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Hazirlamis oldugum tez ozgiin bir c¢alisma olup YOK ve ITICU Lisansiistii
Yonetmeliklerine uygun olarak hazirlanmistir. Ayrica, bu ¢alismay1 yaparken bilimsel
etik kurallarmma tamamiyla uydugumu; yararlandigim tiim kaynaklar1 gosterdigimi ve
hi¢bir kaynaktan yaptigim ayrintili alinti olmadigini beyan ederim. Bu tezin ihtiva ettigi
tiim hususlar sahsi goriisiim olup Istanbul Ticaret Universitesinin resmi goriisiinii

yansitmamaktadir.



OZET

Bu ¢aligmada ihracat, ihracata yonelik uygulanan destek, kredi ve tesvikler,
Tiirkiye’de uygulanan ihracat tesviklerinin uygulanma sekilleri, uluslararasi
pazarlama stratejileri, ihracat tesvikleri ile uluslararas1 pazarlama arasindaki iliski
aciklanmaya c¢alisilmistir. Calismada, Tirkiye’de ihracati gelistirmek amaciyla
uygulanan ihracat tesviklerinin uluslararasi pazarlama tizerindeki etkisinin ortaya
cikarilmasi amaglanmistir. Bu amagla Istanbul’da tekstil sektoriinde faaliyet
gosteren, ITKIB’e iiye olan ve ihracat tesviklerinden faydalanan bir firma ile
derinlemesine miilakat gergeklestirilmistir. Derinlemesine miilakat sonucunda
ihracatta uygulanan tegviklerin direkt veya dolayli olarak uluslararasi pazarlama
tizerinde etkilerinin oldugu saptanmistir. Ayrica isletmenin saglanan devlet destekleri
ve tesviklerden cogunu kullanmadig1 ve s6z konusu isletmenin bu destek ve tesvikler

konusunda yeterli bilgiye sahip olmadigi da goriilmiistiir.

Anahtar Kelimeler: Thracat, Ihracat Tesvikleri, Uluslararasi Pazarlama,

Derinlemesine Miilakat



ABSTRACT

In this study, export, implementation of export supports, export credits and
export incentives, implementation forms of export incentives applied in Turkey,
international marketing strategies, the relationship between export incentives and
international marketing has been tried to explain. This research aims to reveal the
effect of implementation of export incentives to develop export in Turkey on
international marketing. For this purpose, there was carried out intensive interview
with a member firm of ITKIB which operates in textile sector in Istanbul and
benefits from export incentives. On the evaluation of the interview, direct and
indirect effects of export incentives on international marketing are concluded. It
has been observed that the company which does not use most of the government
supports and incentives, does not have enough information about these supports and

incentives provided by the State.

Keywords: Export, Export Incentives, International Marketing, Intensive
Interview
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GIRIS

Tiirkiye 24 Ocak 1980 tarihinde alinan ortak kararla ekonomide uygulanan
ithal ikameci politikay1 birakip ihracata dayali sanayilesmeyi hedefleyen disa agik
bliylime modelini uygulamaya baslamis ve dolayist ile ekonomide ihracatin 6nemi
artmistir. Kiiresellesmenin de etkisi ile iilkeler ekonomik kalkinma i¢in dis pazarlara
yonelerek ihracat sayesinde lilkeye doviz girisi saglamay1 amaglamaktadirlar. Ancak
dis pazarlara girmek isletmelere ve iilkelere avantajlar sagladigi kadar rekabet, finans
problemleri gibi engeller ve tehditler de icermektedir. Bu engeller ve tehditler
isletmelerin dis pazarlara ag¢ilma konusunda ¢ekimser davranmaya itmekte, dolayisi

ile isletmelerin i¢ pazarda faaliyetlerle yetinmelerine sebep olmaktadir.

Tam da bu asamada devlet, bu diisiincedeki isletmelere uluslararasi
pazarlardaki faaliyetleri i¢in tesvik ve destek saglayarak onlara yardimci olmaktadir.
Genellikle ekonomik biiyiime, refah seviyesini ve milli gelir diizeyini arttirma,
rekabet avantaji saglama, pazar paymi arttirma gibi hedefler dogrultusunda ihracati
ve ihracata yonelik iiretimi arttirmak amaciyla tesvik ve destekler saglanmaktadir.
Saglanan tesvik ve desteklerde temel amacg ihracatta karsilasilan sorunlari en aza
indirmek ve isletmeleri ihracata tesvik etmektir. Dolayisi ile ekonomik biiylimede

thracat ne kadar onemlisi ise ihracatta da tesvik ve destekler o kadar 6nemlidir.

Her ne kadar tesvikler ile ihracat arttirilmaya c¢alisilsa da, dis pazarlarda
hayatta kalinabilmesi i¢in siireklilik Onemlidir. Bir isletmenin uluslararasi
pazarlardaki rekabet ortaminda siirekliligi koruyabilmesi i¢in pazarlama
faaliyetlerine 5Snem vermesi gerekmektedir. [hracatta uygulanan tesvik ve desteklerin
bir igletmenin uluslararasi1 pazarlardaki pazarlama faaliyetleri tlizerindeki etkisini
incelemek amaciyla calisma ihracat tesvikleri ve uluslararasi pazarlama konulari

tizerine belirlendi. Bu kapsamda ¢alisma {i¢ boliimden olusmaktadir.

Calismanin birinci boliimiinde genel anlamda ihracat ve ihracatta uygulanan
tesvikler hakkinda bilgi verilmistir. Bu konular igerisinde Tiirkiye nin ihracatindaki
geligmeler, ihracat tesvikleri kavrami ve tarihsel gelisimi, Tiirkiye’de uygulanmakta

olan gilincel ihracat tegvikleri ve devlet desteklerine yer verilmistir.



Ikinci boliimde; pazarlama ve uluslararasi pazarlama kavramlarina genel bir
bakis yapilarak, uluslararasi pazarlara giris stratejileri, uluslararasi pazarlama
karmalari, ihracat ve uluslararasi pazarlama iligkisi, uluslararasi pazarlama ile ihracat

tesvikleri gibi konular incelenmistir.

Uciincii ve son béliimde ise ihracatta devlet destek ve tesviklerinden
faydalanan Istanbul’da tekstil sektdriindeki bir isletmenin ihracat tesviklerine bakis
acilarini, tesvikler ile uluslararasi pazarlama iliskisini ve tesviklerin uluslararasi
pazarlamaya etkisini ortaya koymak amaci ile yapilan derinlemesine miilakatin

analiz ve degerlendirilmesi yer almaktadir.



1. IHRACAT VE IHRACAT TESVIKLERI

1.1. ihracatin Tanimi

Thracat, genis anlamda, bir iilke igerisinde iiretilmis olan veya yurt disindaki
herhangi bir iilkeden satin alinmig mal ve hizmetin, yurt igindeki serbest bolge
smirlari igerisinde veya yurt disinda yerlesik olarak faaliyet gdsteren gergek ya da
tiizel kisilere satilmasi ve bu satis sonucu dogacak olan bedelin, kanunda 6ngoriilen
stire icerisinde herhangi bir bankaya ggtiiriiliip yabanci paranin TL’ye (Tiirk Liras1)

dontstiirtiliip tahsilini izleyen bir siiregtir.

Dar anlamda ise ihracat, alim satim iliskisinden dogan, yurt disindaki kisilere
yapilan mal ve hizmet satislarini ve bu amag¢ dogrultusunda mal ve hizmetin yurt

digina transferini ifade etmektedir.!
Yonetmelige gore ise ihracat,

“Bir mahn veya degerin yiiriirliikteki Thracat Mevzuan ile Giimriik
Mevzuatina uygun sekilde fiili ihracatinin yapilmasi ve Kambiyo mevzuatina gore
bedelinin (Bedelsiz Thracat haric) yurda getirilmesini veyahut Miistesarlikca

ihracat olarak kabul edilecek sair ¢ikislardir. "2

Diger bir tanima gore ise ihracat, kar etmek amaciyla miisterilerin istek ve
ithtiyaglarini tatmin etmek i¢in isletmenin sahip oldugu imkanlarin kullanilmasi i¢in
degerlendirme, planlama ve denetleme islemlerinin uluslararasi boyutta yapilmasi

islemidir.?

Yabanci pazarlara girmek igin en basit yol ihracattir. Thracat yerli {iriinlerin

yabanci pazarlara satilmasi anlamina gelir ve bu asamada lriinlere katma deger

! Burak Arzova, ihracat Hakkinda Her Sey, istanbul: Tiirkmen Kitapevi, 2006, s. 5.

? fhracat Yonetmeligi (1996), T.C. Resmi Gazete, 22515, 06 Ocak 1996.

® Serkan Durmaz, “Dis Ticarette Karsilagilan Sorunlar ve Coziim Onerileri”, (MU Sosyal Bilimler
Enstitiisii Isletme Anabilim Dali Uluslararas: Isletmecilik Bilim Dali Yaymlanmamis Yiiksek Lisans
Tezi) Istanbul, 2009, s. 4.



eklenir. Thracat kaynaklari ¢ok 6nemlidir ¢iinkii firmalar ihracatta basarili olmak igin

isletme kaynaklarinin biiyiik oranini ihracat islemlerinde kullanirlar.*

Son olarak ihracat, bir mal ve hizmetin halen Yyiiriirliikte olan Ihracat ve
Glimrik Mevzuatina gore Tiirkiye siirlart disina ya da serbest bolgelere
cikarilmasini ya da Dis Ticaret Miistesarligt (DTM) tarafinca ihracat olarak kabul
edilen diger ¢ikis ve bu ¢ikis sonucu olusan islemlere denilmektedir. Gergek ve tiizel
kisi olarak ihracat yapabilmek icin Sekil 1° deki asamalarin gecilmesi

gerekmektedir.
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Sekil 1. Thracat Asamalar

Kaynak: Burak Arzova, Ihracat Hakkinda Her Sey, Istanbul: Tiirkmen Kitabevi,
2006, s.8. ‘den derlenmistir.

* Shahram Gilaninia, Mohammad Taleghani ve Mona Rezaie Koohestani, “Export Incentives and Its
Importance In The Export Performance”, Arabian Journal of Business and Management Review,
Vol.1, No.11, (2013), s. 52.

® Derya Isbilen, “Dis Ticarette Karsilasilan Riskler ve Yonetimi: Tiirkiye Ornegi”, (KHU Sosyal
Bilimler Enstitiisii Sermaye Piyasalar1 ve Borsa Anabilim Dali Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi)
Istanbul, 2011, s. 17.



1.2. Thracat Cesitleri

Uygulamada karsilasilan ihracat ¢esitleri asagidaki gibi siniflandirilmaktadir.
e Serbest ihracat
e Kayda Bagl ihracat
e Ozelligi Olan ihracat
e Avrupa Birligi ve Serbest Ticaret Anlasmali Ulkelerle Yapilan fhracat

e Ihracat1 Yapilacak Uriine Gor Ihracat

1.2.1. Serbest ihracat

Ulke sinirlart igerisindeki bir Tiirk firmasi herhangi bir yasak veya kisitlama
bulunmayan iiriinii, ambargolu ya da kisitlamaya tabi olmayan herhangi bir {ilkeye
uygun para birimi ile pesin, vesaik mukabili, mal mukabili, déviz veya akreditifli
O6deme bigimlerinden birini secerek gonderebilmesine serbest ticaret diger bir deyisle

0zelligi olmayan ihracat denir.

Ozelligi olmayan ihracat demek yapilan ihracatin bir énem ifade etmedigi
anlamina gelmemelidir. Bunun aksine serbest ihracat yani 6zelligi olmayan ihracat
toplam ihracat miktarinin 6nemli bir oranini temsil etmektedir. Bu ihracat tiirii
ithracatta uygulanan prosediirler agisindan standart dis1 bir prosediir gerektirmedigi

icin 6zelligi olmayan ihracat olarak bilinmektedir.®

1.2.2. Kayda Bagh Ihracat

Ihracatc1 birliklerin, Giimriikk Beyannamesini fiili ihracat gerceklesmeden
once kayit altina aldiklar1 ihracat bi¢imidir. Bu ihracat bi¢iminde, ihracat yapacak

kisiler Giimriik Beyannamesi ile birlikte ihracatci birliklere basvuruda bulunurlar.

® Arzova, a.g.e., s. 97.



Birlikler ilgili beyannameyi inceleyip onayladiktan sonra, giimriilk beyannamesine

“kayit” yazisim diiserek giimriik idarelerine verilmek tizere ihracatciya teslim edilir.’

Kayda bagli ihracat yapmak i¢in ihracat¢iya taninan izin, birligin ihracata izin

verdigi tarih baslangi¢ kabul edilmek tizere 90 gijndl'ir.8

1.2.3. Ogzelligi Olan Ihracat

Bu ihracat seklinin digerlerinden temel farki mal bedelinin tahsili i¢in verilen
siirenin daha uzun olabilmesidir. Diger bir fark ise yapilacak ihracatin sartlarinin
alici ve saticinin istekleri dogrultusunda hazirlanmasidir. Ozelligi olan ihracatta
onemli olan hangi kurumlardan hangi bilgi ve belgeler neticesinde izin alinacagi, ne
zaman bagvurulacagi ve hangi zaman araliklarinda gegerli oldugunun bilinmesidir.
Dis ticarette ihracat yoluyla iilkeye doviz girisi saglama mecburiyetinin
kalkmasindan sonra birgok ihracat g¢esidi doviz girisi saglama siiresi agisindan

barmdirdig1 avantaji kaybedip birer glimriik sistemine dontigsmustiir.

Giliniimiizde uygulamada goriilen 6zelligi olan ihracatlar su sekildedir.”

1.2.3.1. Kredili ihracat

Iki ve daha fazla tarafi bulunan kredi anlasmalar1 disinda kalmak kayd: ile
thracata konu olan bedelin kambiyo mevzuatindaki tahmin edilen siireleri asabilecek
bigimde yurda getirilmesine olanak taniyan ihracat bi¢imidir. Ihracat¢1 tarafindan
talep edilen kredili ihracatin kabul gdrmesi halinde ihracatg1 birlikler tarafindan
giimriik beyannamesi iizerine kredili ihracat acgiklamasi yazilarak onaylanir ve

thracatciya teslim edilir.

” Yilmaz Ekinci, Dis Ticaret Islemleri ve ihracatcimn El Kitabi, Bursa: Ak-Bil Yaymcilik, 1997, s.
55.

® Hulusi Dogan, Thracat Pazarlamasi ve islemleri, Ankara: Detay Yaymcilik, 2005, s. 124.
’Durmaz, a.g.e., s. 7.



Kredili ihracat igin verilen siire fiili ihracat tarihi baslangi¢ kabul edilmek
tizere tiikketim mallarinda 2 yili gegmez. Ayrict diger mallar i¢in bu siire 5 yildir ve

kredili ihracat i¢in yapilan s6zlesme telgraf, teleks gibi araglar ile yapilamaz. 10

1.2.3.2. Transit Ticaret

Bir ihracat¢inin iilke diginda satilan bir mali (alis ve satis bedelleri arasinda
lehte farki olmak zorundadir) kendi iilkesinden gegirerek ve gecirmeksizin diger bir
tilkeye (iiglincti iilke) ihra¢ etmesine transit ticaret denir. Bir 6rnek vermek gerekirse,
bir Tiirk firmasinin Italya’dan aldig1 bir vana veya pompay1 Tiirkiye iizerinden ya da
Tiirkiye’ye hi¢ getirmeden dogrudan Iran’daki bir firmaya satmasi bir transit

ticarettir.

Transit ticaret icin bagvuru bankalar vasitasi ile yapilir. Oncelikle transit
ticaret bagvurular1 “Transit Ticaret Formu” diizenlenerek bankalara yapilir ve islem,

araci bankalarca incelenip sonuglandirilir. **

1.2.3.3. Konsinye fhracat

Ihracat1 yapilacak olan malm, ihracati yapilmadan once kesin satisinin daha
sonra yapilmasi sart1 ile iilke disindaki komisyonculara, alicilara, ihracat¢inin tlke
sinirlart digindaki temsilci veya subelerine gonderilmesiyle meydana gelen ihracat
bicimidir. Konsinye satig ile ilgili bagvuru ve talepler ihracat¢i birliklere yapilir.
Ancak ilgili talepler temelde iilke politikalar1 agisindan DTM nin goriisii alindiktan

sonra bir sonuca baglanir.

Konsinye ihracat icin izin alindiktan sonra ihracatci birliklerince glimriik
beyannamesine konsinye ihracat agiklamasi yazilarak onaylanir ve ihracat¢iya teslim
edilir. Onaylanan giimriik beyannamesi 90 giin icerisinde ilgili giimriik idaresine

verilmesi gerekir. Konsinye ihracatta en Onemli nokta, konsinye ihracat olarak

19 Ekinci, a.g.e., s. 57.
" Dogan, a.g.e., s. 124.



gonderilen mallarin fiili ihracat tarihi baslangi¢ kabul edilmek iizere 1 yil igerisinde

kesin satiginin yapilmasi gerekmektedir.™

1.2.3.4. Ithal Edilmis Mallarin Thrac

Vergileri 6denmis ve mensei yabanci olan mallar KDV ( Katma Deger
Vergisi) iadesi ve tesviklere tabii olmamak kaydi ile bagka bir iilkeye ihrag edilebilir.
Ihracat yonetmeligi 11. Maddede de belirtildigi iizere,

“Ithalat Rejimi ¢ercevesinde ithal edilmis ve vergileri odenmis bulunan
yabanct mengeli yeni veya kullanilmis mallarin ihraci ozellik arz etmeyen ihracat
kapsaminda yapilir. Ancak, ihracatin desteklenmesine yonelik mevzuat, yatirim

. . . . . o 7 oo o ]
mevzuatt ile Giimriik Mevzuati'nin mahrecine iade hiikiimleri saklidir.”"

1.2.3.5.  Yurt Dis1 Fuarlara ve Sergilere Katihm

Yurt disinda diizenlenen fuar veya sergilere iilkemizi temsil etmek i¢in veya
bireysel olarak katilmak isteyen firma, kurum veya kuruluslar, fuar i¢in yurt disina
cikaracaklar1 bedelli veya bedelsiz mal ve esyalarla ilgili istek ve taleplerini
dogrudan giimriik idaresine yaparlar. Giimriikk idareleri ise bu talep ve istekleri

mevcut mevzuat ¢ergevesinde inceleyip, degerlendirerek sonuglandirirlar.

Fuar ve sergi amaciyla yurt disina ¢ikarilan mal ve esyalar fuarin ya da
serginin bitis tarihinden itibaren 90 giin igerisinde iilkeye getirilmesi zorunludur.
Eger bu esyalar yurda getirilmeyip yurt disinda satisi gerceklestirilirse, esyalarin
bedeli Tiirk Parasi Kiymetini Koruma Mevzuatina uygun olarak yurt i¢ine girisi

saglanmalidir. ™

2 Durmaz, a.g.e., s. 8.
3 fhracat Yonetmeligi (1996), T.C. Resmi Gazete, 22515, 06 Ocak 1996.
“Dogan, a.g.e., s. 125.



1.2.3.6. Takas ya da Bagh Muamele Yoluyla Yapilacak Ihracat

Takas ya da bagli muamele yolu ile yapilacak ihracat tiirli, malin malla,
hizmetin hizmetle veya bir miktarinin parayla hatta 6l¢iillme imkan1 varsa hizmet ile
degisimini i¢eren bir ihracat tiirtidiir. Bu ihracat tiirii i¢in verilen siire 6 aydir ancak
bu 6 ay igerisinde basvuru yapilmasi sarti ile yetkili mercilerce bu siire 2 yila kadar

uzatilabilir.

Ornegin: Gaziantep’teki A firmasmin Kazakistan’daki bir firma ile yapacagi
Bagli Muamele ve Takas iiriinleri Giimriik Tarife Istatistik Pozisyonu (GTiP)

numarast, fiyati ve toplam tutarlari asagidadir. *°

Tablo 1. Takas ya da Bagh Muamele Yoluyla ihracat Ornegi

IHRAC EDECEGi MALLAR
Cinsi GTiP Miktar Birim Fiyati Degeri
(Adet) (FOB $)
Bayan Gomlek 62.06.30.12 20.000 5 100.000
Bayan Bluz 62.06.30.11 15.000 10 150.000
Cocuk Mont 62.01.92.19 10.000 5 150.000
TOPLAM 400.000 $
ITHAL EDECEGi MALLAR
Cinsi GTiP Miktar Birim Fiyati Degeri
(I (FOB %)
Sodyum 2815.12.00.00.00 200.000 2 400.000
Hidroksit
TOPLAM 400.000 $

Kaynak: Hulusi Dogan, Ihracat Pazarlamasi ve Islemleri, Ankara: Detay
Yayincilik, 2005, s. 124.

1.2.3.7.  Serbest Bolgelere Yapilan Thracat

Serbest bolgelere yapilan ihracat, mevcut ihracat mevzuatindaki hiikiimlere
gore yapilir. Serbest bolgeler, bulundugu iilkenin yasal smirlari igerisinde yer
almasima ragmen giimriikk bolgesi disinda birakilan, iilkede uygulanan dis ticaret
politikalart ile diger ekonomik alanlara yonelik kamu diizenlemelerinin

uygulanmadigi ya da kismi olarak uygulandigi bolgelerdir. Ayrica {ilkenin

% Dogan, a.g.e., s. 25.



kalkinmas1 amaciyla ihracatin arttirilmasina yonelik tilkenin diger bolgelerine oranla
bazi sinai ve ticari faaliyetler i¢in daha esnek davranildigi ve daha genis tesviklerin

tanindi1g1 bolgelerdir.

Serbest bolgelerin bulundugu tilkeye sagladigr avantajlar su sekildedir.
e Dis ticareti tesvik edip ihracati arttirma
e Yabanci Sermaye ve Teknoloji transferi
e Thracatin artmasmin yani sira ithalatin ucuzlatilmasi

e Uzmanlagsmanin artmasi 16

1.2.3.8. Miiteahhitlik Hizmetleri

Miiteahhitlik hizmetleri kapsaminda yer alan firmalar, yurt disinda insaat
projesi gergeklestiren, tesisat ve montaj yapan, miisavirlik, miihendislik, bakim-
onarim gibi hizmetleri gerceklestiren firmalardir. Gliimriik idaresinin bilgisi dahilinde
yapilan isle ilgili olarak mal, arag ve gereclerin yani sira, ilgili bankalardan izin
aliarak para veya doviz ¢ikisi da yapilabilir. Ancak yapilan bu ¢ikiglar konusunda,
cikist yaptiran kurumlar 1 ay, c¢ikist yapan firmalar ise 3 ay i¢inde Hazine
Miistesarligi’na bilgi vermelidirler. Yurt disina ¢ikarilan ara¢ ve gerecler 3 yili
asmamak kaydi ile gecici olarak da ¢ikarilabilir. Ayrica miiteahhitlik hizmetlerinden

elde edilen gelir veya kar yurt igine getirilmek zorunda degildir."’

1.2.3.9. Bedelsiz ihracat

Yapilan bir ihracatin bedeli mevcut mevzuat cercevesinde iilke igerisine
getirilmesine gerek olmaksizin kesin olarak ihra¢ edilmesine bedelsiz ihracat denir.
Kanunlar ve uluslararas1 anlagsmalarla ihracati kisitlanan ve yasaklanmis mallarin
bedelsiz ihracatina izin verilmez. Ayrica bu yolla yurt disina goénderilen mallar

ihracatta uygulanan siibvansiyonlardan faydalandirilamaz.

Ihracat1 bedelsiz bir sekilde yapilabilecek mallar asagida gosterilmistir.

®Dogan, a.g.e., s. 127.
' Durmaz, a.g.e., s. 9.
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e Tiizel veya gercek kisilerin beraberinde gotlirecekleri/gonderecekleri
hediyeler, numuneler

e Daha Once ihra¢ edilen mallarin pargalar1 veya garanti kapsamindaki
tiriinlerin yedek parcalari

e Ulkemize gelen yabanci turistlerin veya yurtdisinda ikamet eden Tiirk
vatandaslarin beraberinde gotiirecekleri ya da gonderecekleri egyalar

e Kamu kurum ve kuruluslar, {iniversite ve belediyelerin taraf olduklar
anlagmalar geregi gonderecekleri tagit ve mallar

e Dogal afet durumlarinda STK’larmn (Sivil Toplum Orgiitii) gonderecekleri

insani yardim malzemeleri.'®

1.2.4. Avrupa Birligi (AB) ve Serbest Ticaret Anlasmas1 Bulunan
Ulkelerle Yapilan Ihracat

Onceki yillarda Tiirkiye ile AB iilkeleri (Fransa, Belcika, Hollanda, Almanya,
Italya, ingiltere, Irlanda, Danimarka, Yunanistan, Portekiz, ispanya, Liiksemburg,
Finlandiya, Isve¢, Avusturya ve Kibris Rum Kesimi) arasinda yapilan ihracatta
ATR-1 ve ATR-2 belgeleri kullanilmaktaydi. Ancak 1996 yilinda imzalanan
Gumriik Birligi anlasmasi sonucunda bu iilkelere yapilan ihracatta Onceden
kullanilan A.TR-1 ve A.TR-3 yerine A.TR (dolasim belgesi) kullanilmasi

kararlastirildi. 19

Tiirkiye ile AB arasinda Glimriik Birligi, genel olarak dis ticarette uygulanan
giimriik vergileri, miktar kisitlamalar1 gibi her tiirlii tedbirin kaldirildigi, bunun yam
sira birlige iiye olmayan fglincii iilkelere karsi ortak bir glimriik tarifesinin
uygulandigi  bir birlik olarak ifade edilmektedir?’ Giimriik indiriminden
faydalanabilmek i¢cin A.TR dolasim belgesi, ihracat¢i iilkenin yetkilileri tarafindan

hazirlanip, giimriik idarelerine teslim edilmelidir.

'8 Arzova, a.g.e., s. 110.

Y Durmaz, a.g.e.,

% Naci Dogan, “On Yillik Dénemde Giimriik Birligi’nin Etkileri Ve Sonuglar1 Uzerine Bir
Degerlendirme” Mevzuat Dergisi, Y.7, S.79 (Temmuz 2004), s. 3.
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1.2.5. Thracati Yapilacak Uriine Gore Thracat

Thrag edilecek iiriiniin niteligine gore kontrolii gereken listeler yer almaktadir.
fhrac1 yasak olan mallar, bir 6n izne baglh olan mallar veya 6zel uygulamalar
gerektiren triinlerin ihracatinda engeller veya hazirlanmasi gereken 6zel belgeler
bulunmaktadir. Bununla birlikte ithalat1 yapacak firmanin talep ettigi farkli belgelere

de rastlamak miimkiindiir.?*

fhracat1 yapilacak olan iiriinlere, ihracat mevzuatia ve tiirlerine gére farkli

prosediirler uygulanir.

> Bitkisel Uriinlerin Ihracat
Bitkisel iiriinlerin ihracati yapilmak isteniyorsa, Oncelikle Tarim Il
Midirliikleri’nden iirtinlerin sagligi tehdit edici herhangi bir unsur icermedigine
dair, hastalik ve zararli maddelerin bulunmadigini gosteren “Uluslararast Orjin ve

Bitki Saglig: Sertifikas1” alinmalidir.?

> Hayvansal Uriinlerin Thracat:
Bu grubun igerisinde canli hayvanlar, hayvansal maddeler ve deniz iiriinleri
girmektedir. Bu iiriinlerin ihracati i¢in Tarmm 1 Miidiirliikleri’nden iiriinlerin

hastaliklardan arindirildigina dair “Saglik Sertifikas1” alinmalidir.

> Uzman Raporu Gerektiren Uriinlerin Thracati
Hediyelik esya, hali ve liiletas1 gibi tiriinlerin ihracat1 igin, ilgili odalardaki ve

miize mudiirliiklerindeki uzmanlardan “Ekspertiz Raporu” alinmahdir.”®

> Thracat1 Ozel izne Bagh Uriinlerin Ihracati
Ihrac1 6zel izne bagh iiriinler listesinden yer alan iiriinlerin ihracat1 igin ilgili

bakanliklardan 6zel izin alinmalidir.

2! [GEME, ihracat Prosediirlerini Biliyor musunuz?, istanbul, 2007, s. 8.

2 H. Cetin Bedestenci, Murat Canitez ve Alaattin ilker, Dig Ticaret islemleri ve Uygulamalar,
Ankara: Gazi Yayinevi, 2004, s. 23.

2 1T0, Sorularla fhracat Mevzuati, (Cevrimici) http://www.ito.org.tr/itoyayin/0021589.pdf (Erisim
Tarihi: 05.03.2015), s. 4.
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Tablo 2. ihracat1 On izin Gerektiren Uriinler

MAL/URUN IZIN ALINACAK MAKAM

Harp, Silah ve Mithimmat1 Milli Savunma Bakanlig1

Afyon ve Hashas Kellesi Saglik Bakanligi

Giibreler(Kimyevi giibreler haric) Tarim ve Koy Isleri Bakanhg
Tohumlar(Orman agaci tohumlar1 haric) Tarim ve K&y Isleri Bakanlhg:
Yaris Atlar Tarmm ve Koy Isleri Bakanlhig
Zirai Miicadele Ilag ve Aletleri Tarimm ve Koy Isleri Bakanlhig
Veteriner Ilaglari Tarim ve K&y Isleri Bakanlhig:

Kaynak: Hulusi Dogan, Ihracat Pazarlamasi ve Islemleri, Ankara: Detay
Yayncilik, 2005, s. 127.

Yukaridaki tabloda 6zel izne bagl iiriinler i¢in iznin hangi merciden alinacagi
yer almaktadir. Ornegin harp, silah ve miihimmat i¢in Milli Savunma Bakanligi’ndan

iznin alinmasi1 gerekmektedir.

1.3. Tiirkiye’nin ihracatindaki Gelismeler

Ulkemizin ekonomik politikas1 Kurtulus Savasi’ndan sonra izmir iktisat
Kongresi’ndeki alinan kararlarla birlikte sekillenmeye baslamistir. Bu kongrede dis
ticaretin arttirtlmasi ve yerli iireticinin korunmasina yonelik kararlar alinmis ancak
1929 krizi ve korumaci bir dis ticaret politikasi nedeniyle dis ticarete beklenilen ivme
kazandirilamamistir. 1930 ile 1970 yillar1 arasinda uygulanan Kalkinma Planlari ile
thracat1 gelistirilmeye ¢alisilmig ancak 1970 yilindan meydana gelen Petrol Krizi
Tiirkiye’yi ¢ok olumsuz etkilemistir. Oyle ki, ihracattan elde edilen gelir ancak petrol
ithalatin1 karsilayacak diizeye gelmistir.1980’li yillara gelindiginde ekonominin
serbestlesmesi ile birlikte ihracatin dniindeki engeller kaldirilmis ve ihracata yonelik

tesvikler saglanmaya baslanmistir. 24

Sonraki yillarda Tirkiye’nin ihracatinda Onemli gelismeler meydana
gelmistir. Ornek vermek gerekirse, 1970 yilinda yaklasik 590 milyon dolar civar
ihracat kapasitesi ile lIktisadi Isbirligi ve Kalkinma Orgiiti (OECD) iilkeleri

?* Mehmet Yavuz, “Tiirkiye’de Ihracatin Ekonomik Biiyiime Uzerine Etkisi: Bir Zaman Serisi
Analizi”, 15. iktisat Ogrencileri Kongresi, Ankara Universitesi, Ankara, 01-03 Kasim 2012, s. 5.
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icerisinde 25. sirada bulunurken, 1995 yilinda yaklasik 21.500 milyon dolar civari
ihracat kapasitesi ile OECD iilkeleri icerisinde 23. siraya yiikselmistir.?

Acgikgasi Tiirkiye’de son 50 yil igerisinde dis ticaret alaninda medyana gelen
degisimler incelendiginde, bu 50 yil1 1960-1980 aras1 ile 1980 sonrasi olarak 2 kisma
ayirmak daha uygun olur. Ciinkii 1960-1980 yillar1 arasinda daha ¢ok ithal ikame
yani ithal edilen mallar iilke i¢erisinde {iretme stratejisi uygulanmistir. 1980 sonrasi
ve giiniimiizde ise ihracata dayali biiyiime strateji uygulanmig ve uygulanmaya
devam edilmektedir. 1990’11 yillarda tahmin edilen ihracat tutarlarina 2000°’li yillarda
ulasilamasa da, 2001 yilinda meydana gelen kiiresel kriz sonras1 hizli bir toparlanma
ile her y1l kademe kademe ihracatini arttirmayi basarmistir. Bunun akabinde kriz
donemleri disarida tutuldugunda ihracattaki artisa paralel olarak iilke ekonomisinde

de bityiime ve istikrar saglanmustir.?®

2002 ile 2010 willar1 arasinda devlet destekleri ve tesvikler neticesinde
Tiirkiye’deki ihracat yapan firma pazarinda onemli gelismeler olmustur. 2000’li
yillarin basinda 30.000 civar1 olan ihracatgr sayis1t 2010 yilina gelindiginde bu say1
%60 oraninda artis gostererek yaklasik olarak 50.000°e ulasmistir. Artan ihracat

yapan firma sayist ile birlikte Tiirkiye’nin toplam ihracat hacmi de artmugtir.”’

% Muzaffer Demirbas, “1980 Déniistimiiniin ihracat Ve ithalat Uzerindeki Etkisi”, Firat Universitesi
Sosyal Bilimler Dergisi, Y.13, S.2 (2003) s. 241.

% Seref Saygili, Cengiz Cihan ve Hasan Yurtoglu, Tiirkiye Ekonomisinde Sermaye Birikimi,
Biiyiime ve Verimlilik 1972-2000. Ekonomik Modeller ve Stratejik Arastirmalar Genel Midiirligi,
Yayin No: DPT.2665, Aralik 2002. s. 33.

?7 {dil Bilgi¢ Alpaslan, Tiirkiye’nin ihracat Yapisindaki Gelismeler, Tiirkiye Ekonomi Politikalari
Aragtirma Vakfi, (Kasim 2012), s. 8.
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Tablo 3. Dis Ticaretin Yillara Gore Degisimi (Milyar $)

Thracat Ithalat
Dis Ticaret
Yillar Deger Degisim Deger Degisim Dengesi
(%) (%)
2002 36,1 15,1 51,6 24,5 =il58
2003 47,3 31,0 69,3 34,5 -22,1
2004 63,2 33,7 97,5 40,7 -34,4
2005 73,5 16,3 116,8 19,7 -43,3
2006 85,5 16,4 139,6 19,5 -54
2007 107,3 25,4 170,1 21,8 -62,8
2008 132 23,1 202 18,8 -69,9
2009 102,1 -22,6 140,9 -30,2 -38,8
2010 113,9 115 185,5 31,7 -711,7
2011 134,9 18,5 240,8 29,8 -105,9
2012 152,4 13,0 236,5 -1,8 -84,0
2013 151,8 -0,4 251,6 6,4 -99,8
2014 157,6 3,8 242,1 -3,8 -84,5

Kaynak: TUIK

Yukaridaki tabloda da goriilecegi tizere ihracat degeri 2002 yilindan itibaren
stirekli bir artig icerisindedir. Ancak 2008 yilinin basindan itibaren ortaya ¢ikan ve
diinya ekonomisini etkileyen kiiresel kriz, ihracatta da daralmaya neden olmustur.
2008 yilindan 2009 yilina gegiste diinya ihracatindaki kiigiilmeye paralel olarak
Tiirkiye’nin ihracatinda da azalma gozlenmistir. Soyle ki 2008 yilinda ihracat 132
milyar dolar iken %-22,6 gibi bir degisim orani ile 2009 yilinda ihracat 102 milyar
dolara gerilemistir. 2014 yilinda ise 157,6 milyar dolar ile Tiirkiye 12 yilin en yliksek

ihracatina ulasmlstlr.28

Tiirkiye’nin ihracattaki asil hedefi 2023 yilinda ihracati 500 milyar dolara
cikarmak ve son 10-15 yildir siirekli artarak devam eden ihracat istikrarini ara

o qes .2
vermeden siirdiirmektir. 2°

Diinya’daki 17. biiyiik ekonomiye sahip olan Tiirkiye’nin iist siralara ¢ikmak

icin bu 2023 hedefi dogrultusunda ihracattan aldig1 pay1 arttirmasi gerekmektedir.

8 Sarp Kalkan ve Ulkem Basdas, Tiirkiye’nin fhracat Performans1 Uzerine Bir Degerlendirme,
Tiirkiye Ekonomi Politikalar1 Arastirma Vakfi, (Agustos 2009), s. 2.
2 TiM, 2023 Tiirkiye ihracat Stratejisi Ve Eylem Plam, 13.06.2012, s. 9.
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1.4. Uluslararasi Ticarette ihracatin Yeri

Diinyada gec¢misten gilinlimiize kadar birgok kriz yasandi ve ileride
yasanamaya devam edecegi muhtemel olarak goriilmektedir. Yasanan her kiiresel
krizle birlikte birgok iilkenin ekonomisi bozuldu ve her kriz sonrasi diinya
ekonomisinde yeni dengeler kuruldu. Kurulan bu dengeler rekabetin daha ¢ok arttig
kiiresel ticaretin kurallarin1 da yeniden olusturdu. Bunun akabinde firmalar ve tilkeler

ekonomilerinin kalkinmast igin ihracata daha fazla 6nem vermeye basladilar.*

Tiirkiye agisindan bakacak olursak, 1980’11 yillarda ticaretin serbestlesmesi
ve ihracati tesvik politikalar1 neticesinde, Tiirkiye’nin diinya ihracat pastasindan
aldig1 pay, bu degisimler ve gelismeler esliginde hizla artmistir. Asagida 2002 ile

2011 yillar1 arasinda Diinya ve Tiirkiye ihracatina yonelik degerler verilmistir.®*

Tablo 4. Diinya Ihracatinda Tiirkiye’nin Yeri (Milyar $)

Yillar Diinya Ihracat Tiirkiye Thracati Pay (%0)
2002 6.589,9 36,1 0,55
2003 7.663,7 47,3 0,62
2004 9.417,9 63,2 0,67
2005 10.642,1 73,5 0,69
2006 12.269,6 85,5 0,70
2007 14.080,6 107,3 0,76
2008 16.404 132 0,80
2009 12.585 102,1 0,81
2010 15.231 113,9 0,75
2011 18.200 134,9 0,74
Kaynak: ITC

Yukarida yer alan tabloda da goriildiigii iizere Diinya ihracatindaki artis ve
azalisa paralel olarak Tiirkiye’nin de ihracat degerlerinde artis ve azalma olmustur.
Genel olarak uluslarin ihracat potansiyellerinde meydana gelen artiglar, firmalarin

biiyiimesine katki saglarken ayni zamanda {ilke ekonomilerinin biiylimesine de

%0 Pnar Giincan Pigkin, “Tiirkiye Ekonomisinin Siirdiiriilebilir Biiyiimesinin Lokomotifi: ihracat”,
Asansor Vizyon Dergisi, Y.3, S.13 (Ocak-Subat 2013), s. 26.

1 Yasin Savci, “Kobi’lerin Dis Ticarette Karsilastiklart Sorunlar”, (Trakya Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitiisii Tktisat Anabilim Dal Iktisat Politikas1 Bilim Dali Yaymlanmamis Yiiksek Lisans
Tezi) Edirne, 2009, s. 11.
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olumlu etkiler saglamaktadir. hracat, iilke igerisinde yer alan firmalar dolayis: ile

uluslararasi ticarete tegebbiis eden bir iilkenin ekonomisi icin ¢ok dnemlidir.*?

Sullivan and Bauerschmidt’e gore en az 3 yil aktif olarak ihracat yapan
firmalar ihracat yapmayan firmalara gore yillik satiglarini en az %10 arttirirlar.
Ihracatg1 olmayan firma aktif olarak herhangi bir ihracat yapmayan firma olarak

tanimlanir ve bu daha dnce asla ihracat yapmadigi anlamina gelir.

Ayrict belki sasirtict degil ama ihracat yapan firmalar ihracat yapmayan
firmalara gore daha fazla is giicii verimliligi ve daha yiiksek toplam faktor
verimliligine sahip olurlar. Bunun nedeni uluslararasi1 pazarda daha fazla rekabet
oldugu i¢in, bu durumun calisanlar arasinda olumlu baski yaratmasi ve ayrica
uluslararas1 firmalarla artan ihracat ve temaslar neticesinde teknoloji transferi

yapilmasidir.®®

Mc Clelland’e gore (1987), firmalarin uluslararas1 pazarlara agilmasinin
temel nedeni, i¢ pazara doymus olmalar1 ve dolayisi ile uluslararasi pazarlarin satis
gelirlerini arttiracagi diisiincesinin firmalar1 cezbetmesidir. Bu sebeple ki ihracati

arttirmanin yollarini bulmak ¢ogu tilkelerin ortak amacidir. 34

1.5. Thracat Tesvikleri Kavrami ve Onemi

1.5.1. Thracat Tesvikleri Tanim

Tesvik kelimesi Arapcadaki “sevk” kelimesinden tiiretilmis ve “tesvik”
olarak Tirk diline girmistir. Tirk Dil Kurumu’na (TDK) gore tesvik kavrami

isteklendirme, 6zendirme, sevk verme, cesarete getirme, gayretlendirme anlamlarina

%2 Zafar U. Ahmed, Craig C. Julian ve Abdul J. Mahajar, “Export incentives and international
entrepreneurship in Malaysian firms”, International Journal of Entrepreneurship and Innovation,
Vol. 7, No. 1, (February 2006) p. 51.

% USDC, The Role of Exports in the United States Economy, (13 May 2014), s. 5.

% Craig C. Julian ve M Yunis Ali, “Incentives to Export for Australian Export Market Ventures”,
Journal of Small Business and Enterprise Development, Vol. 16, No. 3,(May2009) , p. 420.
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gelmektedir. Tesvik, liigatta isteklendirme, 6zendirme, belli bir isin yapilmasina
vesile olmak igin saglanan diirtii anlamlarma gelmektedir.®® Ayrica bu kavram

Ingilizcede “incentive” ve “subsidy” kelimeleri ile ifade edilir.®

fhracat tesviki ile alakali ekonomik literatiirde ¢esitli tanimlamalar yer

almaktadir. Literatiirlerde yer alan tanimlardan bazilar soyledir;

» Ekonomi ve toplum menfaati on planda tutulmak kaydi ile ekonomi
igerisindeki belirli sektorler veya iirlinler i¢in 6nem derecesine gore devlet
tarafindan gizli ya da acik olarak yapilan desteklere ihracat tesvikleri denir.’

> Ihracat tesvikleri, kiigiik iiretim yapan saticilara 6zel iiretim yapmalar1 veya
ihracata yonelik iiretim yapmalari dogrultusunda devlet tarafindan verilen
destek veya tahsistir.*®

> Ulke ekonomisine katki saglayan bazi alanlarin digerlerine nazaran daha
cabuk gelismesini saglamak icin devlet tarafindan gesitli yontemler ile maddi
acidan verilen maddi ya da gayri maddi yardimlar ve destekler tesvikleri
olustumr.39

> Ulkelerin sahip oldugu kalkinma stratejileri dogrultusunda, sosyo ekonomik
ve toplumsal yapis1 gbz Oniine alinarak belirli faaliyetlerin yapilmasi ya da
yapilmamasi i¢in 6zendirme amaciyla devlet tarafindan saglanan nakdi ya da
nakdi olmayan destekler paketi tesvik olarak ifade edilir.*°

> TIhracat tegvikleri, fabrikaya gelen bir hammaddenin islendikten sonra {iriin

haline getirilip satisin1 ve satig sonras1 hizmetleri de kapsayacak sekilde biitiin

% TDK, Tirkce Sozlik, Ankara: Tiirk Tarih Kurumu Basim Evi, 1988, s. 1465.

