Bagli Thracat

Konsinye ihracat

Kredili Thracat

Takas (Bagli Muamele)
Kotaya Tabi Uriinlerin fhracati
Nihai Kullanim Sertifikas1

Ihracate1 Birilikleri

‘Mense Sahadetnamesi

Sanayi Odalari,




A.TR Belgesi Ticaret Odalar1

EUR.1 Belgesi Sanayi ve Ticaret Odalar1
Islenmis Liiletas1 [hracat: Ticaret Borsalar1

Borsa tescil Beyannamesi
GSP Formu (Form A)
Ekspertiz Raporu

ATA Karneleri

Seker Thracati T. Seker Fabrikalart Genel Miidiirliigii
Radyasyon Analiz Belgesi ( Ari Belgesi / Sar1 Belgesi) Tiirkiye Atom Enerjisi Kurumu
Niikleer Alanda Kullanilan Mlzeme, Ekipman ve flgili Teknolojinin

Thracati

Helal Belgesi Miiftiiliikler

Transit Ticaret Bankalar

Doviz Alim Belgesi

Ihracatin Yapilacagi Ulkeye Gére islemler

Ulkemizde kredi karsiid kurulan tesislerin bedelinin malla geri ddenmesine iliskin aramizda 6zel hesap bulunan
lilkelere yapilacak ihracatta,

Tirk ihrag Griinlerine kota uygulayan Ulkelere yapilacak ihracatta

Avrupa Birligi'ne (AB) Uye Ulkelere yapilacak ihracatta

EFTA (lkelerine ve Serbest Ticaret Anlasmasi (STA) kapsaminda yapilacak ihracatta

iki ve cok tarafli kredi anlasmalarimizin bulundugu iilkelere bu kapsamda yapilacak ihracatta,

Tirkiye'ye tavizli glimriik oranlari / Genel Preferanslar Sistemi (GSP) uygulayan Ulkelere yapilacak ihracatta,
BM ambargosu olan (ilkelere yapilacak ihracatta

Sinir ticaret merkezleri kapsaminda yapilacak ihracat

Tek tarafli olarak ambargo uygulanan Ulkeler (Ermenistan, Gliney Kibris Rum Y&netimi)

duzenlenmesi gereken belgeler, miracaat edilecek merciler ve izlenmesi gereken prosediirler
degisebilmektedir.

Yukarida yer alan béliim T.C. Basbakanlik Dis Ticaret Miistesarligi IGEME - ihracati Gelistirme Etiid Merkezi -
tarafindan hazirlanmistir. Giincel bilgiler icin http://www.igeme.org.tr/ adresinden IGEME web sitesini ziyaret
edebilirsiniz.

C. Odeme Sekilleri
1) Pesin Odeme

Thracat bedelinin fiili ihracattan 6nce tahsil edildigi 6deme seklidir. Genellikle birbirini ok iyi taniyan alici ve satici
arasinda gerceklesip, tamamen glivene dayanmaktadir. Mallar génderilmeden para tahsilati yapiimasi dolayisi ile
risk tamamen alici tizerindedir. Yogun rekabet ortaminin yasandigi giiniimiiz piyasalarinda cok yaygin olarak
kullanilmamaktadir.Uriiniiniin Gretiminin finansmaninda kullaniimak tizere ithalatcidan mal bedelinin bir kisminin
veya tamaminin &nceden saglanmasina da alici firma prefinansmani denmektedir. Odeme pesin 6demede oldugu
gibi mal génderilmeden 6nce alinmaktadir.



2) Akreditifli Odeme
Akreditif Nedir?

Akreditif ( Uluslar arasi islemlerde kisaca L/C - Letter of Credit olarak adlandirilir); Ihra¢ edilen mallarin
bedellerinin 6denmesi konusunda belirli sartlarin yerine getirilmesinden sonra 6demenin yapilacagina iliskin bir
cesit teminattir. Akreditif Grilinlerin kisa bir agiklamasi, 6deme igin gerekli bilgilerin listesi, yiikleme tarihi ve 6deme
icin belirlenen son tarih gibi bilgileri igerir. Akreditif uluslar arasi formda hazirlanir.

Akreditifin Agilmasi

Akreditifli 6deme sisteminin temel dayanadi, ithalatci ve ihracatginin arasindaki para alisverisinde képri gorevi
goren bankalardir. Bir bankanin yazili olarak yukimlilige girerek 6deme isleminde aracilik etmesi gerekmektedir.
Bu da akreditifin agilmasi anlamina gelmektedir.

Odemenin Yapilmasi Igin Gerekli Kosullar

Ithalatci ve ihracatgl arasinda yapilan satis s6zlesmesinde yer alan kosullarin hepsi 6demenin yapilabilmesi icin
gerekli kosullari olusturmaktadir. Bunlar cogunlukla ticarete konu mallarin kalitesiyle ilgili teknik 6zellikleri, belli bir
birim cinsinden miktari, birim fiyati, teslim sekli, paket adirhdi, nakliyesi, ddeme sekli gibi hususlari icermektedir.
Odemenin yapilabilmesi icin bu hususlarin yerine getirildigini dogrulayan fatura, kalite kontrol belgesi, konsimento,
mense sahadetnamesi gibi akreditif mektubunda yer alan belgelerin ihracatgi tarafindan bankaya sunulmasi
gerekmektedir. Akreditif Hem Ihracatcryi, Hem De ithalatcyr Koruyan Bir Islemdir

ihracatci: Mallar akreditif sartlarina uygun olarak sevk ettiginde, mal bedelini tahsil edeceginden emin olacaktir.

ithalatci: Sevkiyatin yapilmis oldugunu ve akreditif sartlarina uygun mal génderildigini gésteren belgeleri
ihracatgl bankaya sunmadan 6nce 6deme yapilmayacadindan emin olacaktir.

Akreditifli islemlerde Yer Alan Bankalar
Amir banka / Acan banka (Issuing / Opening bank) — ithalatcinin bankasidir

Akreditifi acar

Ihracatg, akreditif vadesi icinde istenilen kosullan yerine getirirse 6deme yapmakla yiikiimlidiir.

Odemeyi ihracatcya déniis hakki (riicu hakki) olmaksizin yapar.

Ithalatginin istemi {izerine heniiz akreditif aciimadan ihracatciya veya muhabirine "6n bilgi" (preadvice) verebilir.
Kimi dilkelerde akreditifi dogruca ihracatgiya iletebilir.

Ihbar bankasi / Advising bank

Akreditifin acildigini ihracatgiya iletir.
Akreditifte, ihracatclya karsi 6deme konusunda herhangi bir yikimlGligu yoktur. Bir anlamda postane gorevini
Ustlenmistir.

Teyid bankasi / Confirming bank

Amir banka disindaki bir banka akreditife kendi yiikimluligunt ekleyebilir. Bu banka gogunlukla ihbar bankasi
olmaktadir.

Teyid, amir bankanin yikimliliklerini yerine getirecegine iliskin olarak bir diger bankanin kesin taahhiidini
ortaya koymasidrr.

Teyid eden bankanin birinci derecede sorumlulugu vardir.

Akreditif kosullan yerine getirilmisse, teyid bankasi;

Thracatciya ddeme yapar, policeleri kabul eder ve ihracatciya déniis olmaksizin policenin miizakere islemini
gerceklestirir.

Sorumlulugu amir bankanin sorumlulugu kadar énemlidir. Akreditif kosullarina karsi gelinirse, ihracatgi hem amir
bankaya hem de teyid bankasina karsi tavir koyabilir. Kendisini birinci derecede sorumlu bir konuma getiren bu
hizmet karsiliginda komisyon alir.
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Bu sekildeki teyitli sistem diger 6deme yontemlerine gore daha pahali olmasina ragmen en glivenilir olanidir.

Her tlrll alim satim isleminde oldugu gibi akreditiflerde de ihracatgi ve ithalatcl arasindaki ilk badlanti bir Satis
Sozlesmesiyle olur. Bu sdzlesme alici ve satici arasindaki bir sekle bagh olmaksizin yapilir ve s6zlesmede malin
cinsi, kalitesi, miktari, fiyati, ambalaj bicimi, édeme sekli, mallari nerede ve nasil teslim edecekleri, teslim zamani,
tagima konusu belirlenir.