% Mahmut Ar ve Yasin Savel, “Kobi’lere Verilen Tesvik ve Destekler Kapsaminda

Kosgeb Konya Ornegi”, ( Karamanoglu Mehmet Bey Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme
Anabilim Dali Yayinlanmamis Yiiksek Lisans Tezi) Karaman, 2009, s. 3.

% Harun Terzi ve Arzu EROL, “Dogu Karadeniz Bolgesinde ihracatgr Firmalarmn Ihracat
Tesviklerinden Yararlanma Diizeyi Uzerine Bir Arastirma”, Dogu Karadeniz Kalkinma
Sempozyumu 2005, Trabzon, 13-14 Ekim 2005.

% Afshin Rahnama vd. “The Role of Industrial Incentives in Development of Small and Medium
Industries”, International Journal of Business Administration, Vol. 2, No. 4,(Nov 2011), p. 27

% Ahmet Aktiirk ve Hasan Senol, “KOBI’ler Agisindan ihracat Tegviklerinin Onemi ve Etkinliginin
Arttirlmasina Yonelik Oneriler”, Siileyman Demirel Universitesi i.i.B.F. Dergisi, C. 15, S. 2,
(2010), s. 376.

0 {lhami Diiriis, “Tiirkiye’de Vergi Tesvik Onlemleri, Mahiyeti ve Etkinligi”, (iU Sosyal Bilimler
Enstitiisii Maliye Anabilim Dal1 Yaymlanmamus Yiiksek Lisans Tezi), Istanbul, 2005, s. 3.
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maliyet unsurlarini ve bir kismini hesaba katarak bunun sonucunda ihracattan
elde edilecek doviz gelirlerini arttirarak ihracatta karlilik saglamaktir. **

> lhracat tesvikleri kisa donem acisindan ihracatin arttirilmasimi dolayisi ile
doviz gelirlerinin arttirtlmasini, uzun donem agisindan ise bir tilkenin maddi
veya gayri maddi kaynaklarmin ihracatin yogun oldugu endiistrilere
kaymasini saglamak amaciyla alinan 6nlemlerdir.*?

> lhracat tesvikleri dar agidan, ihracat siibvansiyonlarm igerir. Genis agidan
ise; ihracat yapan firmalarin ihracat esnasinda karsilastiklart zorluklari
ortadan kaldirmak ve satislarina katki saglamak igin yapilan her tirlii

diizenlemeyi kapsar.*®

Yukaridaki tanimlardan da anlasildigi iizere, uygulanan tesviklerin temel
amaci, llke kaynaklarinin iilke ekonomisine daha faydali oldugu kabul edilen
alanlara yonlendirilmesidir. Burada en dnemli nokta, tesvikler neticesinde amaglanan
hedeflerin ne oldugu, bu hedeflere ulasabilmek icin ne zaman, ne gibi Odiinler
verilebilecegi ve en sonunda ne gibi avantajlarin elde edilecegidir. Devletlerin
uyguladiklar1 ekonomik sisteme gore verecekleri tesvikler ve bu tesvikleri ne amacla
verdikleri degisebilmektedir. Genellikle devletlerin temel amaci, iilkenin ekonomik

acidan kalkinmasini saglayarak halkin refah seviyesini yl'ikseltmektir.44

Tesviklerin temel 6zellikleri su sekildedir;

s Tesvikler, devlet tarafindan saglanir.

% Tegvikler, 6zel sektoriin yani sira kamu tesebbiislerine de saglanabilmektedir.
s Tesvikler, devlet i¢in ayr1 bir maliyettir.

s Tegvikler, firmalar i¢in “faydayr” ifade ederken, devlet acisindan “gelir

kaybin1” ifade eder.

*1 0. Barbaros Kemer, Bir Dis Ticaret Politikas1 Araci ihracat Tesvikleri Teori-Uygulama, 1.b.,
Istanbul: Alfa Yayinlari, 2003, s. 32.

* Ugur Sandalci, “ihracat Tesvikleri ve Tiirkiye’nin Ihracati Uzerine Etkileri”, (Hacettepe
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Iktisat Anabilim Dali Yayinlanmamis Yiiksek Lisans Tezi)
Ankara, 2010, s. 4.

* Nisfet Uzay ve Saban Uzay, “Tiirkiye'de Mobilya Sektdriiniin Ihracat Potansiyeli Ve ihracat
Tesviklerinin Etkinligi: Kayseri Mobilya Sanayiinde Uygulama”, Atatiirk Universitesi I.I.B.F.
Dergisi, C. 18, S. 3-4 (Kasim 2010), s. 185.

* Mehmet Akga, Ihracat Tesviklerinin Isletmeler Uzerindeki Etkileri; Gaziantep ilinden Bir
Uygulama”, (Gaziantep Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Tktisat Anabilim Dali Yaymlanmamis
Yiiksek Lisans Tezi), Gaziantep, 2011, s. 17.
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% Tesvikler, dolayli ya da dolaysiz olarak verilebilir.

% Tesvikler, acik olarak verilmesinin yani sira gizli olarak da verilebilir.

Thracatta uygulanan bir tesvikte olmas1 gereken 6zellikler asagida yer almaktadir;

v' Thracatta uygulanan tesvikler, ihracatin getirisini, kaynaklarin etkin
paylagimini hedeflemeli ve sosyal karlilik dl¢iisiinii barindirmalidir.

v’ Sanayi sektoriinde kullanilan hammadde veya yart mamulleri iireten sanayi
kollar1 iiretim asamasinda tesvik edilmelidir. Bununla birlikte imalat sanayi
sektorii, kalifiye isglici ve teknolojik gelisme acisindan tesvikten
faydalanmalidir.

v Thracat tesvikleri sebebiyle meydana gelecek mali yiikiin karsiligi dolayli
vergilerden saglanmali ve ayrica liiks tiiketim mallar1 vergilendirilmelidir.

v Ihracat¢inin giivenini kazanmak icin, tesvikler istikrarli olmalidir.

\

Ancak ihracatin siirekli uygulanacagi temennisi de yok edilmelidir.
v Tesvikler, azami Oolgiide diger ilkelerden gelecek misillemelere neden
olmamalidir. Aksi takdirde bu durum Diinya Ticaret Orgiiti (DTO)

tarafindan da baskiya neden olmaktadir.*

1.5.2. Thracat Tesviklerinin Onemi

Her alanda meydana gelen gelismeler neticesinde, diinya kiigiildii adeta kiigiik
bir koy haline geldi. Bununla birlikte iilkeler arasi ticari iligkiler artti ve diinya
ticaretinde onemli degisimler meydana geldi. Gelismis iilkeler uluslararas1 pazarda
etkinligini arttirirken gelismekte olan tilkelerin ise yogun rekabet ortamindan dolay1
az olan ihracatlar1 daha da azaldi. I¢ piyasalardaki durumun da pek i¢ agict olmamasi
nedeniyle, gelismekte olan iilkeler biitiin zorluklara ragmen ihracata yonelmeye

devam ettiler. iste tam da bu nokta da ihracatin 5nemi daha agik hale gelmektedir.*®

* Afra imge Akin, “Dis Ticarette Tesvik ve Yardimlarin Onemi: Turquality Uygulamasi”, (Marmara
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Iktisat Anabilim Dali Uluslararast Iktisat Bilim Dal
Yayilanmamus Yiiksek Lisans Tezi), Istanbul, 2010, s. 66.

* Ahmet Aktiirk, “Ihracat Tesvikleri ve Afyon’daki Sanayi isletmelerinde Bir Uygulama”, (Afyon
Karahisar Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali Yaynlanmams Yiiksek
Lisans Tezi), Afyon, 2001, s. 66.
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Ekonomik kalkinmada onemli bir noktada bulunan ihracat, cogu iilke
tarafindan vazgegilmez politikalardan birisidir. Ihracat tesvikleri sonucunda artan
ihracatin, iilke ekonomisine iki tiirlii katkis1 bulunmaktadir. Thracatin artisi ile birlikte
milli gelir artarken, {lilkeye doviz girisi saglanarak ekonomik kalkinmaya da destek

olunur.*’

Thracat tesvikleri, ihracatciyr ozendirerek, iilke icinde iiretilen mallarin
thracatimm  arttirmak amaciyla ¢ogu 1ilke tarafindan yogun bir sekilde
kullanilmaktadir. Thracat tesvikleri haksiz rekabete neden olmamasi amaciyla, DTO
ve Diinya Giimriik Orgiiti (DGO) gibi orgiitler tarafindan kontrol edilmektedir.*®
Ihracat kapsaminda verilen tesvikler, ihracatin tesvik edilmesi, ihracat pazarlarinin
arttirllmasi, lilkenin diinya pazarindaki ihracat paymnin arttirilmasi ve uluslararasi
pazara giris yapan firmalarin rekabet giiclerinin arttirilmasi agisindan ¢ok

onemlidir.*

Devletlerin tesvik uygulamalarina yonelmelerinin oncelikli nedeni, kendi
sanayilerini uluslararasi pazarlardaki giiglii sanayi tlkelerinin sahip oldugu rekabet
avantajindan korumaktir. Diger nedenler ise; iilke ekonomisini canlandirmak,
thracata 6zendirmek, teknolojik iriinlerin iiretimini saglamak, egitim ve tecriibe
acisinda kalifiye 1s giicii yetistirmek, yatirrm ve iretim olanaklarini arttirip
gelismislik diizeyini yﬁkseltmektir.50 Devletin uyguladig: tesvikler genellikle Kiigiik
ve Orta Boy Olgekli Isletmeleri (KOBI) ihracata tesvik etmek igin uygulanir. Yapilan

arastirmalar, tesvikler neticesinde ihracat yapan firmalarin, ihracat esnasinda

*"'S. Mustafa Ersungur ve I. Noyan Yalman, “Bolgesel Kalkinmada ihracat Tegviklerinin Etkinligi:
Sivas ilinde Bir Uygulama”, Cumhuriyet Universitesi Iktisadi ve idari Bilimler Dergisi, C. 10, S.
1, (Mart 2009), s.84.

* Coskun Senol, “Tiirkiye’de Ihracat: Tesvik Tedbirleri”, Giimriik Diinyas: Dergisi, S. 62 (Yaz
2009), (Cevrimigi) http://www.gumrukkontrolor.org.tr/Yayinlar/Dergiler/62/07pdf.pdf (Erigsim Tarihi:
11.03.2015), s. 6.

# Coskun Atayeter ve Arzu Erol, “Tirkiye’de Uygulanmakta Olan Ihracat Tegvikleri”,
Kahramanmaras Siitcii Imam Universitesi I.I.B.F. Dergisi, C. 1, S. 1, (2011), s. 3.

50 Sandalci, a.g.e., S. 5.
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uluslararast  iligkilerini  gelistirerek  motivasyonlarint  arttirdiklarini  ortaya

¢ikarmugtir.”

Hiikiimetler kiiresel rekabet pazarinda yerli iriinlerini tutundurmak igin
ihracat tesvikleri saglamaktadir. Thracat tesviklerinin temel amaci, bir iilkenin sadece
tirlinler agisindan degil ayn1 zamanda ihracat pazari agisindan da, toplam mal ihracati
ve ihracat yapismin g¢esitlendirilmesini arttirarak, genel ekonomik kalkinmasina

katkida bulunmaktir.>?

Ihracat tesviklerinin uygulanmasindaki temel nedenler su sekildedir;

o Ulkenin ekonomik kalkinmasini ve toplumsal refah1 saglamak,

o Yatirim siirecinde karsilagilan zorluklar1 ortadan kaldirarak yatirimcinin
karamsarliga diismesini 6nlemek,

o Bolgesel ve toplumsal dengeyi saglamak,

o Istihdam arttirarak, issizligi engellemek,

o Dis ticaretin 6demeler dengesini lilke lehine diizeltmek

o lhracati arttirmak i¢in ihracat potansiyeli olusturarak ihracatgiy: tesvik etmek,

o Piyasa ekonomisinin gereken sartlarini saglamak,

Ihracat tesvikleri, genellikle gelismekte olan yani ekonomik gelismisligini
heniliz tamamlamamuis, {iretim ve sanayi alt yapisini olusturamamis ve yeteri kadar
sermaye birikimine sahip olmayan {ilkelerin ekonomik ac¢idan kalkinmasi i¢in ¢ok
6nemli bir basamaktir.>* Eger yoneticiler ve firma kiiltiirii uluslararasit bir firma

olmayi desteklerse, ihracat tesvikleri ile ilk adimi atabilirler.>

*! Salvatore Esposito De Falco and Michele Simoni, “The Effect of Public Export Incentives on Italian
Textile and Fashion SMEs”, International Journal of Management and Organizational Studies,
Vol. 44, No. 1 (Spring 2014), p.70.

%2 Ashenafi Beyene Fanta and Getaneh Benalfew Teshale, “Export Trade Incentives and Export
Growth Nexus: Evidence from Ethiopia”, British Journal of Economics, Management & Trade,
Vol. 4, No. 1 (October 2013), p. 114.

% Ahmet isleker, “ihracati Tesvik Politikalarmmn Adana ili Uzerinde Etkinligi”, (Cukurova
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Iktisat Anabilim Dali Yaymnlanmamis Yiiksek Lisans Tezi),
Adana, 2010, s. 2.

> Senol, a.g.m., s. 5.

% Eyjolfur Brynjar Eyjolfsson, “Export Incentives and Barriers to Export The Icelandic Fishing
Industry” (University of Iceland School of Business The Faculty of Business Administration
Unpublished MS Thesis), Reykjavik 2012, p. 5
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Geligsmis Tllkeler ise ihracat tesviklerine diinya pazarindaki ihracat
pastasindan aldiklar1 pay1 korumak ve yliksek teknolojiye sahip iiriinlerin ihracatini
arttirmak amaciyla yonelirler. hracat, uluslararas: piyasada bir pazarlama niteligine
sahiptir. Bu sebeple ki, iilke igerisinde lretilen mallarin, i¢ piyasada pazarlanip
satilmasindan daha zordur ve ticari agidan daha risklidir. fhracat tesvikleri ise tam
olarak bu asamada devreye girerek, bu riski telafi etmeye ¢alisir. Ihracatc1 agisindan
tehlikeli goriilen bu durum, ihracat tegvikleri ile kolaylastirilip, cazip hale getirilerek,

dis pazarlara agilma imkani sunmaktadir.>®

Ihracat tesvikleri neticesine artan ihracat teorik acidan iilkede milli gelir
seviyesini arttirir.  Dolayist ile ihracatin artmasina bagli olarak bu sektor,

ekonomideki diger sektorlerin de gelismesine 6nciiliik eder.”’

Ihracat tesvikleri ile birlikte ihra¢ edilen mallarin miktarlar1 ve cesitleri artar,
dolayisi ile iiretimde de artig olur ve bu durum dissal 6lgek ekonomilerine yol agarak
yeni lretim ydntemlerinin bulunmasina ve maliyetlerin diismesine neden olur.
Thracatin1 daha da arttirmak icin {iretime agirlik veren isletmeler, sektordeki rakip
isletmeleri de iiretim yapmaya zorlayarak piyasadaki rekabetin ve isletme
verimliliginin artmasint saglarlar. Michaely (1977) yaptig1 arastirma sonucunda
thracattaki artigin iilkenin ekonomik kalkinmasimi da hizlandirdig: tespit edilmistir.
41 {ilke tizerinde 1950-1973 yillar1 arasinda yapilan ¢alismada ihracattaki performans

ile ekonomideki biiyiime arasindaki iliskinin dogru orantili oldugu ortaya ¢ikmistir.”®

Ihracat tesviklerinin uygulanmasinda iilkelerin dis ticaret hedefleri

dogrultusunda gergeklestirmek istedikleri esaslar genel anlamda su sekildedir;

o [hracat miktarm arttirmak,
e Dias ticaret 6demeler dengesini diizeltmek,
e Istihdami yiikseltmek,

e TIhrag edilen mallara uluslararasi pazarda rekabet avantaji kazandirmak,

% Emrah Kisoglu, “1995 Sonrasinda Tiirkiye’de Sanayi Sektériine Iliskin Ihracat Tesvikleri”, (Gazi
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii iktisat Anabilim Dali Uluslararast Iktisat Bilim Dali
Yayimlanmamis Yiiksek Lisans Tezi), Ankara, 2010, s. 5.

> Kemer, a.g.e. s. 27.

%8 Ersungur ve Yalman, a.g.m., s. 83.
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o Kapasite kullanimini yiikseltmek,
e Ihracat pazarlarin arttirmak ve gelistirmek,
e Doviz harcamalarin1 minimum diizeye indirmek,

e Teknolojik kapasiteyi arttirmak

Sonug olarak makro diizeyde, bir iilkedeki toplam ihracatta meydana gelen
artiglar, o {ilkede tesvik programlarnin etkinliginin iyi diizeyde oldugunun
géstergesidir.59 Ihracat tesvikleri, firmalarmn ihracatta basarili olmalar1 ve bazi ticari
engelleri agmalar1 konularinda yardimci olur. Yani tesvikler, islemelerin hedeflerine
ulagmalarinda merkezi bir rol oynar. Yeterli bilgi saglama, adil ticaret, arastirma ve
egitim garantileri gibi ihracat tegvikleri ihracat yapan firmalar i¢in gereklidir.60 Dis
pazarlara yakinlik, i¢ piyasada biiyiimenin azalmasi, uluslararasi pazarlardaki artan
thracat hacmi, kullanilmayan iiretim kapasitesi, ihracatta basarili olunacagina dair
inanglar, {iriin pazarinin bliylime potansiyeli ve yeni pazarlarin varligi gibi nedenler
firmalar1 ihracat tesvikleri sayesinde uluslararasi pazarlara agilmaya tesvik

etmektedir.%!

1.6. Thracat Tesviklerinin Tarihsel Gelisimi

1.6.1. Cumbhuriyet Oncesi Dénem

Osmanli devleti sahip oldugu devlet yonetimi, toprak sistemi ve askeri gii¢ ile
komsu tilkelerle siirdiirdiigii biirokratik iliskilerle neticesinde ii¢ kitada 600 yildan
fazla hiikiim stirmiistiir. Ancak Avrupa’da meydana gelen ekonomik geligsmeler
sonucunda Avrupa {ilkeleri gelisirken Osmanli Devleti gelismislik acisindan
Avrupa’nin ¢ok gerisinde kalarak gerileme donemine girmis ve Birinci Diinya Savasi

sonucunda da parg¢alanmaistir.

% Uzay ve Uzay, a.g.m., s. 186.

% Gilaninia Taleghani ve Koohestani, a.g.m., s. 55.

61 Zafar U. Ahmed, Craig C. Julian and Imad Baalbaki and Tamar V. Hadidian, “Firm
internationalisation and export incentives from a Middle Eastern perspective” Journal of Small
Business and Enterprise Development, Vol. 13 No. 4 (2006), p. 661.
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Birinci Diinya Savasi’ndan sonra Ingiltere, Fransa ve Almanya gibi
Avrupa’nin giiglii tlkeleri ile imzalan anlagsmalar sonucunda Osmanli Devleti,
imtiyazlar vererek glimriiklerdeki egemenligini kaybetmis ve engelsiz bir dis ticaret
rejimi ile agik pazar haline gelmistir. Bunun sonucu olarak ithalatta uygulanan
giimriik resimleri %12’den %3’e disiiriilmiis, ihracat esnasinda alinan giimriik
resimleri de tamamen kaldirilmistir. Buna ragmen 1800’11 ile 1900’1 yillar arasinda

ithalat: karsilamasa da ihracatta istikrarl bir artig olmustur.

Tablo 5. 1830-1911 Osmanh Thracati ve Bashca Ulkelere Gére Dagilin

IHRACAT | Milyon | ingiltere | Fransa | Almanya | Avusturya | Rusya
Sterlin (%) (%) (%) (%) (%)
1830-32 4 13 14 2 31 13
1840-42 5 20 17 2 29 10
1850-52 9 20 16 1 28 8
1860-62 12 24 30 1 17 10
1870-72 19 27 25 0 14 15
1880-82 15 24 28 1 6 14
1890-92 18 26 25 4 6 4
1900-02 20 26 19 7 8 4
1908-11 26 18 14 11 8 4

Kaynak: Burcu Kiling Savrul vd., Osmanlinin Son Doéneminden Giiniimiize
Tiirkiye’de Dis Ticaretin Gelisimi, Girisimcilik ve Kalkinma Dergisi, C.8, S.1.
5.58.

Yukarida yer alan tablodan da anlasilacagi tizere 1830 ile 1911 yillan
arasinda Osmanli Devleti’nin ihracatinda genel anlamda siirekli bir artis oldugu
gozlenmektedir. 1830’lu yillarda Osmanli ihracatindan en fazla payr alan iilke
Avusturya iken 1900’lii yillarin baginda en fazla pay: alan iilke Ingiltere oldugu

gériilmektedir.63

Uygulanan ticaret politikast sonucunda Osmanli Devleti’nin altin ve giimiis
rezervleri bitmis dolayisi ise tek ¢oziimiin bor¢ alinmasi gerektigine karar verilmistir

ve 1854 yilinda ilk dis borg allnmlstlr.64

62 Sandalci, a.g.e., s. 27.

% Burcu Kiling Savrul, Hasan Alp Ozel ve Ciineyt Kilig, “Osmanli’min Son Déneminden

Giinlimiize Tirkiye’de Dig Ticaretin Geligsimi” Girisimcilik ve Kalkinma Dergisi, C. 8, S. 1 (2013),
s. 59.

64 Sandalci, a.g.e., . 27.
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Ilk resmi dis borgla birlikte Osmanli Devleti’nin dis borcu giinden giine
artmaya devam etmistir. Bu borg¢larin nasil 6denecegi Osmanli Devleti’nin yani sira
alacakli iilkeleri de diistindlirmeye baslayinca ihracati arttirma yollar1 arandi. Bunun
akabinde sanayilesme c¢abalari ile birlikte tesvik politikalar1 da diizenlendi. Osmanl
Devleti’nin son yillarinda uygulanan ilk devlet yardimmin Tesvik-i Sanayi Kanunu

ile oldugu goriilmektedir.®

1913 yilinda ilan edilen Tesvik-i Sanayi Kanunu ile sanayi sektoriindeki
isletmelerin makine ve hammadde ithalati sirasinda giimriik vergisi 6dememeleri

® Bu kanun neticesinde ilk ihracat tesviki karari, pamuk

kararlastirilmistir.®
yetistirenlerin pamugu isledikten sonra ihracat yaparken ihracat glimriik resminden
muaf tutulacagiydi. Glinlimiizde uygulanan ihracat tesviklerinin temelini de bu

uygulama olusturmaktadir.®’

Sonu¢ olarak 1914 yilina gelindiginde 1. Diinya Savasi’nin baslamasiyla
Osmanli Devleti verdigi imtiyazlar1 tek tarafli olarak tanimayip kaldirdigini ve
giimriik vergilerini de %15 ¢ikardigint duyurmustur. Cumhuriyet’in ilanma kadar
sanayilesmeye gecemeden, hammaddeleri isleyemeden sadece kendi tiiketim

mallarini karsilamaya calisarak ticaret politikasini devam ettirmistir.®®

1.6.2. Cumbhuriyet Sonras1 Donem (1923-1960)

Cumhuriyet Sonras1 Donem olarak adlandirilan 1923 ile 1960 yillar1 arasinda
dis ticaret politikalarinda daha ¢ok korumaci ve devletci bir anlayisla hareket edildigi

gériilmektedir.69

Ancak bu dénemin baslarinda imzalanan Lozan Antlasmasinda yer alan

Ticaret S6zlesmesi Tiirkiye’nin 5 yil boyunca uluslararasi pazarda uygulayacagi dis

6 Mevliidiye Simsek ve Resiil Yazici, “Ihracat Tesviklerinin Etkinligini Olgmeye Yonelik Bir Analiz:
Bilecik Ve Eskisehir Ornegi” Osmangazi Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, C. 5, S. 2 (Aralik
2004), s. 123.

% Akga, a.g.e.s. 7.

% Yavuz Mollasalihoglu, “ihracat Tesvikleri” Dis Ticaret Dergisi, C. 4., S. 13 (1999), s. 42.

% Simsek ve Yazici, a.g.m., s. 59.

69 Sandalci, a.g.e., S. 28.
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ticaret rejimini duraklatmakta ve ayrica eskiden uygulanan giimriik tarifesinin 1929
yilina kadar uygulanmasini dayatmaktaydi. Ticaret Sozlesmesi geregi Tiirkiye’nin
dis ticarette uygulamayi planladigir politika degisikligi engellenmis oluyordu. Bu
sartlar altindan Tiirkiye Cumhuriyeti’nin ekonomik yonden bagimsiz olmasi ve
ulusal kalkinmanin saglanmasi igin 1923 yilinda gergeklestirilen izmir Iktisat

Kongresi bir déniim noktasidir.”

Bu kongrede sanayi, ticaret ve tarimi gelistirmek icin asagida yer alan tesvik

kararlar1 uygulamaya alinmistir.

» Tesvik-i Sanayi Kanunu

» Sanayide Egitim

» Ulasim Araglarina Yonelik Ozel Tarife
» Koruyucu Giimriik Usulii

Alman bu kararlarin 6nemi 6zellikle 6zel sektore yonelik kalkinma stratejileri
barindiriyor olmasidir. Bu diizenlemelerle birlikte sektoriin korunmasi ve tesvik
edilmesi amaclanmistir. Ancak bu tesviklere ragmen diinyadaki ekonomik durum,
0zel sektoriin yeteri kadar gelismemis olmasi ve korumaci devlet yaklagimlari dis
ticaret politikalarimiz1 dizayn etmistir.”* 1925 yilinda sanayi sektoriinii desteklemek
i¢in Sanayi ve Maadin Bankas1 kurulmustur. 1927 yilinda ise Tesvik-i Sanayi Yasasi

cikarilmistir.

1929 yilinda ise diinyay1 sarsan ekonomik kriz Tiirkiye’yi de etkilemis ve dig
ticaret ag1g1 sorunu ile karsi karsiya kalinmistir. Dis ticaret agiginin kapatilmasi i¢in
gerekli olan iki yol vardi; ithalat masraflarim1 diisiirmek ve ihracat gelirlerini
arttirmak. Durum boyle olunca Tiirkiye dig ticarette korumaci bir politikaya
yonelmistir. 1930 yilinda ihracat: arttirmak amaciyla “Ihracatin Korunmas1” kanunu
yiriirliige girmis ve 1932 yilinda ithalatcinin ithal ettigi mal kadar ihracat etme
zorunlulugunu Ongoren takas ve kliring sistemi uygulanarak ihracat arttirilmaya

g;ahsllmlstlr.72 1933 yilinda yurt i¢inde {iretilen hammaddelerin islenmesi igin

" Kisoglu, a.g.e., s. 43.
™ Simsek ve Yazici, a.g.m., s. 123.
2 Kisoglu, a.g.e., s. 44.
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enddistrilerin kurulmasina yonelik kalkinma plant hazirlanmistir. Tiirkiye o donemde
kalkinma plan1 hazirlayip bunu uygulamaya koyan ilk iilkedir. 1934 yilinda devlet
destegi ile dis pazarlar hakkinda bilgi toplamak, arastirmalar yapmak, geziler
diizenlemek, ilke iginde firetilen ihra¢ {iriinlerinin {retilmesi ve pazarlanmasi
konusunda yardimeci olmak icin “Tirk Ofis” kurulmustur. 1940’lara kadar dis
ticarette koruyucu ve devletci politika devam etmistir. 1940 yilinda uygulamaya
konulan “Milli Koruma Kanunu” ile dis ticaret iizerindeki devlet denetimi daha da

artmlstlr.73

Ayrica bu donemde, 1927 yilinda c¢ikarilan Muamele Vergisi Kanunu
degistirilmis ve iiretim, alim-satim ve ihracati devlet biinyesinde yapilan mallarin
muamele vergisinin diginda tutulacagi hilkmii eklenmistir. 1950°li yillarda
ekonomide liberallesmeye gidilmeye calisilmis, iilke igerisinde iiretim tesisleri
kurularak ithalat arttirllmig ancak ihracata yonelik herhangi bir gelisme meydan

gelmemistir.

Yillara Gore Dis Ticaret
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e jhracat ithalat Dis Ticaret Dengesi

Sekil 2. Yillara Gore Dis Ticaret

Kaynak: TUIK

& Sandalci, a.g.e., s. 29.
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Sekil 2 incelendiginde ihracatta siirekli bir dalgalanmalar yasandigi
gorilmektedir. Gerek diinyadaki ekonomik durum, gerek Tiirkiye’de dis ticarete
yonelik yapilan caligmalar neticesinde ihracatta donem donem artig azalislar

meydana gelmistir.

Sonu¢ olarak, Cumbhuriyet Sonrasi Donemde ihracata yonelik birgok
diizenleme yapilsa da yeterli olmamistir. Bu donemde yapilan tesvikler 6zel sektor
odakli olmasma ragmen yurt i¢inde sanayinin gelistirilmesine agirlik verilmistir.

1947 yilindan sonra dis ticarette siirekli bir agik meydan gelmigtir.74

1.6.3. 1960-1980 Donemi

Literatiirde “Planli Donem” olarak gecen bu donemde planli kalkinma
donemine girilmis ve 1963 yilindan itibaren beser yil arayla kalkinma planlar ile dig
ticaret politikalar1 yiiriitiilmeye calisilmistir. Kalkinma planlart 1961 Anayasasi’na
eklenmis ve bu planlarin hazirlanmasi ve uygulamaya konulmasini takip etmek icin
Devlet Planlama Teskilati (DPT) kurulmustur. Planli kalkinma doneminde
hedeflenen iktisat modeli karma ekonomi iken, dig ticaret politikasi ise ithalatin
paymi distriip iilke icerisinde {retimi arttirmayr hedefleyen ithal ikameci
sanayilesme politikasi olmustur.” Bu politika ile amag biiylik miktarda ithal edilmesi
gereken tiikketim mallariin tiilke igerisinde iiretilerek iilkeden kaynak ¢ikmasini
engellemekti. Dolayist ile genellikle sinai maddelerin ihracatina 6nem verilmis, bu

da ihracat1 olumsuz yonde etkilemistir.”®

1960-1980 yillar1 arasinda uygulanan kalkinma planlarinin ihracata yonelik

maddeleri su sekildedir.

v Ihrag edilecek mallar uluslararas: standartlara uygun olacaktir,

v’ Kaliteli ambalajlar i¢in modern sartlarda ambalaj tesisleri kurulacaktir,

" Hatice Cevahir, “Tiirkiye’de ihracat Tesviklerinin Etkinligi”, (Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii [ktisat Anabilim Dal1 Yaymlanmamus Yiiksek Lisans Tezi) Eskisehir, 2007, s. 34.

" Kisoglu, a.g.e., s. 47.

76 Demirbas, a.g.m., s. 235.
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v" Uretimde Kalite kontroliine 6nem verilecektir,

<\

Uluslararas1 piyasalarda pazar arastirmalarina ve tanitima destek
verilecek,

Ihrag edilen iiriinlerden alinan dolayli vergiler iade edilecek,

Fuarlar ve sergilere katilim tesvik edilecek,

Thracatg1 birliklerin kurulmasina yénelik tesvikler verilecek,

Islenen tarimsal {iriinlerin ihracat: tesvik edilecek,

Ihracatta kredi ve sigorta sistemi gelistirilecek,

A N N NN

Thracat1 gelistirmek igin Ihracati Gelistirme ve Etiit Merkezi (IGEME)
gelistirilecek,

Ihracata yonelik sanayiler gelistirilecek,

Yasak mallar disinda biitiin mallarin ihraci serbestlestirilecek,

Thracatc1 birliklere katilma zorunlulugu kaldirilacak,

Thracattaki biirokratik isler basitlestirilecek,

AR NEE N NERN

Ihracatta vergi iade sistemi gelistirilecek.

Bu siiregte en fazla kullanilan ihracat tesviki, ihracatta vergi iadesidir.””

Bu donem igerisinde beser yillik arayla 4 adet kalkinma plant uygulanmistir
ve bu planlarin hepsinde ihracati arttirmaya énem verilmistir. Bu donem igerisinde
en fazla vergi iadesinden faydalanilmistir. Ancak bu iyi niyet suiistimal edilerek
hayali ihracata bagvurulmus ve devlet zarara ugratilmistir. Dolayisi ile vergi

iadesinden pek fazla basarili sonuglar alinamamustir.”®

Birinci Bes Yillik Kalkinma Plani olarak adlandirilan ve 1963 ile 1967
yillarii kapsayan bu donemde ihra¢ edilen tarim {riinlerinin ¢esitlerinin arttirilmasi,
buna yonelik yapilacak yatirimlara 6nem verilmesi, dis talebi artan yeni tirlinlerin
uluslararas1 piyasa sunularak ihracat yapisinin degistirilmesi amaglanmistir.

Giiniimiizdeki tesvik sisteminin temelleri bu kalkinma planina eklenen 933 sayili

" Aktiirk, a.g.e., s. 6.
® Aktiirk ve Senol, a.g.m., s. 377.
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yasaya dayanmaktadir. Bu yasanin kabul edilmesinden sonra Tiirkiye’de bolgesel

gelisme i¢in Kalkinmada Oncelikli Yoreler (KOY) politikast baslatilmstir.”

Ikinci Bes Yillik Kalkinma Plani’nda ihracatta yapilmasi planlanan yapisal
degisik amaciyla, ihracata yonelik sanayiler tesvik edilmistir. Bu tegvikler
kapsaminda vergi iadesi, ihracat¢1 birlikler kurularak dis piyasada rekabet dengesinin

saglanmasi gibi ihracati arttirici ¢aligmalar uygulanmaya ¢aligilmistir.

Uciincii Bes Yilik Kalkinma Plam1  kapsaminda sanayi yeniden
yapilandirilmistir. Uluslararas1 pazarda rekabet avantajini ve verimliligi arttirmak
icin sanayide teknolojik agidan gelismeye Onem verilmistir. Bunun akabinde
teknolojinin ithalat1 tesvik edilmis ve 1963 yilinda Avrupa Toplulugu ile anlasma
imzalanmistir. Bu anlagma ile topluluk tiyeleri tiitiin, tizim ve findik gibi 15 kalem

ihrag {irtinlerimizde indirimli giimriik vergisi uygulamislardir.

Doérdiincti Bes Yillik Kalkinma Plani’n da ise dis 6deme giiciinii arttirmak
icin madenlerin islenmesi ve imalat sanayi {riinlerinin ihracatim1 arttirmak
amaglanmistir. Ayrica bu donemde ihracatta yasaklanan mallar disindaki biitiin
mallara serbestlik saglanacagi ve ihracattaki kur farkindan dogacak zararin 6zel

hesaptan karsilanacagima yonelik kur garantisi verilmistir.%

1.6.4. 1980-2005 Donemi

1980 yilindan sonra Tirkiye’nin dis ticaret stratejisi miidahaleci ithal
ikameden disa yonelimli piyasa kaymistir. Ayn1 donemde ihracatta artislar medyana
gelmis ve yillik ihracat miktarinda da %24 oraninda biliylime meydana gelmistir.

Gelisen ihracat neticesinde ihracat yapis1 da degismistir.Bl

" Mevliit Karabigak, “Tiirkiye’de Uygulanan Ekonomik Tesvik Politikalarmmn Boyutu, Ulusal,
BolgeselVe Yerel Kalkinma Uzerine Olasi Etkileri” Siileyman Demirel Universitesi iktisadi
Bilimler Fakiiltesi Dergisi, C. 18, S. 3 (2013), s. 266.

8 Mehmet Yigit, ihracat ve Ihracat Tesviklerinin Ekonomik Analizi, Kiitahya: Universite
Kitabevi, 1996, s. 121.

8 fsmail Arslan ve Sweder van Wijnbergen, “Turkey: Export Miracle and Accounting Trick?” The
World Bank, Washington:1990, p. 4.
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Bu donemde ekonomin disa agilmasi karar1 24 Ocak’ta verilmistir. Bu yiizden
24 Ocak Kararlar1 olarak anilmaktadir. Bu kararlar Tiirkiye’nin kiiresel pazarda soz
sahibi olmasi konusunda bir doniim noktasidir. 24 Ocak Kararlar1 konusunda iki
farkli goriis vardir. Bir taraftan bu kararlarin Tiirkiye’nin kapilarini diinyaya agtig1 ve
kiiresel pazara girmek icin bir firsat oldugu diisiiniiliirken diger taraftan ise
Tirkiye’yi yabanci sermayenin ellerine birakan ve ticari agidan ulusal hedeflerden
uzaklasildig1 diisiiniilmiistiir.®* Ancak bu iki gériise ragmen asagida yer alan 24 Ocak

Kararlar1 kabul edilmistir.

% Ithal ikameci anlayistan ihracata dayali sanayilesme modeline gegilecek,

X/

s Doviz kuru, faizler ve fiyatlar serbestlesecek,

¢ Fiyatlar arz ve talep dogrultusunda belirlenecek ve fiyat denetimleri
kaldirilacak,

¢ Devlet blinyesinde iiretilen mallara uygulanan tesvikler kaldirilacak,

% Kamu lktisadi Tesebbiisleri (KIT) dzellestirilecek,

« Devlet harcamalari azaltilacak,

¢ Yabanci sermaye tesvik edilecek,

24 QOcak Kararlari, ekonomik rejimde yapisal bir degisikligi 6ngdrmiistiir. Bu
kararlar kisa vadeli amaglarla giinii kurtarmak yerine uzun vadeli planlarla
ekonomide yapilacak degisikligi saglayarak yeni bir ekonomik yapr gelistirme
niteligi tagimaktadir.®® Bu kararlar rahmetli Cumhurbaskani Turgut Ozal su sekilde

degerlendirmistir;

“Bizim gelisme durumumuza baktgimizda, 1980 yilimi ozetlersem, daha
ziyade bir yangin sondiirme yili yasadik. Enflasyonu, fevkalade agwr oldugu bir
donemden yavaslatma donemine gegcmisizdir. 1981 yil esas itibariyle odemeler
dengesinde c¢ok ciddi adimlarin atildig, diinyamin c¢ok dar durumuna ragmen
Tiirkiye’nin ihracatinin % 65 civarinda gelistigi bir yil oldu. Bir onemli politika

tesvik politikasi, disa acilma politikasidir. Tiirk ekonomisi gectigimiz yillarda

8 Sinasi Oztiirk, Fethi Nas ve Ergiin I¢éz, “24 Ocak Kararlari, Neo-Liberal Politikalar ve Tiirkiye
Tarim”, Pamukkale Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, Y. 1, S. 2 (2008), s. 15-16.

8 Ayse Kaya, Mali Siirdiiriilebilirlik: Teori ve Tiirkiye Uygulamasi, istanbul: G.M. Matbaacilik,
2013, s. 8.
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kapali bir ekonomi hiiviyetini aldi, bugiin de hala kapl bir ekonomidir. Ama bu
programla beraber Tiirk ekonomisini belli bir program icerisinde disa acmak
gerekir. Biz, bunu, hi¢ bir zaman ihracat politikasini; yani malimizi ihrac
ediyorsunuz, digsarida satiyorsunuz manasina da almiyoruz. Topyekun disa acilma
seklinde anliyoruz bunu. Unutmamak lazimdir ki, mallarimizin esas degeri onlart
memleket icinde yapip satmakta degil, disarida bagkalarinin, baska milletlerin
yaptigi mallara rekabet platformunda rakip olabiliyor muyuz, bunu meydana

getirirsek, iste o zaman bir seyler yapiyoruz demektir, o manada kastediyorum.” 84

Rahmetli Turgut Ozal’in da belirttigi {izere disa acilma stratejisi ile ihracatta

beklenen degisim meydana gelmistir.

1980-1990 Yillar1 Arasinda Thracat-ithalat Degerleri

25000 000
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15 000 000
10 000 000
5000 000
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1981 1980 1gg3
ihracat
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H ihracat ®ithalat

Sekil 3. 1980-1990 Yillar1 Arasinda Thracat-ithalat Degerleri

Kaynak: TUIK

¥ Devlet Bakami ve Bagbakan Yardimcisi Turgut Ozal’m istanbul Ticaret Odasi tarafindan
diizenlenen “24 Ocak Kararlarinin Degerlendirilmesi” konulu seminerdeki konugmasi,
[stanbul: 1982
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Yukaridaki grafikte goriildiigii lizere Ihracata Dayali Kalkinma Stratejisi
neticesinde ihracatta istikrarl bir artis meydana gelmistir. Bu da tilkenin dis ticaret

hacminin biiylidiiglinti géstermektedir.85

Yine ayni donemde ekonomiye yonelik alinan 6nlemler kapsaminda ihracati
tesvik etmek i¢in DPT, Hazine ve Dis Ticaret Miistesarligi, Maliye Bankasi, Tiirk

Eximbank ve Merkez Bankasi gibi kuruluslarin biinyesinde

e Thracat i¢in vergi iadesi,

e Enerji yardimi,

e Sigorta destegi,

e Devlet giderlerinin kargilanmasi,

e Destekleme ve Fiyat Indirim Fonu (DFiF),

e Kaynak Kullanimi Destekleme Fonu (KKDF) gibi tesvikler uygulanmistir.®®

1980°1i yillarin sonuna dogru Tiirkiye’nin de igerisinde yer aldig1 uluslararasi
antlasmalar nedeniyle ihracat tesviklerinde verilen parasal yardimlar azaltilarak, daha
¢ok iiretim ve yatiim asamalarinda kredi sistemi uygulamaya konulmustur.®’
Tiirkiye’nin 1994 yilinda DTO’ye ve 1995 yilinda da GB’ye girmesi, ayrica 2000°1li
yillarin basinda AB’ye uyum saglamak ve OECD gibi uluslararasi kuruluslarin

tesviklerde degisiklik yapmalar1 Tiirkiye’nin tesvik sistemini de etkilemi@tir.88

1980 ile 2005 yillar1 arasinda 5 adet kalkinma plani uygulanmistir. 1985-1989
yillart arasinda uygulamaya konan Besinci Bes Yillik Kalkinma Planinda 6zel sektor
ve yabanci sermaye tesvik edilmis ve parasal olarak saglanan ihracat tesvikleri yerine

doviz kuru politikasina 6nem verilmistir. Potansiyel agisindan tarim {iriinlerinin

% Ayfer Yavuz, “1990 Sonrasi Tiirkiye Ekonomisinde Ihracatin Geligimi: Almanya ile
Karsilastirilmas1”, (Atilim Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Finansman Anabilim Dali
Yayinlanmamis Yiiksek Lisans Tezi), Anakara, 2010, s. 9.

8 Musa Demir, Dis Ticaret Politikasinin Bir Araci Olarak ihracat Tesvikleri ve ihracata Yonelik
Devlet Yardimlarmin Analizi Tiirk Dis Ticaret Vakfi, Ankara, 29 Ekim 2003, s. 19.

¥ Diiriis, a.g.e., s. 111.