Akreditif Tirleri:

Gayrikabilirticu akreditifb) Kabilirlicu akreditif
Teyitli akreditif

Adi akreditif

Rotatif akreditifler

Devredilen akreditifler

Pesin 6demeye olanak veren akreditifler
Karsilikl akreditif

3) Vesaik Mukabili 6deme

Mali temsil eden belgeler ve diger zorunlu evraklarin amir bankaya génderilmesi karsilidinda, bedelin tahsil
edilmesine olanak veren ddeme seklidir. Bu 6deme seklinde bankalarin akreditifli islemlerdekinin tersine fazla bir
sorumluluklari olmayip, yalnizca misterilerin vekili olarak davranirlar. Bu nedenle ihracatgl agisindan risk
tastyabilen bir 6deme sekli olup genel olarak ithalatgi ve ihracatcinin giiven iliskisinin kuruldugu durumlarda
kullanihr.

4) Mal Mukabili 6deme

Mallarin ithalatginin eline gegmesinden belirli bir siire sonra tahsil edilmesi durumunda uygulanmaktadir. Bu
o6deme seklinde ihracatcinin bankasi, ithalatcinin bankasina vesaikin bedelsiz olarak ithalatgiya verilmesine dair
talimat vermektedir. Bu ddeme sekli kisa vadeli bir kredili ihracat sayilabilir. ithalatclya tam giiven saglandigi
durumlarda uygulanmasi daha uygun goérilmekte olup ihracat¢i acisindan ciddi risk tagimaktadir.

5) Kabul Kredili Odeme

Bir police aracilidi ile ihracat bedeli ddemesinin belirli bir vadede yapiimasinin taahhiit edildidi bir yontemdir. Bu
yontemde de bankalar aracilik eder ve bu islemden bir komisyon alirlar. Bu ddeme sekline gére gergeklestirilecek
ihracat icin diizenlenen policeler, akreditifli, vesaik mukabili ve mal mukabili 6deme sekilleri ile ilgili usullere gére
isleme tabi tutulabilir.Kredilendirilmis Ihracat Bedellerinin Siiresinden énce Nakite Cevrilmesi Yéntemleri:

Factoring
Factoring isleminde ihracattan dogan alacak hakki bir faktor kurulusa temlik edilmekte bu kuruluslar misterilerin
ticari alacaklarini satin almakta ve kendi adlarina toplamaktadir.

Forfaiting

Firmalarin orta ve uzun vade kredi ihtiyacini saglama amacgl kullanilan ihracatginin génderilen mallar karsiligi
bedeli forfaiting kurulusundan alarak nakit sagladigi bir ydontemdir. Alacaklar ihracatgi tarafindan saglanan
kambiyo senetleri olabildigi gibi ithalatci tarafindan saglanan taahhiit belgeleri olabilir. Uriin teslimatini takiben
sbzlesmenin yerine getirilmesinden sonra ihracatgi alacadini forfaiting kurusuna satar ve riskler bu kurulusa geger,
O6deme bu kurulusca ihracatgiya masraflar diistlerek yapilir.

Iskonto Islemi
Bankalarla yiritiilen ve fatura,akreditif, kambiyo senedi gibi evraklar ile yapilan alacaklarin iskonto edilmesi islemi
de firmalara esneklik ve finansman saglamaktadir.



D. Eximbank Uygulamalar

Eximbank ihracatgilara, ihracatcilara tretim yapan Ureticiler ve yurt disinda faaliyet gosteren girisimcilere ydnelik
kredi programlari sunmaktadir. Kisa,orta veya uzun vadeli krediler yaninda vadeli ihracat alacaklarini da iskonto
etmek suretiyle ihracatcilara destek vermektedir.

Ihracatgilar tarafindan yayginlikla kullanilan krediler ve sigorta programlari:

1. Sevk Oncesi Ihracat Kredileri

Bu kredi tiird ticari bankalar aracilidi ile kullandirimakta olup ihracatgilarin Gretim asamasindan itibaren
desteklenmesi amaglanmaktadir. Bu kredilerde firma ve ihracat riskini araci banka istlenmektedir.

a) Sevk Oncesi Tiirk Lirasi Ihracat Kredisi

Ihracata yonelik mal iireten firmalar tarafindan kullanabilen kisa vadeli kredi tiiriidiir.

b) Sevk Oncesi Tiirk Lirasi Kalkinmada Oncelikli Yoreler ihracat Kredisi
Ekonomik ve ticari faaliyetlerini Kalkinmada Oncelikli Yérelerde (Gaziantep ili dahil) yiiriiten imalatgi, imalatgi-
ihracatgi ve ihracatci firmalara kullandirilan bir kredi programidir.

c) Sevk Oncesi D6viz ihracat Kredisi
Mallarin déviz karsiligi ihraci taahhiidi karsilidinda kullandirilan bir kredi tirtdur.

2. Dis Ticaret Sirketleri (DTS) ihracat Kredileri

Dis Ticaret Sermaye Sirketleri (DTSS) ve Sektorel Dig Ticaret Sirketleri'nin (SDTS) ihracatlar ile ilgili finansman
gereksinimlerini karsilamak amaciyla kullandirilan kredi programidir.

3. thracata Hazirlik Kredileri

Ihracatgilarin araci banka olmadan direk Eximbank2tan kredi kullanmalarina olanak saglayan bu program ihracat
faaliyetlerini hazirlik asamasinda desteklemek amaciyla uygulanmakta olup, déviz veya YTL bazinda
yuritilmektedir.

4. KOBI ihracata Hazirlik Kredileri

KOBI tanimina uyan firmalar ihracat taahhiidii karsili§inda mallarin ihrag edilmesi kosulu ile bu krediden
faydalanabilmektedir.Ayrica, Kisa vadeli ihracat kredileri yaninda Tiirk Eximbank tarafindan ihracatimizi
destekleme amagh uygulanan 6zellikli krediler ve aracilik kredileri de bulunmaktadir. Bu krediler konusundaki
detaylar igin www.eximbank.gov.tr adresinden alinabilir.

E. Uluslararasi Tasimacilik

Ihracat isleminde mal miisteriye iyi durumda ve uygun bir maliyetle zamaninda géndermek biiyiik &nem
tasimaktadir. Nakliye masraflari herhangi bir ihracat siparisinde 6nemli bir kisimdir. Bu ylizden en uygun metodu
secmek icin zaman harcamak fayda saglamaktadir. Goz 6niinde bulundurulmasi gereken faktorler; arag siklidi,
toplam transit siire ve diger masraflardir. Ornedin ilk bakista deniz nakliyesine oranla hava nakliye iicretleri
yliksek gelebilir. Fakat ihracatginin hava nakliyesini kullanmasi paketleme, depolama, materyal kullanimi vs.
maliyetlerini distirebilir. Bunun igin goreceli masraflarin gergek tablosu ortaya gikmadan 6nce biitiin masraflarin
toplanmasi gerekmektedir. Lojistik firmalari tasima araglarini kullanarak, seyahat acenteleri gibi calisarak tim
nakliye seceneklerini dederlendirir ve nakliye icin en uygun metodu tavsiye eder. Uzman bilgisi ve pazarlik
yeteneginden dolay! lojistik firmasi ile calismak ayrica sigorta konusunda sigorta sirketleri ile temas kurmak
gerekmektedir. Ihracatgilar satis sartlarini dikkatlice incelemeli ve tiim tagima siiresince mallarin uygun sekilde
sigortalandigindan emin olmalidir. En yaygin transit sigortasi formu deniz (marine) poligesidir. Denizdeyken
Urlinleri sigorta altina almanin disinda, tir veya trenle yapilan sevkiyatlar icin sigorta kapsami biyuttilebilir.

Lojistik ve navlun konulari ile ilgili olarak asadida yer alan linklerin incelenmesinde fayda goriilmektedir.
http://www.freightworld.com/index.html
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INCOTERMS 2010 (TESLIM SEKILLERI)
(Ydrarlik: 1 Ocak 2011)

ICC 27 Eyliil 2010'da Incoterms 2010 revizyonunu yayinladi. S6z konusu revizyon, 1 Ocak 2011 tarihinden itibaren
uygulamaya gecmistir. INCOTERMS Ingilizce (International commercial terms) kelimelerinden bazi hecelerin bir
araya getirilmesiyle olusturulmus bir terimdir. INCOTERMS'ler ICC (International Chamber of Commerce)
(Milletlerarasi Ticaret Odasi) (MTO) tarafindan hazirlanmaktadir.