8 Nuri Yavan, “Tiirkiye’de Yatirim Tesviklerinin Bolgesel Belirleyicileri: Mekénsal ve Istatistiksel
Bir Analiz” Cografi Bilimler Dergisi, Y. 10, S. 1 (2012), s. 14.
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ihracatt kisithi oldugu ig¢in ihracatin asil merkezinin sanayi olmasi gerektigi

kararlastirilmistir.®®

1990 ile 1994 yillar1 arasinda uygulanan Altinct Bes Yillik Kalkinma
Planinda bir 6nceki donemde alinan 6zel tesebbiisii tesvik kararini uygulamaya
devam edilmistir. Buna ek olarak gelir dagilimini diizenlemek, istihdami arttirmak,
gelismislik acisindan yerel ve bolgesel farkliliklar1 azaltmak amaglanmistir. Ancak
gerek Amerika Birlesik Devletleri’'nde (ABD) Korfez Savasi’nin baglamasi gerek
kiiresel ekonomide var olan durgunluk Tiirkiye’yi de ekonomik agidan olumsuz

etkilemistir.go

Yedinci Bes Yillik Kalkinma Plan1 1996 ile 2000 yillar1 arasinda
uygulanmistir. Bu kalkinma planinin temelini sanayilesme olusturmaktadir. AB’ye
uyum kapsaminda yiiksek rekabet giicii ve ihracat avantaji ile hammadde ve insan
kaynaklarma onem verilerek 6zel sektdre yonelik bir strateji belirlenmistir. Bunun
yani sira liretimi, ihracati, verimliligi arttirarak istikrarli 6demeler dengesi ile giiglii

bir ekonomiye ulagsmak hedeflenmistir.

2001 ile 2005 yillar1 arasinda uygulanmak {iizere Sekizinci Bes Yillik
Kalkinma Plan1 hazirlanmistir. Bu kalkinma planinda ihracata yonelik, teknolojik
odakli, uluslararas: standart ve kalitede, yerel kaynaklarin kullanildig1 bir {iretim
sistemi hedeflenmistir. Ancak 2001 yilinda ortaya ¢ikan kiiresel kriz sebebi ile bu

kalkinma plan1 gecikmeli olarak uygulanmls,tlr.91

1.6.5. 2023 Hedefi Dogrultusunda 2005 ve Sonrasi

2005 yilinda giiniimiize kadar Dokuzuncu ve Onuncu Kalkinma Planlari
olmak tiizere iki adet kalkinma plant hazirlanmistir. Dokuzuncu Kalkinma Plani,
istikrarl1 biiylimeye devam eden, kiiresel pazarda rekabet edebilen, gelirini adil

olarak dagitan ve AB’ye uyum icin gerekli sartlar1 saglamis bir {ilke vizyonu

8 Sandalci, a.g.e., s. 49.
% Cevahir, a.g.e., s. 50.
%t Ayfer Yavuz, a.g.e., s. 85.
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hedeflenerek hazirlanmistir.®> Resmi gazete de belirtildigi iizere sanayinin yani sira
hizmet ihracati da tesvik edilecek ve yapilacak yatirnmlarin iki tarafli olarak

korunmast icin anlagmalar yapilip kredi garantisi verilecektir.*®

2007 ile 2013 yillarmi kapsayan Dokuzuncu Kalkinma Plani’nda ekonomide
rekabet avantaj1 saglayip yiiksek katma degerli liretim yapisina gecilerek istikrarli bir
ihracat artisina ulasilmak amacglanmistir. Ayrica ihracatta sektor farki gozetmeksizin
2007-2009 yillart arasinda yaklasik olarak 325 milyon $’lik ihracat hedeflenmistir.
Ozellikle tarim fiiriinlerinin ihracatinda saglanacak rekabet avantaji ile ihracat
desteklerine ve markal1 Uriinlere talebin artacagi ifade edilmistir. Kiiresel ticaretin
serbestlesmesi ile Ozellikle sanayi sektoriinde iiretimi ve ihracati arttiracak kokli

degisikliklerin yapilmasi hedeflenmistir.>*

Bu degisikliklerin yapilmasinda AB ve DTO’ye olan sorumluluklarimiz
hesaba katilmis ve bu calismalarin yapilmas: i¢in Dis Ticaret ve Hazine
Miistesarliklar1 ile Kiigiik ve Orta Olgekli Sanayi Gelistirme ve Destekleme Idaresi
(KOSGEB) gérevlendirmistir.*

2023 hedefleri dogrultusunda 2014-2018 yillarin1 kapsayan ve uzun vadeli bir
bakis agis1 ile Onuncu Kalkinma Plan1 hazirlanmistir. Bu plan kapsaminda hedefte 4

gelisme yer almaktadir;

¢ Nitelikli insan ve giiglii bir toplum,
¢ Yenilik odakli tiretim ve siirdiiriilebilir biiyiime,
% Yasanmaya uygun gevre

% Kalkinma yolunda kiiresel diizeyde igbirligi

Bu dort maddeden de anlagilacagi tizere Onuncu Kalkinma Plani'nin,
Tiirkiye’nin 2023 hedefleri dogrultusunda o6nemli bir doniim noktas1 oldugu

ongoriilmektedir. Bu kapsamda ileri teknolojiye odaklanarak iiretimin buna yonelik

% Ridvan Karluk, “Onuncu Bes Yillik Kalkinma Hedefi: Kalkinmus Tiirkiye”, Akademik Perspektif,
11 Ekim 2014, (Cevrimigi) http://akademikperspektif.com/2014/10/11/onuncu-bes-yillik-kalkinma-
plan-hedefi-kalkinmis-turkiye/ (Erisim Tarihi: 22.03.2015)

% Dokuzuncu Kalkinma Plan1 (2007-2013) (2006), T.C. Resmi Gazete, 26215, 01 Temmuz 2006.

% Murat Pigak, “Planli Kalkinma Dénemi Tiirkiye ihracat Politikalar1 Uzerinde Bir Degerlendirme”,
Mevzuat Dergisi, Y. 13, S. 148 (Nisan 2010), s. 16.

% DPT, Dokuzuncu Kalkinma Plam Rekabet Hukuku ve Politikalar1 Ozel ihtisas Raporu,
Ankara, 2007, s. 49.
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degistirilmesinin gerekliligi ve ihracat paymnin arttirilmasi amaglaniyor. Bu degisimin
gerceklesmesi icin yenilikei anlayis, etkin iiretim, sektorler arasi birlesme, teknolojik

gelisme ve dis pazar odaklilik belirlenmelidir.*®

Bununla iligkili olarak, sanayilesme ve iiretimde verimlilik arttirilacak,
ithalata bagimli bir ekonomi yerine ihracat odakli bir ekonomi yapisina gecilerek
ithracatcilarin yeni pazarlara girebilmesi i¢in mevcut olan desteklerde iyilestirilmeye
gidilecek. Ithalata bagimliligt minimum seviyeye diisiirmek icin bilyiik miktarda
yatirimlart ve sektorel gelismeleri igeren yeni tesvik sistemi uygulamaya
ge<;irilecektir.97 Ekonomik biliylimeyi arttirmak ig¢in tliretim kapasitesinin yeterli
diizeye gelmesi ve bunun icin de 6zel sektore yonelik yatirimlarin canlandirilmasi
gerekiyor. Tiirkiye’nin 2023 hedefleri dogrultusunda ihracat odakli bir biiyiime

stratejisi izlenmesi gerektigi belirtilmektedir.”

1.7. Tiirkiye’de Uygulanan fhracat Tesvikleri

1.7.1. ihracatta Devlet Destekleri

Ihracatta saglanan devlet destekleri; uluslararasi pazarlara agilmak, ihracatin
tesvik edilmesi, var olan ihracat pazarlarinin genisletilmesi, diinyadaki ihracat
pastasindan Tiirkiye’ye diisen paymn arttirllmasi ve kiiresel piyasada rekabet avantaji
saglamak agisindan 6nem arz etmektedir. Saglanan devlet desteklerinde amag, KOBI
olarak faaliyet gosteren isletmelere dncelik verilmek tizere, ihracat yapan firmalar
ithracata yonelik gerceklestirdikleri faaliyetlerin iiretim veya pazarlama siire¢lerinde
destekleyerek uluslararasi pazarda karsilasabilecekleri problemlerin ¢oziilmesinde
yardimc1 olmaktir. Bu kapsamda saglanan devlet desteklerinin genel 6zellikleri su

sekildedir;

< Genellikle devlet destekleri KOBI’lerin ihtiyaglari dogrultusunda KOBI

odakli olarak hazirlanmistir. Uygulanan tesviklerin KOBI’lerin sorunlarini

% Esen Caglar ve Ozan Acar, Onuncu Kalkinma Plam Hakkinda Bir Degerlendirme, Tiirkiye
Ekonomi Politikalar1 Arastirma Vakfi, (Agustos 2013), s. 3.

% GTB, Onuncu Kalkinma Plam (2014-2018), Yaymn No: 292, 2013, s. 10.

% Koksal Bayramoglu, “Kalkinma Bakani Cevdet Y1lmaz ile Roportaj: 10. Kalkinma Planinda Hedef
Hizli Kalkina Bir Tiirkiye”, Ekovitrin Dergisi, (Kasim 2013), s. 85.
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bireysel anlamda ¢6zme amacl degil, aksine bir organizasyon ¢atisi altinda
bir araya gelip orgiitlenmelerine yoneliktir.

Verilen bu desteklerin isletmelerce yapilan/yapilacak ihracatlar ile direkt bir
iliskisi s6z konusu degildir.

Belirli bir siire ve faaliyet icin saglanmaktadir.

Yardim alan isletme, belirli faaliyetleri yerine getirmek zorundadir ve bunu
taahhiit eder.

Devlet desteklerinin kaynagi DFIF’den saglanir.

fhracata yonelik saglanan cesitli devlet destekleri vardir ve bu destekler

Tiirkiye’nin uluslararasi sorumluluklarina uygun tesviklerdir. Devlet desteklerini

uygulama ¢esitli kuruluslar tarafindan saglanir ancak bu desteklerle alakali en son

karar1 DTM verir.%®

1.7.1.1. Arastirma Gelistirme (Ar-Ge) Yardim

Aragtirma ve Gelistirme yardimini uygulayan kurumlar Tirkiye Bilimsel ve

Teknik Arastirma Kurumu (TUBITAK) ve Tiirkiye Teknoloji Gelistirme Vakfi

(TTGV) ‘dir. Bu kurumlarin degerlendirmesi sonucu sanayi kuruluglarinin aragtirma

ve gelistirme projelerinin masraflarinin belirli kisminin karsilanmasi ve sermaye

saglanmasidir. Desteklenebilecek Ar-Ge faaliyetleri su sekildedir;

NN

Lisans ve patent ¢caligsmalari
Deneme iiretimi

Ornek tesis kurulumu
Tasarim ve ¢izim ¢alismalar1

Teknik ve ekonomik etiit

Yukarida yer alan faaliyetlerden herhangi biriyle ilgili kuruluslara

bagvurularak en fazla % 50, ilave saglanacak desteklerde en fazla % 60 oraninda 3

yil siireyle destek saglanabilmektedir. Destekleme eger onaylanirsa ilgili 6deme

% Cevahir, a.g.e., s. 63.
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Tiirkiye Cumhuriyeti Merkez Bankasi tarafindan yapilir. Ancak 6deme yapilirken,
6demenin % 6’s1 kesilerek destek olmak amaciyla TUBITAK a aktarilir.'®

Sermaye yardimi ise 2 sekilde yapilir; birincisi iirlin gelistirmeye yoneliktir ve azami
1 milyon $ ile 2 yil, ikincisi Stratejik Odak Konular1 Projelerine azami 100 bin §$ ile 1
yildar. o

1.7.1.2. Cevre Maliyetlerinin Desteklenmesi

Cevre maliyetlerinin desteklenmesi, ihra¢ edilen {irlinlerin uluslararasi
pazarlarda karsilagtiklar1 ¢evre ve kaliteye uygunluk ve de insan sagligini tehdit edici
unsurlar barindirmadigina dair kalite glivence sistemi-gevre yonetim sistemi belgeleri
ile CE “Avrupa’ya Uygunluk” belgesinin alinmasiyla KOBI’lere saglanan
desteklerdir. Bu devlet destegi ile KOBI’lere asagidaki ¢evre ve kalite belgelerini
elde etmeleri kolaylasr.

ISO 14000 Serisi (Kalite Glivence Sistemi Belgeleri)
ISO 9000 Serisi (Kalite Giivence Sistemi Belgeleri)
CE Isareti (Avrupa’ya Uygunluk)

ASIRNERNERN

Uluslararasi Niteliklerde Diger Cevre ve Kalite Belgeleri

Bu yardimin uygulayicisi Dis  Ticaret Miistesarligi Thracat Genel
Midiirligi’diir ve bu belgelerle alakali giderlerin % 50’si bu destek kapsaminda
karsilanmaktadir. Bu belgeleri almak isteyen firmalar en ge¢ 3 ay once DTM’ye
bagvurarak uygunluk belgesi almali ve uygunluk belgesi aldiktan sonra ise destekten

faydalanabilmek i¢in en geg 6 ay i¢cinde DTM’ye tekrar basvurmahdlrlal’.102

1.7.1.3. Egitim Yardim

Egitim yardimi kapsamimda KOBI’ler ile Sektorel Dis Ticaret Sirketleri’nin
(SDS) dis ticarete yonelik egitim ihtiyaclar1 karsilanarak uluslararasi ticarete tesvik

edilmeleri ve ayrica bu sirketlerde calisan elemanlarin dig ticaret ve uluslararasi

100 Hakan Cinar, Orneklerle Yatirim ve ihracat Tesvikleri, 1. b., istanbul: Arc Yaymlar 3, s. 333.
1011750, isletmeler icin Tesvikler ve Destekler Rehberi, Isparta,2013, s. 18.
192 Njusa Demir, Thracat ve ihracat Tesvikleri, 1.b., Ankara: Detay Yayincilik, 2003, s. 65.

39



pazarlama konusunda sahip olduklar1 vasiflar arttirilarak uluslararasi pazarlara
acilmalarint kolaylastirmak amaglanmaktadir. Bu yardima yonelik desteklenen

egitim konular su sekildedir;

D1s ticaret ile giimriik ve kambiyo mevzuati
Thracata yonelik miisteri ve Pazar bulma ve sonraki siirecler
Thracata maddi destek saglama yontemleri

Uluslararasi pazarlama teknikleri ve hukuksal konular

AN N NN

Marka yonetimi

Egitim destekleri 3 ile 6 egitim programi olarak degisir. Egitim destekleri
kapsaminda KOBI’ler i¢in egitim maliyetlerinin % 50’si, SDS’ler i¢cin % 75’1 devlet
tarafindan karsilanmakta ve egitim programi basina KOBI’ler i¢in en fazla 5.000 $,

SDS’ler i¢in en fazla 15.000 $ destek saglanmaktadlr.103

1.7.1.4. Istihdam Destegi

Istihdam yardimi SDS unvanina sahip, dzellikle ticari iliskiler konusunda
tecriibeli ve nitelikli yonetici veya ¢alisanlarin istihdam edilmesine yonelik saglanan

destektir.

Ihracat Genel Miidiirliigii tarafindan toplam 1 y&netici ve 2 g¢alisanmn briit

maag! lizerinden %75 oraninda ve azami 1 yil siireyle destek saglanir.

Tablo 6. Istihdam Destegi

Personel Azami Istihdam Destegi ($/Y1l)
Y Onetici 18.000
1 Eleman 9.000

Kaynak: SERKA, 112 Soruda Ekonomi Bakanhg Destekleri, Kars: Nisan 2013,
s. 10.

Yani bir yoneticinin yillik maaginin 18.000 $’1, bir calisanin ise yillik

maaginin 9.000 $’1 destek kapsaminda Ekonomi Bakanligi tarafindan kargilanir,***

13170, ihracata Yénelik Destekler, istanbul, 2004, s. 29.
104 SERKA, 112 Soruda Ekonomi Bakanhgi Destekleri, Kars: Nisan 2013, s. 10.
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1.7.15. Tarmmsal Uriinlerde Thracat iadesi Destegi

Bu destek ile amaglanan ihracat potansiyeli yliksek olan hammadde seklinde
veya islenmis haldeki tarimsal {irlinlerin ihracatini arttirmaktir. Bu yardim kapsamina

dahil edilen iirtinler asagida yer almaktadir;

» Yas veya kuru sebzeler, meyveler; dondurulmus sebze ve meyveler; meyve
sular1, meyve piireleri,

Buket yapilabilen siis ¢igekleri ve tomurcuklari,

Konserve haline getirilmis baliklar,

Kiimes hayvanlar etleri,

Bal, yumurta, gofret, biskiivi ve makarna,

Zeytinyagi,

Kakao ve cikolata barindiran gida mamulleri,

vV V. V V V VY

Bu destek sayesinde, ihra¢ edilen bu iirlinlerin miktar ve degerleri hesaba
katilarak vergilerden, enerji ve haberlesme giderlerinden, yapilan SSK (Sosyal
Sigortalar Kurumu) primleri vb. den muaf tutulurlar. Bu destegin uygulayici mercii

ihracatc1 birlikleridir.'%

1.7.1.6. Pazar Arastirmasina Yonelik Destekler

Bir isletmenin mevcut lriinleri i¢in yeni pazarlar aramasi, bu pazarlardaki
satis olanaklarini ve rekabet avantajini degerlendirmesi ya da faaliyet gosterdigi
mevcut ihracat pazarlarinda degerlendirme yapmak amaciyla gerceklestirdigi biitiin
calismalar pazar aragtirmasi igerisinde yer almaktadir. Bu destek ile devlet,
isletmelerin pazar arastirmalart esnasinda yiiklenecekleri maliyetleri hibe bigiminde

karsilamaktadir.'%

Bu destekten KOBI’ler, Uretici Dernekleri (UD) ve SDS’ler yararlanabilirler.
Bu sirketlerin kendi biinyelerinde gerceklestirecekleri projeler, danigmalik sirketleri
vasitasi ile yaptiracaklar1 projeler ve IGEME tarafindan yiiriitiilecek projeler destek

kapsaminda degerlendirilir. Her sirketin en fazla bir projesi desteklenir ve bir proje

105 Kemer, a.g.e., s. 106.
19 Demir, Dis Ticaret..., a.g.e., s. 25.
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bitmeden digerine destek saglanmaz. Bununla birlikte bir proje en fazla ii¢ tane pazar

arastirmasi igerir.

Tablo 7. Pazar Arastirmasina Yonelik Saglanan Destekler

Azami Destek Her Proje i¢in Bir Yil i¢inde Toplam
Miktari $) $) ($)
KOBI 7.500 15.000 75.000
SDS veya UD 10.000 50.000 -

Kaynak: Dis Ticaret Miistesarlig

Yukaridaki tabloda sirketlere saglanan pazar arastirmasi destekleri yer
almaktadir. Ayrica bu destek kapsaminda aragtirma yapilacak pazara gitmek i¢in bir
defalik gidig-dontis ulasim maliyetini (an fazla 500 $), gidilen pazarda yapilan
konaklama maliyetini (giinliik en fazla 100 $) ve pazarla alakali satin alinan
dokiiman ve hizmetlerden dogacak maliyetler karsilanmaktadir. Bu destek igin

yetkili kurum DTM’dir.""’

1.7.1.7.  Uluslararasi Nitelikteki Yurtici/Yurtdisi Thtisas Fuarlarma
Katilhm Destegi

Isletmelerin yurtdist pazar paylarmi arttirmak, yeni iiriin ve teknolojiler
hakkinda bilgi toplamak, rakipleri analiz etmek ic¢in katilmalar1 tesvik edilen
uluslararasi fuarlar 6ncesi ve fuarlar sirasinda olusan maliyetlerin belli bir miktarinin

karsllanma51d1r.108

Uluslararas1 pazara girmek isteyen isletmeler agisinda ¢ok onemli bir yere
sahip olan uluslararasi ticaret fuarlari, Para Kredi ve Koordinasyon Kurulu’nun 95/7

ve 2000/4 Sayili Tebliglerine gore 2 sekilde uygulanmaktadir.*®

¢ Yurtdisi Fuar veya Sergilere Milli Diizeyde ve Bireysel Katilimin
Desteklenmesi
Yurtdisinda diizenlenen sergi ve fuarlara katilimi arttirmak amaciyla fuarlara

katilan organizatér ve katilimcinin yapmis oldugu masraflarin belirli miktar ve

97 Atayeter ve Erol, a.g.m., s. 8.
198 Simsek ve Yazic, a.g.m., s. 128.
199 Kemer, a.g.e., s. 96.
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oranlar seviyesinde DFIF’den karsilanmasmi icerir. Bu destekten KOBI’ler, SDS’ler
ve biliyik Olgekli firmalar faydalanabilir. Aynmi fuar i¢in azami 3 katilim
desteklenirken, Katilim Pay1r Destegi ve Sigorta Destegi olmak iizere firma

dlgeklerine gore % 50 veya daha fazla oranda destek verilmektedir.*'°

Milli diizeyde katilimlar i¢in KOBI’ler, SDS’ler ve KOY’deki isletmelerin
katilimi i¢in % 80, diger isletmeler i¢in % 50 oraninda destek saglanmaktadir. (En
fazla 20.000 $). Ticari amagh uluslararasi fuarlarda organizasyon yapacak firmalar
icin % 60 (En fazla 40.000$), Tirk ihra¢ friinlerine yonelik yapilan
organizasyonlarda da % 60 (En fazla 60.000$) oraninda destek saglanmaktadir.
Bireysel katilimlarda ise stant kirasinin tamami ve nakliye giderlerinin % 50’si

destek kapsaminda karsilanir. (En fazla 20.0008)

Teknolojik iiriin gruplarinda KOBI’ler, SDS’ler ve KOY lerdeki isletmeler
icin % 90 ve diger isletmeler icin % 60 oraninda destek saglanmaktadir.
Fuar ve sergilere katilmak isteyen isletmeler fuar tarihinden 2 ay kadar 6nce tahmini
maliyet raporlari ile birlikte Thracat¢1 Birliklere basvurmalidirlar. Fuar sonrasi 6 ay

icerisinde gerceklesen harcamalara iligkin belgeler ilgili kuruma iletilmelidir. ™!

% Uluslararas: Nitelikteki Yurtici Thtisas Fuarlarimin Desteklenmesi
Yurti¢inde diizenlenen uluslararas: bir nitelige sahip ihtisas fuarlariin yurt
disinda tanittiminin yapilmasi ve diizenlenen bu fuara uluslararasi seviyede bir
katilmin saglanmasi amaciyla verilen destektir. Bu kapsamda DTM tarafindan
belirlenen sartlar dogrultusunda organizatorlerin fuar 6ncesinde ve fuar esnasinda
yapacaklar1 tanittim ve promosyona yoOnelik masraflarin belli oranda karsilanir.

Desteklenecek fuarlar asagida yer almaktadir. "2

= Tekstil, Konfeksiyon ve Halicilik
* (Gida Sektorii ve Gida Teknolojisi

19 Osman Tekinel, Onur Deniz ve H. Cetin Bedestenci, “Ulkemizde Ve Kahramanmaras ilinde
Tekstil Konfeksiyon Sektorii, Sorunlari, Cozim Onerileri” Fen ve Miihendislik Dergisi, Y. 4,S. 1
(2001), s. 36.

e Sandalct, a.g.e., s. 86.

12 Muhammet Olmez, “ihracat¢r Birlikleri ve Devlet Destekleri”, (Siileyman Demirel Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii, Tktisat ABD Uluslararas1 Ticaret Béliimii Yaymlanmams Yiiksek Lisans
Tezi), Isparta, 2012, s. 12.
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» Madeni Esya Sektorii

» Elektrik ve Elektronik Egya Sektorii

= Ayakkabi sektorii de dahil olmak iizere Deri Sektorii
» Tasit Araglar1 ve Yan Sanayi

» Madeni Esya Sektorii

» Insaat Malzemeleri Sektorii

= Toprak Sanayi

Tablo 8. Yurtici Thtisas Fuarlarinda Saglanan Destekler

Desteklenen Harcamalar Destek Oram | En Fazla Destek Miktar
(%) $)
Fuar oncesi yurtdisi tanitim faaliyetleri %50 25.000
Yurtdisindan gelen 6nemli kisilerin
(2 kisi/iilke) ulagim giderleri %50 15.000
Fuar siiresince diizenlenecek seminer,
konferans, panel iliskin giderler %50 5.000

Kaynak: DTM web sitesi

Yukaridaki tabloda yurtici ihtisas fuarlarina yonelik saglanan destek orani ve
miktarlart yer almaktadir. Uluslararas: diizeyde diizenlenecek yurti¢i bir fuara tesvik
saglanmasi i¢in o fuarin daha once 3 kez yapilmis olmasi gerekmektedir. Ayrica

diizenlenen fuara en az 100 firmanin (% 25°1 yabanci) katilmasi gerekrnektedir.113

1.7.1.8.  Yurtdisi Ofis/Magaza Ac¢ma, Isletme ve Tamtim
Faaliyetlerine Iliskin Destekler

Bu destegin verilmesindeki amag, Tiirkiye’de ticari ve sinai olarak faaliyette
bulunan isletmelerin trilinlerinin uluslararast piyasada uzun dénemde ve genis
cercevede tanitiminin yapilarak yurt disinda faaliyetlerini siirdiirmeleri i¢in sirket
kurup ofis, depo ya da magaza agmalar1 halinde ortaya c¢ikacak maliyetlerin

uluslararasi kurallar biinyesince devlet tarafindan karsilanmasidir.

DTM tarafindan verilen bu destek, isletmelerin yurtdisinda ticari faaliyette

bulunmalar1 amaciyla, faaliyet gosterecekleri iilkede sube, depo ya da magazalarin

13 Cevahir, a.g.e., s. 74.
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kurulus, isletme ve tanitim masraflarmn belirli bir oran1 DFiF’den karsilanmasini

kapsar.!**

Tablo 9. Saglanan Destekler

Tiirkiye’de ticari ve sinai faaliyette bulunan/Yazilim sektoriinde yer alan sirketin
Yurtdisinda kendi unvan, markasiyla sirket/magaza/depo/sube acmasi durumunda;

Saglanan Destekler Destek Orani Yillik Azami Destek
(%) $)
| 1. Yl 2. Y
Demirbas Alimu (bir % 50 - 20.000
defalik)
Kira Bedeli % 50 % 30 30.000
Reklam Harcamalari % 30 % 20 50.000

Tiirkiye’de ticari faaliyette bulunan/Yazilim sektoriinde yer alan sirketin mal ticareti
amaciyla yurtdisinda sirket, magaza, depo, sube acmasi

Tanitim Harcamalari

% 50 % 30

30.000

Tiirkiye’de ticari ve sinai faaliyette bulunan/Yazilim sektoriinde yer alan sirketin /
SDS$’nin yurtdisindaki bir firmaya temsilcilik/distribiitorliik hakkini vermesi

Resmi Giderler % 50 - 10.000
Reklam Harcamalari % 30 % 20 30.000
SDS’lerin yurtdisinda Ortak Sayisi Destekleme
dogrudan pazarlama amagh Tutar1
sirket /magaza depo/sube $)
kurmalar1 durumunda 10-20 arasi 400.000
(Aynu iilke i¢in bir defa 21-40 aras1 500.000
olmak tizere ve toplam 41-100 aras1 600.000
harcamalarin % 50’sini 101-150 arast 700.000
agsmamak tizere demirbas, 151-200 arasi 800.000
kira, tanitim harcamalart) 201-250 arasi 900.000
251 ve Uzeri 1.000.000

Kaynak: ITO, Thracata Yonelik Destekler, Istanbul, 2004, s. 29.

Yukaridaki tabloda yurtdisinda ofis/magaza a¢ma, isletme ve tanitim
faaliyetlerine yonelik saglanan destek miktarlar1 ve karsilanan gider oranlar1 yer
almaktadir. Isletmeler yurtdisinda 2 yil siire icin ve farkli sehirlerde olmasi sarti ile
en fazla 5 adet magaza, depo, ofis ile sirket veya sube agabilirler. SDS’ler ise ayni
tilke i¢in bir defa agabilirler. Ayrica bu amag¢ dogrultusunda gerceklestirilecek toplam

maliyetlerin % 50’sini asmamak sartiyla faydalanabilirler.*®

" Akin, a.g.e., s. 105.
1s Dogan, Thracat Pazarlamasi..., a.g.e., S. 25.
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1.7.1.9. Marka Tamtim, Tiirk Mal imaji ve TURQUALITY

Uluslararas1 ticarette onemli bir yere sahip olan rekabet artik markalar
arasinda oldugundan, markalagma isletmeler i¢in stratejik bir noktada yer almaktadir.
Markalagmay1 kisa vadeli degil, daha ¢ok uzun vadeli bir sirket stratejisi olarak

diistinmek gerekmektedir.116

Tiirkiye’nin uluslararasi pazarda iilke imajimin yeterli diizeyde olmamasinin
nedenleri su sekildedir;
v' Markalasma i¢in yeteri kadar ¢apa sarf edilmemesi
v" Tirkiye’nin uluslararasi arenalarda olumsuz bir imajinin olmasi

v’ Tiirk mali imajimin olumsuz olarak lanse edilmis olmasi™’

Tiirkiye’nin iizerine yapistirilan bu olumsuz imaj, Tiirkiye nin ihracatin1 da
olumsuz etkilemektedir. Bu ylizden Tiirkiye, Tiirkiyeli ve Tirk Mali imajinin
iyilestirilmesi ihracatimiz i¢in de 6nem arz etmektedir.**® Bu destek ile yukarida yer
alan olumsuz durumlar iyilestirilmeye ¢alisilmaktadir. Marka Tanitimi1 ve Tiirk Mali
imaj1 ile B (Thracatg1 Birlikleri), UD, Uretici Birliklerinin (UB) tanitim maksadiyla
yurtdisindaki harcamalari, Tiirkiye’de sinai ve ticari faaliyetler gosteren igletmelerin
tiriinlerinin markalasmasima yonelik yapilan harcamalar, Thracatgi Birliklerinin
TURQUALITY programi gergevesinde yurticinde veya yurtdisinda markalasmaya
yonelik verecekleri destekten dolayr ortaya c¢ikan harcamalar, Tiirk markalarinin
uluslararast pazarlara girmesi ve tutundurulmasi i¢in yapilan harcamalarin

uluslararas kriterler cergevesinde DFIF’ten karsilanmas1 amaglanmaktadir.

< IB’nin sektorleri ile alakali yapacaklari reklam ve tamtim faaliyetleri igin
maliyetleri (En fazla 250.000 $)

< UD ve UB’nin sektorleri ile alakali yapacaklari reklam ve tamtim faaliyetleri
icin maliyetleri (En fazla 100.000 $)

16 Remzi Gemei, Gamze Giilsen ve F. Miige Kabasakal, “Markalar ve Markalasmam Sartlar1”,
Uludag Universitesi Miihendislik-M,marhk Fakiiltesi Dergisi, Y. 14, S. 1 (2009), s. 107.

Y7 Halil Murat Giingiines, “Marka ve ihracattaki Onemi”, (Tiirk Patent Enstitiisii Markalar Dairesi
Baskanligi Yayinlanmamis Uzmanlik Tezi), Ankara, 2008, s. 101-102

18 Mustafa Tanyeri, “Tiirkiye'nin ihracatinda Marka Imajmm Etkisi”, (Siileyman Demirel
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dal1 Yayinlanmans Doktora Tezi), Isparta,
2003, s. 32.
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X/
°e

Sirketler, SDS ve Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinin (DTSS) yurtdisinda

destek kapsamina alinan iirlinleri i¢in:

+ Marka Destegi Program kapsamindaki sirketler icin;

A N N NN

Marka tescili i¢in en fazla 50.000 $

Reklam, tanitim ve pazarlama faaliyetleri i¢in en fazla 300.000 $
Agilmis/Agilacak yurtdisi subeler i¢in en fazla 200.000 $

Reyonlar i¢in kira ve komisyon harcamalari en fazla 200.000 $
Showroomlar igin kira ve komisyon harcamalar1 en fazla 200.000 $
Uriinlere yonelik kalite belgesi ve isaretler igin en fazla 50.000 $

Franchise sonucu magaza dekorasyonlari i¢in en fazla 50.000 $

+ TURQUALITY Destek Programi kapsamindaki firmalar i¢in:

v

NN

TURQUALITY, Tiirk iiriinlerinin uluslararasi pazarda sahip oldugu olumsuz
imaj1 iyilestirerek piyasada rekabet edebilmeleri ve tutunmalart amactyla
Tiirk markalarina verilen bir destek prograrnldlr.119

TURQUALITY Sertifikasina sahip markalarin dis pazarda tescil edilmesi ve
korunmasina dair harcamalar,

Uriinler ile alakali kalite belgeleri ve isaretler igin yapilan harcamalar,
Tanitim, reklam ve pazarlama harcamalari,

Magazalara iligkin fizibilite, dekorasyon, danigmanlik, kira vb. harcamalar,
Showroom, ofis, depo gibi yerlere ait kira, demirbas vb. harcamalar,
Franchise verilirse magaza dekorasyonlart harcamalari gibi harcamalar destek

kapsaminda sayllmakt'cldlr.120
TURQUALITY Destek programi ile sunlar hedeflenmektedir;

Markalagmak isteyen sirketlere maddi destek saglamak,
Global Tirk markalar1 olusturabilmek igin sirketlere organizasyon,

operasyon, strateji gibi alanlarda danigsmalik destegi vermek,

19 Semih Karaduman ve Semra Abaci, “Tiirk Uriinlerinin Yurtdisginda Markalasmasi Siirecinde
TURQUALITY Projesi”, Ulusal Meslek Yiiksekokullar1 Ogrenci Sempozyumu, Diizce, 21-22
Ekim 2010, s. 2.

120 MEGEP, ihracate: Birlikleri islemleri ve Devlet Yardimlari, Ankara, 2007, s. 24-25
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v' Programa dahil olan sirketlerin yonetim kademesine egitim verilerek insan
kaynaklarimi desteklemek,

v" Uluslararasi pazarlarda tanitim faaliyetleri ile Tiirk mali imajin1 yaratmak ve
tutundurmak,

v' Tiirk sirketlerine istihbarat destegi vererek markalagmayi astlamaktir. '

1.7.1.10. Patent, Faydah Model Belgesi ve Endiistriyel Tasarim
Destegi

Bu destek, ihracat potansiyeli yiiksek olan, teknolojinin yogun oldugu
yeniliklerin, yeni {iriinlerin ve yontemlerin gelistirilmesi sonucunda, Tiirkiye Patent
Enstitiisti (TPE) araciligiyla verilen patentlerin, faydali model belgelerinin ve
endiistriyel tasarimlara ait tescil belgelerinin alinmasi esnasinda dogan harcamalarin

belirli oraninin karsiliksiz olarak karsilanmasidir.'??

Tiirkiye’de faaliyet gosteren ve bu destekten yararlanmak isteyen isletmeler
TPE’ye basvurmalidir. Patent, faydali model belgeleri ve endiistriyel tasarim tescil
belgeleri i¢cin devlet tarafindan saglanan tesvik oranlari asagidaki tabloda yer

almaktadir.

Tablo 10. Patent, Faydali Model Belgesi, Endiistriyel Tasarim Destekleri

Desteklenen Masraflar Destek Orami En Fazla Yardim Miktari
(%) $)
Patent Alim % 75 1.000
Faydali Model Belgesi % 75 500
Endiistriyel Tasarim % 75 -

Kaynak: DTM Web sitesi

1.7.1.11. Uluslararasi Rekabetciligin Gelistirilmesinin
Desteklenmesi (Ur-Ge)

Ekonomi Bakanlhiginin uluslararas1 rekabetgiligin gelistirilmesine yonelik
yiurirliige konulan Ur-Ge destegi, uluslararasi pazarlarda faaliyet g0Osteren

isletmelerin rekabet avantaji kazanmak amaciyla alinan egitim ve danismanlik gibi

121 Gemci, Giilgen ve Kabasakal, a.g.m.,s. 112. )
122 Niivit Oktay, Dis Ticarete Giris, 1. b., Eskisehir: Anadolu Universitesi, 2005, s. 161.
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hizmetlerden kaynaklanan giderler belirli oranda devlet tarafindan karsilanmaktadir.
Bu cergevede isletmeler, isbirligi kuruluslari vasitasi ile desteklenir. Isbirligi
kuruluslary; Thracat¢1 Birlikleri, Sanayi Odalari, Sektorel Dernekler ve Dis Ticaret

Sirketleri gibi birliklerdir.

Ur-Ge kapsaminda saglanan destekler;
Danigmanlik Destegi

Egitim Destegi

Istihdam Destegi

Yurtdis1 Pazarlama Heyetleri Baz1 Giderler

NS NEE N NN

Alim Heyetleri

Bu destekten faydalanabilmek i¢in, isletme ve isbirligi kurulusu birlikte proje
hazirlayarak bu proje ile Ekonomi Bakanlifi’na basvurmalidir. Saglanan destek

oranlar1 su sekildedir;

Yurtdis1 pazarlama programlari; program basina 150.000 $, destek % 75,
Alim heyetleri; program basina 100.000 $, destek % 75,

Istihdam; azami 2 personel, destek % 75,

Egitim; program siiresince 400.000 %, destek % 75,

Danismanlik; 50.000 $, destek % 75 olarak belirlenmistir.123

vV V V V V

1.7.2. Thracat Sayilan Satis ve Teslimler ile Déviz Kazandiric1 Hizmet ve
Faaliyetlere Tanmnan Giimriilk Muafiyetli Doviz Tahsisi, Vergi,

Resim ve Harg¢ Istisnasi

Baz1 teslim ve satislar normal sartlarda bir ihracat olmamasina ragmen,
mevcut tesvik mevzuatina gore ihracat sayilmaktadir. Dolayist ile DTM tarafindan
ithracat sayilan satig/teslimler ile doviz getiren hizmet ve faaliyetlere yonelik olarak

giimriik muafiyetli doviz tahsisi ve vergi, resim, harg istisnalari uygulanmaktad1r.124

123 Ekonomi Bakanlig, UR-GE Sunumu, (Cevrimigi) http://www.slideshare.net/eibsunum/ekonom-
bakanlii-urge-sunumu-15567002 (Erigim Tarihi: 24.03.2015)

124 Erdogan Karakoyunlu, Tiirkiye’de Yatirim ve ihracat Tesvikleri, istanbul: Yabanci Sermaye
Koordinasyon Dernegi, 1987, s. 45.
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Bir ihracat sayilan satig ve teslimler ile doviz kazandirici faaliyetlerin vergi,
resim ve harclardan istisnaya tabii olmasi i¢in Hazine Miistesarligi ve DTM’ye
basvurularak tesvik belgesinin alinmas1 gerekmektedir. Tesvik belgesi alindiktan
sonra kullanilan krediler ve uygulanan istisnalar tesvik belgesine islenir. Bu destek
ile ihracati arttirmak, uluslararasi pazarda rekabet avantaji saglamak ve ihracat

pazarlarini genisletmek amaclanmaktadir.'?®

1.7.3. Thracatta Katma Deger Vergisi Istisnasi

KDV, iiretim ve tiiketim arasinda mal/hizmetlerin satis1 esnasinda malin satis
degeri iizerinden alinan ve en sonunda tiiketici lizerinde kalan bir vergidir. Dis ticaret
esnasinda yapilan islemler de KDV’nin konularindandir. Dis ticaret islemlerinde
KDV, Varis ve Cikis Ilkeleri olmak iizere iki sekilde uygulanmaktadir. Varis ilkesine
gore KDV malin ithal edildigi tilkede alinirken, ¢ikis ilkesine gore ise KDV malin
ithrag edildigi lilkede alinmaktadir.

Ihracatta uygulanan KDV istisnas1 su sekilde yapilmaktadir; ihracat¢1 firma
ihra¢ edecegi iiriinii KDV hari¢ fiyatla satmaktadir. Ihracatci firma ihra¢ edecegi
iriinii satin da alsa, kendi de iiretse KDV’yi kendi iistlenir. Bu iiriiniin ihracat1 vergi
istisnast kapsaminda oldugu i¢in ihracat¢1 firmanin iistlendigi KDV kendisine kalir.
KDV 6demesi ihracat yapan firmaya ek bir maliyet getirdigi i¢in kanun koyucu

ihracat yapan firmalart KDV’den muaf tutmaktadir.*®

1.7.3.1. Mal ihracatinda KDV istisnas1

Katma Deger Vergisi Kanunu’nun (KDVK) 11/1-a maddesi geregince ihrag
edilen {irtinlerin teslimi vergiden muaftir. KDV istisnasinda, yapilan bir teslimin
thracat sayilmast i¢in;

v Teslimatin yurtdisindaki bir aliciya yapilmasi,

125 Arif Sahin, ihracata Yénelik Finansman Araclari: Tiirkiye’de Mevcut Uygulamalar, 2. b.,
Ankara: IGEME, s. 12.

126 Hakan Tiirkay ve Hilmi Unsal, “Tiirkiye’de ihracatta Uygulanan KDV iadesinin ihracata

Etkisi: Ekonometrik Bir Analiz”, Sosyo Ekonomi Dergisi, Y. 4, S.2 (Temmuz-Aralik 2008), s. 94.
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v Teslim edilecek malin Tirkiye Cumhuriyeti giimriigiinden ge¢mis olmasi

gerekmektedir.

Ihracata konu olan mal ve hizmetlerin tiiketildikleri iilkelerde KDV ye tabi

olmasi, KDV yi uygulayan biitiin iilkelerde kabul edilen bir ilkedir.**’

KDVK’nin 12/2. maddesi geregince yurtdigindaki alict tanimi, kaldig yer, is
yeri adresi ve is merkezi yurtdisinda bulunan miisteriler ile yurtiginde faaliyet
gosteren bir firmanin yurtdisinda yer alan subeleri olarak tanimlanmistir. Bu yiizden
Tirkiye’de faaliyet goOsteren isletmelerin yurt disinda yer alan subelerine mal

gondermesi de ihracat kapsaminda sayilacaktir.

KDV istisnasindan faydalanmak i¢in vergi dairesine bagvurmak gerekmez
ancak diizenlenen ihracat faturasi yurtdisindaki alict adina olmalidir. Giimriik
antrepolarina konulan mallar hari¢ ihra¢ edilecek malin aliciya Tiirkiye sinirlar
icerisinde teslim edilmesi KDV istisnast kapsaminda kabul edilmez ve

vergilendirilir.

Sonu¢ olarak, ihra¢ edilecek malin Tirkiye sinirlar1 igerisinde yer alan

Glimriik Bolgelerinden c¢iktiktan sonra ulagsmasi gereken llkeye ulastigi kabul

edilir.*?®

1.7.3.2. Hizmet ihracatinda KDV istisnasi

KDVK’nin 11. maddesi geregince mal ihracatinda oldugu gibi hizmet
thracatinda da KDV istisnas1 uygulanmaktadir ve yurtdisindaki miisterilere yonelik

yapilan hizmetler KDV’ den istisna edilmektedir. Ayrica hizmet ihracatinin KDV den

27 Ferit Yildiz, “ihracatta KDV Istisnasi Uygulamas1 ve Muhasebelestirilmesi”, (Celal Bayar
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi),
Manisa, 2011, s. 37.