Dort sart yiirirlikten kaldirilmis, bu karsilik iki yeni teslim sekli olusturulmustur.
Tim Tasima Modlarinda Kullanilan Teslim Sekilleri:

EXW-Ex Works Fabrikada Teslim

FCA-Free Carrier Tasima Vasitasinin Yaninda Teslim
CPT-Carriage Paid To Naviun Odenmis

CIP-Carriage and Insured Paid To Navlun ve Sigorta Odenmis
DAT-Delivered At Terminal (YENI) Terminalde Teslim
DAP-Delivered At Place (YENI) Belirtilen Noktada Teslim
DDP-Delivered Duty Paid Giimriik Vergileri Odenmis Olarak

Sadece Deniz ve i¢ Su Yolu Tasimalarinda Kullanilan Teslim Sekilleri:

FAS-Free Alongside Ship Geminin Yanina Teslim

FOB-Free On Board Gemiye Yiikleyerek Teslim

CFR-Cost and Freight Mal Bedeli ve Navlun Odenmis Olarak
CIF-Cost,Insurance And Freight Mal Bedeli, Sigorta ve Navlun Odenmis Olarak

OZETLE:

(INCOTERMS 2000'de yer alan DDU, DES, DEQ VE DAF teslim sekilleri kaldirilarak 1 Ocak 2011 tarihinde
ylrtrlige girecek INCOTERMS 2010'a DAT VE DAP teslim sekilleri ilave edilmistir.)

F. IHRACAT BEDELLERININ YURDA GETIRILMESI

8 Subat 2008 tarih ve 26781 sayili Resmi Gazete'de Tirk Parasi Kiymetini Koruma Hakkinda 32 Sayil Kararda
Dedisiklik Yapilmasina Dair 2008/13186 Sayili Karar ve 28 Subat 2008 tarih ve 26801 sayili Resmi Gazete'de Tirk
Parasi Kiymetini Koruma Hakkinda 32 Sayili Karara iliskin 2008-32/34 Sayili Tebli§ yayimlanmistir.

Bu cercevede,

Eski diizenlemede; ihracat bedellerinin yurda getirilmesi belli stire ve sartlara baglanmis ve zamaninda
getirilmemesi halinde ise kambiyo sugu geredi ceza kesilecegi dngorilmis idi.

Yeni diizenlemede ise; ticari amaglarla ihrag edilen mallarin bedelinin ihracatgilar tarafindan yurda getirilerek

bankalara, Tirk parasi olmasi halinde tevsiki, déviz ise satilmasi zorunlulugu kaldirilarak, 8 Subat 2008 tarihinden
itibaren ihracat bedellerinin tasarrufu serbest birakilmistir.

G. KDV istisnasi

Katma Deger Vergisinde Thracat Istisnasi Uygulamasi 3065 Sayili Katma Deger Vergisi (KDV) Kanunu'nun 11 inci
maddesi uyarinca ihracat teslimleri ve bu teslimlere iliskin hizmetler ile yurtdisinda yerlesik musteriler igin
yuritilen hizmetler icin KDV istisnasi s6z konusudur.

Katma Deger kanununda yer alan ihracat istisnasi mal ve hizmet ihraci olarak iki kisimda degerlendirilmektedir.
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Mal fhraci
1.Dogrudan ihracat

Thracatgilar biitiin mal ve hizmet alimlarinda KDV &deyecekler, ihrag mallari icin KDV hesaplamayacaklardir.
Odenen KDV'den indirimle giderilmeyen kismi ise iade olarak talep edeceklerdir.

2. Tecil-Terkin Uygulamasi

Bu uygulamada ihracatgilar ihrag ettikleri mallari KDV 6demeden almakta istisna ihracatgida dedil ihracatglya mal
teslim eden miikellefler lizerinde uygulanmaktadir

Hizmet Ihracati
Hizmet ihracatinda KDV istisnasi uygulanabilmesi igin gerekli kosullar:

Teslim yurtdigindaki misteriye yapilmali

Teslim konusu mal TC Guimriik hattindan gecerek yabanci bir tilkeye ciktiginin Gimriik Beyannamesinin asl veya
noterce onayl érnedi ile gdsterilmesi

Fatura ve benzeri belgelerin yurt disindaki misteri adina diizenlenmesi

Hizmetten yurtdiginda yararlaniimasi gerekmektedir.