2 Ebru Demir, “Tiirkiye’de Ihracatta KDV istisnasi ve Avrupa Birligi Uygulamasi ile
Karsilagtirilmasi”, (Dumlupinar Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Maliye Anabilim Dal
Yayinlamamus Yiiksek Lisans Tezi) Kiitahya, 2010, s. 25.
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istisna edilebilmesi i¢in, hizmetin yurtdisindaki alicilar i¢in yapiliyor olmasi ve bu

hizmetten yurtdisinda yararlaniliyor olmasi gerekmektedir.129

Hizmet ihracati istisnasinin beyani, yurtdisindaki alict adina fatura
diizenlendigi ve bu fatura bedelinin Tiirkiye’ye girdigi KDV beyannamesi ile yapilir.
Fatura onceden diizenlense dahi, hizmet ihracat istisnasi fatura bedelinin iilkeye

girdigi dénem beyannamesi ile beyan edilir.**°

Tirkiye’de gergeklestirilen bazi hizmetler ihracat istisnasi c¢ercevesinde

degerlendirilmektedir;

v Yurtdigina fason is¢ilik yapilmasi,

v’ Tiirkiye’ye bakim onarim amaciyla gegici olarak ithal edilerek getirilen
araglara sunulan hizmetler,
Yurtdisindaki sigorta sirketlerine sunulan aracilik hizmetleri,
Yabanci teknelere Tiirk denizlerinde sunulan tamir bakim hizmetleri,
Gosterim amaciyla yurtdisina film gonderilmesi,

Yurtdisinda iiretilecek mallara ait pargalarin yapilmasi,

AR NEE NI NERN

Yurtdisindaki firmalara yapilan finansal kiralama iglemleri hizmet ihracatinda

KDV istisnas1 kapsamina girmektedir.131

1.7.3.3.  Yolcu Beraberinde Esya Thracinda KDV istisnasi

Gegici olarak Tiirkiye’ye gelip, geri donerken Tiirkiye’den aldiklar: iiriinleri
ilke disina ¢ikarmalart durumunda, bu tiriinlerin yurtdisinda tiiketilecegi varsayilarak
ihracata benzer bir durum olugmaktadir. Boyle bir durumda AB iilkelerinin yolcu
yaninda ihrag edilen bu esyalara KDV istisnasi uygulamasi, bizim KDV kanunumuza
da yansimistir. KDVK’ya gore Tirkiye’de ikametgdhi bulunmayan yolcularin,
Tirkiye’den {iriin alirken odedikleri KDV, s6z konusu f{iriinlerin yurtdigina

cikarilmasi tizerine geri iade edilmektedir. Bu istisnadan yararlanabilecek alicilar;

129 Mehmet Celik, “ihracati Tesvik Tedbirleri ve ihracatta KDV Istisnasi Uygulamalari”, (Marmara
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisi Maliye Anabilim Dali Maliye Teorisi Bilim Dali
Yaymlanmamus Yiiksek Lisans Tezi), Istanbul, 2006, s. 153.

130 MEB, KDV istisnasi Islemleri, Ankara, 2011, s. 20.

131 Arzova, a.g.e., s. 478.
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Tiirkiye’de ikameti bulunmayan yabanci uyruklu vatandaslar ve yurtdisinda ikamet

eden ve bu bunu resmi olarak belgeleyen Tiirk vatandaslaridir.*
KDV’nin geri iadesi su sekillerde yapilmaktadir.

v' Giimriik Cikis1 iadenin Yapilmasi;
Saticilar KDV iadesi i¢in alicilara ¢ek diizenlerler. Alicilar ¢ekin diizenlendigi ilgili
bankanin giimriikte yer alan subesinden KDV tahsilini gerceklestirebilirler.

v' Giimriik Cikisindan Sonra Iadenin Yapilmas
Gilimriik ¢ikisini takip eden 3 ay iginde faturanin saticiya gonderilmesi durumunda,
satic1 faturada belirtilen KDV tutarin1 doviz cinsinden alicinin adresine veya banka
hesabina 10 giin icerisinde gonderir.

v' Iadenin Elden Yapilmasi
Glimriik ¢ikisina miiteakip 3 ay icerisinde onayl faturanin saticiya elden getirilmesi
neticesinde KDV tutar1 TL cinsinden faturay1 getiren kisiye elden ddenir.

v' Tadenin Onceden Odenmesi
Eger saticilar isterse satigini yaptiklar ilgili iiriinden dogan KDV’yi almayabilirler.
Ancak tiriine ait faturada KDV iadesinin avans olarak 6dendigi belirtilmelidir.

Ayrica KDV iadesi yetki belgesi alan araci firmalar vasitasi ile de y(clpllmaktadlr.133

1.7.3.4. Thrac Kaydiile Yapilan Teslimlerde KDV Iadesi

Imalatc1 isletmeler tarafindan ihrag edilmek sartiyla ihracatcilara teslim edilen
iiriinlerden KDV alinmaz. Imalat¢1 isletme mallar1 ihracatgiya firmaya ihrag edilmek
kaydiyla ve KDV’yi almadan teslim eder.’® ihracater firmalarin ihrag etmek igin
imalatc1 isletmelerden satin aldigi mallar iizerinden KDV 6dememesi istisnasina

Tecil-Terkin sistemi denir. Bu sistem KDVK’nin 11/1-¢c maddesinde diizenlenmistir.

Bu maddeye gore;
> Imalatg1 isletmelerin ihrag¢ kaydiyla yapacag: teslimlere kendi iirettikleri ve

fason olarak urettikleri tirtinler dahildir.

132 Hamza Ertekin, KDV Uygulamalarinda Son Degisiklikler, GIMDER, Istanbul, 2014, s. 18
133 Kemal Oktar, KDV istisnalar ve iadeler, 9. b., Ankara, Savas Yaymevi, 2009, s. 61
134 Yildiz, a.g.e., s. 38.
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» DTSS ve SDS’lere imalat yapan isletmelerin ya da yapmayan miikelleflerin
mal teslimleri,

> Ozel finans kuruluslarinin ihracat yapan firmalara mal teslimi,

» Yurtdisinda ikamet eden alicilara doviz karsiliginda satis yapan ve elinde
KDV ihracat istisnasi izin belgesi bulunan ihracat firmalarina yapilan
teslimlerde,

» Dahilde islem ya da gecici kabul rejimi kapsaminda ithal edilen yardimci
mallar kullanilarak {iretilen mallarin tesliminde tecil-terkin uygulamasi

yapilabilmektedir.

Tecil-Terkin uygulamasi, yalmiz ihra¢ edilecek nihai mallara uygulanir.
Uretimde kullanilacak ara mallar ve ihra¢ edilecek mallarin ambalajinda kullanilan
tamamlayict mallar bu uygulama kapsamina girmez. Tecil edilen verginin terkin
edilmesi i¢in ihra¢ kaydi ile teslim edilen mallarin teslim tarihini izleyen 3 ay
icerisinde ihracatin yapildigina dair ihracatgi, giimriik beyannamesini bagl oldugu
vergi dairesine bildirmek zorundadir. Eger s6z konusu ihracat {ic ay igerisinde

yapilmazsa tecil edilen vergi, her donem % 50 gecikme zamm ile tahsil edilir.*®

1.7.4. Dahilde isleme Rejimi

Son donemlerde Tirkiye’deki sanayi sektorliniin ithalat bagimliliginin
artmasima bagka bir deyisle dis ticarette cari acigin artmasina sebep olan tesvik
sistemlerinden biri de dahilde isleme rejimidir. Dahilde isleme rejimi (DIR),
sanayicilerin ihra¢ edecekleri iirinlerde kullanmak igin bazi mallar1 yurtiginde
isledikten sonra ihrag¢ etmek sart1 ile glimriiksiiz ithal etmelerine imkan tanir. 136
Ornegin iplik ithal edip, yurticinde islenerek kazak olarak ihrag edilir.

Bu destegin amaglar su sekildedir;

» Kiiresel pazarda uygun fiyatlarda hammadde alarak ihracati arttirmak,

» Kiiresel pazarda ihrag iirlinlerine rekabet avantaji saglamak,

> Ihrag pazarlarim genisletip, ihrag iiriinlerini ¢esitlendirmektir.*®’

B359T0, ihracatta KDV iadesi Mevzuat: ve Uygulamalar1 Brosiirii, Istanbul, 2004, s. 11.

38 Ali Esiyok, “Tiirkiye Ekonomisinde Cari Agik Sorunlari ve Nedenleri”, Finans, Politik ve
Ekonomik Yorumlar Dergisi, Y. 49, S. 569 (Temmuz 2012), s. 63.

BTDOGAKA, Tiirkiye’deki Tesvik ve Destekler, 2013, s. 60
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Sekil 4. Dahilde Isleme Rejimi

Kaynak: Giiven Sayilgan ve Coskun Senol, Dahilde Isleme Rejimi ve Tiirk
Isletmelerinin Thracat: Uzerine Etkileri, Erciyes Universitesi 1.1.B.F. Dergisi, S. 35,
s. 39.

Dahilde Isleme Rejimi 2 sekilde uygulanmaktadir;
a) Sarth Muafiyet Sistemi

Tiirkiye’de faaliyet gdsteren yerlesik bir firmanin ihra¢ edecegi iriinler i¢in
gerekli olan yardimeci malzemelerin (hammadde, mamul/yart mamul vb.) ithalati
esnasinda 6demesi gereken vergi, harg, resim gibi 6demelerin tutar1 kadar finansal
bir miktar1 giimriige teminat birakarak, ithal edecegi mallart giimriik muafiyetli
olarak ithal edebilmektedir. Bu birakilan teminat, para, tahvil, bono veya bankalarca

verilen teminat mektuplarindan biridir.
b) ithalatta Alman Vergilerin Geri Odenmesi

Tiirkiye’de faaliyet gosteren yerlesik bir firmanin vergileri 6denmis yani
serbest dolasimdaki bir mali Dahilde Isleme Izin Belgesi gercevesinde iiciincii bir
tilkeye ihracindan sonra ithal ederken odemis olduklar1 vergi, resim, har¢ gibi

O0demeleri geri almalarim1 ifade eder. Vergilerin geri Odenmesi sisteminden
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faydalanmak icin dahilde igleme izni veya dahilde isleme izni belgesi alinmali ve
ayrica ithalat edilen malin geri 6deme sisteminde oldugu giimriik beyannamesinde

belirtilmelidir."*®
< Dabhilde isleme izin Belgesi

Siradan islemler icin giimriiklerden Dahilde isleme izni alinirken, daha
onemli ve kapsamli islemler icin Ekonomi Bakanlhigi’ndan Dahilde Isleme izin
Belgesi alinmalidir. Bu belgenin siiresi normalde 12 aydir ancak kriz, dogal afet gibi
0zel durumlarda 3 ay kadar daha uzatilabilmektedir. Eger bu siire igerisinde ihracat
yapilmazsa ya da ihracatta herhangi bir eksiklik olursa, ihracat yapmak i¢in yapilan

ithalatin vergileri 6denir veya eksik kisimlardan dogan vergiler ddenir.

Tiirkiye’de uygulanan énemli ihracat tesviklerinden biri olan DIR’in énemi,
DTO ve GB’nin (Giimriik Birligi) dogrudan uygulanan maddi tesvikleri kaldirmasi
ile daha da artmustir.*® Tiirkiye’deki toplam ihracatin yaklasik olarak %50°den
fazlas1 DIR cercevesinde yapllmaktadlr.140

< Rejim Ihlali

Dahilde isleme rejiminin basinda ve sonunda rejim ihlali yapilabilmektedir.
DIR’de ortaya ¢ikabilecek ihlallerden bir tanesi yanlis beyandan dogmaktadir. Ornek
vermek gerekirse, ithal edilecek iiriine ait 6zelliklerden biri yanlis beyan edilmigse ve
beyan edilen bilgiye gore hesaplanan giimriik vergisi ile ger¢ekte olmasi gereken
giimriik vergisi arasindaki fark % 5’ten fazla ise giimriik ytkiimliiliigii dogar. Ayrica
s0z konusu iirliniin degerinde yanlis beyan var ise, yanlis beyanda bulunan firma
Glimriik Kanununa gore giimriik para cezasina ya da Kacgake¢ilik ile Miicadele

Kanununa gore kagakeilik cezasina g:arptlrllmaktadlr.141

138 Dahilde Isleme Rejimi, Moment Expo Dergisi, S. 30 (Kasim 2010), s. 58.

139 Aslihan Kocaefe Cebeci ve Mutlu Yilmaz, “Dahilde isleme Rejimi Ve Tiirk Dis Ticareti Uzerine
Etkilerinin Analizi (1996-2011)”, Firat Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, Y. 23, S. 12 (2013), s.
212.

M0 Gitven Sayilgan ve Coskun Senol, “Dahilde Isleme Rejimi ve Tiirk Isletmelerinin Ihracati
Uzerindeki Etkileri”, Erciyes Universitesi I.I.B.F. Dergisi, S. 35 (Ocak-Temmuz 2010), s. 49.

11 Metin Tas ve Sezgin Ozcan, “Dahilde Isleme Rejimi”, Aksam Gazetesi, 04.11.2010, (Cevrimigi)
http://uye.yaklasim.com/OfficialJournal.aspx?categoryidlast=25133&parentid=25121&categoryid=24
145 (Erisim Tarihi: 20.03.2015)
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1.7.5. Haricte Isleme Rejimi

Harigte Isleme Rejimi (HIR), yurticinde serbest dolasima sahip bir esyanin
tamiri, bakimi, yenilenmesi vb. iglemler i¢in belli bir siire zarfina baglh kalmak iizere
iilke glmriik bolgesinin disina (serbest bolgeler de dahil) ihrag edilip, gerekli
islemler yapildiktan sonra iiriiniin tam veya kismi muafiyet sistemine tabii olarak

tekrar serbest dolasimda yer almasidir.

Yurtdisina ihra¢ edilen esya eger tamir amacgli gonderiliyorsa Glimriik ve
Ticaret Bakanligi’ndan Harigte Isleme izni (HiI), {izerinde islem yapilmas1 amaciyla
gonderiliyorsa Ekonomi Bakanligi’'ndan Haricte Isleme Izin Belgesi (HIiIB)
alinmalidir. Ayrica gonderilen {iriin madeni bir {irlinse Maden Ihracatcilar

Birlikleri’nden Hil alinmalidir.**?

HIR, gecici ihracat olarak da bilinmektedir ve gegici ihracat icin alinmasi
gereken HIiB’nin gecerlilik siiresi 12 aydir. Ancak 6zel durumlar sonucu belge
sahibinin istegi ve talebi dogrultusunda 12 ay kadar daha ek siire verilmektedir.
Yurtdisina ¢ikarilan bir iiriiniin HIR cercevesinde iiciincii bir iilkede islenerek ithal
edilecegi bilgisi verilen bir malin HiiB’de ifade edilen sartlara uygun olarak ithal
edilmemesi durumunda, daha Once yurtdisina ¢ikarilan iiriin ayni sekilde geri
getirilmelidir. Bunun aksi bir durum meydana gelirse kambiyo mevzuati

14
uygulanr.**®

Harigte Isleme Rejiminin 6zellikleri asagida yer almaktadur;

v" Serbest dolagimdaki egyalar bu rejime tabiidir,
v" S6z konusu esya ihraci gegici olarak yapilir,

v" Esya yurtdisinda islenip Tirkiye’ye girisinden sonra serbest dolagima tabiidir,

12 Ufuk Selen, Giimriik islemleri ve Vergilendirilmesi, Bursa: Ekin Yaynlari, 2007, s. 91.
%3 fsmail Hakk: Giines, “ Harigte Isleme Rejimi Kapsaminda Gegici fhracatin Muhasebe Kayitlari”,
Mali Coziim Dergisi, S. 54, (Ocak-Mart 2001), s. 142
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v

Esyaya yurtdisinda yapilan isleme gore vergisel agidan tam veya kismi

muafiyet kurali uygulanir.***

Harigte isleme rejiminde tam muafiyet ve kismi muafiyet olmak iizere iki

sistem uygulanmaktadir. Tam muafiyet sistemi, gecici ihracat1 yapilan esyanin tamir

veya bakiminin garanti gibi hukuki bir dayanaga dayanarak bedelsiz yapilmasi ve

bunun resmi olarak belgelenmesi durumunda uygulanmaktadir. Ayrica her esya igin

Harigte Isleme Rejimi uygulanmamaktadir. Kismi muafiyet ise, harigte isleme rejimi

kapsaminda yurtdisinda islem gorerek tekrar serbest dolasima giren esyanin ithali

sirasinda hesaplanan verginin, gegici ihracat esyasinin son islem tarihinde ithal

edilmesi esnasinda alinacak giimriik vergisini kargilayan kismi muaf tutulur.

Harigte Isleme Rejimi kapsaminda yapilacak islem esyaya ve yapilacak

isleme gore degismektedir;

v

Tamir amacl harigte isleme sisteminde, esya tamir amagh ihra¢ edilecekse,
Sanayi Odalarindan buna iligkin belge ve rapor alinmalidir.

Standart degisim sisteminde, tamir i¢in gonderilecek esyanin yerine gegici
olarak baska bir esya ihra¢ edilmek isteniyorsa, bunun ilgili izin glimriik
idarelerinden alinmalidir.

Sinema sektorii ile alakali esyalar gegici olarak ihra¢ edilmek isteniyorsa
bununla ilgili bagvurular giimriik midiirliiklerine yapilmalidir.

Yurtdisgina ara¢ c¢ikarilmak isteniyorsa, bunun icin Gegici Ihracat
Beyannamesi ve 3 yil igerisinde geri getirilecegine dair taahhiitname
doldurulmalidir.

Gegici olarak ihra¢ edilmek istenen ticari bir niteligi olmayan esyalar i¢in de
Gegici Ihracat Beyannamesi ve 3 yil igerisinde geri getirilecegine dair
taahhiitname doldurulmalidir.

Yurtdisinda yapilacak miiteahhitlik isleri i¢in gecici olarak ihra¢ edilmek
istenen ticari nitelige sahip araglar i¢in HM (Hazine Miistesarli§i) ve DTM

tebligleri ¢cergevesinde beyanname diizenlenmelidir.

1% Metin Tas ve Sezgin Ozcan, “Haricte Isleme Rejimi”, Aksam Gazetesi, 16.11.2010, (Cevrimigi)
http://uye.yaklasim.com/OfficialJournal.aspx?categoryidlast=25133&parentid=25121&categoryid=24

145 (Erisim Tarihi: 20.03.2015)
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v Son olarak yurtdis1 fuar ve sergiler i¢in gegici olarak ihra¢ edilmek istenen

esyalar i¢in glimriik idarelerinde giimriik beyannamesi diizenlenmelidir.**

1.7.6. Eximbank Uygulamalarn

ABD’nin ihracatin1 arttirmak amaciyla ihracatina kredi ile finansal destek
saglamak i¢in 1934 yilinda ABD hiikiimeti tarafindan EXIMBANK adinda bir banka
kurulmugtur. Tiirkiye’de ise 1980’li yillarinda baslarinda uygulanan disa agilma ve
ithracatta biiylime politikasi ile birlikte somut adimlar atilmaya calisilmistir. Bu
kapsamda 1986 yilinda Washington’da yapilan bir Diinya Bankasi toplantisinda
Tiirkiye’de de bir Eximbank olusturmaya yonelik ¢aligmalara baglanmis ve 1987

yilinda Devlet Yatirim Bankasi’nin (DYBY) yerine Tiirk-Eximbank kurulmustur. 4

Kurulan Tiirk-Eximbank’in genel olarak amact; ihracati c¢esitlendirmek,
thracat pazarlarim1 ve miktarlarint gelistirmek, uluslararasi ticarete tesvik etmek,
pazar paylarmi arttirmak, kiiresel piyasada rekabet avantaji saglamak, yurtdisi
yatirnmlarini desteklemek, ihracata yonelik iiretimi ve satisi1 tesvik ederek arttirmak
olarak belirlenmistir. Tiirk-Eximbank’in sermayesi A ve B grubu olarak 2 smifa
ayrilir. A grubu sermaye %51°lik oranla Hazineye aitken, B grubu sermaye %49’ luk
oranla Hazine tarafindan kamu ve 0Ozel bankalar gibi finansal kuruluslara
devredilebilir.**" Tiirk-Eximbank’in kaynaklarim ise Hazine Miistesarligi’nin
sagladig1 kaynaklar ile uluslararasi piyasadan ve ticari bankalardan saglanan fonlar

olusturur. 148

145 Rasit Giiltekin, “Tiirkiye’de Dis Ticaretten Alinan Vergiler Ve Es Mali Yikiimliiliikler”, (Trakya
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Maliye Anabilim Dali Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi),
Edirne, 2008, s. 87.

146 Tiirk Eximbank, Dis Ticaretin Finansmaninda 10 Yil (1987-1997), s. 27.

Y7 Serdar Oztiirk, Ali Sézdemir ve Ozgiir Kogbulut, “Tiirk Eximbank Programlarmm Tiirkiye
Thracatia Etkileri ve AB/DTO’ye Uygunlugu”, Siileyman Demirel Universitesi i.i.B.F. Dergisi, C.
12, S. 2 (2007), s. 183.

%8 Eileen X Zhang, Frank Gill and Maxim Rybnikov, “Export Credit Bank of Turkey”, Standart &
Poor’s Rating Service, 8 February 2013, s. 2
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1.7.6.1. Krediler

1.76.1.1. Kisa Vadeli Ihracat Kredileri

Kisa vadeli ihracat kredileri, ihracat yapan ya da ihracat yapmak amaciyla
mal iireten imalatc1 isletmelere, maddi yonden destek i¢in genellikle ihracata hazirlik
asamasinda finansal destek saglamak amagl verilen kredilerdir. Bu kredi Tiirk-

Eximbank tarafindan TL veya doviz cinsinden bankalar vasitastyla verilir.

1.7.6.1.1.1. Reeskont Kredisi

Uygun faiz oranlarina sahip oldugu i¢in ihracatcilar tarafindan en fazla talep
edilen kredi tiiriidiir. Reeskont Kredileri ihracat yapan ve ihracat yapmak amaciyla
tiretim faaliyetlerinde bulunan isletmelerin finansman gereksinimlerini karsilamak
icin verilir. Bu program biinyesinden kullandirilabilecek kredi miktarlart DTS ler
icin 240 milyon $, diger sirketler icin 180 milyon $’dir. Bu miktarlarin yaris1 120
giin vade, diger yarisi ise 121 ile 240 giin aras1 vade ile uygulanmaktadir. Vadesi 120
giin olan doviz kredisine Libor + % 0,75, 240 giin olan déviz kredisine Libor + %1,
360 giin olan doviz kredisine Libor + %1,75 oraninda faiz uygulanmaktadir. Kredi
verildikten 12 sonra ihracat ger¢eklesmelidir. Taahhiit edilen ihracat ger¢ceklesmedigi
takdirde ilgili giderleri karsilamak tizere DTS’ler hari¢ diger sirketlerden kredi
vadesi 120-180 giin ise %1,5 oraninda, 240 giin ise %2,5 oraninda, 360 giin ise %3
oraninda nakit blokaj tahsil edilir. Reeskont kredisi programina bagvuruda bulunmak

i¢in ihracat¢1 firma Tiirk Eximbank’in internet sitesinden basvuruda bulunmalidir.**

1.7.6.1.1.2. Sevk Oncesi Thracat Kredileri (SOIK)

Sevk Oncesi ihracat kredilerinden Dis Ticaret Sermaye Sirketleri harig,

ihracat¢ilar, imalat¢ilar, ihracat yapmak i¢in mal {iireten imalatgilar, serbest

% yolkan Demir, “ihracat Yapan KOBI’ler igin Eximbank Firsatlar1” Kobi Girisim Dergisi, (Kasim
2013), s. 42.
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bolgelerde yer alan ihracatcilar, imalatcilar, ihracat yapmak i¢in mal iireten
imalatgilar, Kuzey Kibris Tiirk Cumhuriyeti’nde (KKTC) yerlesik olarak faaliyet
gosteren ihracatcilar, imalat¢ilar ve ihracat yapmak i¢in mal iireten imalatgilar

faydalanabilmektedir.

SOIK’in, Sevk oncesi TL ihracat kredisi, Sevk oncesi doviz ihracat kredisi,
Serbest bolgeler sevk Oncesi doviz ihracat kredisi, Sevk oncesi TL yatirimda
oncelikli bolgeler ihracat kredisi ve KKTC Sevk oncesi TL ihracat kredisi olarak

turleri vardir.

Tiirk Eximbank tarafindan araci olan bankalara belirli miktarlarda kredi limiti
verilir. Araci bankalar ihracat yapan sirketlere azami 25 milyon $ kredi verebilirler.
Bu miktar KKTC’deki yerlesik firmalar i¢in 5 milyon $’dir. Bu kapsamda uygulanan
faiz oranlari, alinacak kredinin vadesine, riskine ve sigortasina gore degismektedir.

Kredilerde uygulanan vadeler 120, 180 ve 360 giin olarak belirlenmistir.

Bu kredi programinda ihracat¢i ile Tiirk Eximbank arasinda gerekli bilgi,

belge ve kredi aktarimu ticari banka vasitast ile yapilir.™

1.7.6.1.1.3. Ihracata Hazirhk Kredileri (IHK)

Ihracata hazirlik kredileri, ihracata yonelik mal {ireten imalatcilar ve ihracat
yapan firmalar tarafindan uluslararasi pazarda rekabet avantaji yakalamak amaciyla
thracata hazirlik sirasinda kullamilir. Bu kredi direkt olarak Tiirk Eximbank’tan
saglanir. Tirk Eximbank verdigi kredilerde tekdiizeligi saglayarak her kredide ayni
uygulama kriterlerini uygulamaya calismaktadir. Dolayis1 ile Ihracata Hazirlik
Kredileri de SOIK’daki ayn1 uygulama kriterlerine sahiptir. S6z konusu krediden
yararlanabilmek i¢in, ihracat firmasinin ihracat miktar1 kredi basvuru tarihinden

geriye dogru 12 ay toplaminda en az 200 bin $ olmalidir ve ayrica tiriinlerini ihrag

150 Mustafa Yiicel, Tiirk Eximbank’m ihracat Destek Programlari, MUSIAD, (Haziran 1999), s.
12,
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edecegini taahhiit etmelidir. Firma limiti TL ve d6viz dahil olmak iizere azami 25

milyon $’dir.**

1.76.1.1.4. Dis Ticaret Sirketleri Ihracat Kredisi

Dis Ticaret Sirketleri Ihracat Kredisi, dis ticaret sirketlerinin (DTSS, SDS)
thracata hazirlhk donemlerinde uygun vadede gerekli finansman kaynagi
saglanmasidir. Kredi TL ve doviz olarak 360 giin vade ile verilmektedir. Verilecek
kredinin limitini, sirketin ihracat performansi, krediye uygunlugu ve limit kullanim
orani belirlemektedir. S6z konusu kredi direkt olarak Tiirk Eximbank Genel

Miidiirliigii veya Istanbul-izmir subelerinden dogrudan kullandirilmaktadir.'*?

1.7.6.1.1.5. KOBI ihracata Hazirhk Kredileri

Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmeler igerisine giren ihracatci, imalatc ve
ihracata yonelik mal iireten imalatcilar bu krediden faydalanirlar. Kredi 540 giin vade
ile doviz ve TL olarak azami 5 milyon $’dir. Firmalar direkt olarak Tiirk Eximbank’a
bagvururlar. Eximbank basvuruyu degerlendirerek firmanin krediye uygunluguna

bakip kredi saglama islemi tamamlanir.

1.76.1.1.6. Sevk Sonrasi Reeskont Kredisi

Sevk Sonrasi Reeskont Kredisi, ihracatci, imalat¢1 ve ihracata yonelik mal
lireten imalatgilara yeni pazarlara girmeleri ve bu pazarlarda vadeli satis yapip
rekabet avantaji saglamak amaciyla verilen bir kredi tiiriidiir. Diger bir deyisle,
ithracat alacaklarinin devretme sart1 ile kredilendirilmesidir. S6z konusu kredide vade
siresi 360 giindiir. Kredinin faiz oranlarn ise, 120 giin vade i¢in

LIBOR/EURIBOR+0,50, 240 giin vade i¢gin LIBOR/EURIBOR+0,75, 360 giin vade

151 Recep Giines ve Ahmet Ugur, “KOBI’lerin Ihracat Finansmaninda Eximbank Kredileri: Malatya
[linde Bir Arastirma”, Siileyman Demirel Universitesi I..B.F. Dergisi, C. 12, S. 2 (2007), s. 29.
32Dy Ticaret Sirketleri Kisa Vadeli Thracat Kredileri, Kobi Destek Merkezi, (Cevrimigi)
https://www.kobi-line.com.tr/hibe-detayi/78 (Erisim: 25.03.2015)
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icin LIBOR/EURIBOR+ 1,50°dir. Krediyi kullanmak isteyen sirketler, ilgili basvuru
belgeler ile Tiirk-Eximbank’a basvururlar. Gerekli degerlendirmelerden sonra

1skonto edilerek sirket kredilendirilir.

1.76.1.1.7. ihracata Doniik Uretim Finansman Kredisi

Ihracata Déniik Uretim Finansman Kredisinden, ihracatci, imalatc1 ve ihracat
yapmak amactyla liretim yapan imalat¢i isletmeler ihracat taahhiidii yapmak sart1 ile
faydalanabilirler. Kredi doviz cinsinden saglanmaktadir ve kredi miktari 50 milyon
$’dir. Bu kredi Tirkiye’de yerlesik olarak faaliyet gosteren isletmelerin, iiretim

esnasinda kullanacaklar1 malzemelerin tedariki i¢in kullandiriimaktadir.'

1.7.6.1.2. Orta ve Uzun Vadeli ihracat Kredileri

1.7.6.1.2.1. Ihracata Yonelik isletme Sermayesi Kredisi

Tiirkiye’de yerlesik olarak faaliyet gosteren ve ihracat yapmak amaciyla
iretim yapan imalatgl, imalatgi-ihracatgl statiisiine sahip isletmelere sermaye
ithtiyaclarmi karsilamaya yonelik bu destek verilmektedir. Bu destek iiretim igin
gerekli hammadde, ara madde ve orta-uzun vadede finansmana ihtiya¢ duyulan
makine, teghizat gibi arag-gereclerden dogacak harcamalar1 kapsamaktadir. Bu
program cergevesinde yurt i¢cinde olusan harcamalarin desteklenmesi igin, s6z
konusu harcamalarin kredi bagvuru tarihinden en fazla 180 giin 6nce yapilmis olmasi
gerekmektedir. Ayrica bu harcamalarin desteklenmesi ic¢in, mallarin Tiirkiye’de
iiretildigi ve Tiirk menseili oldugu belgelenmelidir. Isletme Sermayesi Kredisi

kapsaminda verilecek destek igin firma limiti en fazla 50 milyon $’dir. **

13 Tirk-Eximbank, ihracata Déniik Uretim  Finansman  Kredisi, (Cevrimigi)
http://www.eximbank.gov.tr/TR,140/ihracata-donuk-uretim-finansman-kredisi.html  (Erisim Tarihi:
25.03.2015)

1% SERKA, 290 Soruda Tiirkiye ihracat Kredi Bankasi A.S. (Eximbank), Aralik 2013, s. 25.
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Saglanan krediye iliskin vade ve faiz oranlar1 asagidaki tablolarda yer

almaktadir.

Tablo 11. Thracata Yonelik Isletme Sermaye Kredisi (TL-Doviz)

Ihracata Yonelik isletme Sermayesi Kredisi (TL %)

Sabit Faiz 1 y1l1 geri 6demesiz 3 yi1l vade 6,00
1 yil1 geri 6demesiz 4 yil vade 6,00
1 y1li geri 6demesiz 5 yil vade 6,25
Degisken Faiz 1 yil1 geri 6demesiz 3 yi1l vade TRLIBOR+0,25

1 y1li geri 6demesiz 4 yil vade

TRLIBOR+0,25

1 yil1 geri 6demesiz 5 y1l vade

TRLIBOR+0,25

Thracata Yonelik Isletme Sermayesi Kredisi (Doviz %)

Doviz Vade Faiz Oram
USD 1 y1l1 geri 6demesiz 3 yil vade LIBOR+2,75
1 yil1 geri 6demesiz 4 yil vade LIBOR+2,75
1 yil1 geri 6demesiz 5 yil vade LIBOR+3
EURO 1 y1l1 geri 6demesiz 3 yil vade EURIBOR+2,50

1 yil1 geri 6demesiz 4 yi1l vade

EURIBOR+2,50

1 y1li geri 6demesiz 5 yil vade

EURIBOR+2,75

Kaynak: SERKA, 290 Soruda Eximbank, Aralik 2013, s. 25.

1.7.6.1.2.2.

ihracata Yonelik Yatirnm Kredisi

Tiirkiye’de yerlesik olarak faaliyet gosteren ve ihracat yapmak amaciyla

iiretim yapan imalatgi, imalatci-ihracatgi statiisiine sahip isletmelerin makine ve

techizat gibi yatirnm gerektiren unsurlara destek saglanmak amaclanmaktadir.

Makine ve techizata yonelik yapilan harcamalarin bu destek kapsaminda finanse

edilmesi icin Isletme Sermayesi Kredisinde de oldugu gibi, ilgili harcamalar kredi

basvuru tarihinden en fazla 180 giin 6nce yapilmis olmali ve bu harcamalar Yeminli

Mali Miisavir veya Serbest Mali Miisavir tarafindan onayli olarak belgelenmelidir.155

Bu destekten saglanan kredi en fazla 10 milyon Avro ’dur ve 2 yil geri

O0demesiz olmak {iizere kredi vadesi en fazla 7 yildir. Kredi kapsaminda uygulanan

vade ve faiz bilgileri asagidaki tabloda yer almaktadir.

155 {iB, Su Uriinleri ve Hayvansal Mamulleri Sektériine Yéonelik Destekler, Ekim 2012, s.41.
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Tablo 12. Thracata Yénelik Yatirim Kredisi Vade ve Faiz Bilgileri

2 Y1l Geri Odemesiz 5 Y1l Vade 2 Y1l Geri Odemesiz 7 Yil Vade

EURO EURIBOR+4,75 EURIBOR+4,50
usD LIBOR+4,75 LIBOR+5,00
TL % 12,75 % 12,75

Kaynak: IiB, Su Uriinleri ve Hayvansal Mamuller Sektériine Yonelik Destekler,
Ekim 2012, s. 41.

1.7.6.1.2.3. Marka Kredisi

Marka kredisinin amaci, Tirkiye’de faaliyette bulunan yerlesik firmalarin,
yurtdisindaki marka ve markalarla alakali tesis, magaza ve sirket alimlari ile
yurtdisinda Tiirk markasi imajini arttirmaya yonelik yapilan faaliyetlere finansman
destegi saglanmaktadir. Bu destek Tirkiye’deki ihracatgi, imalatgr ve ihracatgr ile
thracata yonelik {iretim yapan imalat¢1 isletmelere yapilan degerlendirme ve analiz
sonucu marka kredisi destegi verilmektedir. Bu kredi programinda firmalar icin iist
kredi limiti bulunmamaktadir. Saglanacak kredi limiti yapilan harcamalar igin
yapilan sozlesme tutarlar1 baz alinarak belirlenir. Marka kredisinin vade ve faiz

bilgileri asagidaki tabloda yer almaktadir. 156

Tablo 13. Marka Kredisi Vade ve Faiz Oranlari (%)

DOVIZ VADE FAIZ ORANI
usbh 2 yili geri 6demesiz LIBOR+2,75
EUR* 7 y1l vade EURIBOR+2,50
USD 3 yili geri 6demesiz LIBOR+3,00
EUR* 10 y1l vade EURIBOR+2,75

* Euro’nun yani sira, Ingiltere Sterlini ve Japon Yeni cinsinden kullandirilacak krediler icin de gegerli
olacak faiz marjlaridir.

Kaynak: SERKA, 290 Soruda Eximbank, Aralik 2013, s. 26.

1.7.6.1.2.4. Avrupa Yatirim Bankasi (AYB) Kredisi

Tirk Eximbank ve AYB’nin karsilikli anlasmalart neticesinde imzalanan

Kredi Anlagmasi kapsaminda turizm, sanayi ve hizmet alanlarinda faaliyette bulunan

1% Tiirk Eximbank, Orta ve Uzun Vadeli ihracat Kredileri, (Cevrimigi)
http://www.eximbank.gov.tr/TR,568/genel-bilgi.html (Erisim Tarihi:27.03.2015)
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KOBI’lerin ihracata ve iilkeye doviz getirici faaliyetleri icin gerekli isletme
sermayesi ve sermaye yatirimi konularinda saglanan destektir. Dolayisi ile bu destek
Tirkiye’de yerlesik olarak ihracat yapan ve lilkeye dovizi girisi konusunda faaliyette

bulunan KOBI’lerdir.

Bu program kapsaminda saglanan kredi toplami 200 milyon Avro, firma
limiti ise 12,5 milyon Avro’dur. Herhangi bir firma icin saglanan kredi tutar1 ve
vadesi firma analizleri neticesinde projenin yatirim tutari, firmanin 6z kaynak katkis1
vb. Ozelliklerine gore belirlenir. Destekten faydalandirilacak projeler Tiirkiye nin ve

AB’nin ¢evre kurallarina uygun olmalidir.*’

1.7.6.1.25. Yurtdis1 Magazalar Yatirnm Kredisi

Tiirkiye’de yerlesik olarak faaliyet gdsterip yurtdisinda magaza tecriibesi olan
firmalarin, ihracati arttirarak iilkeye doviz girisi saglamak amaciyla yurtdisinda
markalagma stratejisi izleyerek Tiirk markasinin alanini genisletme yolunda agilacak
magazalar i¢in yapilan gerekli yatinm harcamalar1 bu kredi kapsaminda
karsilanmaktadir. Bu programda uygulanan kredi limiti en fazla 25 milyon $ olup, 1-

2 yil geri 6demesiz azami 7 yil siireyle Euro veya TL olarak kullanilabilmektedir.*®

1.7.6.1.2.6. Ozellikli ihracat Kredisi

Bu program cercevesinde, Tiirkiye’de yerlesik olarak faaliyet gdsterip ihracat
yapmak amaciyla mal {ireten isletmelerin, Tirk-Eximbank’in var olan kredi
programlar1 kapsaminda yer almayan ancak banka tarafindan uygun goriilen
projelere orta vadeli olarak finansman destegi saglanmaktadir.”® S6z konusu kredi,

12 aydan daha fazla siire i¢in finansman ihtiyaci olan firmalara, iiretim ve satis

YT urizm Tesvikleri-Avrupa Yatirim Bankasi (Cevrimigi) http://www.yatirim-
tesvik.com/index.php/turizm-tesvikleri/avr-yatirim-bankasi.html (Erigim Tarihi: 19.03.2015)

%8 TO, Orta ve Uzun Vadeli ihracat Kredileri, (Cevrimigi)
http://www.ito.org.tr/Rekabeti_Gelistirme/Orta_Uzun_Vadeli_lhracat Kredileri.pdf (Erisim
Tarihi:27.03.2015)

1 Davut Aydin ve Adnan Sevim, Dis Ticaret islemlerinin Muhasebelestirilmesi, Eskisehir:
Anadolu Universitesi, 2002, s. 44.
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stirecinde destek olmak amaciyla verilir. Kredi tutari, vadesi ve faiz orani projenin
ozelliklerine gore belirlenir. Ozellikli ihracat kredisi programinda, Tiirk-Eximbank’1n
uyguladig1 standart teminat uygulamasmin yaninda ek teminat uygulamalar da

isleme konulabilir.

1.7.6.1.2.7. Gemi Insa ve Thracat1 Finansman Program

Gemi Inga ve Ihracati Finansman Progranmi kapsaminda saglanan kredinin
amaci, gemi insa edecek ya da ihra¢ edecek Tiirk isletmelerinin gemi ingas1 sirasinda
finansman ihtiyaglarii desteklemek ve kiiresel piyasada rekabet avantaji
saglamaktadir. Program cercevesinde saglanan krediler taraflar arasinda imzalanan
kontrat ile projeye gore finanse edilir. Programdan ise s6z konusu gemi projesi Tiirk-
Eximbank tarafindan uygun goriilen ve Tiirkiye’de gemi insaat1 ve ihraci konusunda
tecriibeli olan firmalar faydalanabilir. Kredinin tiirii TL ve déviz cinsinden olurken,
kredi limiti de Tirk-Eximbank tarafindan projeye gore belirlenir. Projenin
uygulanmasi esnasinda, genel siirecte gemi kontrat bedelinin en diisiik %15’ine kars1
gelen tutarda harcama isletmenin 6z kaynaklarindan yapilmali ve ayrica proje igin en

az %25 oraninda yerli katki oran1 bulunmalidir.*®

1.7.6.1.3. Doviz Kazandirict  Hizmetler Kapsamindaki
Krediler
1.7.6.1.3.1. Turizm Kredisi

Turizm kredisi kapsaminda;

v' Tiirkiye Seyahat Acenteleri Birligi'ne (TURSAB) iiye olup A grubu isletme
belgesini almig seyahat acenteleri ile tur operatorleri aracilign ile {ilkeye

getirilen turistlere verilen her tiirlii hizmetler,

160 MEB, Dis Ticaret Finansmani, Ankara, 2011, s. 45.
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v' Havayolu firmalarinin yurtdisindan yolcu getirme esnasinda ulagim
biinyesinde verdikleri hizmetler
v' Turizm firmalarinin yurtiginde turistlere verdikleri ulasim, yeme, i¢me,

konaklama gibi hizmetler turizm kredisi kapsaminda yer almaktadir.

En yiiksek limitin 25 milyon $ oldugu Turizm Kredilerinde 120, 180 ve 360

giinliik vade secenekleri mevcuttur.

1.7.6.1.3.2. Uluslararasi1 Nakliyat Pazarlama Kredisi

Bu kredi programindan, uluslararasi kara tagimaciligr yapip elinde C2, L2 ve
R2 yetki belgesi olan, uluslararasi deniz tasimacilig1 yapip elinde gemi tasdiknamesi
ve kira kontrat1 bulunan, uluslararas1 hava tasimacilig1 yapip isletme ruhsatina sahip
isletmeler faydalanabilirler. Doviz ve TL olarak toplam kredi tutari azami 25 milyon

dolardir ve bu kredi i¢in 120, 180 ve 360 giin vade se¢enekleri mevcuttur.

1.7.6.1.3.3. Doviz Kazandirict Hizmetler Kredisi

Doviz kazandirict hizmetler kredisi, yerlesik olarak Tiirkiye’de faaliyet
gosteren firmalarin yurtdisindaki doviz kazandirici hizmetleri ve ihra¢ etmek icin
gerceklestirilen danigmanlik, yazilim, projelendirme gibi hizmetlerin finansmam
acisindan desteklenmesidir. Bu kredi tiirlinden Tiirk Eximbank’in incelemesi
neticesinde mali analiz sonucu ve ticari kurallar agisindan uygun goriilen ve ilgili
alanlarda faaliyette bulunan firmalar yararlanabilmektedir. S6z konusu kredi limiti en
fazla 25 milyon $'dir ve bu kredi TL ya da doviz cinsinden verilmektedir. Kredinin

vadesi ise 180, 360, 540 ve 720 giindiir. 161

161 Tiirk Eximbank, Déviz Kazandiricr Hizmetler Kredisi, (Cevrimigi)
http://www.eximbank.gov.tr/TR,631/doviz-kazandirici-hizmetler-kredisi.html (Erisim Tarihi:
28.03.2015)
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1.7.6.2. Uluslararasi Krediler

1.7.6.2.1. Police-Akreditif iskonto Program

Ihracat esnasinda meydana gelecek risklere karsi yapilan sigortaya iliskin
policeler veya ihracat akreditifleri bu program kapsaminda iskonto edilmektedir. Bu
programdan ihracat¢i, ihracat¢i-imalat¢i ve ihracat yapmak amaciyla mal iireten
imalatgilar yararlanabilirler. Bu program kapsamina giren mallar ise Tiirkiye’den
ithrac1 yapilacak mensei Tiirk olan yatirim ve tiiketim mallaridir. Polige ve akreditif
tutarlarinin %85 ve %90 orami iskonto edilmek iizere kredilendirilmektedir. S6z
konusu program ile ilgili vade, tiiketim mallar1 i¢in 24 ay, yatirim mallar1 igin 84 ay
kalan akreditif ve polige alacaklar1 iskonto edilmektedir. Faizler ise Tiirk-Eximbank

tarafindan piyasa faizlerine gore belirlenmektedir.

1.7.6.2.2. Yurtici Bankalar Alic1 Kredileri

Bu program kapsaminda Tirkiye’den mal ithal etmek isteyen alicilara,
yurti¢cindeki bankalarin yurtdisi subeleri vasitasiyla doviz olarak alic1 kredisi
saglanmaktadir. Bu program kapsamina giren mallar Tiirk menseili iiretim ve yatirim
mallaridir. Kredinin vadesi en az 6 ay, tiketim mallarinda 2 yil iken, yatirim
mallarinda ise 7 yildir. Ancak hangi mala hangi vadenin uygulanacagr Tiirk-
Eximbank’in nihai kararina gore belirlenir. Tiirk-Eximbank’in ithalatgiya aracilik

yapan banka i¢in uygulayacagi faiz oranlari maliyet ve vadeye gore belirlenir.'*

1.7.6.3.  Thracat Kredi Sigortalar

Ihracat kredi sigortalarinda amag, ihracat yapan bir firmanm, ihracat

esnasinda dogabilecek her hangi bir riski teminat altina almaktadir.

192 Tiirk Eximbank, Tiirk Eximbank Kredileri, (Cevrimici)
http://www.eximbank.gov.tr/TR,1437/genel-bilgi.html (Erisim Tarihi: 29.03.2015)
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1.7.6.3.1. Kisa Vadeli Thracat Kredi Sigortalari

Bu program, Tiirkiye’de yerlesik olarak faaliyet gosteren bir firmanin, bir yil
icerisinde Tiirk-Eximbank’in kapsami altinda yer alan iilkelerdeki alicilarina yonelik
en fazla 360 giin vadeye kadar gerceklestirdigi ihracatlar esnasinda dogabilecek
politik ve ticari riskleri teminat altina almaktadir. Dolayis1 ile her bir ihracat i¢in ayri
ayr1 sOzlesme yapmak yerine tiim ihracat sevkiyati tek bir police ile gerceklestirilir.

Bu sigorta sonucu dogacak zarardan % 90 oraninda tazminat hakki dogmaktadir.

1.7.6.3.2. Orta ve Uzun Vadeli Ihracat Kredi Sigortalar

Tiirkiye’deki yerlesik ihracatgilarin tek bir satig s6zlesmesi ile 5 yila kadar
vade ile yapilacak ihracat sevkiyatlarindan dogacak alacaklar Spesifik Thracat Kredi
Sigortas ad1 ile garanti altina alinmaktadir. Bu kredi programu ile rekabet avantajini
arttrmak, uzun vadeli satis olanaklar1 yaratmak ve teminat olarak sigorta
poligelerinin  gosterilmesi  sartityla bankalardan finansman destegi almak
amaglanmaktadir. Mensei Tiirk olan mal ve hizmetler kredi sigortalarina dahildir ve

meydana gelecek zararlardan % 90 oraninda tazminat almabilmektedir.*®®

183 Oktay, a.g.e., s. 167.
70



2. ULUSLARARASI PAZARLAMA

2.1. Pazarlama ve Uluslararasi Pazarlama Kavramlanr

2.1.1. Pazarlama Kavram

Yerel ve kiiresel pazarda rekabetin artmasi ile isletmeler i¢in pazarlamanin
O6nemi daha da artmis ve dolayis1 ile pazarlamaya yonelik degisik anlayislar ortaya
cikmistir. Bu degisik anlayislar cercevesinde pazarlama ile ilgili birgok tanim

yapilmistir. Bu tanimlardan bazilari agagida yer almaktadir;

e Amerikan Pazarlama Dernegi’ne (AMA) gore pazarlama, orgiitsel ve kisisel
amaglara ulasma yolunda degisimleri gergeklestirmek i¢in mal, hizmet ve
fikirlerin gelistirilmesi, tutundurulmasi, fiyatlandirilmas: ve dagitilmasina
yonelik siiregtir.*®*

e Pazarlama, mal ve hizmetlerin {iretimden baslay1p tiiketici, son kullanict veya
ara kullaniciya ulasimina kadar olan siirecteki isletme faaliyetleridir.*®

e Pazarlama, kisi veya kisilerin istek ve ihtiyaclarini karsilamak i¢in bir degere
sahip mal, hizmet ve fikirlerin olusturulmasi, sunulmas: ve degistirilmesini
kapsayan insani faaliyetlerdir.*®®

e Pazarlama, soyut bir eylem veya sanat degildir, aksine pazarlama deney ve
testin yapilabildigi, dlgiilebilen bir bilimdir.

e Pazarlama, iiretici ile tliketici arasinda meydana gelen iligkiyi agiga ¢ikaran

bir eylemdir.'®’

164 jsmet Mucuk, Pazarlama llkeleri, 17. b., Istanbul: Tiirkmen Kitabevi, 2006, s. 5.

%5 Omer Baybars Tek ve Engin Ozgiil, Modern Pazarlama ilkeleri, 4. b., izmir: Birlesik
Matbaacilik, 2013, s. 4.

188 Christine M. Koontz, Glossary Of Marketing Definitions, Florida Resources and Environmental
Analysis Center. ( January 2001) p. 12.
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Yukarida da goriilecegi iizere pazarlama iizerine bir¢cok tanim yapilmistir.
Genel olarak tiiketici istek ve ihtiyaglar1 dogrultusunda mal ve hizmet {ireterek, bu
mal ve hizmeti uygun yerde, uygun zamanda, uygun fiyatla tiiketici ile bulusturmak

amagclanmaktadir.

2.1.2. Uluslararasi Pazarlama

Uluslararasi pazarlama, iilkelerin ekonomik agidan kalkinmalar1 ve sirketlerin
kiiresel piyasada rekabet edebilmeleri agisindan 6nem derecesi giin gegtikge artan bir
pazarlama alanidir. Uluslararasi pazarda faaliyette bulunmak giiniimiiz sartlarda
firmalar i¢in ¢ok onemlidir ancak bir o kadar da zordur. Ciinkii firma ne kadar

disariya acilirsa pazardaki rakipler de o kadar artacaktir.'®®

Uluslararas1 pazarlamanin temelinde; hedef pazar belirleme, iirlin gelistirme,
pazar konusunda istihbarat edinme, pazar boliimlendirme ve pazarlamanin 4P’si
(lirin, fiyatlandirma, tutundurma, dagitim) yer almaktadir. Pazarlamanin uluslararasi
bir nitelik kazanmasi i¢in bu faaliyetlerden bazilari yurtdisi pazarlarda yapiliyor
olmalidir. Uluslararas1 pazarlama ile alakali birgok tanim mevcuttur ve bu

tanimlardan bazilar su sekildedir;

» Uluslararas1 pazarlama, bireysel veya Orgiitsel amacglar dogrultusunda
yapilacak degisimleri (miibadele) uygulamak i¢in mal, hizmet ve fikirlerin
yaratilmasi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitilmasina yonelik bir¢ok

tilkede yapilan ¢aligmalar1 ifade eder.'®

197 jsa Gerekli, “Giimriik Vergisi Oranlarmm Uluslararas: Pazarlamaya Etkisi”, (Kahramanmaras
Siitgii Imam Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii isletme Anabilim Dali Yaymlanmanms Yiiksek
Lisans Tezi), Kahramanmaras, 2014, s. 2.

168 Oznur Ozkan Tektas, “Uluslararas: Pazarlama Alaninda Yapilan Arastirmalarin Kategorik Olarak
Degerlendirilmesi: 1995-2010 Yillar1 Arasi Literatir Taramasi” Hacettepe Universitesi I.I.B.F.
Dergisi, C. 28, S. 2 (2010), s. 152.

%9 Omer Akat, Uluslararasi Pazarlama Karmasi ve Yénetimi, 5. b., Bursa; Ekin Kitabevi, 2004, s.
1
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» Uluslararas1 pazarlama, herhangi bir firmanin, diinyadaki tiiketicilerin istek
ve ihtiyaglari1 anlayip, bu istek ve ihtiyaglar1 yurtici ve yurtdist
rakiplerinden daha dnce ve daha iyi tatmin etmesidir.*"

» Uluslararas1 pazarlama, orgiit hedefleri dogrultusunda tiiketici isteklerini
karsilamak i¢in mal, hizmet ve fikirlerin olusturulmasi ve bunlarin
fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi1 dagitilmast i¢cin  gerekli planlama
siirecidir.*"*

» Uluslararasi pazarlama, bir sirketin kar amaciyla mal ve hizmetlerini birden
fazla iilkede tiiketici ile bulusturmasi i¢in ortaya koydugu is faaliyetleridir. 172

» AMA’nin tanimina gore ise uluslararasi pazarlama, bireysel ve oOrgiitsel
amaglar dogrultusunda mal, hizmet ve de fikirlerin yaratilmasi,
fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitimi igin gerekli faaliyetlerin yurtdisi

pazarlara yonelik yapilmasidir. *

Sonu¢ olarak yapilan tanimlarda da goriilecegi iizere pazarlama ve
uluslararas1 pazarlama birbiri ile i¢ igedir. Yurti¢inde yapilan pazarlama faaliyetleri
yurtdisina kaydirildigi zaman uluslararast bir boyuta ulasarak uluslararasi
pazarlamaya doniismektedir. Pazarlamacilar, faaliyette bulunduklar iilkeler disinda
yeni pazarlar ve yeni miisteriler arayip bu pazarlara girdikleri anda uluslararasi

pazarlama baglamaktadir.

2.1.3. Uluslararasi Pazarlamanin Gelisimi

Uluslararas1 pazarlamanin gelisim uluslararasi ticaret ile es zamanlin olarak

ilerlemis ve bin y1l dncesine kadar dayanmaktadir. Uretimin yapildig: ilk ¢aglarda

170 Sultan Demir, “Dis Ticarette Etkin Pazarlama Stratejileri Uzerine Bir Saha Arastirmasi”, (Marmara
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Iktisat Anabilim Dal1 Uluslararas1 Ticaret ve Para Y&netimi
Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi), Istanbul, 2009, s. 30.

Y Ricky Yue Andmun Tang, “An Empirical Study On The Factors Influencing International
Marketing Strategy Development” (Southern Cross University College of Management Doctor of
Business Administration), June 2011, p. 66.

172 pervez Ghauri and Philip Cateora, International Marketing, (Heriot Watt University Edinburg
Business School) February 2011, p. 7.

13 Ahmet Uyar, “Uluslararasi Pazarlamada Promosyon Cabalari Ve Afyonkarahisar ili Mermer
Sektorii Uzerine Bir Inceleme”, (Afyon Karahisar Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme
Anabilim Dal1 Yayinlanmis Yiiksek Lisans Tezi), Afyonkarahisar, 2008, s. 9.
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tiretim fazlasi triinleri tiiccarlar elden ¢ikarmak igin Once takas ile, para icat
edildikten sonra da para ile satmislardir. Sanayi devriminden sonra da bu satis islemi
uluslararas1 boyutlarda yapilmaya devam etmistir. Dolayisi ile ticarette meydana
gelen iilke disina agilma, pazarlamay1 da etkilemis ve uluslararasi pazarlama ortaya
cikmigtir. Uluslararasi pazarlamanin glinlimiize kadar gelisimi 3 donemde meydana

gelmistir.

» Birinci donem olarak adlandirilan dénemde 2. Diinya Savasi sonrasi lilkeler
arasindaki iligkiler artmasina bagli olarak ticari iliskiler de artmistir.

> Ikinci dénem, 1970’li yillarda baslamistir. Bu dénemde artan teknolojik
gelismelerle birlikte ticari ambargolar azaltilmis ve kiiresel sirketler
kurulmustur.

> Ugiincii dénemde 1990’11 yillarda internet ve iletisim olanaklarinin artmast ile

birlikte ekonomi sinirsiz hale gelmistir.

Ekonomide meydana gelen bu degisimler isletmeleri, dolayis1 ile pazarlama
sistemini de etkilemistir. Uretim, yatirim, pazarlama gibi kavramlar 6nem kazanmis

174
ve sonugta uluslararasi pazarlama da pazarlamanin tamamlayicisi olmustur.

2.1.4. Uluslararasi Pazarlara Yonelme Nedenleri

Isletmelerin bakis acilarinda kiiresellesmeye bagli olarak énemli degisimler
meydana gelmistir. Diinya pazarinda yasanan ticari serbestlik neticesinde yabanci
sirketler her ililkede boy gostermis ve rekabetin artmasina neden olmustur. Bu sartlar
altinda ve tiiketici istek ve ihtiyaclart dogrultusunda, isletmeler kendilerine yeni
pazarlar bulmaya, maliyeti diisliriip kar1 attirmaya ve teknoloji odakli {iriinlere
yonelmeye calismislardir. Dolayist ile kiiresellesme ile birlikte diinyanin koy haline
doniismesi isletmelerin yerel pazarda hayatta kalmalarin1 zorlagtirmakta ve
uluslararasi pazarlara yonlendirmektedir. Isletmelerin uluslararasi pazarlara yonelme

nedenlerinden bazilar1 su sekildedir:

74 Sultan Demir, a.g.e., s. 45.
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v' Uretim kapasitenin arttirilma imkan1 varsa satis ve kar arttirilabilir, ayrica
isletmenin biiylime hiz1 da artmaktadir.

v' ¢ pazardaki durgunluk dis pazarda yapilan ihracat ile dengelenebilir.

v Dis pazardaki rekabet, firmay1 daha kaliteli iriinler tiretmeye yoneltecek, bu
da verimliligi arttiracaktir.

v' Ulkeye doviz girisi saglanacaktir.

v’ Uluslararas1 pazarlarda faaliyet goOstermek isteyen isletmeler ihracat

tesviklerinden faydalanabilir.

Sonug olarak, uluslararasi pazarlara yonelmek bir bakima isletmeyi gelecege
hazirlar. Ornegin, eger Tiirkiye nin AB iiyeligi kabul edilirse, uluslararas: pazarlarda
dogacak imkanlardan ilk olarak faydalanan isletmeler, uluslararasi pazarlara ilk

olarak giren isletmeler olacaktir.”

2.1.5. Uluslararasi Pazarlara Girmenin Avantajlari

Isletmelerin uluslararas1 pazarlara girmelerinin pek ¢ok avantajlar1 vardir. Bu

avantajlardan bazilar su sekildedir;

> Karsilastirmah Ustiinliik Avantaji: Isletmeler kismi olarak daha iistiin
olduklar1 mallari, daha az iistiin olduklar1 mallarla degistirmektedirler ve bu
da isletmelere uluslararasi pazarlarda avantaj saglamaktadir. Ornegin;
Almanya otomotivde, Japonya bilisimde, Tiirkiye tarimda iistiindjir.

> Rekabet Avantaji: Uluslararas1 pazarlara girmek rekabet acisindan da
isletmelere avantaj saglamaktadir. Ornegin, yurtiginde rekabetin yogun olarak
yasandig1 sektordeki isletme, yurtdisinda daha az rekabetin yasandigr ayni
sektorde avantajli olabilir.

» Vergi Avantaj: Bazi ilkeler, isletmeleri uluslararasi pazarlara girmeleri
konusunda tesvik etmek i¢in vergi indirimi veya vergi iadesi uygulamakta, bu

da isletmeler i¢in baska bir avantaj teskil etmektedir.

1% Cem Kozlu, Uluslararasi Pazarlama (ilkeler ve Uygulamalar), 8. b., Istanbul: Kiiltiir Yaymlari,
2003. s. 29.
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> Uriiniin Hayatta Kalma Avantaji: Yurtici pazarda iiriin yasam egrisinin son
doneminde yer alan ve talep goérmeyen bir iirlin yurtdisi bir pazarda alict
bulabilir.

» Kar Avantaji: Yukarida yer alan diger 4 avantaji elde eden bir isletme
dolayli olarak kar avantaji saglar. Yurticinde daha az kar getiren iirlinler yurt

disinda daha fazla kar getirebilir.'"®

Isletmeler yurti¢i pazarda yasanan durgunluk nedeniyle uluslararasi pazarlara
acilmalarinin yani sira yurti¢i pazardaki olumlu duruma ragmen yurtdis1 pazarlardaki
firsatlar1 degerlendirmek amaciyla da uluslararasi pazarlara yonelebilirler. Dolayisi
ile isletmelerin uluslararast pazarlara agilmalar1 kaginilmaz bir durum olarak

karsimiza ¢ikmaktadir.'”’

2.2. Uluslararasi1 Pazarlama Cevresi

Uluslararas1 pazarlama gevresi, bir isletmeyi uluslararasi pazarlarda faaliyette
bulunurken dogrudan ya da dolayli olarak ekonomik, sosyal, kiiltiirel, teknolojik,
demografik, politik ve yasal acidan etkilenmesi olarak ifade edilmektedir. Bu
faktorler isletmelerin ulusal pazarlama stratejilerine etkiledigi kadar uluslararasi

pazarlama stratejilerini de etkilemektedir."®

2.2.1. Ekonomik Cevre

Ulkeler, pazar yapilari, sermaye kullanimlari, rekabet yogunlugu, endiistriyel
ve ticari yapilari, gelir dagilimlar1 vb. gibi faktorler agisindan birbirinden farklidirlar.

Bu faktorler icerisinde endiistriyel yapt ve gelirler, diinya iilkelerinin ihtiyag

176 Azim Kazimov, “Uluslararasi Pazarlamada Pazarlama Karmasi Stratejileri”, (Ankara Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali Yayinlanmamus Yiiksek Lisans Tezi), Ankara, 2004,
S. 3.

77 Birol Tenekecioglu, Uluslararasi Pazarlama, Eskisehir: Anadolu Universitesi, 2000, s. 5. )

% Hanifi Murat Mutlu ve Aysegiil Nakipoglu, “Uluslararasi Pazarlama Stratejilerinin [hracat
Performans1 Uzerine Etkisi” Elektronik Sosyal Bilimler Dergisi, Y. 10, S. 38 (Giiz-2011), s. 250.
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duyacaklar1 ve alabilecekleri mal ve hizmeti etkiler. Bu sebeple iilkeler arasindaki

farkliliklar, tilkelerin ayr1 ayr1 siniflandirilmasina yol agmustir.

> Takas Ekonomili Ulkeler: Gelismemis, ki1 kitina yasanan ekonomiler
olarak da bilinmektedir. Ornek olarak, dogal kaynaga sahip olmayip
genellikle ekonomisi basit tarima dayanan bazi Afrika iilkeleri ve Tiirki
Cumbhuriyetleri gibi tilkeler verilebilir.

> Hammadde Satan Ulkeler: Bir veya daha fazla hammaddeye sahip olup, bu
hammaddeleri yurtdisina satan iilkelerdir. Ornegin, bakir satan Sili ve petrol
satan Suudi Arabistan gibi tilkelerdir.

> Endiistrilesen Ulkeler: Ekonomik agidan gelismekte olan Tiirkiye, Misir,
Brezilya gibi iilkelerdir.

> Endiistrilesmis Ulkeler: Uluslararasi pazarlarda mamul madde satan ve

ekonomik agidan gelismis olan ABD ve Japonya gibi iilkelerdir.

Bu smiflandirmalarin yani sira iilkeler uluslararasi pazarlama agisindan milli

gelir olarak cok diisiik, diisiik, orta ve yiiksek olarak da smiflandirilabilmektedir."

2.2.2. Sosyal-Kiiltiirel Cevre

Pazarlama tanimmi yapilirken, pazarlamanin mal, hizmet ve fikirlerin
degisimiyle ilgili yapilan ekonomik faaliyetler olarak ifade edilmisti. Ancak
giinimiizde ekonomik faaliyetlerin yani sira sosyal ve kiiltiirel faktorlerinde
uluslararas1 pazarlamay1 etkiledigi ortaya ¢ikmistir. Bu sebeple pazarlama, hem
ekonomik hem de kiiltiirel bir faaliyettir. Uluslararas1 pazarlamada basarili olabilmek
icin faaliyet gosterilen iilkedeki kiiltiirel farkliliklar gbz Oniine alinmalidir. Her
tilkenin farkli kiiltiire sahip olmasi, pazarlanan mali, hizmetleri ve pazarlama
bicimlerini etkiler. Uluslararas1 pazarlama yapilirken, her iilkenin din, dil, rk,
gelenek, gorenek, aligkanlik, tutum, sosyal sinif, sosyal degerler, inanglar vb. sosyal

ve kiiltiirel faktorler dikkate alinmalidir.*&°

% Akat, a.g.e., s. 6-7.
180 Murat Ozcan, Uluslararasi Pazarlama, 2. b., Istanbul: Tirkmen Kitabevi, 2008, s. 25.
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Ormnegin, Coca Cola firmas1 Suudi Arabistan pazarina girmek ister ancak
Arapca dilini bilmedigi i¢in kolayr gorsel olarak pazarlamak istemistir. Soyle ki,
panoya soldan saga ii¢ adet resim yerlestirilmis; 1. resimde ¢dlde susayan ve siiriinen
bir adam, 2. resimde Coca Cola ve 3. resimde serinlemis ve kosan bir adam. Yani bu
resimlerle verilmek istenen mesaj, ¢élde susarsaniz kola i¢in ve serinleyin. Ancak bu
pazarlama sekli olumsuz sonug¢ vermistir. Ciinkii Arapca sagdan sola dogru
okundugu i¢in resimlerin algilanmasi da sagdan sola dogru algilanmis ve Araplarin
bu resimlerden aldiklari mesaj “ C6lde kosan adam kola i¢iyor ve 6liiyor” olmustur.

Dolayzsi ile uluslararasi pazarlamada kiiltiiriin ne kadar énemli oldugu anlasilmustir.

2.2.3. Politik-Yasal Cevre

Kiiresellesmenin temelinde her iilkeyi bir pazar olarak degil de diinyay1 bir
pazar olarak gormek yatmaktadir. Dolayisi ile uluslararasi pazarlamada faaliyet
gosteren isletmeler, pazarlarda medyana gelen degisimlerden etkilenmemek icin

politik ve yasal ¢evreleri de dikkate almahdir.'®

Her iilkede uluslararasi pazarlama
faaliyetlerini etkileyen politik ve yasal ¢evre vardir. Bir iilkedeki hiikiimetin koymus
oldugu politik ve yasal kurallar alict ve saticilar1 ve de pazarlama yontemlerini
etkileyebilmektedir. Ornek vermek gerekirse, diinyadaki bazi hiikiimetler yabanci
yatirimlarin tilkelerine girmesine izin vermezken, bazilari da yabanci yatirimlar

iilkelerine ¢ekmek icin tesvik saglamaktadir. Dolayist ile uluslararasi pazarlarda

faaliyet gostermek isteyen bir isletme asagida yer alan faktorleri dikkate almalidir.

v" Ulkelerin dis politikalari,
v' Ulkelerin uluslararas: pazarlardaki dis alima kars1 yaklasimlar,
v' Doviz kurlar1 diizenlemeleri gibi parasal diizenlemeleri,

v’ Devlet tarafindan uygulanan biirokrasiyi*®

181 ipek Altinbasak Farina vd., Kiiresel Pazarlama, Eskisehir: Anadolu Universitesi Yaynlari, 2013,
s. 14.
182 Akat, a.g.e., 7.
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2.2.4. Demografik Cevre

Uluslararas1 pazarlarda faaliyet goOsteren bir isletmenin, mal veya
hizmetlerinden ne kadarimi dis pazarda satacagini, o pazarda yer alan miisterilerin
sayisi tayin eder. Bu sebeple mal ve hizmetlerin satilacag: iilkedeki niifus, yas
ortalamasi, meslek ve cinsiyet gibi veriler dis satim ile alakali tahminlerde kullanilir.
Ciinkii bu verilerin hepsi, satilacak mal ve hizmetlerin talepleri i¢in belirleyici bir

Oneme sahiptir.

2.2.5. Teknolojik Cevre

Teknoloji glinlimiizde isletmeler i¢in vazgegilmez bir unsur olarak
goriilmekte dolayist ile iilkeler i¢cin 6nemli bir yer kaplamaktadir. Gelismis tilkelerin
teknolojik olarak sahip olduklar1 gii¢, pazarlamay1 dogrudan etkileyen unsurlardan
biridir. Son donemlerde, iiretimde kullanilan robotlar, uzay teknolojisi, bilgisayar ve
elektronik teknolojisi, ulastirma teknolojisi, internet gibi gelismeler {ilkelerin
kalkinmast i¢in c¢ok Onemlidir. Teknolojik olarak geride olan iilkeler gelismis
tilkelerden teknoloji ithal etmektedir. Gelismekte olan iilkeler ise, teknolojik agidan
gelismis olan iilkelere, bu {ilkelerin daha O©nceden kullandigi ve su anda
kullanilmayan ancak pazar hacmi olan iirlinleri pazarlayabilirler. Giliniimiizde ise
uluslararas1 pazarlamada basarili olmak isteyen isletmeler, teknolojide meydana

gelen gelismeleri takip etmeli ve gelismeleri isletmelerine uyarlamahdlrlar.183

2.2.6. Dogal Cevre Faktorleri

Pazarlamada oldugu gibi uluslararas1 pazarlamada da iiriin standardizasyonu
onemlidir. Iklim, hava sartlari, 1s1 ve arazi gibi dogal cevre faktorleri bu

standardizasyonu etkilemekte, dolayist ile pazarlamayr da giiclestirmektedir.

18 Omer Baybars Tek, Uluslararasi Pazarlama ilkeleri ve Uygulamalari, izmir: Enkare Sistem
Bilgisayar Grafik, 1995, s. 186.
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Dayanikli ambalajlama ile bazi iirlinlerin olumsuz hava sartlarindan daha az

etkilenmesi saglanabilir.184

2.3. Isletmelerin Uluslararasi Pazarlamaya Katilma Dereceleri

Isletmelerin uluslararasi pazarlamaya katilma dereceleri 4 doneme ayrilmakta
ve bu 4 donemde her seviyede farkli pazarlama stratejileri uygulanmaktadir. Katilim,
uluslararasi pazarlamaya minimum katilim olarak bilinen tesadiifi ihracat ile baslar
ve sonra aktif ihracata doniisiir. Bu iki asamadan sonra uluslararasi pazarlamaya daha

sonra da kiiresellesme donemine ge(;ilir.185

2.3.1. ihracat

2.3.1.1. Tesadiifi ihracat

Bu donemde isletmeler, faaliyetlerinin tamamini i¢ pazarda uygularlar ve dis
pazarda yer alan potansiyel miisterileri onemsemezler. Bu isletmeler nadir de olsa
mal ve hizmetlerini ihrag edebilirler. Ornegin; yurtdisindan gelen yabanci bir alici
isletmenin mal veya hizmetini begenerek siparis verebilir ve ithal edebilir. Ancak bu
asamada yer alan igletme tesadiifen ihracat yapmis olur; dis pazar hakkinda ne bir

bilgisi ne de dogrudan bir iliskisi vardir.

2.3.1.2. AKktif ihracat

Isletmelerin iirettigi mal ve hizmetlerde degisiklige gidilmeksizin yurtdis
satislara dnem verildigi asamadir. Isletme bilingli bir sekilde pazarlama ydntemleri
belirlemekte ve uluslararasi pazarlardaki firsatlar1 takip ederek kalict bir basar1 elde

etmeyi amaglamaktadir. Urettigi mal ve hizmetlere yeni pazarlar bulmak ve yurtdist

184 Tenekecioglu, a.g.e., s. 11.

185 Zehra Tiirk ve Ahmet Siingii, “Pazarlama Karmasi Yoniinden Uluslararasi Pazarlama Stratejileri”
Mevzuat Dergisi, Y. 7, S. 5 (Mart 2004), s. 2.
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satiglart arttirmak icin ¢aba sarf etmektedir. Bu donemde genelde komsu tilkelerdeki

pazarlara yonelirler. *%

2.3.2. Uluslararasi Pazarlama

Bu asamada yer alan isletmeler, tiretim Kkapasiteleri ve pazarlama
yontemlerini yurti¢i pazarin yani sira yurtdigi pazarlari da hesaba katarak belirlerler.
Yurtdis1 pazarlama faaliyetleri de yurtici pazarlama faaliyetleri gibi siireklilik
kazanmigtir. Artik ihracat gegici bir asama degil, uzun donemli bir yatirim olarak
goriilmekte ve yurtdist pazarlar yurti¢i pazarlarin bir uzantisi, bir tamamlayici olarak
goriilmeye baslanmistir. Bu asamada yer alan isletmeler bir siire sonra, uluslararasi

seviyeye yiikselir veya ¢okuluslu bir isletme niteligi kazanirlar.

2.3.3. Cokuluslu Pazarlama

Uluslararas1 pazarlamanin gelismis ve biraz daha karmasik sekli olan
cokuluslu pazarlama, faaliyette bulundugu {iilke disinda birgok iilkede pazarlama
faaliyetlerinde bulunarak, uluslararasi pazarlarda gordiigii firsatlara gore biiyiik caplt
yatirimlar yapar. Herhangi bir iilke ayrimi gozetmeksizin o iilkeye girerek, farklh
pazarlama yontemleri gelistirip, uygular. Bu ¢abalar sonucunda da Coca Cola, Apple,

Nestle gibi diinyaca bilinen ¢okuluslu bir isletme haline doniisiir.*®’

2.3.4. Kiiresel Pazarlama

Cokuluslu 6zellige sahip isletmelerin uluslararasi olmanin da Gtesine gegerek,
kendine 6zgii bir diinya sirketi haline doniistiikleri asamadir. Bu asamada isletme
pazarlama faaliyetlerini yurtici veya yurtdisi olarak ayirmamakta, kiiresel dlcekte

pazarlama yontemleri uygulayarak, biitiin iilkeleri bir pazar olarak gormektedir.

188 Burcu ilter, “Firma ihracat Davranisi ve Etkileyen Faktorler”, Dokuz Eyliil Universitesi i.i.B.F.
Dergisi, C. 14, S. 12 (1999), s. 20.
87 Ozcan, a.g.e., s. 12.

81



Ancak igletmenin yurti¢i pazarda basarili olamadig1 i¢in yurtdisi pazara yoneldigi
anlagilmamali, aksine yurt i¢i pazar kiiresel isletmenin yoneldigi pazarlardan sadece
biridir. Dolayis1 ile bu asama yer alan isletmenin, liretim yaptig1 kendi iilkesinde hig

satls yapmamasi da gayet miimkiindiir.*®®

2.4. Uluslararasi Pazarlara Giris Stratejileri

Uluslararas1 pazarlara giris stratejileri, isletmelerin faaliyet gosterecekleri
uluslararasi pazarlarda basarili olmalari icin gereken faktdrlerden biridir. Bu sebeple
uluslararas1 pazarlara giris stratejileri isletmeler i¢in onem arz etmektedir. Bir
isletmenin uluslararasi pazarlara girerken hangi stratejiyi sececegi, isletmenin pazari
ve iiretimi kontrol etme istegi ile dogru orantilidir. Bu stratejiler segilirken isletmenin
faaliyet gosterecegi dis pazardaki firsatlar ve tehditler ile isletmenin giiclii ve zayif

189

yonleri dikkate alinmalidir.”™ Isletmenin uluslararasi pazarlara giris stratejileri

asagidaki gibi ifade edilmektedir.

2.4.1. ihracat

Birinci boliimde ayrintili olarak anlatilan ihracat, kar elde etmek amaciyla
tiikketici istek ve ihtiyaclar1 dogrultusunda isletme imkanlarinin kullanilmasi i¢in
gerekli planlama ve denetim faaliyetlerin uluslararasi pazarlarda yiirtitiilmesidir. Bir
isletmenin yurtiginde iirettigi mal ve hizmetleri dis pazara satilmasi i¢in dolayli ve

dolaysiz ihracat olmak iizere iki secenek vardir.*%

> Dolayh ihracat, isletmenin uluslararas1 pazarlarda faaliyet gostermesi icin
araci bir kurum vasitas: ile ihracatin gerceklestirilmesidir. Dolayli ihracata

araci olan kurumlar; komisyoncular, yerli/yabanci tiiccarlar, ihracatci birlikler

8 Giilten Kutal, Cok Uluslu Sirketler ve Insan Kaynaklar1 Yonetimi, (Cevrimigi)

http://www.kamu-is.org.tr/pdf/globallesme.pdf (Erisim Tarihi: 12.03.2015), s. 28.

89Nazan Giinay, “Tiirkiye’de Hazir Giyim ve Konfeksiyon Endiistrisinde Uygulanan Uluslararas
Pazarlara Giris Stratejileri: Sorunlar Ve Coziim Yollar1”. Ege Akademik Bakis Dergisi. Y. 5. S. 1.
(2005), s. 91.

190 Mehmet Karafakioglu, Uluslararas1 Pazarlama Yonetimi, 3. b., Istanbul: Beta Yayinlari, 2000. s.
188.
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ve ihracat sirketleri gibi bagimli ve bagimsiz kurumlardir. Dolayli ihracatin
ihracat yapan isletmeler agisindan en biiylik avantaji, ihracat tecriibesine
ihtiya¢ duymadan ihracatin yapiliyor olmasiyken, en biiylik dezavantaji da
uluslararasi pazarlamada iirlin disinda hig¢bir pazarlama karmasina miidahale
edemiyor olmasidir.

» Dolaysiz ihracat, isletmelerin ihracat esnasinda higbir araci kullanmadan tek
basina gergeklestirdigi faaliyetlerdir. Isletmelerin araci kullanmadan ihracat
yapmaya yoOnelmesi, uluslararasi pazarlarda, pazarlama karmalarinin
tamamin1 kontrol etmek istemeleridir. Dolaysiz ihracatta dolayli ihracata gore
daha fazla risk vardir. Ciinkii dolayli ihracattaki riski araci kurumlar
iistlenirken, dolaysiz ihracattaki riski isletme bizzat kendisi iistlenir. Ancak
dolaysiz ihracatta da isletme biinyesinde yer alan aracilar bulunmaktadir.
Bunlar, satis subeleri, distribiitorler, acenteler ve yurtdisi tilkelerdeki ithalatgi,

toptanct ve kamu kuruluslaridir.'**

2.4.2. Sozlesme Yoluyla Giris

2.4.2.1. Lisans Anlasmalari

Lisans, bir isletmenin uluslararasi pazarlara girmek i¢in, girecegi tilkedeki
baska bir isletmeye teknoloji, ¢alisma metotlar1, telif haklari, patentleri, marka ve
ticari ismi gibi miilkiyet haklarini kullandirma siiregleridir. Bu yontem lisans veren
isletme i¢in diisiik maliyet avantaji sunmaktadir. Lisans anlasmalarinda taraflar yer
almaktadir, bu taraflar; lisans veren taraf lisansor, lisansi alan taraf lisansiye, bu iki
taraf arasinda yapilan anlagsmaya lisans anlagsmasi ve anlagma kapsaminda 6denen
ticrete de isletme payr denir. Lisans anlagmalar1 isletmelerin yeni pazarlara sizip
niifuz etmek i¢in kullandig1 bir yontemdir. Ancak bu yontemin tehlikeli bir noktasi

isletmenin lisans vererek bir bakima kendine yeni bir rakip yaratiyor olmasidir.

191 Kazimov, a.g.e., 13.
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Lisans anlagmasi siiresince, lisansor isletme lisansiyeye her agidan destek verir ancak

sOzlesme siiresi bitince isletmenin pazar1 kaybetme tehlikesi dogabilmektedir.192

2.4.2.2.  Franchising

Franchising, bir igletmenin diger bir isletmeye belirli bir siire i¢in belirli
ayricaliklar1 kullandirmaya izin vermesidir. Verilen bu ayricaliga Franchising,
Franchisingi veren isletmeye Franchisor, alan isletmeye Franchisee adi
verilmektedir. Franchising tiirleri “Uriin ve Ticari Isim Verme” ile “Isletme Format:

Verme” olarak ikiye ayrilir.

» Uriin ve ticari isim verme, daha ¢cok otomotiv ve petrol sektorlerinde
kullanilmakta ve dagitim anlagmasi niteligi tasimaktadir.

> Isletme formati verme, damismanlik, perakende, otel ve restoran gibi
alanlarda kullanilmakta ve tiim bir isletme faaliyetlerinin yerine

getirilmesidir.

Franchising sisteminin 6zellikleri su sekildedir;

Mal ve hizmetlerin markasi degismez, her yerde aynidir.
En az iki taraf olmali ve siirekli iligki i¢inde olunmali.
[k franchise alan isletme, baska isletmelere de franchise verebilir.

Franchise s6zlesmesi iki tarafa da bazi haklar tanir.
93

NN

Sozlesme geregi belli bir licret 6denir.!

2.4.2.3.  Sozlesmeli Uretim

Bu yontemle, isletme iiretecegi {iriinii yurtdisi pazarda yerli bir iireticiye

yaptirabilir. Ancak iiretimini yaptiracagi Uriinii yapacak isletme, ayni kalite ve

192 Olga Arkhipova ve Varvara Pustovalova, “Marketing Research And Entry Mode

Suggestions, Case Turijobs Tourism Services S.L.”, (Rovaniemi University Of Applied Sciences
School Of Business Administration International Business Thesis), 2010, s. 12.

19 Miiberra Yurdakul, “Franchising Sisteminin KOBI’lerde Pazarlama Islevi Bakimindan
Degerlendirilmesi”, Dumlupinar Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, S. 8, (2014). 5.187.
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miktarda iriinii Uretebilmelidir. Pazarlama faaliyetlerini ise isletme kendisi
gerceklestirir. Sozlesmeli liretim yaptirarak uluslararasi pazarlama faaliyetlerinde
bulunan isletmenin, yurtdis1 pazarda iiretim tesisi kurmasma gerek kalmaz. Bu
iretim sekli, genellikle girilmesi disliniilen pazarda risk olmasi durumunda
kullanilir. Ayrica, liretim bir bagka firma tarafindan yapildig: i¢in is¢i sorumluluklar
ve problemleri {istlenilmemis olur. Diger bir avantaj ise, liretim maliyetlerinden muaf
olundugu i¢in, bu durum iiriin fiyatlarina da yansir; dolayisi ile rekabet avantaji da

saglanacaktir.

Sozlesmeli tiretimde avantajlarin yani sira dezavantajlar da mevcuttur. En
biiyiik dezavantaj, liretim teknolojisini 6grenen tiretici firma, bir siire sonra asil firma
icin potansiyel rakip olabilmektedir. Bunun farkinda olan isletmeler, genellikle

iiretim teknolojisi kolay bir sekilde taklit edilemeyen tiretimleri yaptirirlar. 194

2.4.2.4. Anahtar Teslim Proje

Cok uluslu 6zellige sahip bir igletmenin, yurtdisindaki bir {ilkede liretim igin
tesis kurmasi, personel tedarik edip egitmesi ve projeyi en nihayetinde hazir hale
getirmesini ifade eder. Bu konuya iliskin projeler, biiyiik projelerdir ve birkag isletme
tarafindan bu sorumluluk tstlenilir. Genellikle ilag, kimya ve petrol gibi karmagik ve
pahali sektorlerde uygulanan anahtar teslimi projeler, dogrudan yatirimin

uygulanamadig sektorlere giris i¢in uygulanir.

Ornek vermek gerekirse, petrol ihrag eden bir iilke yapmay:r diisiindiigii
yatirimlar i¢in gerekli teknolojiye sahip olmadigr icin, gerekli teknolojiyi elinde
bulunduran tilkelerden bu yontem ile destek alabilmektedir. Bu yontemin avantaji,
daha az riskli olmasi ve gerekli bilgi ve destegin proje olarak uygulandigr i¢in
nispeten daha uygun maliyetle elde edilebilmesidir. Dezavantaj olarak ise, diger

yontemlerde de oldugu gibi projeyi satin alan isletme, bir siire sonra satici isletme

194 Karafakioglu, a.g.e., s. 202.
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icin rakip olabilmektedir. Diger yandan ise, satici igletme pazarda gecici bir siire igin

bulunmakta ve bu pazarda istedigi siire kadar ne yazik ki kalamamaktadir.®

2.4.2.5. Yonetim Sozlesmesi

Uluslararasi bir isletmenin, yurtdisindaki yabanci bir isletme ile s6z konusu
isletmenin gergeklestirecegi faaliyetlerin tamamini veya bir kismini yonetmek
amaciyla karsilikli olarak yaptiklar1 anlagsma yonetim sozlesmesi olarak ifade
edilmektedir. Boylelikle, yurti¢inde faaliyet gosteren bir isletme, belirlenen bir {icret
karsiliginda yonetim kademesindeki personelini anlasmis oldugu yabanci isletmeye
yardimci olmak amaciyla yurtdisinda gorevlendirmektedir. Bu yontem ile yabanci
isletme ana isletmenin bilgi, yetkinlik ve tecriibelerinden faydalanabilmektedir. Bu
yontemin de igletme i¢in avantaj ve dezavantajlar1 vardir. Avantajlari olarak, yonetim
ve teknik konularda uzmanlik, malin miilkiyetine sahip olunmasi ve teknoloji
transferleri sayilmaktadir. Dezavantajlar olarak ise, isletmedeki kontroliin
kaybedilmesi, mali ve borg ylikiine girilmesi, karmagsik olmasi ve uzun siireye ihtiyag

duyulmas gibi faktorler sayllmak‘[adlr.196

2.4.2.6. Montaj Operasyonu

Bu yontemde, isletme {rettigi iirliniin bazi pargalarin tamamini veya bir
kismuini {ilke iginde {iretip, bu pargalar1 yurtdisina gondererek montajini yurtdisinda
yaptirmakta ve en sonunda son iiriin olarak tilkeye geri getirmektedir. Montaj ile tilke
icinde iretilen parcalarin, iilke disina cikarilarak birlestirilmesidir. Bu yOontemin
secilme nedenleri, pargalarin tasima maliyetlerinin nihai {irliniin ~ tagima
maliyetlerinden diisiik olmas1 ve ayrica nihai {irlinlerden parga iiriinlere gore daha

fazla giimriik vergisi alinmasidir.

1% Ediz Engin, “Isletmelerin Uluslararasi Rekabet Stratejileri ve Uygulamali Bir Arastirma”, (Trakya
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii isletme Anabilim Dali Yaymlanmams Yiiksek Lisans Tezi),
Edirne, Ekim 2005, s. 60.