H. Yazisma ve Sozlesme Ornekleri
Yazisma Ornekleri

Uluslararasi ticarette yazismalar glinimuizde adirlikli olarak faks ve e-mail tiirinde yapilmaktadir. Bu anlamda ilk
girisilen temaslarda firma tanitimi yapilmakta, iriin ve firma detaylarina iliskin bilgi verilmektedir. Sonraki
yazismalar ise siparis,teklif ddeme ve yliklemelere iliskin olarak siirmektedir. Dis ticaret konusu ile yeni tanisan
firmalarimiza 6rnek olabilmesi igin firma tanitimi, firma talebine cevap ve fiyat teklifi , siparisin kabulli veya reddi ,
retimin basladigina dair bilgi verme, ylikleme detaylarini iletme gibi konularda kullanilabilecek olan standart
yazisma Ornekleri asadida derlenmistir. Dis ticaret faaliyetlerine yeni baslayan firmalar icin bu standart tiirdeki
ornekler yazismada kullanilan tarz ve hangi tir bilgilere yer verilmesi gerektidi konusunda bir fikir verecektir.
Ancak firmalarin konum ve ticari faaliyetlerinin durumlarina gore bu yazismalar ek bilgi lerle
zenginlestirilebilmektedir. Konu hakkinda daha detayli bilgi almak isteyen tiyelerimiz Odamiz Ihracat
Danismanligina basvurarak destek alabilirler.

Firma Tanitimi
Bilgi Talebi
Siparis Kabuli
Siparis Reddi
Uretime Baglama
Yikleme Detaylari
Odeme Gegcikmesi

Ihracat Sozlesmesi

Satis s6zlesmesi ticari islemin tim yonlerini icerecek sekilde kapsamli ve detaylari igerecek sekilde tiim kosullari
belirterek hazirlanmalidir.Hazirlanan sézlesmede BM ve ICC( Uluslararasi Ticaret Odasi )tarafindan formile edilen
kural ve diizenlemelerin yer almasi kavramlar nedeniyle bazi anlasmazliklarin ortaya gikmasini engelleyebilecek ve
hukuki catismalari dnleyecektir.

1000ventures.com
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Bu sitede 6rnek stzlesmeler yer almakta olup ihracatcilar icin faydal olabilecektir.

http://www.1000ventures.com/doc/legal/agreements list.html

Satis Sozlesmesinde Yer Alacak Olan Unsurlar
Standart bir s6zlesme hazirlamak zor olmakla birlikte her ticari s6zlesmede yer almasi gereken belli unsurlar
vardir:

Alici ve Satici Tarafin Isim ve Adresleri:

Uriin ,Standart ve Ozellikler:
Sozlesmede Uriintin adi, teknik ismi,boyutlari, standartlari, alici tarafindan talep edilen 6zel kosullar, varsa
numuneye iliskin diizenlemeler yer almalidir.

Miktar:
Malin miktari, rakam ve yaziyla belirtiimeli birim &lclisii de net bir sekilde yer almalidir.

Gozetim:

Alic ve satici sevk 6ncesi gozetim sirketleri tarafindan Griiniin denetlenmesi konusunda anlamis ise bu durum
satis sozlesmesinde hangi sirket tarafindan yapilacagdi,hangi hususlarin yer alacadi da bildirilerek agikca
belirtilmelidir.

Sozlesmenin Toplam Degeri:
Toplam deger rakamla ve yaziyla para birimi ile birlikte belirtilmelidir.

Teslim Sartlar:
Incomterms 2000'e gore bir teslim sekli verilmelidir.

Vergi ve Harglar:
Satis fiyati 6denecek glimriik vergisi ve harglar vs iceriyorsa sdzlesmede mutlaka belirtilmelidir.

Teslimat:
Malin sevk ve teslim yeri sozlesmede acikca belirtiimelidir. Teslimat déneminin hangi tarih baz alinarak baslayacadi
da netlestirilmelidir.

Nakliye:
Hangi nakliye yonteminin benimsenecedi net sekilde bildirilmelidir.

Paketleme, etiketleme, isaretleme:
Ambalaj, etiket ve (rtin lizerinde yer almasi gereken isaretlere iliskin agiklamalar sdzlesmede yer almalidir.

Odeme Kosullart:
Odemenin hangi yéntemle yapilacagi, miktari ve para birimi mutlaka net bir sekilde belirtiimelidir.

iskonto ve Komisyonlar:
Varsa iskonto ve komisyonlarin miktari ve kimin tarafindan 6denecedi, komisyon hesabinin nasil ve hangi oran
lizerinden yapilacadi belirtiimelidir.
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