19 (J1kii Uzungarsili, Meral Toprak ve Oguz Ersun, Sirket Kiiltiirii ve Is Prensipleri, istanbul: iTO
Yayinlari, Ocak 2000, s. 56.
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Montaj operasyonu ile isletmeler, tasima maliyetleri, giimriik vergileri, dis
taleplere kolay cevap, is¢i maliyetleri ve risk gibi konularda avantaj elde edebilirler.
Pazarlama acisindan ise, isletmeler pazarlama faaliyetlerini  kendileri
gerceklestirecekleri igin bu konuda yeterli bilgi ve tecriibeye sahip olmalidirlar.
Ayrica isletmeler, montaj i¢in yurtdisinda kendi tesislerini kurabilecegi gibi,
yurtdisindaki yerel bir isletmeye lisans vererek de montaj operasyonlarini

gerceklestirebilmektedirler.'®’

2.4.3. Yatirinm Yoluyla Giris

2.4.3.1. Ortak Girisimler

Bir isletme, uluslararasi pazarda, pazar ile basa g¢ikacak ve analiz edecek
yeterli kapasiteye sahip olmadiginda ortak girisimlere yonelmektedir. Isletmelerin
ortak girisime gitme nedenlerinin temelini, pazarda yer alan ekonomik ve siyasi
risklere karsi kendilerini garanti altina almak istemeleri yatmaktadir. Ortak girisim
yontemi uluslararas1 pazarlamada kullanilan en yaygin yontemdir. Ortak girigim,
isletmelere diisiik lojistik maliyeti ve tedarik zinciri gibi avantajlar sunmaktadir.
Ortak girisimin olumsuz yonii ise, ortak girisimdeki taraflarin yatirim ve pazarlama
gibi konularda fikir ayriligina diismeleridir. Ayrica her yontemde oldugu gibi bu

yontemde de gelecekte rakip yaratma riski mevcuttur.'%

Ortak girigsimin gergeklesmesi igin, yabanci firma yerli firmanin belirli bir
payin satin alabilir ya da tam tersi olarak yerli firma yabanci firmanin belirli bir
payini satin alabilir. Bunlarin yani sira her iki taraf ortak girisimde bulunup yeni bir

faaliyette bulunabilirler.*®

Y7 Farina vd., a.g.e., s. 85.
1% Arkhipova ve Pustovalova, a.g.e. s. 13.
1% Gerekli, a.g.e., s. 16.
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2.4.3.2. Birlesme veya Satin Alma

Uluslararas1 birlesme ve satin alma, cokuluslu isletmelerin faaliyetlerini
genisletme, c¢esitlendirme ve gliclendirme yolunda c¢ok Onemli bir kurumsal
stratejidir.?®® Satin alma, bir isletmenin baska bir isletmeye ait hisselerin biiyiik
cogunlugunu satin almasi olarak ifade edilirken, birlesme en az iki igletmenin bir
araya gelerek tek bir isletme adi altinda faaliyette bulunmasidir. Uluslararasi
birlesme ve satin alma ise, uluslararasi pazarlara girmek icin uygulanan dogrudan
yatirim stratejisidir. Bu yontem ile uluslararasi pazarlara girmek isteyen isletme, yerli
bir isletme ile birlesebilir, yerli bir isletmeyi satin alabilir ya da tek basina bir isletme

kurabilir. Sirket satin alma yontemleri su sekilde yapilmaktadir:

C) Yatay satin alma, benzer iiriine veya pazara sahip isletmenin satin
alinmasidir.

d) Dikey satin alma, miisteri veya tedarik¢i konumdaki isletmenin satin
alinmasidir.

e) Ortak merkezli satin alma, ayn1 pazarda farkli teknoloji veya farkli
pazarlarda ayni teknolojiye sahip isletmenin satin alinmasidir.

f) Sirketler toplulugu, farkl sektordeki sirketin satin alinmasidir.

Sirket birlesme sekilleri ise su sekildedir:

¢ Yatay birlesme, benzer tiriinlere sahip isletmelerin birlesmesidir.

 Dikey birlesme, iiretim ve dagitimda farkl strateji uygulayan iki isletmenin
birlesmesidir.

s Kiime, sirketler toplulugu, farkli alanlarda farkli triinler iireten iki

isletmenin birlegmesidir.201

Sonug olarak kiiresellesme siirecinde uluslararasi birlesme ve satin alma

dogrudan yabanci yatirim i¢in 6nemli bilesenlerden biridir.?*

2% Daniel Rottig, “Successfully Managing International Mergers and Acquisitions: A Descriptive
Framework”, International Business: Research Teaching and Practice, Vol. 1. No. 1. (2007) , p.
97.

21 Farina, a.g.e., s. 88.
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2.4.3.3. Dogrudan Yatirim

Yurtdis1 pazarlara girmek icin diger bir yontem {iretim ve montaj tesisleri
kurmak i¢in yapilan dogrudan yatirimlardir. Eger bir isletme uluslararasi pazarda
yeteri kadar tecriibe edinmis ve sz konusu pazarin biiyiikligli de yeterli ise, isletme
o iilkede iiretim veya montaj tesisleri kurmay tercih edebilir. Dis pazarlarda {iretim
tesisi kurarak satis miktarlarimi fark edilir derecede arttiran birgok isletme
bulunmaktadir. Ornek vermek gerekirse, Philips firmas1 toplam satiglarinin % 4’iinii
Hollanda’ya, Nestle firmas1 toplam satiglarinin % 2’sini Isve¢’e yapmaktadir.

Dogrudan yatirima ydnelen isletmeler i¢in avantajlar su sekildedir:

Ucuz iggiicli ve hammadde

Yatirim i¢in saglanan tesvikler

Ulagimdan saglanan tasarruflar

Yatirim yapilan {ilkede yaratilan istihdam sonucu kazanilan olumlu imaj

Yerli dagiticilar ve miisterileriler ile olumlu ve siirekli iligkiler

IR N NN R

Denetim kolayligi®®

Uluslararas1 pazarlara agilacak kadar verimlilige sahip bir isletmenin,
dogrudan yatirimi kullanip kullanmayacagini belirlerken yukaridaki faktorler goz
ard1 edilmemelidir. Diinyada yapilan dogrudan yatirimlarin toplami, biitlin
yatirimlarin toplami ile mukayese edildiginde, 1985 yilindan sonra her y1l 3 kat daha

fazla arttig gt')riilmektedir.204

202 Jan Bena ve Kai Li, “Corporate Ownership and International Mergers and Acquisitions”, The
London School of Economics and Political Science, February, 2013, p. 1.

203 Tenekecioglu, a.g.e., s. 29.

0% Mehmet Harmanci, Cokuluslu Sirketler Ve Dogrudan Yabanci Sermaye Yatirnmlar,, TKB,
Ankara; Mar t 2004, s. 69.
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2.5. Uluslararas1 Pazarlama Arastirmalar1 ve Uluslararas1 Pazarlama

Karmasi

2.5.1. Uluslararasi Pazarlama Arastirmalari

Pazarlama arastirmasi, pazarlama esnasinda olusabilecek problemlerin
¢oziimil i¢in uygulanan bilimsel bir metottur; uluslararas1 pazarlama aragtirmasi ise,
bu metodun uluslararast pazarlara uygulanmasidir. Uluslararast pazarlama
arastirmasi, dis pazarlarda faaliyet gosteren isletmelerin hedef pazarlarini segmesine,
bu hedef pazarlar i¢in uygun pazarlama karmasi olusturulmasina, tiiketiciler, rakipler
ve pazarlar hakkinda bilgi toplanmasina yardime1 olmaktadir. Uluslararas1 pazarlama

aragtirmasinin faydalarindan bazilar1 agagida yer almaktadir;

Tiiketici tatminlerini 6lgme,

Pazarda karsilasilan sorunlari agiga ¢ikarma ve ¢6ziim {iretme,
Pazarlama faaliyetlerine ve pazarlama karmasina yon verme,
Firma basarisina katki saglama,

Satis faaliyetlerindeki eksikleri belirleme,

Tiiketici istek ve ihtiyaglarini belirleme,

NS N N N N N

Pazarda olusan firsatlar1 degerlendirmek olarak ifade edilmektedir.?®®

2.5.1.1. Uluslararas1 Pazarlama Arastirmasi Siireci

Uluslararasi pazarlama aragtirmasi siireci genel anlamda bes basamak halinde

karsimiza ¢ikmaktadir. Bu bes basamak asagida kisaca agiklanmaktadir.
+* Problem Tanimlama

Uluslararas1 pazarlama arastirmasimin ilk asamasi, problemin dogru bir
sekilde tanimlanmasidir. Bu problemler; krizden kaynaklanan problemler, ge¢cmis

tecriilbeler sonucu meydana gelen problemler, vizyon eksikligi sonucu olusan

2% Ferhat Ecer ve Murat Canitez, Uluslararasi Pazarlama Teori ve Uygulamalar, 2. b., Ankara:
Gazi Yayinevi, 2000, s. 60.
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problemler, ge¢miste ve glinlimiizde fark edilemeyen firsatlardan dogan problemler
olarak siniflandirilmaktadir. Karsilasilan problem her ne ise, bu problem ¢ok net bir
sekilde belirlenmelidir aksi takdirde yanlis belirlenen bir problem, arastirma

cabalarin1 6nemsiz kilarak gereksiz maliyete ve zaman kaybina neden olmaktadir.
% Arastirmay1 Planlama

Uluslararasi pazarlama arastirmasinin ikinci asamasinda, arastirmay1 yapacak
kisiler gerekli bilgiyi toplamak icin hangi veri toplama yontemlerini kullanacagina
karar vermeli ve ona gore bir planlama yapmalidir. Bu plan dahilinde veri toplama
yontemlerinden anket, deney, gozlem ve birebir goriismeden biri ve bir kagi

kullanilabilmektedir.
% Plam Uygulama ve Verileri Toplama

Plant uygulama ve veri toplama asamasinda, plan kapsaminda arastirma igin
gerekli bilgi ve verilerin saglikli bir sekilde toplanmasi saglanmaktadir. Veri toplama
birincil veri kaynaklar ve ikincil veri kaynaklar1 seklinde yapilmaktadir. Birincil veri
kaynaklarinda, arastirmayr yapan kisi verileri kendisi toplarken, ikincil wveri

kaynaklarinda ise, gerekli veriler isletme i¢cinden veya isletme disindan saglanir.
+ Verilerin Simiflandirilmasi, Analizi ve Yorumu

Bu asamada birincil ya da ikincil kaynaklar ile toplanan veriler, analiz ve
yorumun saglikli yapilabilmesi i¢in Oncelikle siniflandirilir. Bu smiflandirma
genellikle niteliksel olarak yapilir. Siniflandirilan verilerin analizi igin istatiksel
analiz yontemleri kullanilmaktadir. Daha sonra analiz edilen bu veriler, arastirmaci

tarafindan yorumlanir.
% Arastirma Raporu Hazirlama

Uluslararas1 pazarlama arastirmasinda en son asama yapilan arastirmaya
yonelik raporlama yapilmasidir. Arastirma raporunu hazirlayacak kisi, arastirmanin
basindan sonuna kadar biitiin bulgular1 degerlendirerek objektif ve tarafsiz bir sekilde
arastirma raporunu hazirlamalidir. Yani arastirmanin olumlu taraflar1 raporda yer

alirken, olumsuz taraflari veya goriilen eksikler de rapora yansitiimalidir.®®

200 Akat, a.g.e., s. 36-38.
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2.5.2. Uluslararasi Pazarlama Karmasi

2.5.2.1. Uluslararasi Pazarlamada Uriin

Uluslararas1 pazarlara girilirken, isletme oncelikle bir planlama yapmali ve
elinde mevcut olan {iriinleri degerlendirmelidir. Isletmenin bir {iriinii uluslararasi
pazarlara sunmasi i¢in sunacagl Uriinli ¢ok iyi bilmesi gerekir. Bunun igin
uluslararas1 Olciitlere uygunlugu konusunda gerekli analizler ve kalite kontrol
degerlendirmeleri yapilmalidir. Uluslararasi pazarlarda faaliyet gdstermek isteyen
bir¢ok isletme ise yerel iirlinlerini pazarlayarak baglarlar ancak bu asamada dikkat
edilmesi gereken nokta, bu yerel iiriiniin degisiklige ihtiyact olup olmadigimnin
aragtirtlmasidir. Dolayisi ile isletmeler dis pazara girerken fiiriinle alakali ya ayni
iriinii degistirmeden kullanma ya da yeni bir {iriin yaratma seceneklerinden birini

kullanmaktadirlar. Bu secenekler kapsaminda kullanilan stratejiler su sekildedir:

25.2.1.1.  Uriin Stratejileri

Isletmeler uluslararasi pazarlarda uygulayacaklar stratejileri belirlerken ilgili

tilkedeki ekonomik, politik, sosyal, yasal ve kiiltiirel faktorleri dikkate alirlar.

< Aym Uriin-Aym Mesaj: Bu strateji ile isletme farkli iilkelerde ayni iiriinii
aym mesaj ile pazarlar. Ornegin; Coca Cola’nin pazarlanmasi her iilkede
standarttir. Uriin aymi iken, serinlik, canlilik, ferahlik gibi mesajlar da her
tilkede aynidir. Bu stratejinin faydasi, ar-ge, iretim ve tutundurma gibi
maliyetlerin en az seviyede tutuluyor olmasiyken, kotii yani ise bu stratejinin
her {iriin i¢in uygulanabilmesinin miimkiin olmamasidir.

< Aym Uriin-Farkh Mesaj: Bu strateji aym iiriiniin farkl iilkelerde farkl
sekilde kullanildigi durumlarda uygulanir. Ornek vermek gerekirse; bir
mesrubat A iilkesinde yemeklerde katki maddesi olarak kullanilirken, B
iilkesinde mesrubat olarak kullanilmaktadir. Dolayisi ile bu firiin iki iilkede

farkli kullanim alanlarima sahip oldugu i¢in pazarlamasi da farklt mesaj
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icermelidir. Bu stratejinin en biiyiik artisi, diisiik maliyet konusunda diger
stratejiler siralamasinda ikinci sirada yer aliyor olmasidir.

Farkh Uriin-Aym1 Mesaj: Bu strateji farkli ortamlarda ama ayni kullanim
amaci ile farkli iiriinlerin iiretildigi durumlarda uygulanilir. Uretilen iiriinlerde
kismen farkliliklar olsa da verilen mesaj ortaktir. Ornegin, otomotiv devi Fiat,
otomobilleri pazarlayacag iilkelerin yol ve iklim kosullarini dikkate alarak
tiretmekte ama biitiin diinyada ayn1 mesaj ile pazarlamaktadir. Bu stratejide
her iilke i¢in farkli iiretim yapildigindan iiretim maliyetleri artmakta, tanitim
konusunda ortak mesaj verildigi reklam gibi tanitim maliyetleri diisiik
seviyede tutulabilmektedir.

Farkli Uriin-Farkh Mesaj: Diger stratejilere gore bu stratejide {iriiniin hem
kullanim alan1 hem de verilen mesaj farklidir. Bu strateji hem iiretimi hem de
iletigsimi zorlastirmakta dolayisi ile maliyetleri en iist seviyeye ¢ikarmaktadir.
Omegin, zeytinyagi bazi iilkelerde yiiksek asitli olarak yemeklerde
kullanilirken, bazi iilkelerde ise tam tersi diisiik asitli olarak kullanilmaktadir.
Dolayist ile her iilke i¢in farkli {iriin iiretilmeli ve her farkli iiriin farkli mesaj
icermelidir.?%’

Yeni Uriin: Diger dort stratejinin uygulanabilmesi igin tiiketiciler tarafindan
kullanilan ve satin alinabilen iirlinlerin olmas1 gerekmektedir. Eger
tilketicilerin satin alma giicleri yetmiyorsa, isletme tiiketicilerin istek ve
ithtiyaclarmi tespit ederek satin alma gii¢leri dogrultusunda yeni iiriin
gelistirmelidir. Bu strateji uygulanabilirligi yiiksektir ancak ar-ge ve yatirim

gibi yiiksek maliyetleri barindiran bir stratejidir.”®

25.2.1.2. Uriin Ozellikleri

Uluslararas1 pazarlarda rekabet edecek iirlinlerde bulunmasi gereken

ozellikler asagidaki gibi siralanmaktadir.

27 Sinan Unsar, “Uluslararasi Isletmelerde Uriin Stratejileri”, Journal of Yasar University, Y. 7, S. 2
(Temmuz 2007), s. 704.

%% Yalein Kirdar, “Dis Pazarlara Yonelme Nedenleri ve Stratejileri”, Manas Universitesi Sosyal
Bilimler Dergisi, Y.7,S. 13 (2005), s. 238.
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Renk: Isletmeler igin iiriin rengi pek énemsenmese de giiniimiiz kosullarinda
bir malin uluslararas1 pazarlarda tutunabilmesi i¢in renk dnemli bir faktor
olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Renk faktorii genellikle moda {iriinlerinde daha
da &nemlidir. Ulkeler i¢in bazi renkler ¢ok 6nemliyken bazi renkler ise hig
sevilmez. Ornegin, Miislimanlar igin yesil renk kutsaldir ve severler,
Pakistanlilar ise sar1 renge kars1 olumsuz bakarlar.

Boyut: Bir iriinlin boyutu, kullanim yeri ve fiziki c¢evre gibi etkenler
sebebiyle tiiketicinin satin almasin1 olumlu ya da olumsuz sekilde
etkileyebilmektedir. Ornegin, sik satin alman iiriinlerin boyutu kiiciik olurken,
3-4 haftada bir kere satin alinan iriinlerin boyutu ise biiyiikk yapilmaktadir.
Ayrica bir ev kadimi ¢ok yer kaplamayan bir siiplirge istiyorsa, bu istek
dogrultusunda siipiirge boyutu kiiclik olmalidir.

Tat: Uriin pazarlama ile ilgili dikkate alinmas1 gereken diger bir 6zellik tattir.
Uluslararas1 pazarlarda faaliyet gosteren bir isletme, iilkelerin damak tadini
dikkate almalidir. Ornegin, Tiirkler acili ¢ig kofteyi severken, bazi Avrupa
iilkelerinde aci1 aligkanligi olmadigr icin acili ¢ig kofteyi o iilkelere
pazarlamak hata olacaktir.

Hammadde: Uriinlerin imalatinda kullanilan hammaddeler gerek tiiketici
istekleri gerekse kanuni diizenlemeler neticesinde degisebilmektedir.
Ornegin, eskiden gomlek iiretiminde sentetik kumas kullanlirken,
giinlimiizde baz lilkelerde sentetik kumas yerine saf pamuk kullanilmaktadir.
Bu degisim tiiketici talepleri ve hiikiimetin sentetik kumas i¢in koymus
oldugu yliiksek vergiler nedeniyle yasanmustir.

Saghk-Giivenlik Diizenlemeleri: Bu diizenlemeler ile iirliniin igerigi,
ambalaji, etiketi vb. alanlarda degisiklige gidilebilir. Ciinkii baz1 iilkelerdeki
hiikiimet diizenlemeleri sebebiyle gidalarin plastik ambalaj ile satilmamasi
kararlastirilmistir.

Kullanim Durumu: Pazarlanan {iriiniin o iilkede ne amacla kullanilacag da
dikkate alinmalidir. Ornegin bisiklet satan bir isletme Cin’deki yetiskinlere
tagit amaciyla satarken, ABD’ye ¢ocuklarin kullanimi i¢in satmaktadir.
Olcii-Ayar: Bu o&zellik, o6zellikle uluslararas1 endiistriyel pazarlarda
kullanilir. Uriin satilacag: iilkeye 6zgii agirhik, uzunluk, genislik, voltaj vb.

ozellikler diuzenlenerek satilir.
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» Marka: Bir iiriin i¢in marka ¢ok Onemlidir. Cilinkii yeni bir pazara
girildiginde o pazarda iirlin markasi ile anilacak ve tutundurma faaliyetleri
markaya yonelik yapilacaktir. Dolayisi ile uluslararasi pazara girildiginde ilk

olarak marka tescili yatpllmahdlr.209

25.2.1.3. Uriin Standardizasyonu

Bir isletmenin uluslararas1 pazarlarda aynt mal ve hizmetleri uluslararasi
pazarlama karmasi icerisinde ayni sekilde uygulama caligmalar1 standardizasyon
olarak ifade edilmektedir. Uriin standardizasyonu tiiketicilerin benzer istek ve
ihtiyaglart dogrultusunda kiiresel pazarlar ve endiistriler i¢in ideal bir stratejidir. Bu
stratejiyi Boeing ve Mastercard gibi firmalar basar1 ile uygulamaktadir. Boeing
firmas1 tiim diinyada ayni standartlarda ucaklar iretirken, Mastercard da biitiin
diinyaya standart hizmetler sunmaktadirlar. Bu strateji ile uluslararasi1 pazarlama
karmalarini standart bir bigimde uygulayan isletmeler uluslararasi pazarlarda ayni
tiriinlerle faaliyet gostermektedirler. Bu stratejiyi kullanmanin en biiyiik avantaji
standartlasma oldugu i¢in her agidan diisiik maliyet saglanmasidir. Diger bir avantaj
ise standardizasyon, isletmelere uluslararasi pazarlarda olumlu imaj yaratma ve

, < 21
kiiresel marka olma olanagi sunmaktadir. 0

2.5.2.2. Uluslararas1 Pazarlamada Fiyatlandirma

Bir iiriiniin yurtdis1 pazarlarda pazarlanmasini etkileyen etkenlerden biri de
fiyatlandirmadir. I¢ pazarda fiyat belirlenirken, pazarin 6zellikleri, rakiplerin fiyatlari
ve isletme maliyetleri dikkate alinir. Uluslararasi fiyatlandirmada ise bu faktorlerin
yani sira devlet miidahaleleri, kurdaki degisiklikler ve pazar farklilagmasi gibi
etkenler dikkate alinmalidir. Uriiniin {ist fiyatim1 pazardaki rakiplerin fiyatlar:

belirlerken alt sinir1 da isletmenin nihai {irline kadar ki maliyetleri belirler.

29 Muhittin Karabulut ve ismail Kaya, Pazarlama Yénetimi ve Stratejileri; Metinler ve Vakalar,
Istanbul: Kiire Yayinlari, 1991, s. 45-46

210 Begiim Sahin ve Selma Kalyoncuoglu, “Unilever Knorr’un Tiirkiye Pazari i¢in Uriin Kararlarinda
Uyguladig1 Stratejilerin Standardizasyon ve Adaptasyon Kapsaminda Degerlendirilmesi”, isletme
Arastirma Dergisi, Y. 6, s. 4 (2014), s. 91.
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Uluslararasi pazarlamada fiyatlandirmay etkileyen etkenler agsagidaki sekil tizerinde

gosterilmektedir.
TALEP

MALIYETLER PAZAR KOSULLARI
*Direkt Maliyetler *Risk
*Endirekt Maliyetler *Enflasyon-Durgunluk
REKABET YAPISI DOVIZ KURU
*Tam Rekabet *Sabit Kur
*Monopol-Oligopol *Serbest-Dalgali Kur
DEVLET POLITIKASI MALIYETLER
*Direkt Maliyetler *Direkt Maliyetler
*Endirekt Maliyetler *Endirekt Maliyetler

IHRAC FIYATININ BELIRLENMESI

Sekil 5. Uluslararas1 Pazarlamada Fiyatlandirmay: Etkileyen Faktorler

Kaynak: Omer Akat, Uluslararas1 Pazarlama Karmasi ve Yonetimi, 5. b., Bursa:
Ekin Kitabevi, 2004, s. 116.

Yukaridaki sekilde de goriilecegi iizere uluslararasi pazarlarda uygulanacak
fiyatin belirlenmesi talep ile bagslamaktadir. Daha sonra ise talebe isletme maliyetleri,
rekabet yapisi, pazar kosullari, doviz kuru, isletme ve devlet politikalar1 eklenerek
nihai iiriin fiyati belirlenmektedir. Isletmeler uluslararasi pazarlardaki degisik

durumlara gére fiyatlandirma ile ilgili su stratejileri izlemektedirler.?*

211 Akat, a.g.e., s. 116.
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2.5.2.2.1. Fiyatlandirma Stratejileri

25.2.2.1.1. Maliyete Gore Fiyatlandirma

Bu fiyatlandirma yonteminde iriiniin birim maliyetine belli bir yiizde kar
eklenerek {iirlin satig fiyati belirlenir. Uluslararasi pazarlarda faaliyet gosteren kiiciik
captaki firmalar kolay hesaplanmasi ve maliyeti karsilanmasi sebebiyle genelde bu
yontemi kullanmaktadirlar. Ornegin bir iiriiniin sabit maliyeti 60 lira, degisken
maliyeti 40 lira ve kar marj1 lizerinden % 25 oran uygulaniliyorsa fiyat su sekilde

hesaplanir;

Toplam Birim Maliyeti= Birim Sabit Maliyet + Birim Degisken Maliyet
Toplam Birim Maliyet= 60 + 40 = 100 TL

Fiyat= 100 + (100x%25) = 125 TL

2.5.2.2.1.2. Talebe Gore Fiyatlandirma

Bu yonteme gore uluslararasi pazarlarda faaliyet gosteren isletmeler iiriin
fiyatin1 belirlerken tiiketicilerin satin alma giiglerini dikkate alirlar. Bu yontem ile
tiikketicinin {irtinii almak i¢in ne kadar 6deyebilecegi, {iriiniin ne kadar satilacagi ve
satiglarin maliyeti ne derecede karsilayacagi gibi bilgiler bulunmaya calisilir. Talebe
gore fiyatlandirma 6zellikle {istiin teknolojiye sahip ve fiyatlar1 yonlendirebilen giiglii
isletmeler tarafindan kullanilmakta ayrica fiyat yere, zamana ve tliketiciye gore

yapilan talep analizleri neticesinde belirlenmektedir. **?

12 Cemal Yiikselen, Pazarlama ilkeler, Yonetim, Ornek Olaylar, Ankara: Detay Yayincilik, 2014,
s. 371.
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2.5.2.2.1.3. Rekabete Gore Fiyatlandirma

Bir isletme i¢in uluslararasi pazarda mevcut olan rekabet fiyati genellikle ayni
sekilde kabul edilir. Bu yontem rekabetin ¢ok fazla oldugu, tirtinler asag: yukari ayni
oldugu ve yeni iriin gelistiremeyen rekabet agisindan giigsiiz isletmelerin izledigi
yontemdir. Isletmeler i¢in maliyetleri sifirlayip kara ge¢mek 6nemlidir, eger bunu
basarabiliyorlarsa bu stratejiyi uygulayabilirler. Ancak sunu unutmamak gerekiyor
ki, uluslararast pazarlarda yeterli yetkinlige ulasamayan isletmelerin, rakip

fiyatlarindan biraz daha diisiik fiyat uygulamalar1 giris donemi i¢in ideal olacaktir.”™®

2.5.2.2.1.4. Psikolojik Fiyatlandirma

Isletmeye tiiketicilerce psikolojik avantaj saglayan, tiiketici davramislari
dogrultusunda olusturulan fiyatlandirma politikalardir. Psikolojik fiyatlandirma

cesitleri su sekildedir:

» Kiisurath Fiyatlandirma: Fiyatlandirma yontemlerinden biriyle belirlenen
fiyatin yuvarlak olan alinmayip da kiisuratli olarak belirlenmesidir. Ornegin,
bir iriintin fiyatinin 100 TL degil de 99,99 seklinde belirlenmesidir. Bu
fiyatlandirma yontemi ile tiiketici fiyat1 100 lira degil 90 TL gibi algilamakta,
ayrica igletmenin indirim yaptigini diistinmektedir.

> Sabit Fiyatlandirma: isletme uzun siireli sabit bir fiyat belirleyerek ve
karinin da uzun siirede azalabilecegini goze alarak bu yontemi uygulayabilir.
Bu yontem ile isletme giliven asilaylp sadik miisteri yaratmayi
amaglamaktadir. Ancak bu stratejiyi uzun siirede uygulamalidirlar.

» Prestij Fiyatlandirma: Bu yontem ile iirlin fiyati yiiksek tutulmakta ve
tiiketicilere kaliteli {iriniin pahali oldugu mesaji verilmek istenmektedir. Ara
sira Uirtiniin gercek fiyatindan daha yiiksek fiyatla satilir.

> Miktar Indirimiyle Fiyatlandirma: Bu strateji ile amag iiriiniin fiyatin1

yiikseltmek yerine {iriinlin miktar1 azaltilir, bir bakima iirline gizli zam

3 Emin Kaya, Pazarlama Planlamasi, (Cevrimici) http://www.eminkaya.net/ (Erisim Tarihi:
17.03.2015), s.10.
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uygulanir. Boylelikle ¢ogu miisteri bunu fark etmedigi i¢in her hangi bir

olumsuz geri doniis ile karsilasilmaz.

25.2.2.15. Transfer Fiyatlandirma

Bir igletmenin, kendi biinyesindeki boliimler ya da subeler arasi iiriinlerde
uygulanan fiyatlandirma gesididir. Bu yontem isletmeler i¢in aslinda bir problemdir.
Ornegin, iiretici bir isletme iirettigi iiriinleri baska bir ihracat firmas1 aracihig1 ihrag
ediyor olsun. Uriin fiyat: yurt i¢inde 50 TL, yurt disinda 60 TL ise ihracatc firma 58
TL’ye iriinii almak istediginde alamayacaktir. Dolayist ile isletmenin uyguladig
transfer fiyatin1 kabul etmek durumunda kalacaktir. Her igletme ve sube kendisini
diisiindiigii i¢in kar yapmaya calisacaktir. Ancak uluslararasi pazarlardaki firsatlarin

degerlendirilmesi i¢in ortak bir yol bulunmalidir.

25.2.2.1.6. Hedef Fiyatlandirma

Hedef fiyatlandirmada, heniiz ortada herhangi bir satis yokken, ileride
olabilecek satis tahmin edilerek, bu satistan elde edilecek kara ulagmak icin fiyat
belirlenir. Bu yontemde Once maliyetler dikkate alinir ve tahmin edilen satis
gelirlerden maliyetler diigiiliir. Hedef fiyatlandirmanin olumsuz tarafi isletmenin

satilacak tiriin miktarini fiyattan once belirlemesidir.?*®

25.2.2.1.7. Yeni Uriin Fiyatlandirma

Normal sartlarda uluslararasi pazara, pazarda var olan bir iriinle giren

isletme, fiyati belirlerken rakiplerin fiyatlarindan faydalanabilir. Ancak pazara yeni

24 Mustafa Akgemci, “Karar Segeneklerinin Degerlendirilmesinde Maliyet Bilgilerinin Kullanilmas::
Kahramanmaras’ta Bir Alan Caligmas1” (Kahramanmaras Siitcii imam Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii Isletme Anabilim Dali Yayinlanmamis Yiiksek Lisans Tezi), Kahramanmaras, 2008, s. 33-

34
215 Safak Aksoy vd., Uluslararasi Pazarlama, Eskisehir: Anadolu Universitesi Yaynlari, 2013, s.

148.
216 7ehra Tiirk ve Ahmet Siingii, a.g.m., S. 56.

99



bir lriinle giriliyorsa bu olanaktan yararlanilamaz. Yeni iiriin bash basina bir risktir;
clinkii bu yeni iiriin bagka isletmeler tarafindan taklit edilebilecegi gibi yanlis
fiyatlandirma ile pazarda tutunamama tehlikesi ile de karsi karsiya gelebilir. Bu
sebeple isletme fiyat1 belirlerken bu gibi tehlikeleri dikkate almalidir. Yeni iiriin
fiyatlandirilmasi 2 sekilde yapilmaktadir.

% Pazarmm Kaymagm Alma: Bu strateji ile amag, pazara yiiksek fiyatla
girerek mevcut ve potansiyel miisterilerden hemen yararlanmaktir. Ozellikle
ekonomik ve politik olarak istikrar saglanamayan iilkelerde uygulanilir ki,
kisa zamanda kar elde edilebilsin. Bu stratejinin uygulanabilmesi igin
tiikketicinin yeterli sayida oldugu, rakiplerin hemen ¢ogalamayacagi ve liriinler
icin yiliksek fiyat 6denebilecek bir pazar olmalidir.

% Pazarin Derinligine inme: Bu strateji ile hedef pazara hemen girmek,
rakipleri yok etmek, potansiyel rakipleri engellemek ve pazara hakim olmak
amaglanmaktadir. Pazara ilk giriste diisiik fiyat uygulanarak rakiplerin gozii
korkutulur. Kisa donemde kar diisilkk olsa da uzun donemde karlilik
artmaktadir. Pazarin derinligine inme stratejisinde, fiyata karsi duyarli bir

pazar vardir ve maliyetlerden dolay1 kitle iiretimine gegilir. Ayrict {iriiniin

taklit edilmesi kolay oldugu icin, rakipler kisa siirede ¢ogalmaktadir. 217

2.5.2.3.  Uluslararasi Pazarlamada Tutundurma

Isletmelerin, mal ve hizmetlerini uluslararasi pazarlarda tiiketicilere
duyurmak ve tiiketicilerin satin alma davraniglarini yonlendirmek amaciyla yapilan
faaliyetler tutundurma olarak adlandirilmaktadir. Tutundurmanin temelinde AIDA
Modeli yer almaktadir. AIDA Modelinde; A (Attention); Dikkat ¢ekmek, I (Interest);
Ilgi cekmek, D (Desire); istek uyandirmak, A (Action); Harekete gecirmek saklidir.

Tutundurmada iki farkli strateji uygulanmaktadir;

> Itme Stratejisi: Hedefte aracilar yer almaktadir ve bu aracilar vasitasi ile

tirlinler alicilara ulastirilir.

217 {smet Mucuk, Pazarlama ilkeleri, istanbul: Tiirkmen Kitabevi, 2001, s. 287.
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» Cekme Stratejisi: Hedefte tiiketiciler yer almaktadir ve perakendeciler

vasitasi ile iiriinlerin alicilara ulagtirilmasi saglanir.

2.5.2.3.1. Uluslararasi Pazarlamada Tutundurma Metotlar:

25.231.1. Reklam

Giliniimlizde uluslararast pazarlamada kullanila en etkili ve yaygmn
tutundurma araci reklamdir. Isletmeler mal ve hizmetlerini yazili ve gorsel medyada
verdikleri reklamlar ile tiiketicilere duyurmaktadirlar. Tutundurma araci olarak

reklamin tercih edilme nedenleri su sekildedir:

v Uriinleri pazara sunarak genis kitlelere duyurmak,

v’ Markalasarak firma imajini yerlestirmek,

v" Uriin ve firma hakkinda bilgi vererek saticilarin ulasamadig1 tiiketicilere bile
ulasabilmek,

v' Firma ve irin hakkindaki Onyargilari engellemek ve tiiketicileri

bilgilendirmek,

Reklam o6zelliklerine gore mamul, kurum, yerel, ulusal, uluslararasi, yazili,
gorsel reklam gibi tiirleri vardir. Reklamin asil amaci, hedefledigi tiiketici grubunu
etkileyerek, bu grubun aligkanliklarini degistirip satin alma yoluyla kar saglamak
amaglanmaktadir. Ayrica reklam, marka bilinirligi ve marka sadakati konusunda

olumlu etkiye sahiptir.?*®

25.2.3.1.2. Kisisel Satis

Tutundurma ile satisin gerceklesmesi igin reklam tek basina yeterli olmaz.
Dolayist ise kisisel satig reklamin tamamlayicist konumundadir. Kisisel satis, satici

ile alic1 arasinda haberlesme araci goérevi goriir. Bu yontemde satis personeli,

?® Ho Yin Wong ve Bill Merrilees, “Multiple Roles For Branding in International Marketing”
International Marketing Review, Vol. 24, No. 4 (2007), s. 390.
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miisteriye iirlin ve hizmetleri konusunda bilgi vererek, miisterinin diisiince ve
isteklerini 6grenerek onu etkilemek i¢in ¢aba sarf eder. Uluslararasi pazarlamada ise
kisisel satis faaliyetlerinde etkin olmak gerekmektedir. D1s pazarda gorev yapan satis
personeli o {iilkenin kiiltiirii hakkinda bilgili olmali ve ayrica insan iliskilerinin
saglikli yiiriitilmesi igin yerel halktan satis personeli olusturulmalidir. Bununla
beraber misyoner olarak nitelendirilen satig¢ilar da, isletmelerin mal ve hizmetlerinin

tanitim1 ve tutundurulmas: konusunda destek verirler.?*

Dis pazarda faaliyet gosterecek satis personellerinde olmasi gereken
ozellikler, yurtici pazardaki satis personellerinin dzellikleri ile aynidir. Dolayisi ile
uluslararas1 pazarlarda istihdam edilecek satis personeller ile ilgili yapilacak
faaliyetlerde yurtici satis personellerinden elde edilen bilgi ve tecriibelerden
faydalanilabilmektedir. Ancak uluslararasi pazarlarin ulusal pazardan farkli oldugu
unutulmamali ve uluslararas1 pazarlarla ile ilgili farkli o6zellikler gbéz ardi

edilmemelidir.??

25.2.3.1.3. Satis Gelistirme

Uluslararasi pazarlamada kullanilan tutundurma faaliyetlerinden biri de satis
gelistirmedir. Satis gelistirme, reklam ve kisisel satis harig, fuarlar ve sergiler gibi
sirekliligi olmayan tutundurma faaliyetlerini ifade eder. Uluslararasi pazarlarda artan
rekabet nedeniyle satis gelistirmenin 6nemi artmistir. Reklam ve kisisel satisa gore
daha hizli sonug elde edildiginden, satis personelinin de bu konuda destegi yer

almaktadir. Satig gelistirme ¢abalari su sekilde siniflandirilmaktadir.

> Tiiketiciler icin; Ikramiye, kupon, pul ve esantiyon verme, para iadeleri vb.
» Aracilar icin; Satis yarigmalari, satin alma avansi, karsiliksiz prim vb.

» Satiscilar icin; Satig yarigmalari, tatil segenekleri, prim vb.

219 Karafakioglu, a.g.e., s. 237.
220 Akat, a.g.e., s. 179.
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Uluslararas1 pazarlarda satis gelistirme faaliyetlerini etkin bir sekilde
kullanabilmek icin tiiketiciler tarafindan hangi satis gelistirme yonteminin tercih
edecegi belirlenmelidir. Satis gelistirme faaliyetlerin isletmeye faydalarindan bazilar

asagida yer almaktadir;***

Satig giiciinii motive ederek, destek olur,
Satis dalgalanmalarini diizelterek satin alma sikligini arttirir,

Verilen numuneler ile tiiketicilerin {irlinii almas1 tegvik edilir,

<N S X

Yeni iirlin ve markalarin tamitimini destekleyerek marka bilinirliginin

arttirllmasina yardimer olur,

v Dagitim agim gelistirerek iiriin ve hizmetlerin daha yaygin olarak tiiketici ile
bulusmasina aracilik eder.

v' Marka ve {iriin farklilastirmaya gidilerek, marka bagimliligi yaratilir ve

rakiplerin saf dis1 edilmesini destekler.

25.2.3.1.4. Uluslararas: Fuarlar

Uluslararas1 fuarlar, dis pazarlarda faaliyet gosteren isletmelerin pazarlarda
yer edinebilmeleri i¢in tiiketicilere kendilerini gosterdikleri bir platform niteligi
tasimaktadir. Isletmeler bu fuarlarda iiriinlerini tanitabilir, alicilara bilgi verebilir,
sektorii/rakipleri tantyabilir ve alicilar ile direkt olarak iletisime gegebilir. Isletmeler
uluslararas: fuarlara sadece satiglarini arttirmak icin katilmazlar, bunun yani sira
pazarin sartlarin1 ve sektordeki talepleri degerlendirmeyi de amaglarlar. Uluslararasi

fuarlarin avantajlar su sekilde ifade edilmektedir;??

v' Fuarlar, ihracatgi, bayi ve dagiticiyr bir araya getiren bir organizasyondur.
Ayrica uluslararasi fuarlarda her tilkeden katilimcer oldugu i¢in, farkl: tilkeler

ile baglant1 kurulma sans1 mevcuttur.

2L Ali Giilgubuk, “Tiiketicilere Yonelik Satis Gelistirmenin Artan Onemi, Uygulanabilirligi Ve
[zlenecek Stratejilerin isletmeler Agisindan Degerlendirilmesi”, Ege Akademik Bakis Dergisi, Y. 7,
S.1(2007), s. 67-68.

2 Kozlu, a.g.e., s. 116
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v’ Eger isletmenin uluslararasi fuarin diizenlendigi iilkede bayi kanal var ise,
fuar vasitasiyla kendi bayisinin iiriinlerini sergileyerek satiglart arttirabilir.

v" Uluslararas: fuarlar araciligi ile yeni triinler, rakipler, rakiplerin fiyatlar1 ve
dagitim gibi konularda bilgi toplanabilir.

v’ Rakipleri zayif ve kuvvetli yOnlerini inceleme, liriin ve fiyat stratejilerini
O6grenme olanaklarini sunar.

v' Ayrica bu fuarlarda rakiplerin tutundurma stratejileri gozlenerek, fuar
boyuncu uyguladiklart promosyonlar ve satis ¢abalar1 ile stant Ozellikleri

incelenebilir.

2.5.2.3.15. Halkla iliskiler

Halkla iligkiler, iki taraf arasinda karsilikli iletisim kurarak bu iliskiyi devam
ettiren ve Orgiitler ile insanlar arasinda isbirligini saglayan yonetim sistemidir.
Isletme ile tiiketiciler arasinda bir kdprii gorevi gorerek, isletme ve tiiketicilere bilgi
saglar. Tiiketicilerin istek ve taleplerini karsilamak i¢in isletmeye bilgi verir ve
isletmenin bu yonde sorumluluklarint belirlemesine yardimci olur. Gelisen ve
degisen pazar kosullar1 neticesinde, isletmeler halkla iliskiler cabalarina daha fazla
onem vermeye baslamiglardir. Tiiketicilerin isteklerindeki siirekli degisimler
tiikketiciler ile isletmeler arasindaki iletisimi daha da zorlastirmis. Reklam gibi
tutundurma faaliyetlerinin  daha maliyetli olmast isletmelerin pazarlama
faaliyetlerinde halkla iliskilere daha ¢ok Onem vermesine neden olmustur.223 Bu
kapsamda uluslararasi pazarlamada yiiriitiilen halkla iligkilerin genel islevleri su
sekildedir;??*

v Isletmelerin {iriin ve marka ile ilgili gorsel ya da yazili basin kurumlarmin
dikkatini c¢ekecek haberler yaparak, bu haberleri yaymlatmak i¢in basin
kurumlari ile iligkileri arttirmak.

v Devler kurumlar1 ve firma hissedarlar ile iyi iliskiler siirdiirerek, pazarlarda

rekabet avantaj1 elde etmek.

2 Caner Dinger, “Pazarlamada Halkla [liskilerinin Onemi Ve Rolii: Kobiler Uzerine Bir Aragtirma”,
Kilis Universitesi I.I.B.F. Dergisi, Y. 1, S. 1 (Kasim 2013), s. 40.
224 Mucuk, a.g.e., s. 233.
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v Ayrica Sivil Toplum Kuruluglari (STK) ile iyi iligskiler kurularak, onlarin

desteklerinin alinmas1 saglanir.

25.2.3.1.6. Dogrudan Pazarlama

Dogrudan Pazarlama Birligi dogrudan pazarlamayi, bir pazarda ya da bir
yerde bir ya da birkag¢ reklam araglarini ticari bir faaliyeti gerceklestirmek veya bir
tepkiyi Olgmek i¢in kullanan bir pazarlama yontemi olarak tanimlamaktadir.
Dogrudan pazarlama eger etkin bir sekilde kullanilirsa hem biiyiikk hem de kiigiik

isletmeler i¢in 6nemli bir tutundurma yontemi olur.

Dogrudan pazarlamada telefon/televizyon ile pazarlama, yiiz yiize pazarlama,
katalog pazarlama ve posta yolu ile pazarlama gibi yntemleri bulunmaktadir. ?°> Bu
yontemler neticesinde son yillarda dogrudan pazarlama faaliyetlerine yonelik ilgili
artmaktadir. Isletmeler miisterilerine ait bilgilerin yer aldig1 veri tabanlar1 olusturarak
bu bilgiler ile yukaridaki yontemlerden biri veya bir kagimi kullanarak miisteriler

ulasabilmektedirler.?%®

2.5.2.3.1.7. internet Pazarlama

Teknoloji ve iletisimde yasanan hizli degisim neticesinde isletmeler
pazarlama faaliyetlerini elektronik ortama yonlendirmislerdir. Dolayisi ile isletmeler
pazarlama faaliyetlerini internet {izerinden yiiriitir hale gelmislerdir. Ornegin,
bankacilik, sigortacilik, yaymcilik gibi sektorlerdeki isletmeler {irlin ve hizmetlerinin
fiyatlandirma ve tutundurma faaliyetlerini tamamen internet {izerinde

yapmaktadirlar.

% Asli Ersoy ve Mustafa Giilmez, “Dogrudan Pazarlama Araglarmm Konaklama isletmelerinde
Kullanimi: Antalya ili Ornegi” Turizm Arastirmalari Dergisi, C. 24, S. 1 (Bahar 2013), s. 24.

228 Giilmira Namatova ve Ali Ozdemir, “Uriin Pazarlamasinda Dogrudan Pazarlama Anlayisimnin
Gelisme Potansiyelini Etkileyen Degiskenler: Izmir Ilinde Yasayan Tiiketiciler Uzerinde Uygulama”,
Dokuz Eyliil Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, C. 9, S. 1 (2007), s. 361.
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Internet {izerinde yapilan pazarlama kismen dogrudan pazarlama igerisinde
yer alsa da, zamanla internet teknolojisinde yasanan gelismeler neticesinde internet
pazarlama kendi basina bir tutundurma ydntemi olmustur. Internet pazarlamada
tanittim ve tutundurma amaciyla kullanilan araclar, web siteleri kurmak, sektorel
siteleri takip edip liye olmak, popiiler web sitelerine, sosyal medya araglarina ve

arama motorlarimna ilan vermek ve mail yolu ile iletisim gegmek olarak sayilabilir.?’

Internet pazarlamanin avantajlari;

Kurumsal imaj1 arttirma,

Yatirime1 ve miisteri iligkilerini gelistirme,
Yeni miisteriler bulma,

Bilinirligi arttirma,

Maliyet azaltma,

Pazar1 genisletme,

AR N N N N S

[letisimi arttirma olarak ifade edilmektedir.??®

2.5.2.4. Uluslararas1 Pazarlama Dagitimi

Kiiresellesmenin beraberinde ticarette meydana gelen yenilikler, isletmelerin
uluslararast pazarlarda faaliyetlerini devam ettirmelerini zorlastirmistir. Ciinkii
giintimiizde bir isletme, tiiketici istek ve ihtiyaglarmi tahmin edip buna yonelik iiriin
ve hizmet sunmalidir. Ancak isletmenin basarisi i¢in bu tek basina yeterli degildir.
Uretilen {iriin ve hizmetler tiiketicilerin istedigi zamanda, istedigi yerde ve istedigi
kalitede olmalidir. Dolayis1 ile bu asamada uluslararasi tasimacilikta dagitim 6nemi
ortaya ¢ikmaktadir. Pazarlanan {irin ve hizmetler kaliteli ve ucuz olabilir ancak
istenilen zamanda miisteriye ulastirilacak bir dagitim kanali yoksa isletme agisindan

hem ek maliyet hem de olumsuz bir imaja neden olacaktir. Bu bilgiler 1s18inda

2 Duygu Kogoglu ve Sami Ozan Ozcan, “Isletmelerin internet Pazarlama Faaliyetleri: Dogal Tas Ve
Mermer Sanayinde Bir Aragtirma”, Journal Of Internet Application and Management, C. 1, S. 1
(2010), s. 24.

#28 Jim Hamill, “The Internet and International Marketing”, International Marketing Review, Vol.
14, No. 5 (1997), p. 304.
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dagitim kanali, iiretilen mal ve hizmetlerin dogru yer ve dogru zamanda {ireticiden

tiiketiciye veya liretim yerinden tiiketim yerine akigini saglayan sistemdir.

25.24.1. Uluslararas1 Pazarlamada Yer Alan Dagitim

Kanallan

Uluslararasi pazarlamada mal ve hizmetin dagitimi1 igin kullanilan kanallar 3

sekildedir:

> Dolayl Ihracat Alicilari
> Dogrudan Thracat Alicilar:
> Yurtdisinda Uretim

25.2.4.1.1. Dolayh Ihracat Alicilar

Daha onceki boliimlerde de aciklandigi gibi dolayli ihracat, bir isletmenin
thracat1 aracilar vasitasi ile yapmasidir. Dolayisi ile dolayli ihracatta iretici ile
tiikketici arasinda bir araci oldugu i¢in direkt bir iliski yoktur. Bu ihracatta kullanilan

aracilar asagida yer almaktadir:

Komisyoncular

Yerli Tiiccarlar

Yabanci Tiiccarlar/Temsilciler
Thracatg1 Birlik ve Kooperatifler

Bagimsiz Ihracat Sirketleri

AN N N N SN

Genel ihracat Sirketleri

2.5.24.1.2. Dolaysiz ihracat Aracilar

Dolaysiz ihracat, dolayli ihracatin tersine ihracat yaparken hicbir vasita
kullanilmadan gergeklestirilen ihracat tiiriidiir. Dolaysiz ihracatta iiretici ile tiiketici
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arasinda siirekli bir iliski mevcuttur. Bu ihracat tiirlinde kullanilan aracilar asagida

yer almaktadir:

Yurtdis1 Acenteler/Distribiitorler
Yurtdis1 Satis Subeleri

Yurtdis1 Satis Sirketleri

Gezici Saticilar

Yurtdist Alici/Toptancilar

N NN R

Yurtdis1 Kamu Kuruluslar

Diger bir dagitim kanali yurtdisinda {iretim yolu dagitimdir. Onceki
boliimlerde uluslararasi pazarlara giris konusunda bu konu anlatildig: i¢in, burada
cok fazla anlatilmayacaktir. Ancak sunu yinelemekte fayda var ki; maliyetin
azalmas1 ve vergi indirimi gibi avantajlart nedeniyle yurtdisinda iiretim cazip hale

gelmektedir.??

2.5.2.4.2. Uluslararasi1 Pazarlamada Dagitim Stratejileri

Uluslararas1  pazarlamada kullanilan dagitim  stratejileri  dagitimin

yogunluguna gore belirlenmektedir. Kullanilan dagitim stratejileri 3 tanedir.

25.2.4.2.1. Sinirh Dagitim Stratejisi

Bazi kaynaklarda 6zel dagitim olarak da adlandirilan sinirli dagitim, 6zellikle
tiketim ve endiistri mallariin dagitiminda ve tiiketicilerin rakip mallardan farkh
olan o6zellikli mallar1 talep ettikleri durumlar igin uygulanmaktadir. Isletmenin
mallarin1 uluslararas1 pazarlara ulastirmak i¢in sadece bir araci kullanilmaktadir.

Sinirli dagitimin sagladigi avantajlar su sekildedir:

v' Uretici acisindan fiyat ve kalite denetimi

229 Karafakioglu, a.g.e., s. 190-194.
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v' Rakiplere gore dagitim avantaji
v" Sadece son kullaniciya yonelik tutundurma

v" Diisiik uluslararasi pazarlama maliyetleri

2.5.2.4.2.2. Secimli Dagitim Stratejisi

Secimli dagitim stratejisinde isletme, uluslararasi pazarlamada belirli sayida
araci kullanmaktadir. Dolayisi ile bu strateji ile biitiin aracilar1 degil de, bunlardan bir
kacinin ve en uygununun kullanilmasi amaglanir. Aligveris tiirlindeki ve alicilarin
marka tercihinin daha 6n planda oldugu mallarda kullanilmas1 gereken en ideal
dagitim yontemi segimli dagitimdir. Isletme, pazardaki prestijini ve iiriin imajimni
korumak icin siirekli arastirma yapar ve dolayisi ile bu yontem ile iiriinlerini en

uygun pazarlara ulastirmayi ister.

25.2.4.2.3. Yogun Dagitim Stratejisi

Yogun dagitim stratejisinde, mallarin dagitimi i¢in maksimum sayida araci
kullanilir. Bu stratejide, tiiketici istedigi mali istedigi yerde ve zamanda
bulabilmelidir. Sigara, dis macunu gibi tilketim mallar1 ile kalem ve kagit gibi
endiistriyel mallarin dagitimi bu strateji cercevesinde gerceklesir. Reklam gibi
talebin artmasma yardimer olan tutundurma faaliyetlerin kullanilmasi dagitimi da
etkilemekte ve dolayisi ile bu stratejinin kullanimini arttirmaktadir. Giliglii bir
dagitict, iirliniin {iretiminden tutundurmasina kadar biitliin siireglerin kontroliinii
elinde bulundurabilir. Sonu¢ olarak yogun dagitim stratejisi bir bakima mallarin en
ist diizeyde sergilenmesidir. Burada amacg, yogun tanitim ¢abalar1 ile pazarlarda

siirekli mal bulundurmaktr.?*

2% Tayfun Turgay, “Yeni Uriine Yénelik Pazarlama Stratejileri”, Ekonomik Yaklasim Dergisi, C. 5,
S. 14 (1994), s. 24.
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2.5.2.4.3. Uluslararasi Pazarlamada Fiziksel Dagitim

Uluslararas1 pazarlamada kullanilan fiziksel dagitim, iretim sonucunda hazir
bir {liriiniin, treticiden tiiketiciye saglikli bir sekilde ulagmasi i¢in bu siiregte yapilan
biitiin faaliyetlerdir. Bu faaliyetler igerisinde, miisteri hizmetleri, depo yeri se¢imi ve
depolama, ambalajlama, stok kontrolii, tasima gibi hizmetler yer almaktadir. Fiziksel
dagitimin uygulanmasinda ana amag, pazar paym arttirmak, maliyetleri diisirmek,

kart arttirmak, rekabet avantaji saglamak ve hedef pazarlara ulagmaktir.

Fiziksel dagitim, istenilen iiriinlin istenilen yer ve zamanda tiiketiciye
ulastirilmasidir. Bu dagitim stratejisi, mal ve hizmetlerin tiiketicilere en uygun bir
bicimde ulastirilmasi gereken alt yapiya sahiptir. Ancak tiiketicilerin isteklerini en
ist seviyede karsilamak ve ayni zamanda isletme maliyetlerini de en alt seviyede
tutmak oldukc¢a zordur. Dolayisi ile bu sistemi kullanacak isletmeler tiiketici
memnuniyeti ile dagitim maliyetlerini dengeli bir sekilde idare etmelidirler. Fiziksel
dagitim, aracilar ile ana isletme tarafindan belli oranlarda karsiliklt olarak

iistlenilmektedir.?®

25.2.4.4.  Dagitim Kanallar1 Uzerinde Internetin Etkisi

Uluslararas1 pazarlarda faaliyette bulunan isletmeler internet vasitasi ile
yabanci aracilarla iletisimde bulunmaktadirlar. Ayrica bir¢ok isletme, internet
sayesinde potansiyel miisterilere ulasmakta ve bu miisterilere uluslararasi pazarlarda
irlin satin alma olanag sunmaktadirlar. Giiniimiizde ise isletmeler, tiiketiciler ile
direkt iletisime gegmek ve aracilarin yaptigi faaliyetlerin bazilarin1 yapmak igin
interneti kullanmaktadirlar. Internet sayesinde gelisen elektronik ticaret, aracilarmn
gorevlerinde de degisiklik yaratmistir, bir bakima aracilarin olmadigi bir ortam
yaratmistir. Eski sistemde aracilar, pazar hakkinda bilgi toplama, giiven odakl
iligkiler sunma, tretici ile tedarik¢i arasinda bag kurma gibi gorevler iistlenirken,

elektronik ticaret sayesinde bu gorevlerin bircoguna gerek duyulmamaktadir.

?31 Ahmet Hiisrev Eroglu, “Isletmelerin Dagitim Kanali Se¢imini Etkileyen Faktorler Ve Endiistri
Isletmelerinde Bir Uygulama”, (Siileyman Demirel Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme
Anabilim Dali Yayinlanmamis Doktora Tezi), Isparta, 2002, s. 40
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Giliniimlizde internet bir bilgi kaynagidir ve tiiketiciler tarafindan da
kullanilmaktadir. Internetin bir fiziksel teslimat araci olarak algilanmasi da giin
gectikce artmaktadir. Uluslararasi pazarlara hitap etmek isteyen kiiclik bir isletme,
ise once web sitesi kurarak baslamaktadir. Ancak web sitesi kurmak yetmemekte,
tiikketiciler arama motorlar1 ile arama yaptiklarinda {iist siralarda yer almak
gerekmektedir. Bunlarin yani sira, kurulan web sitesi hitap edilen tiiketicilerin dil ve
kiiltirlerine gore diizenlenmeli, 6deme igin yerel para birimleri eklenmeli, web sitesi
tizerinden satin alinan mallarin kisa siirede teslimi i¢in ilgili ilkedeki yerel teslimati

saglayan baglantilar kurulmali ve gerekiyorsa o iilkede bir depo kurulmalidir.?*?

2.6. Thracat ve Uluslararas1 Pazarlama liskisi

Ekonomide meydana gelen kiiresellesme ile birlikte uluslararasi pazarlarda
olusan firsatlar1 degerlendirmek, yeni pazarlara agilmak, yeni pazarlarda rekabet
avantajina sahip olmak gibi avantajlar nedeniyle isletmeler uluslararasi pazarlarda
yer almak ve uluslararasi pazarlama c¢alismalarina katilmak istemektedirler. Bu istek
neticesinde uluslararas1 pazarlara katilmanin en kolay yolu ihracat yapmaktir. fhracat
diger pazara giris sekillerine gore hem daha az maliyete hem de daha az riske
sahiptir. Ayrica ihracat hem isletme hem de {ilke ekonomileri i¢in kalkinma ve doviz
saglama arac1 olarak goriilmektedir. fhracat uluslararasi pazarlara girmek icin bir
aractir ancak isletme basarisi i¢in uluslararasi pazarlara girmek yeterli degildir.
Aksine, uluslararas1 pazarlarda var olmak ve varligini siirdiirebilmek uluslararasi
pazarlama cevresinin i¢ pazarlama g¢evresine gore daha komplike ve farkli yonlii
olmasi sebebiyle hi¢ kolay degildir. Isletmeler, uluslararasi pazarlarda basarili
olabilmek igin bu farkli yonleri iyi analiz edip, bu analizlere gére yeni stratejiler
gelistirmelidirler. Bu agsamada isletmelerin uluslararasi pazarlardaki basarilarina yon

veren ihracat pazarlama stratejilerinin 6nemi artmaktadir.?®

2 Farina vd., a.g.e., s. 169.

23 Atilla Yiicel Ve Caner Kara, “ Ihracat Pazarlamas: Stratejilerinin Firma Performansi Uzerine
Etkileri: Elazig’daki Thracat Firmalari Uzerine Bir Uygulama”, Firat Universitesi Harput
Arastirmalan Dergisi, C. 1, S. 1 (2014), s. 150.
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2.6.1. Thracattan Uluslararas1 Pazarlamaya Gegis

Giiniimiizde isletmeler igin pazarlama faaliyetlerinin 6nemi giin gectikge
artmaktadir. Ozellikle ihracat yapan isletmelerin uluslararasi bir nitelik kazanmasi
i¢in uluslararasi pazarlama faaliyetlerine agirlik vermeleri kilit bir rol iistlenmektedir.
Uluslararasi pazarlarda hayatta kalabilmek ve basarili olabilmek igin yenilikleri takip

etmek ve degisime ayak uydurmak gerekmektedir.

Pazarlamanin 4P’si diger bir deyisle pazarlama karmast Amerikali bilim
adami1 McCarthy tarafindan 1960 yilinda Product (iiriin), Place (yer), Price (fiyat) ve
Promotion (tutundurma) olarak pazarlamaya kazandirilmistir. Ancak 2000’11 yillara
geldiginde degisen ve gelisen kiiresel ekonomi ile birlikte pazarlama karmalar1 da
degismistir. Yani pazarlamada 4P’nin yerini tiiketicinin kral olarak kabul edildigi,
Customer Value (Miisteri Degeri), Customer Cost (Miisteri Maliyeti), Customer
Convenionce (Miisteriye Kolaylik) ve Customer Communication (Miisteri Iletisimi)
olmak tizere 4C almistir. Uluslararasi pazarlamaya gecis yolunda 4C ile birlikte,
iriinii Uretip satmak anlayisindan bir deger yaratip onu gelistirmek anlayisina
gecilmistir. Gliniimiizde ise 4C kavrami da yeterli goriilmeyip, Solution (Coziim),
Access (Erisim), Value (Deger) ve Education (Bilgi) karmalarinin yer aldig

S.A.V.E. kavrami uluslararasi pazarlama literatiiriinde yer almaktadir.?*

Isletmeler artik uluslararasi pazarlama stratejilerini bu kavramlar esliginde
belirlemekte ve tiiketici tiplerine gore iriinler liretmektedirler. Rekabetin yogun
olarak yasandigi uluslararasi pazarlarda basarili olabilmek icin geleneksel pazarlama
anlayiglarin1 terk edip, modern pazarlama anlayisina yonelmek gerekmektedir.
Ihracat, yurticinden yurtdisina iiriin akigmni, yurticine ddviz girisini ve ticari
faaliyetleri igerirken; uluslararasi pazarlama {riiniin tanittm ve pazarlama
faaliyetlerini igermektedir. Pazarlamanin tamamlayicist satis ise, uluslararasi
pazarlamanin tamamlayicist da ihracattir. Geleneksek pazarlama anlayisinda tiiketici
onemsenmezken, modern pazarlama anlayisinda tiiketici kral, kralice olarak

gorilmektedir. Gilinlimiizde uluslararasi pazarlarda var olabilmek i¢in modern

#4Gregory Ciotti, The New 4Ps Marketing, (Cevrimigi) http://www.helpscout.net/blog/new-4ps-of-
marketing/ (Erigim Tarihi: 05.04.2015).
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pazarlama anlayisini benimseyip, faaliyetleri bu anlayis ile gergeklestirmek
gerekmektedir. Glinlimiizde bir isletme uluslararasi pazarlarda basarili olmak

istiyorsa miisteri odakli olarak hareket etmelidir. 2%

2.6.2. Uluslararas1 Pazarlamada Karsilasilan Zorluklar ve Tesviklere

Yonelme

Uluslararas1 pazarlarda faaliyet gosteren isletmeler igin artan rekabetle
birlikte uluslararas1 pazarlama giderek daha da zor hale gelmistir. Bu zorlugun
merkezinde hiikliimetlerin siyasi, politik ve ekonomik acidan uluslararasi iliskilerinin
karmagiklagsmas1 yer almaktadir. Dolayis1 ile hiikiimetler, yerel isletmelerin
uluslararas1 orgiitler/toplumlar ve ¢ok uluslu isletmeler ile olan iligkilerini
etkilemektedir. Ayrica isletmenin yer aldigi sosyal ve kiiltiirel ¢cevre de uluslararasi
pazarlamada onemli bir etkendir. Uluslararasi seviyede yer alan terérizm, uluslararasi
giivenlik ve toplum giivenligi gibi unsurlar uluslararasi pazarlama igin bir zorluk

teskil etmektedir.

Uluslararas1 pazarlama bir isletme i¢in ulusal pazarlamadan farklidir.
Ornegin, ulusal pazarlama g¢evresi ile uluslararasi pazarlama cevresi birbirinden
farklidir. Uluslararas1 pazarlama, bir isletmenin {iriin ve hizmetlerini {ilke sinirlart
disinda bircok iilkede pazarlama faaliyetlerinin yapilmasini kapsar. Uluslararasi
pazarlarda faaliyet gdsteren bir isletme pazarlama konusunda bir karar alirken
yonetim ve pazarlama boliimii birlikte hareket eder. Uluslararast pazarlamada
karsilagilan sorunlar isletmeden isletmeye degismektedir ancak genel olarak

karsilasilan sorunlar su sekilde ifade edilebilir:

e Ar-Ge maliyetlerinin yiiksek olmasi

e Bankacilik sisteminde uygun kredinin saglanamamasi
e Eximbank kredilerinin cezbedici olmamasi

o Kalite belge ve sertifikalarinin alinamamasi

e Ihracat icin gerekli finansmanin saglanamamasi

2% Metin Arslan, Global Pazarlama Ders Notlari, Sanlurfa: Harran Universitesi Birecik MYO,
2015, s. 15.
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e Tasima ve Ulasim problemleri

e Potansiyel rakiplerin ¢goklugu ve pazardaki siddetli rekabet
e Depolama ve dagitim maliyetleri

e Uriinlerde uluslararas standart ve kalitenin tutturulamamasi

e Uretim maliyetlerinin fazlalig

Genel olarak yukarida siralanan uluslararasi pazarlama problemleri icin

¢6ziim olarak devlet tarafinda destek ve tesvikler uygulanmaktadir®®

2.7. Uluslararasi Pazarlama ile Thracat Tesviklerinin iliskisi

2.7.1. Uluslararasi Pazarlama ile Ilgili Devlet Destekleri

Ihracat yaparak uluslararasi pazarlarda faaliyet gosteren isletmelerin
karsilastiklar1 sorunlara ¢oziim getirebilmek igin devlet pazarlama konusunda
destekler saglamaktadir. Ozellikle kiigiik captaki isletmelere yonelik uluslararas
pazarlar hakkinda istihbarat saglama, fuar-sergi organize etme, istihdam destegi
verme gibi yardimlar1 karsiliksiz veya disiik iicretler karsihiginda saglamaktadir.
Verilen bu desteklerin temelinde ihracatin arttirilmasi amaglanmaktadir. Ancak
thracat uluslararas1 pazarlamanin igerisinde yer aldigi i¢in dolayli olarak verilen
destekler uluslararasi pazarlamay1 da etkilemektedir. Ornegin, ihracat yapan bir
isletme i¢in dis pazarda sube agma, fuarlara katilma, reklam verme, pazar aragtirmasi
yapma gibi saglanan destekler uluslararast pazarlama faaliyetlerini de

kapsamaktad1r.237

Daha onceki boliimlerde yer alan ihracat tesvikleri konusunda, devlet
tarafindan saglanan destekler ayrintili bigcimde yer almaktadir. Bu bdliimde ise
uluslararas1 pazarlama ile iligkisi bulunan tesvikler hakkinda ayrintilara girilmeden

bilgi verilmeye ¢aligilacaktir.

2% Erdogan Taskin, “Uluslararas1 Pazarlamada Giincel Zorluklar”, Politik Ekonomik Durum, S. 204
(Temmuz 2014), s. 10.
231 Sandalci, a.g.e., s. 15.
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2.7.1.1. Pazar Arastirmasi ve Pazara Giris Destegi

Pazar arastirmasi ve pazara giris destegi ihracati gelistirmeye yoOnelik
verilmekte ve dolayli olarak uluslararasi pazarlamayir da ilgilendirmektedir. Bu
destek 5 farkli bi¢imde saglanmakta olup 4 tanesinin uluslararasi pazarlamaya etkisi
bulunmaktadir. Yurticinde faaliyette bulunan isletmelerin dig pazar aragtirmasi ve

pazar giris i¢in gerekli maliyetlerin karsilanmas1 amaglanmaktadir.

< Yurt Dis1 Pazar Arastirma Destegi

Bu destek kapsaminda bir isletmenin bir yil icerisinde pazar arastirmasi
amactyla yurtdisina gerceklestirecegi geziye yonelik olusan giderlerin bir miktar
devlet tarafindan karsilanmaktadir. Destek ile ilgili ayrintili bilgilere ihracat
tesvikleri konusu altinda yer verilmistir. Burada ©Onemli olan yurtdist pazar
arastirmasi desteginin uluslararasi pazarlamaya etkisidir. Bu destegin amaci ihracati
gelistirmenin yan1 sira, uluslararasi pazarlama faaliyetlerinin gerceklestirilecegi
pazarlar hakkinda bilgi toplamak ve pazardaki potansiyel alicilar incelenerek yiiz

yiize goriigme yapmaktir.

% Rapor Destegi

Rapor destegi, bir isletmenin uluslararasi pazarlara girmek i¢in, s6z konusu
pazarlar ile ilgili sektor, tiiketici, rakipler, marka gibi pazar bilesenlerine yonelik
hazirlanan raporlarin satin alinmasi igin gerekli iicretin belirli oranin devlet
tarafindan saglanmasidir. Rapor desteginin uluslararasi pazarlama ile iliskisi,
uluslararas1 pazarlara giris stratejilerinin belirlenmesi ve pazarlama karmalarinin
diizenlenmesi gibi pazarlama faaliyetlerine yonelik kararlarda ilgili raporlara ihtiyag
duyulmas: ile ilgilidir. D1 pazara girecek bir isletme i¢in bir bakima fizibilite
caligmast gibi onem arz eden raporlar, uluslararasi pazarlama agisindan da hayati

Onem tasimaktadir.

¢ Yabana Sirket Alimlarina Yonelik Damismanhk Destegi

Yurti¢inde faaliyet gdsteren bir igletmenin, yurtdisindaki yerel bir isletme ile

birlesme esnasinda yine yurtdisinda danigman firmalarindan alinan hizmetler sonucu

115



olusan giderlerin belirli oran1t bu destek kapsaminda devlet tarafindan
kargilanmaktadir. Bu destegin uluslararasi pazarlamaya etkisi, uluslararasi pazarlara
sirket birlesmesi yontemi ile girmeyi tercih eden bir isletme i¢in bu destek avantaj
saglamaktadir. Clink{i sirket birlesmesi konusunda s6z konusu iilkede yerel bir
danismanlik firmasi yabanci bir firmaya, pazar, rakipler, sosyo kiiltiir gibi konularda
istihbarat saglamakta, dolayisi ile pazara yeni giren igletme pazarlama stratejilerini

bu bilgiler 1s1g¢1nda belirlemektedir.

% E-Ticaret Sitelerine Uyelik Destegi

Teknolojideki biiylime ve internette yasanan gelismeler neticesinde ticari
iligkiler dijital ortamda yapilir hale gelmis ve alis verisin, teslimatin, 6demenin dijital
ortamda yapildig1 e-ticaret sistemi olusturulmustur. Bu destek kapsaminda alici ve
tedarikgiler i¢in e-ticaret sitelerine liye olmaktan dolayir olusan maliyetlerin belirli
oranlar1 devlet tarafindan karsilanmaktadir. E-ticaret iiyelik destegi uluslararasi
pazarlama agisindan bir arag olarak kullanilmakta, KOBI’lerin uluslararasi pazarlara

girmesi ve igletmenin Pazar paylarini arttirmasi konularinda avantaj saglamak‘[adlr.238

2.7.1.2. Arastirma-Gelistirme Destegi

Arastirma-gelistirme destegi, mevcut iiriiniin kalitesinin arttirilmasi, pazara
uygun yeni irilinler {retilmesi ve {retimde maliyeti disiiriicii tekniklerin
kullanilmasima yonelik yapilacak arastirma-gelistirme ¢aligmalart i¢in devlet
tarafindan saglanan maddi yardimdir. Bu ¢alismalar proje bazli desteklendigi gibi her

proje icin ayr1 sermaye destegi de saglanmaktadir.

Uluslararas1 pazarlamaya arastirma gelistirme desteginin dogrudan etkisi
bulunmaktadir. Soyle ki, uluslararasi pazarlarda faaliyet gosteren isletmeler
rakiplerine gore {istiin olmak i¢in {iriinii daha kaliteli ve en kisa siirede liretebilecek
teknolojiyi kullanmalidirlar. Dolayisi ile iiretimde kullanilacak teknolojiyi belirleme
ve rekabet avantaji saglamak i¢in Ar-Ge faaliyetleri 6nem vermek gerekmektedir.

Glinlimiizde uluslararas1 pazardaki bir isletme icin karlilik, rekabetcilik ve

238 «pazar Arastirmasi ve Pazara Giris Destegi”, Moment Expo Dergisi, S. 60, (Mayis 2013), s. 17.
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stirdiiriilebilirlik ¢ok 6nemlidir ve bu ii¢ bilesenin saglanabilmesi i¢in isletmeler Ar-
Ge paylarmi siirekli arttirmaktadirlar. Birbiri ile baglantili olan {i¢ bileseni
uluslararasi pazarlarda elde edebilmek icin fark yaratmak gerekmektedir. Bu farkin
yaratilmas1 i¢in de devlet isletmelere Ar-Ge destegi saglamaktadir. Ayrica
uluslararasi pazarlardaki ani degisiklikler isletmeleri pazarlama konusunda rekabete
itmektedir. Tam da bu nokta isletmeler devletin destegi ile Ar-Ge ¢alismalari yaparak

rekabet avantaj1 elde etmektedirler.*®

2.7.1.3. Cevre Maliyetlerinin Desteklenmesi

Cevre maliyetlerinin desteklenmisi olarak adlandirilan bu destek, 2014
senesinde yayinlanan teblig ile ismi “Pazara Girig Belgelerinin Desteklenmesi”
olarak degistirilmistir. Bu destek, isletmelerin ISO 9000, ISO 14000 ve CE gibi
kalite ve ¢evre belgelerine sahip olmak igin yapilan harcamalar igin kullanilir. Yeni
ismi ile pazara giris belgelerinin desteklenmesi olarak bilinen ¢evre maliyetlerinin
desteklenmesi bir tiriiniin uluslararasi pazarlarda imajini ve kalitesini arttirmak igin
onemli bir role sahiptir. Uluslararasi pazarlamada iiriine art1 bir fayda saglayan kalite
belgeleri, tiiketicilerin tercihlerini ve satin alma isteklerini de etkilemektedir. Dis
pazarlara sunulan {riinler {lizerinde yer alan, s6z konusu iirlinliin uluslararasi
standartlarda tretildigi, kalite standartlarima sahip oldugu ve saglik agisindan
herhangi bir olumsuz katki maddeleri i¢ermedigini gdsteren isaretler {irlinlin
uluslararas1 pazarlarda rekabet edebilmesi ve tliketici tatmininin yaratilmasi

konusunda 6nemli bir paya sahiptir.

2.7.1.4. istihdam Yardim

Istihdam yardimi, genel anlamda isletmelerin dis ticaret islemlerini yapmak
lizere egitimli ve tecriibeli calisanlarin devlet tarafindan saglanarak, bu ¢alisanlarin
briit iicretlerinin belirli oranmin devlet tarafindan karsilanmasidir. Istihdam

yardiminin uluslararasi pazarlamaya etkisini inceleyecek olursak, istihdam edilecek

2% Musa Tiirkoglu ve Siiha Celikkaya, “Tiirkiye’de KOBI’lere Yonelik Ar-Ge Destekleri”, Akdeniz
Universitesi Uluslararasi Alanya Isletme Fakiiltesi Dergisi, C. 3, S. 2 (2011), s. 59.
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calisanlar uluslararas: ticarette etkin olacagi i¢in bu etkinlik sirketin uluslararasi
pazarlama stratejilerine de sirayet edecektir. Ilgili personel yonetim kadrosunda yer
alacagi icin, isletmenin finansal, ar-ge, pazarlama gibi alanlarinda alinacak kararlarda
etkili olacak, dolayis1 ile alinacak bu kararlar uluslararas1 pazarlamayr da

etkileyecektir. >0

2.7.1.5. Uluslararasi Nitelikteki Yurtici Thtisas Fuarlarina Katihm
Destegi

Devlet tarafindan saglanan bu destek, uluslararasi nitelige sahip diizenlenecek
bir fuarin tanitiminin yapilmasi ve uluslararasi diizeyde katilimin saglanmasi igin
yapilacak promosyon cabalarini kapsamaktadir. Yurti¢i fuarlara katilim desteginin
uluslararas1 pazarlamaya etkisi, bu fuarin uluslararasi bir nitelige sahip olmasi ile
baslamaktadir. Fuar uluslararast bir nitelie sahip oldugu i¢in, bu fuarlara
uluslararas1 katilimc1 ve ziyaretgi statiisiine sahip isletmeler, 6zel veya kamudan
onemli is veya devlet adamlar1 katilabilmektedir. Bu fuara katilan yerel bir isletme
icin, mevcut iirlinlerini dis pazarlara pazarlamak, rakipleri analiz etmek, yeni {iriinler
hakkinda bilgi toplamak, yeni is baglantilar1 kurmak, yeni ortaklar bulmak gibi bu ve
benzeri birgok avantajlar yer almaktadir. Bu avantajlar neticesinde isletmeler
thracatin1 arttiracak yollar ararken aym1 zamanda pazarlara giris, iiriin dizayni,
fiyatlandirma politikalar, tutundurma yontemleri gibi konularda da strateji
gelistirebilmektedir. Ayn1 fuarlara yurti¢i veya yurtdisinda tedarik¢i ve aracilar da
katilacagi icin, isletmenin dagitim stratejilerinin belirlenmesinde bu fuarlar 6nemli

bir yere sahiptir.

2.7.1.6.  Yurtdisi1 Fuarlara Katilm Destegi

Yurtdisinda diizenlenen bir fuara katilmak isteyen yurti¢inde faaliyet gésteren
yerel bir firmanin fuara katilim i¢in yapacagi giderler belirli oranda yurtdis1 fuarlara

katilim destegi kapsaminda devlet tarafindan karsilanmaktadir. Uluslararasi

240 Alper Ersan, Tesvik/Destek Rehberi Serisi 4-fhracatta Devlet Yardimlary, istanbul: Rehber
Yaymlari: ITO, 2012, Yaym No: 2011-20, s. 24-25.
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pazarlama agisindan yukarida bahsedilen uluslararasi nitelikteki yurtici ihtisas
fuarlarina katilim desteginde elde edilen avantajlar bu destek ic¢inde gecerlidir. Ek
olarak, fuar yurtdisinda gerceklesecegi i¢in pazari yerinde gorme, mevcut ve
potansiyel rakipleri analiz etme, iilkeyi politik, sosyal, kiiltiirel ve ekonomik agidan
inceleme firsatlar1 da bu destek kapsaminda elde edilebilmektedir. Elde edilen bu
bilgiler isletmenin uluslararast pazarlara girme ve tiiketicilerin veya rakiplerin
Ozelliklerine gore iirlin, dagitim, fiyatlandirma ve tutundurma gibi pazarlama karmasi

stratejileri gelistirmesinde yardimel olmaktadir. 241

2.7.1.7. Yurtdist Birim Marka ve Tamtim Faaliyetlerinin

Desteklenmesi

Yurtdist birim ve marka tanitim faaliyetlerinin desteklenmesi yardiminin
merkezinde isletmelere  iriinlerinin  tamitim  ve pazarlama  konusunda
gercgeklestirilecek tanitim, yurtdist marka tescili ve yurtdist mal ticareti i¢in agilacak
birimlere ait kira gibi giderlerin devlet tarafindan karsilanmas1 yer almaktadir. Bu
destek kapsaminda yer alan yurtdisi tanitim destegi uluslararasi pazarlama agisindan
Ooneme sahiptir. Yurtdisi tanitim desteginde, televizyon, gazete, dergi ve internet
reklamlari, katalog bastirma, sponsorluk, web sitesi tasarimi ve promosyon gibi
destekler yer almaktadir. Ozellikle uluslararasi pazarlama karmalarindan tutundurma
faaliyetlerini ilgilendiren bu faaliyetler, isletmeleri uluslararasi pazarlara agilma

konusunda tesvik etmektedir.

2.7.1.8. TURQUALITY ve Markalasma Destegi

Bu destek ile Tiirk iirtinlerinin dis pazarda markalasmasi, Tiirk mali imajinin
uluslararas1 pazarlara yerlestirilmesi ve TURQUALITY®’nin desteklenmesi
amaglanmaktadir. Ayrica bu destek kapsaminda, yurtdisinda ofis, magaza, depo,
showroom agma / kiralama, fuarlara katilim, tanitim / reklam ve danigsmanlik gibi

hizmetler de devlet tarafindan belirli oranda desteklenir. Uluslararasi pazarlama

21 Sami Dénmez, “Dis Ticaret Miistesarligi Thracat Genel Miidiirliigii Aracihigiyla Saglanan Yazilim
Destekleri”, Bilisim Dergisi, Y. 38, S. 127 (Aralik 2010), s. 131.
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acisindan degerlendirecek olursak; TURQUALITY® ile isletmeler iiretim,
pazarlama, satig, satis sonrasi destek gibi alanlardaki gelismeler ile uluslararasi
pazarlarda Tiirk markasimi kullanarak rekabet avantaji yakalamaktadirlar. Ayrica
TURQUALITY® destegi kapsaminda Uluslararasi Tanitim, Pazarlama ve
Markalagma stratejileri  gelistirilerek Tirk markas1 uluslararasi pazarlarda
tanmitilirken, Tiirk isletmelerinin uluslararasi bir isletme olmasi agisindan Snemli
adimlar da atilmaktadir. Bu destek sayesinde isletmeler, pazar ¢esitliligini ve pazar
paylarin1 arttirabilmektedirler. Bunu basarabilmek i¢in de hedef pazarlara giris
stratejileri, pazar ve rakip analizi, {irin ve dagitim kanali gibi analizler

yapilmalidir.2*

2.7.1.9. Tasarim Destegi

Tasarim destegi sadece tasarim sirketlerine yonelik olup, genel anlamda
uluslararasi pazarlara yonelik gergeklestirilecek tanitim, pazarlama, reklam, istihdam,
danigsmanlik faaliyetlerinden ve yurtdisinda agilacak birimlerden dogan giderlerin
belirli bir oran1 bu destek kapsaminda devlet tarafindan saglanmaktadir. Tasarim
desteginin uluslararasi pazarlamaya etkisi dolayli olarak mevcuttur. Uluslararasi
pazarlarda rekabet edecek bir isletmenin, {irin tasarimindan marka tasarimina kadar
bircok tasarim faaliyetlerine 6nem vermesi gerekmektedir. Tiiketicilerin kral oldugu
giinlimiiz pazarlama kosullarinda marka algisi, marka ile verilen mesaj, marka
renkleri, marka dizayn1 gibi birgok faktor tiiketicilerin satin alma davraniglarini
etkilemektedir. Ayrica pazara sunulan iiriin tasarimlar1 da tiiketicileri satin almaya

yonlendirebilmektedir.

2.7.1.10. Egitim Destegi

Isletmelere, iiretim, pazarlama, yonetim, finans, dis ticaret, insan kaynaklar,
kalite, teknoloji gibi konularda devlet tarafindan “Egitim Destegi” ad1 altinda destek

saglanmaktadir. Bu konularda iiniversite gibi 6zel ya da kamu kuruluslarinda

242 «Tyrquality ile Diinya Markas1 Olmak”, Moment Expo Dergisi, S. 67, (Aralik 2013), s. 83.
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alaninda uzman kisiler tarafindan verilen egitimden dogacak maliyetin belirli bir
orani devlet tarafindan karsilanmaktadir. Bir isletmenin dis pazarlara nasil girecegi,
iiretimlerini uluslararasi kalitede ve teknoloji yogun bir sekilde nasil iiretecegi, hangi
pazarlama stratejileri kullanacagi, ne tiir dagitim ve tutundurma yontemini segecegi
gibi konularda verilen egitimler, bu destegin uluslararas1 pazarlamaya etkisini 6ne
cikarmaktadir. Dolayis1 ile bu egitim sayesinde, uluslararasi pazarlarda faaliyet
gosteren bir isletmeye rakipler ile rekabet edebilme, karliliga ulasabilme, pazar
paymni genisletme, pazarda varligin1i devam ettirebilme gibi faydalar elde

etmektedir.?*®

2.7.1.11. UR-GE Destegi

Ekonomi Bakanligi tarafindan gelistirilen UR-GE’nin (Uluslararas:
Rekabetciligin - Gelistirilmesi) amact uluslararas1 pazarlarda faaliyet gosteren
isletmelere rekabet giicli kazandirarak ihracati arttirmaktir. Bu kapsamda UR-GE
destegi uluslararasi pazarlarda rekabet edebilmek igin isletmelere egitim,
danigmanlik, istthdam ve yurtdisi pazarlama konularinda yardimlar1 kapsamaktadir.
Bu yardimlar neticesinde, iiretici isletmelerin ihracat kapasitelerini arttirma,
potansiyel ihracatgilar1 tesvik etme, isletmelere hedef pazarlar konusunda destek
verme ve isletmelerin ihracatlarina siireklilik kazandirma amaglanmaktadir.
Uluslararasi rekabetgiligin gelistirilmesiyle isletmeler uluslararasi pazarlarda rekabet
avantaj1 elde edecek ve dolayisi ile rakiplerden bir adim onde olabileceklerdir. Bu
durum Oncelikle isletmelerin pazarlama maliyetlerini diisiirecegi gibi, pazarlamaya

ayrilan pay baska alanlara aktarilabilir.*

3K OSGEB, Egitim Destegi, (Cevrimici)
http://www.kosgeb.gov.tr/istanbulanadolu/tr/content.asp?PID={79397883-3782-4877-9EE8-
EEFOC18395EB} (Erisim Tarihi: 11.04.2015)

24 JTKIB, “Uluslararasi Rekabetciligin -~ Gelistirilmesi  Destegi  (UR-GE)”  (Cevrimigi)
http://www.itkib.org.tr/duyurular/sirkuler/dosyalar/UR-GE Destegi_Ozet Sunum.pdf (Erisim Tarihi:
11.04.2015)
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3. IHRACAT TESVIKLERININ ULUSLARARASI
PAZARLAMAYA ETKIiSI

3.1. Arastirmanin Problemi

Isletmeler tarafinda diinyanin bolge bolge degil de, tek bir pazar olarak
goriildiigl glinlimiiz sartlarinda sadece i¢ pazarda faaliyetlerde bulunmak neredeyse
imkansiz hale gelmistir. Yurti¢i piyasada da uluslararasi rakiplerin yer almasi pazari
i¢ pazar olarak nitelendirmekten ¢ikarmaktadir. Isletmeler igin i¢ ve dis piyasada yer
alan kiiresel rakipler rekabetin siddetini arttirmakta, dolayisi ile yerel isletmelerin

pazardan ¢ekilmesine neden olabilmektedir.

Hiikiimetler ise bu durumun farkinda oldugu igin, ihracat yapan mevcut
isletmelerin ihracatlari1 arttirmak ve ihracat yapmak isteyip de yapamayan
isletmeleri ihracata tesvik etmek amaciyla ihracata yonelik tesvikler vermektedir.
Marka desteginden fuar destegine, KDV iadesinden isleme rejimlerine kadar bir¢cok
alanda destek saglanmaktadir. Bu noktada ihracata yonelik uygulanan yardim ve
tesviklerin uluslararas1 pazarlama ile iliski derecesi, uluslararasi pazarlamay1 nasil

etkiledigi bu aragtirmanin temel problemini olusturmaktadir.

3.2. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Tiirkiye’nin 1980 yili sonrasi ekonomide izledigi disa agilma politikasi
neticesinde ihracatin énemi giinden giine artmustir. Ulkeler i¢in ihracat, iilkeye déviz
girisi dolayist ile ekonomik refahin artmasi demektir. Bunun bilincinde olan
hiikiimetler ise ihracati arttirmak ve dis pazara agilmak isteyen igletmelere destek
olmak igin ihracata tesvik etmislerdir. Isletmelerin uluslararas1 pazarlarda daha etkin
olmalari, rekabet avantaji elde etmeleri, {iriin ve hizmetlerini tiiketicilere daha kolay

tanitabilmeleri ve ihracatta karsilasilan sorunlarin ¢dziime kavusturulabilmeleri gibi
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bircok konularda ihracat tesviklerinin &nemi ¢ok biiyiiktiir. Ihracat tesvikleri,
ihracatta yaganilan sorunlari ortadan kaldirarak ya da yasanabilecek sorunlarin 6niine
gecerek, ihracata yonelen isletmelerin basarili birer ihracatgilar seviyesine

yiikselmesini saglamaktadir.

Bir isletme i¢in ihracat yapmak uluslararasi pazarlarda faaliyette bulunmak
demektedir. Dolayisi ile uluslararasi pazarlarda yer almak, beraberinde rekabeti, yeni
rakipleri, yeni miisterileri, yeni pazarlama yoOntemlerini kisacasi yenilikleri
beraberinde getirir. Bu yenilikleri takip etmek ve bu yeniliklere uyum saglamak ya
da basa ¢ikmak konusunda da ihracat tesviklerinin etkisi biiyliktiir. Bu aragtirmanin
amaci ihracata yonelik uygulanan tesvik ve devlet desteklerinin uluslararasi

pazarlamayi nasil etkiledigini veya etkileyip etkilemedigini belirlemektir.

Diger amaclar ise su sekildedir;
e ihracat tesviklerinin firmalar agisindan bilinirliginin tespiti,
e [Ihracat tesvikleri konusunda araci firmalara bakis acist,
e ihracat tesviklerinin uluslararas1 pazarlama stratejilerine nasil yon verdiginin

belirlenmesi seklindedir.

3.3. Arastirmanin Yontemi ve Simirhiliklar:

Teorik olarak ele alinan konularin veri toplama yontemlerinden derinlemesine
miilakat teknigi kullanilarak ihracat tesviklerinin uygulanmasi ve uluslararasi

pazarlama ile iligkisinin ortaya konulmasi amaglanmaistir.

Arastirmanin 6rneklemi maliyet ve zaman kisitlar1 gibi nedenlerden dolay1
yalmz Istanbul ili Avrupa Yakasi’nda bulunan ve tekstil sektoriinde faaliyette
bulunan Acme Grup-Acme Tekstil Sanayi i¢ ve Dis Ticaret A.S. ile yapilmistir.
Derinlemesine miilakat i¢in Acme Tekstil’in se¢ilmesinde, s6z konusu firmanin
Istanbul Tekstil ve Konfeksiyon Ihracatgilar Birlikleri’ne (ITKIB) iiye olmasi,
20’den fazla iilkeye ihracat yapmasi ve ihracat tesviklerinden faydalaniyor olmasi

gibi faktorler etkili olmustur.
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Veri toplama yontemlerinden derinlemesine miilakat teknigi kullanilmistir.
Derinlemesine miilakat sorulari, daha 6nce yapilmis olan yiliksek lisans ve doktora
caligmalar1 ve ihracat tesvikleri ile uluslararasi pazarlamaya yonelik teorik ¢alismalar
incelenerek olusturulmustur. Derinlemesine miilakat sorulari, igletmeyi tanimaya
yonelik, uluslararasi pazarlama politikalarin1 belirlemeye yonelik ve ihracat
tesviklerinin kullanim ve etkisini incelemeye yoOnelik olmak iizere {i¢ bdliime

ayrilmastir.

Derinlemesine miilakat i¢in secilen Acme Grup ile goriismeye gidilmeden
once ihracat tesvikleri ve uluslararasi pazarlamaya yonelik genis ¢ercevede bir
literatiir taramasi yapilarak c¢alismanin teorik agidan temeli olusturulmustur. Daha
sonra 27.04.2015 ile 04.05.2015 tarihleri arasinda derinlemesine miilakat soru formu
olusturulmustur. ITKIB vasitast ile Acme Grup firmasindan Dis Ticaret Miidiresi
Niliifer Alidaki hanim ile iletisime gecilmis ve 09.05.2015 tarihinde kendisi ile
derinlemesine miilakat gerceklestirilmistir. Gorlisme sirasinda veriler hem ses kayit

cihazi hem de not alinarak kayit altina alinmistir.

Secilen 6rneklemin ana kiitleyi temsil edecek biiyiikliige sahip olmamasi ve
derinlemesine miilakat sonucu elde edilen verilerin istatiksel agidan gegerlilige sahip
olmamasi i¢in sadece yorumlama yapilmistir. Arastirmanin yapisi geregi herhangi bir
genelleme yapilmamakta, arastirma bulgular1 sonucu genel bir degerlendirme

yapilmaktadir.

3.4. Arastirma Bulgular

Bu kisimda derinlemesine miilakat formunun degerlendirmesi yapilmis, elde

edilen bulgular bagliklar halinde verilmistir.

» Katihmc Hakkinda Bilgi

Ismim Niliifer Alidaki, 1985 yilindan beri dis ticaretin icerisindeyim. 17 sene
kadar Emindnii’'nde pamuk iplik ihracat1 yapan Musevi kokenli bir firmada ¢alistim.
Bu firma kapasite artirnmina gitmek icin Diinya Bankasi’ndan aldigi krediyi

0deyemedigi i¢in faaliyetlerini durdurdu. Sonra 5 ay kadar Eren Holding’de calistim
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ve daha sonra Musevi firma biinyesine yeni ortaklar katarak faaliyetlerine tekrar
bagladi. Ben Musevi firmadan emekli oldum ve daha sonra Musevi firmada
calisirken iplik bayimiz olan Acme Grup’tan gelen teklif neticesinde 4 senedir Acme
Grup biinyesinde dis ticaret miidiirii olarak ¢alismaktayim. Sektoérde yaklasik olarak

30 senelik bir tecriibeye sahibim.

Derinlemesine miilakat i¢in se¢ilen firmadaki katilimer dis ticaret miidiresi
Niliifer Alidaki’nin sektérde 30 yillik bir tecriibeye sahip oldugu goriilmektedir.
Ayrica 30 yillik bu tecriibede en fazla 3 farkli sirkette calistigi ve son firmanin
kendisine is teklifi gotiirdiigii igin, Niliifer hanimin sektordeki tecriibesinin yani sira

firma bagliliginin da iist seviyede oldugu anlagilmaktadir.

» Katihmel Firma Hakkinda Bilgi

Acme Grup, tekstil, ara¢ muayene, iplik ve hali olmak iizere bir¢ok sektorde
faaliyette bulunmaktadir. Firma 1988 yilinda Gaziantep merkezli olarak kuruldu. Su
anda Gaziantep’te hali fabrikamiz ve iplik fabrikamiz var. Ancak iplik fabrikamizi
yiiksek tagima maliyetlerinden dolayr Yalova’ya tasiyoruz. Acme Grup biinyesinde
yaklagik 650 kisiyi istihdam ediyoruz. Gaziantep’te boyahane fabrikamiz var ve bu
fabrikada aylik kapasitemiz 300 tondur. Bu fabrikada el 6rgiisii ve endiistriyel iplik

liretimi yapmaktayiz. Uriinlerimizi hem i¢ pazar hem de dis pazara satmaktay1z.
Vizyonumuz

Bulundugumuz her sektorde biiyiime ve gelismeyi siirdiirerek gerek i¢ pazar

gerek ise dis pazarda giivenilir bir firma olmak istiyoruz.
Misyonumuz

Teknoloji ve bilgiyi insan kaynagimiz ile bulusturarak, iiretimimizi en etkili
ve verimli seviyeye ulastirip, miisterilerimizin, paydaslarimizin, ¢alisanlarimizin ve

tilkemizin refah diizeyine katki saglamak istiyoruz.

Acme Grup’un aylik kapasite miktari, fabrika sayilari, toplam istihdam sayisi
ve sektordeki toplam tecriibesi dikkate alindiginda pazarda onemli bir yere sahip

oldugu goriilmektedir. Bunun yani sira, her sektorde biiylime, gelisme ve giivenilir
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marka olma vizyonu ve teknolojiye, bilgiye, c¢alisanlarina, misterilerine ve
paydaslarina verdigi Onem ile {retimde verimlili§i yakalama misyonu ile

faaliyetlerine yon verdigi anlasilmaktadir.

» Firmammn Faaliyet Gosterdigi Pazarlar

Uriinlerimizi i¢ ve dis pazarlara satiyoruz, i¢ pazarmn her yerinde hammadde
veya islenmis iiriiniimiizii bulabilirsiniz. D1s pazarda ise Ingiltere, Danimarka, Giiney
Amerika {ilkeleri, Avustralya, Italya ve Almanya gibi 20°den farkli iilkede
faaliyetlerimize devam etmekteyiz.

Firmanin hem i¢ hem de dis pazarda yer almasi dagitim ve pazarlama
stratejilerini her iki pazarda da uyguladigini; 20 den fazla farkli iilke ve pazarlarda

yer almasi kiiresellesen bir yapiya sahip oldugunu gostermektedir.

> Firmann ihracat Tecriibesi ve Firma i¢cin ihracatin Onemi

Firmamiz 2011 yilindan itibaren aktif olarak ihracat yapiyor. ihracata gok
Oonem veriyoruz c¢linkii i¢ piyasada cesitli sebeplerden dolayr alict bulmakta
zorlanabiliyoruz. Ancak ihracatta sansimiz i¢ pazara gore daha 1yi diyebilirim.
Ayrica TUriinlerimizi i¢ pazardaki miisterilerimize satsak da, miisterilerimiz
hammaddeleri isleyip yine ihra¢ ediyorlar. Dolayisi ile her durumda {iriinlerimiz

thracatin bir pargasinda yer aliyor.

Katilimemnin verdigi bilgiye gore, firmanin yaklasik 4 senedir ihracat yaptigi
dolayisi ile ¢ok fazla bir ihracat tecriibesine sahip olmadiklar1 goriilmektedir. Buna
ragmen kisa stirede 20 den fazla farkli pazarlarda yer almalari ihracat konusunda
hizli bir gelisme kat ettiklerini gostermektedir. Ayrica firmanin i¢ piyasada c¢esitli
sebeplerden dolayr miisteri bulamama gibi sorunlarla karsilastigi, dolayisi ile

thracatin i¢ pazara gore daha dnemli oldugu anlasilmaktadir.
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> Firmanin Thracatta Karsilastigi Sorunlar

Ihracatta ¢ok yogun olmasa da nadiren problemlerle karsilasabiliyoruz.
Genelde tagima maliyetleri yliksek oluyor. Ara sira da {irlin fiyatlar1 yiiksek
bulunuyor. Bu gibi nedenler de miisteriler ile olan iliskilerimizi ve ihracat siirecini

sikintrya sokabiliyor.

Katilimcidan edinilen bilgiye gore, ihracat esnasinda tasima maliyetlerinin ve
iiriin fiyatlarinin yiiksek olmasi gibi nadiren de olsa karsilasilan problemlerin ihracati

olumsuz etkiledigi anlasilmaktadir.

> Thracat Tesvikleri Hakkinda Bilgi

Tesvikler konusunda genel anlamda bilgim var. Ozellikle dahilde isleme
rejimini firma olarak ¢ok kullaniyoruz. Yani yurtdisindan genelde mal ithal edip,
bunlar fabrikalarimizda isleyip ihra¢ ediyoruz. Dahilde isleme rejiminin firmamiz
acisindan en biiyiik avantaji kdv’den muaf olmamizdir. Ancak dahilde igleme tabi
olmak i¢in ithal edilen iirliniin islenip ihra¢ edilecegine dair teminat verilmesi
gerekmektedir. Eger ithracat gerceklestirilmezse cezai yaptirim uygulanmaktadir. Bu

belgeyi alirken ¢ok iyi planlama ve programlama yapilmalidir.

Katilimecmimn ihracatta uygulanan tesvikler konusunda genel anlamda bilgi
diizeyinin iyi oldugu ancak ihracat tegviklerinden dahilde isleme rejimi ve yurtigi /
yurtdis1 fuar tesviklerini su anda kullandiklart i¢in bu iki tesvik konusunda daha
bilgili oldugu goriilmektedir.

> Faydalanilan ihracat Tesvikleri

Evet, faydalandik ve faydalanmaya devam ediyoruz. Ozellikle dahilde isleme
rejiminden faydalaniyoruz. Ayrica yurti¢i ya da yurt dis1 fuarlara yonelik verilen
tesviklerinden faydalaniyoruz. Firmamiz en fazla fuar tesviklerinden yararlandi ve
yararlanmaya da devam etmektedir. Ayrica ihracat ile direkt olarak baglantis1 olmasa
da tretim kapasitesini arttirmak amaciyla aldigimiz makinalar igin yatirim

tesvikinden de faydalandik.
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Katilimecidan edinilen bilgiye gore, firmanin su ana kadar dahilde isleme
rejimi ve yurtici / yurtdist fuar tesviklerinden faydalandiklari, faydalanilan

tesviklerden ise en fazla fuar tesviklerinden faydalanildig1 goriilmektedir.

> Thracat Tesvikleri icin Basvurulan Kurumlar

Thracat tesvikleri igin ihracatci birlikleri ile iletisime gegiyoruz. Sektoriimiize
hitap eden Istanbul Tekstil ve Konfeksiyon Ihracat¢1 Birlikleri’ne (ITKIB) iiyeyiz.
Yapilan her ihracatta nispi miktarda aidat adi altinda ITKiB’e &deme yapiyoruz.
Dolayisi ile tesvikler konusunda gerekli bilgi ve destegi bu kurum vasitasi ile elde

ediyoruz.

Katilimcimin verdigi bilgiye gore, firmanin ihracat tegvikleri i¢in gerekli bilgi
ve belgeyi sektor acisindan iiye olduklar1 ve yapilan her ihracat i¢in belli oranda aidat
odedikleri Istanbul Tekstil ve Konfeksiyoncular Thracatci Birlikleri’nden (ITKIB)

sagladiklar1 goriilmektedir.

» Tesviklerden Faydalanma Sebepleri

Acme Tekstil olarak 2011 yilinda ihracat yapmaya basladik. Yeni kurulan
bir firma oldugumuz i¢in maliyetleri diisiik tutup, ayni zamanda piyasada
taninmamiz gerekiyordu. Dolayisi ile en uygun yontemler ile ihracata yonelmemiz
sarttt ve biz de elimizden geldigi kadar tesviklere yonelmeye calistik. Maliyeti
diisiirme agisindan ¢ok faydali, hem iilke ekonomisini de etkimiz oluyor. Agikgasi

temel neden maliyeti diistirmek diyebilirim.

Yapilan degerlendirme neticesinde, firmanin ithracat konusunda ¢ok fazla bir
tecriilbeye sahip olmadig1 icin, temel stratejilerinin maliyeti diisiik tutmak oldugu ve
dolayisi ile tesviklerden faydalanma sebeplerinin de maliyeti diisiirerek en uygun

yontemle faaliyetlerine devam etmek istedikleri anlagilmaktadir.
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> Firmanin Uluslararasi Pazarlama Politikalar1

Belki ¢ok klise bir s6z olacak ama miisteri velinimetimizdir prensibi ile
hareket ediyoruz hep. Miisteri memnuniyetine dnem veriyoruz, gerek evrak agisindan
gerek mallarin iiretimi agisindan, miisteri i¢in maksimum hizmet sunmaya
calistyoruz. Uriinlerdeki reklamasyon yani kalite bozuklugunu en diisiik seviyede
tutmaya calistyoruz. Temel politikamiz miisteri memnuniyetini saglamak ve
firmamiza yeni miisteriler kazandirmaktir. Dolayis1 ile uluslararast pazarlama

stratejilerimizi miisteri odakli olarak uyguluyoruz.

Katilimcimin uluslararasi pazarlama konusunda verdigi bilgiye gore, firmanin
uluslararasi1  pazarlama stratejilerini  miisteri odakli olarak  gelistirdikleri
goriilmektedir. Firma olarak gelenek¢i bir yapiya sahip olduklari igin, miisteri
velinimettir prensibi ile miisteri memnuniyetini hem {iriin hem de hizmet kalitesi
olarak en {list seviyede tutmaya calistiklar1 goriilmektedir. Bu sayede mevcut
miisterileri elde tutup, yeni miisterileri bu sekilde elde etmeye calistiklar

anlasilmaktadir.

> Firmanin Uluslararas1 Pazarlara Yonelme Sebepleri ve TIhracat

Tesviklerin Bu Noktadaki Onemi

Bizim i¢in dis pazar i¢ pazardan daha onemlidir. Yani firma politikalarimizda
ihracat On plandadir. Clinkii i¢ pazardaki yaptigimiz satiglar ile ihracatta
yakaladigimiz geliri yakalayamiyoruz. Yani farkli pazarlarda olmak ve gelirlerimizi
arttirmak temel amacimizdir. Giiniimiizde artik i¢ pazar ya da dis pazar ayriminin
yapilmast dogru olmaz. Artik kiiresel pazar olarak nitelendirilen tek bir pazar var.
Hal boyle iken sadece yerel pazarda yer almak bizim i¢in ¢ok bir sey ifade etmiyor.
Biz de elimizden geldigi kadar farkli pazarlarda yer almak i¢in gayret gdsteriyoruz.
Ayrica ihracat yapmaya yonelik verilen tesvikler de dis pazari i¢ pazara gore daha

cazip kiliyor.

Katilimcinin verdigi bilgiden, firmanin dis pazardan elde ettigi gelirin i¢
pazarda elde edilen gelirden cok fazla oldugu, farkli pazarlarda yer alarak ihracat ile

daha fazla gelir elde etmek istedikleri anlagilmaktadir. Ayrica katilimeinin i¢ pazar
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ve dis pazar ayriminin yapilmayip, diinyanin tek bir pazar olarak goriildiiglini ifade
etmesi, firmanin kiiresellesmenin bilincinde oldugunu gostermektedir. Bunun yani
sira uluslararasi pazarlara yonelmede ihracat tesviklerinin etkisi konusunda, ihracat

tesviklerinin dis pazari i¢ pazara gore daha cazip kildig1 anlasilmaktadir.

> Uluslararasi Pazarlama ve Ihracat Tesvikleri iliskisi

Pazarlama faaliyetleri acgisindan direkt olarak verilen tesvik var mu
bilemiyorum. Ancak faydalandigimiz fuar tesviklerini pazarlama agisindan
diistinebiliriz. Clinkii fuarlara katilmaktaki amacimiz, firmamizi, mevcut ya da yeni
irlinlerimizi miisterilere pazarlamaktir. Dolayisi ile pazarlama agisindan sadece fuar

tesviklerinden faydalaniyoruz diyebilirim.

Katilimcidan alinan bilgiye gore, uluslararasi pazarlamaya yonelik direkt
olarak verilen ihracat tesvikinin olup olmadig1 konusunda bilgisinin olmadig1 ancak
firma olarak faydalandiklar1 fuar tesviklerinin iiriin tanitim1 ve pazarlama konusunda

dolayli olarak uluslararasi pazarlamaya bir etkisi oldugu goriilmektedir.

> Thracat Tegviklerinin Uluslararasi Pazarlamaya Etkisi

Oncelikle dahilde isleme rejimini kullandigimiz i¢in bu konuda bir
yaklasimda bulunmak istiyorum. Yurti¢inde yeterli kalitede hammadde ya da ara
mamul bulamadigimiz i¢in bu maddeleri dahilde isleme rejimi kapsaminda ithal
edebiliyoruz. Dolayist 1ile {riinlerimizin kalitesini bu tesviki kullanarak
arttirabiliyoruz. Bunun sonucunda da kaliteli {iriinlerimizi dis pazarda da pazarlama
olanagia sahip oluyoruz. Bir bakima kalite acisindan diger firmalar ile rekabet
edebilir duruma geliyoruz. Diger bir acidan yeni pazarlara girme konusunda daha
cesur hareket etmemize ve pazarlama faaliyetlerinde rekabet edebilir bir avantaj
yakalamamiza katki sagliyor. Ozellikle KOBI tanimima uygun firmalarin biiyiimesi

ve ihracat seviyelerini arttirmalari igin tegvikler ¢ok 6nemli bir yer kaplamaktadir.

Katilimcinin verdigi bilgiler neticesinde, kullandiklar1 dahilde isleme rejimi
sayesinde yurtdisindan getirdikleri kaliteli ara mallar ile daha kaliteli mallar tireterek

bu mallarin uluslararasi pazarlarda kaliteli iiriin acisindan rekabet edebilir durumda
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olduklarin1 gostermektedir. Dolayisi ile bu kaliteli iiriin ile yeni pazarlara girme

konusunda daha cesur hareket ettikleri anlagilmaktadir.

» Ar-Ge Tesviki Hakkinda Bilgi ve Kullanimi

Hem iiriin konusunda hem de piyasa konusunda arastirma yapiyoruz. Pazarin
nabzini tutarak iiriin ve pazarlama stratejilerimizi ona gore belirlemeye galistyoruz.
Ar-Ge icin kendi biitcemizden pay ayirtyoruz. Bu konuda tesvik kullanmiyoruz.
Rekabetci bir yapiya sahibiz ve bu yapimizi siirdiirebilmemiz igin Ar-Ge ye verilen

Oonemi arttirmamiz gerektiginin farkindayiz.

Katilimecidan alinan bilgiye gore, firma rekabetci bir yapiya sahip oldugu icin
tirlin ve pazarlama konusundan siirekli arastirma ve gelistirme yaptigi, ar-ge ile ilgili
maliyetleri kendi biitgelerinden karsiladiklar1 ve ar-ge konusunda herhangi bir

tesvikten faydalanmadiklar goriilmektedir.

» Firmamin Sahip Oldugu Sertifikalar ve Cevre Maliyetleri Destekleme
Tesviki

Elbette sahip oldugumuz sertifikalar var. Bunlar iiriin kalitesini gdsteren
Ecoteks, iirlinlerin %100 pamuktan yapildigina dair Woolmark ve tirlinlerin organik
oldugunu gosteren GOTS sertifikalaridir. Bu belgeleri almak konusunda tesviklerden

yararlanmadik. A¢ikgasi bu konuda destek verildiginden haberim yoktu.

Katilimcmin verdigi bilgi neticesinde, firmanin {riin igerigi, kalitesi ve
kullanilan hammaddenin organik bir yapida oldugunu belgeleyen cesitli sertifikalarin
oldugu, ancak bu belgeleri almak i¢in c¢evre maliyetleri destekleme tesvikinden
faydalanmadiklari, dahas1 bu ve benzeri belgelerin tedariki icin tesvik saglandigi

konusundan bilgelerinin olmadig1 anlasilmaktadir.

> Uluslararasi Pazarlama icin Egitim ve Istihdam Destegi

Uluslararas1 pazarlama konusunda mevcut ¢alisanlarimizi ve yeni calisanlari

firma icinde egitiyoruz. Ancak c¢alisanlarimiz i¢in dis ticaret kursu gibi bir
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yonlendirme olmadi. Onceki calistigim firmada 6zel bir danmismanlik firmasinin
verdigi serbest bolge ile alakali bir dig ticaret kursuna katilmistim. Egitim ve

istihdam destegi konusunda bir bilgim yok.

Katilimciin verdigi bilgi, firma calisanlarmin dis ticaret ya da uluslararasi
pazarlama konusunda egitim desteginden faydalanmadigini, sirket i¢i egitimin
mevcut oldugunu gostermektedir. Ayrica firma yetkilisinin egitim ve istihdam

destegi konusunda yeterli bilgiye sahip olmadigi goriilmektedir.

» Pazar Arastirmasi Destegi

Acme Grup altindaki Artemis Hali firmamiz i¢in ciddi anlamda uluslararasi
pazar arastirmasi yapiyoruz. Artemis hali markamizla Amerika’ya, Almanya’ya,
Arap iilkelerine ve Tirki Cumhuriyetlere girmeyi diislinliyoruz. Dolayist ile bu
pazarlar i¢in pazarlama aragtirmalarimiz devam etmektedir. Ancak pazarlama

arastirmasi konusunda da bu tesviki kullanmadik.

Katilimeinin verdigi yanita gore, firmanin Artemis hali markasi i¢in Avrupa,
Orta Asya ve Tiirki Cumhuriyet lilkelerinde ciddi anlamda pazarlama arastirmasi
yaptiklar1 ancak bu pazarlama arastirmalar1 i¢in pazarlama arastirmasi desteginden

faydalanmadiklar goriilmektedir.

» Uluslararasi Fuarlara Katilim ve Fuarlara Katilim Destegi

Ulusal ve uluslararas1 fuarlara katiliyoruz ve bu konuda tesvik de
kullaniyoruz. ITKIB vasitast ile s6z konusu fuarin Ekonomi Bakanligi tarafindan
desteklenip desteklenmedigi konusunda bilgi alarak, eger uygun goriirsek fuar
konusunda destek aliyoruz. Sirketimiz ac¢isindan kiiresel pazarda iirlinlerimizi
tanitmak ve yeni miisteri portfoyli olusturmak i¢in fuarlara katilim ¢ok Gnemli,
ozellikle sektor ile alakali yurtdisi fuarlarini kagirmiyoruz. Italya, Fransa, Almanya
ve Rusya gibi birgok tilkede katilimc1 ya da ziyaretgi olarak fuarlara katildik. Yurtici
fuarlara katilim genelde sektorde ben de varim demek icin prestij amagli olmaktadir.
Yurtdis1 fuarlarda ise amacimiz, mallarimiz1 ve firmamizi tanitmak, miisterilere bu

irtinii en kaliteli biz tretiyoruz demektir. Fuarlarda yeni misteriler ile tanisiyoruz.
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Biz miisteri ararken, miisteriler de yeni firma arayisi iginde olduklari igin arz-talep
dengesi gibi orta noktada bulusuyoruz. Birgok miisteriyi bu fuarlar sayesinde
kazandik. Ayrica sektordeki yeni gelismelerin paylasildigi sektorel kongrelere de

katiliyoruz.

Katilimcinin verdigi bilgiye gore, firmanin sektorii ile ilgili yurti¢i ve yurtdist
fuarlara katildigt ve bu fuarlara katilim i¢in fuar tesviklerinden faydalandigi
goriilmektedir. Firmanin ITKIB’den fuarin Ekonomi Bakanlig1 destegine tabii olup
olmadig1 konusunda bilgi aldiktan sonra katilmasi, fuarlara ¢ok sik katildiklarini ve
fuar tesvikinden de genelde faydalandigi anlagilmaktadir. Yurtici fuarlara rakiplere
ve sektore kendilerini gdstermek i¢in katilirken, yurtdisi fuarlara {iriinlerini tanitmak,
firmalarmi tanitmak, yeni miisteriler elde etmek amaci ile katilmalari yurtdist

fuarlara yurtici fuarlardan daha fazla 6nem verildigini géstermektedir.

» Uluslararas1 Pazarlama Faaliyetleri Yiiriitme ve Yurtdisi Ofis-Magaza

Ac¢ma Destegi

Yurtdisinda ofis veya magazamiz yok. ingiltere ve Faroe adalarinda pazar
acisindan ¢ok giiclilyliz. Resmi olmasa da bu iilkelerde pazarlama faaliyetlerimizi
yiirliten distribiitorlerimiz var. Tesvik konusunda bilgim var ancak kisa siirede
kullanmay:1 diistinmiiyoruz. Ancak eger bahsettigim iilkelerde ihracat seviyemiz daha

ileri diizeye yiikselirse, kiigiik bir fabrika gibi bir alan kiralamay1 diistinmiistiik.

Katilimemin verdigi bilgiye gore, firmanin yurtdisinda ofis ve magazasinin
olmamasi, faaliyette bulunduklari pazarlarda resmi olmayan bir sekilde distribiitorler
kullanmas1 firmanin bu gibi faaliyetler icin yeni maliyetlere katlanmay1
istemediklerini gostermektedir. Firma yetkilisinin yurtdisi ofis-magaza agma
konusundaki destekten haberdar olmasi ama yakin zamanda kullanmak istememeleri

heniiz dis pazarlarda ofis ve magaza acacak seviyede olmamalarini gostermektedir.

> TIhracat Tesvikleri icin Arac1 Kullanimm

Arac1 firmalar kullanmiyoruz. Bazi firmalar genellikle bu konuda

danmismanlik firmalarimi araci olarak kullaniyorlar. Biz firma prensibi olarak
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kullanacagimiz tesvikler icin direkt olarak yetkili kurum ve kuruluslar ile iletisime
geciyoruz. Danmigmanlik firmalart bu is i¢in verilen tegvikin bir miktarmi hizmet
bedeli olarak kendileri almak istiyorlar. Bu sebeple danigsmanlik firmalarimi

kullanmay1 uygun bulmuyoruz. Bu konuda en biiyiik destek¢imiz ITKIB dir.

Katilmciin  verdigi bilgiye gore, firma tesvik kullanimi konusunda
danismanlik firmalar1 gibi araci firmalarin ihracat tesvikinden belli bir miktart hizmet
bedeli olarak kendilerine ayirmalarindan dolayr araci firmalari kullanmadiklar
anlasilmaktadir. Bu konuda bilgi ve belge tedariki konusunda iiyesi olduklar1 ITKIiB

ile baglant1 kurduklar1 anlasilmaktadir.

» Uluslararasi Pazarlardaki Tiirk Mah Algisi ve Turquality Destegi

Acikcas1 pazarda olumsuz bir yargt yok. Miisteriler dncelikle aradig: iirlinii
uygun fiyat ve kalitede tiretecek firmalar1 ariyorlar. Belki uygun firmay: bulduktan
sonra Uriiniin menseini dikkate alabilirler. Su zamana kadar direkt olarak herhangi bir
onyarg1 ile karsilasmadik. Artemis hali markamiz i¢in Turquality desteginden
faydalanmay1 diisiinliyoruz. Ancak heniiz arastirma asamasindayiz. Ayrica
Turquality biinyesine alinabilmek icin firma olarak belirli yetkinlige ulagsmak ve

sartlar1 saglamak gerekmektedir.

Katilimcmin verdigi bilgiye gore, firmanin uluslararasi pazarlarda Tiirk mali
konusunda olumsuz bir geri bildirim almadiklar1 anlagilmaktadir. Firma yetkilisinin
Turquality konusunda verdigi cevaplar, konu ile ilgili yeterli diizeyde bilgiye sahip
oldugunu gostermektedir. Ancak firmanin sahip oldugu Artemis hali markasinin
Turquality kapsamina alinmasi i¢in yeterli sartlar1 tasimamasi s6z konusu markanin

kiiresel bir marka seviyesine heniiz ulasamadigini géstermektedir.

» Uluslararasi Pazarlara Yonelik Tasarimlar ve Tasarim Destegi

Uriin tasarimlarimizi tasarim ekibimiz tarafindan gergeklestiriyoruz. Bu ekip
bu isi ciddi anlamda yapiyor. Piyasa sartlarini, yenilikleri dikkate alarak yeni iiriin
tasarimlar1 yapiyorlar. Bu konuda bir tesvik kullanmiyoruz. Belki ileriki donemlerde

kullanilabilir.
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Katilimcimin verdigi bilgiye gore, firmanin iiriin tasarimi igin 6zel bir ekibinin
olmasi tasarima verdigi onemi ve pazardaki yenilikleri takip ederek iirinlerin bu
dogrultuda tasarlandigim1i  gostermektedir. Tasarim konusunda tesviklerden
faydalanilmamasi ve ileriki donemlerde kullanilmaya sicak bakilmasi tasarim destegi

konusunda bilgiye sahip olundugunu gostermektedir.

» Uluslararasi Pazarlardaki Rekabetin Siddeti ve UR-GE

I¢ pazarda da dis pazarda da ciddi bir rekabetten sdz edilebilir. Artik eskisi
gibi kolay bir sekilde miisteri bulunmuyor. Miisteri bulunsa da elde tutulamiyor.
Rekabet tistlinliigii saglamak icin artik tek basina fiyat yeterli olmuyor. Miisteri
diisiik fiyatin yani sira, uygun kalite, 6deme kolayligi, tasima kolaylig1 gibi birgok
etken agisindan kolaylik bekliyor. Miisteriyi her a¢idan doyurmali, tatmin
etmelisiniz. Ur-Ge tesviki konusunda ¢ok bilgim yok.

Katilmemin dis pazarda rekabetin ¢ok yogun oldugunu ifade etmesi,
firmanin uluslararas1 pazarlarda ciddi seviyede rekabetin siddetini hissettigini
gostermektedir. Katilimeinin, miisterinin diisiik fiyatin yani sira birgok agidan
kolaylik bekledigini sdylemesi, pazarda miisterinin karar verici konumda oldugunu
ve bu miisterinin tatmin edilmesi gerektigini gostermektedir. Firma yetkilisinin Ur-

Ge tegviki konusunda yeterli bilgiye sahip olmadig1 goriilmektedir.

> Thracatta KDV Istisnas1 Uygulamasi

Tekstilde % 8’lik bir KDV istisnas1 uygulaniyor. Elbette firmalar1 ihracata
tesvik etmek acisindan Onemli bir destek oldugunu sdyleyebilirim. Ancak bu

istisnadan yararlanmak i¢in bol bol ithracat yapmak gerekiyor.
Katilimcinin KDV istisnasi konusunda bilgisi oldugu goériilmektedir. Ayrica

kiiciik captaki ihracatlar sonucu KDV istisnasinin ¢ok bir sey ifade etmedigi, KDV

istisnasinin bol bol ihracat yaparak etkisinin hissedilecegi goriilmektedir.
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> Tiirk Eximbank Kredileri

Onceki ¢alisigim firmada ve su an calisigim firmada Eximbank kredileri
kullandik ve kullanmaya devam ediyoruz. Su an i¢in ihracata hazirlik kredisi ve Sevk
oncesi ihracat kredisi kullaniyoruz. Bu kredileri liretim ve pazarlamaya yonelik
olarak kullaniyoruz. Ancak diger tesviklerde oldugu gibi bu kredileri kullanmak
istiyorsaniz, ihracat yapmaniz gerekmektedir. Aliman kredi mutlaka ihracata

yanstyor. Eximbank kredisinin yani sira 6zel banka kredileri de kullaniyoruz.

Katilmemin verdigi bilgiye gore, firma Eximbank kredilerinden eskiden
faydalanmis ve su anda da faydalanmaktadir. Eximbank kredilerinin iiretim ve
pazarlamada kullanmasi, firmanin bir yandan yatirnm amach olarak iiretim
kapasitesini arttirmay1 amaglarken, diger yandan pazarlama faaliyetlerine katkida

bulunmay istedigi goriilmektedir.

> Dahilde ve Haricte Isleme Rejimleri

Dahilde isleme rejimi konusuna daha 6nce degindim ve firma olarak dahilde
isleme rejimini kullanityoruz. Bize en biiyiik artis1 cesitli vergi tiirlerinden muaf

olmamizdir. Harigte isleme rejimini hi¢ kullanmadik.

Katilmemin verdigi bilgiye gore, firmanin harigte isleme rejimini hig
kullanmadig1, bunun yani sira vergi avantaji gibi nedenlerden dolay: dahilde isleme

rejimini kullandigr goriilmektedir.

> Thracat Tesviklerine Yonelik Goriis ve Onerileriniz

Ihracat tesviklerini bildiklerimizi zaten kullaniyoruz, bilmediklerimizi de
zamanla  kullanacagimizi  disiinliyorum.  Ancak  bunun  planlama ve
programlanmasinin ¢ok iyi yapilmasi gerekmektedir. Tesviklerin pazarlamaya etkisi
denilince aklim su geldi: tesvikler her zaman maliyetleri diisiirece8i igin,
maliyetlerden elde edecegimiz ek gelirleri pazarlama, tanmitim gibi farkli alanlarda
kullanabiliriz. Tesvik almak her zaman igin maliyetleri diisiirecegi i¢in, bu diisen

maliyetlerden elde edecegimiz kari farkli alanlarda kullanabiliriz. Tesvik oncesi ya
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da sonrasi olarak karsilastirirsam, elbette ihracat kapasitemizin dahilde isleme rejimi

ve fuar tegvikleri sayesinde hissedilir derece arttigini sdyleyebilirim.

Katilimcmin firmanin  bildikleri ihracat tesviklerini kullandiklari ama
bilmedikleri tesvikleri kullanmadiklarin1 ifade etmesine ragmen, bildikleri bir¢ok
tesviklerden de faydalanmadiklari goriilmektedir. Tesviklerin  uluslararasi
pazarlamaya etkisi konusunda, tesvikten elde ettikleri maddi yonden indirim veya
gelirleri uluslararasi pazarlama i¢in kullanmalar1 uluslararasi pazarlamaya verdikleri
onemi gostermektedir. Ayrica ihracat tesvikleri sonrasi ihracat kapasitesinin artmasi,

kullanilan tesviklerin ne kadar faydali oldugunu gostermektedir.

» Tesviklerin Yeterliligi Hakkindaki Goriisleri

Tesvikler acikcasi yeterli diye diisiiniiyorum. Bu konuda yapilan ¢alismalari
takdir ediyorum ve ITKIB bu konuda bize ¢ok destek oluyor. Tesvik kullanim ya da
basvuru esnasinda herhangi bir sikint1 ile karsilasmiyoruz. Artik her sey elektronik
sistem lizerinden yapildig: icin ¢ok kolay oluyor. Siz her seyi diizgiin yaparsaniz,
gerisini zaten onlar hallediyorlar. Su an igin baska bir destege gerek olmadigini

diisiiniiyorum.

Katilimcmin verdigi bilgiler neticesinde, tesviklerin kullanimi, bagvuru siireci
gibi konularda herhangi bir sikint1 olmadigi, dolayisi ile katilimcinin tegvikleri yeterli

buldugu goriilmektedir.

> Firmamzin Hedefleri

Firma olarak hedefimiz, sektordeki biiylime ve gelismeye ayak uydurarak
makine parkurumuzu ileriye gotiirlip liretim ve ihracat kapasitemizi arttirmaktir.

Biitiin ¢aligsmalarimizi bu yonde siirdiirmeye calisiyoruz.

Katilimcmin verdigi bilgiye gore, firmanin temel amaci iiretim ve ihracat

kapasitelerini artirmak oldugu goriilmektedir.
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SONUC ve ONERILER

Ulkelerin dis ticarette izledikleri iki temel politika vardir. Bunlardan biri,
ticarette korumacilig1 benimseyip ithal edilen mallarin yurtici iiretim ile tedarikini 6n
goren ithal ikameci politika iken, bir digeri ise uluslararasi pazarlar ile kaynagmay1
benimseyip disa agilarak ihracati arttirmay1 hedefleyen ihracata yonelik politikadir.
Ulkemizde ge¢misten giiniimiize kadar her iki politika da uygulamaya konulmustur.
ithal ikameci ekonomi politikasi Planli Kalkinma Déneminin bagladigi 1960’11
yillarda uygulanmaya baslanmig ve Kalkinma Planlarinda da yer almistir. 1980 yilina
kadar planli ve diizenli bir sekilde uygulanan ithal ikame politikasi, bu tarihten sonra
uygulamadan kaldirilarak yerini disa agilma ile birlikte ihracata yonelik sanayilesme
politikasina birakmigtir. 24 Ocak Kararlar1 olarak da bilinen kararlarda ihracatin
arttirtlmasina yonelik kararlar alinarak ithal ikameyi ongoren ekonomi politikasi

terkedilmistir.

Bu tarihten sonra ihracata verilen 6nem sonucu isletmeleri ihracat yapmaya
tesvik etmek amaciyla 6zellikle sanayi alaninda ihracata yonelik tesvik ve destekler
uygulanmaya baslamistir. Bu tesvik ve destekler sayesinde ithal ikamenin
uygulandigr doneme gore ihracatta hissedilir derecede bir artiy meydana gelmistir.
Ancak bu donemde verilen tesvikler kisa vadeli ve daha ¢ok parasal oldugu i¢in uzun
soluklu olamamigtir. 1990’1 yillarda DTO’ye iiye olunmasi ve AB ile yapilan
gimriik birligi anlagsmasi ile ihracat tesvikleri yeni bir boyut kazanmis ve yapilan
yeni diizenlemeler ile daha saglikli yiiriitiilmeye baslanmistir. Giintimiizde de siirekli
yenilenen ve yenileri eklenen tesvik ve destekler ile ihracat yapan firmalara
uluslararast pazar sartlarinda her acidan esit kosullar saglamak icin destekler

verilmeye devam etmektedir.

Ihracat tesvikleri isletmeler igin dolayisi ile iilkeler icin 6nemli bir yer
tutmaktadir. Bu agidan ihracat tesviklerinin 6neminin degerlendirilmesi i¢in Acme
Grup ile derinlemesine miilakat gergeklestirilmistir. Firmanin dig ticaret miidiresinin
30 sorunun yer aldig1 derinlemesine miilakat formu iizerinden ihracat tesviklerinin
Uluslararas1 pazarlama ile iligkisine yonelik goriisleri alinmistir. Arastirma

ornekleminin tek bir isletme olmasi1 sebebiyle arastirma sonucu genelleme
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yapilamamaktadir. Gergeklestirilen derinlemesine miilakat sonucunda ihracat

tegvikleri ile uluslararasi pazarlama arasinda gesitli iligkiler tespit edilmistir.

e Acme Grup’un, biitiin grup firmalarinda izledigi temel strateji, bilgi ve
teknolojiyi birlestirerek yeniliklere, pazar sartlarina uyum saglamaktir.
Dolayist ile isletmenin, izledigi bu strateji ile glinimiiz pazar kosullarina

uyum sagladigi goriilmektedir.

e Uriinlerindeki kaliteyi sahip oldugu sertifikalar ile belgeleyen Acme Grup’un,
miisteri memnuniyetini maksimum seviyede tutan, {irlin ve hizmet
kalitesinden 6diin vermeyen, i¢ ve dig pazarda etkin bir sekilde faaliyet

gostermeye calisan bir firma oldugunu gostermektedir.

e Acme Grup yaklasik 30 senedir c¢esitli alanlarda faaliyette bulunmaktadir
ancak 4 senedir aktif olarak ihracat yapmaktadir. Ihracatta ¢ok fazla bir
tecriibeye sahip olmamalarina ragmen kisa silirede dis pazarlarda gelisim
gostererek 20 den fazla iilkeye ihracat yapmaktadirlar. Ihracatta gesitli
sikintilar yasasalar da, bu sikintilara katlanacak kadar ihracata Onem
verdikleri  goriilmektedir.  Karsilagilan  sikintilar  genellikle  tasima
maliyetlerinin yiiksek olmas1 ve iriin fiyatlariin alicilar tarafindan ytiksek
bulunmasidir. Uriin fiyatlarrm dahilde isleme rejimini kullanarak asag
cekebildikleri goriilmekte ancak tasima maliyetleri konusunda herhangi bir
tesvik olmamasi isletmeyi bu problem ile basa ¢ikma konusunda zora soktugu

gorilmektedir.

e Bu arastirmada arastirilan diger bir etki isletmenin ihracat tesvikleri
konusunda yeterli bilgiye sahip olup olmadigidir. Derinlemesine miilakat
sonucunda isletmenin ihracat tesvikleri konusunda genel bilgisinin oldugu
ancak her bir tesvik konusunda yeterli bilgiye sahip olmadigi, 6zellikle yakin
zamanda uygulamaya konulan Uluslararas1 Rekabeti Gelistirme (Ur-Ge) gibi

tesvikler konusunda bilgisinin hi¢ olmadig: ortaya ¢ikmaistir.

e Arastirma sonucunda en fazla haberdar olunan tesvikler Dahilde Isleme

Rejimi, Yurtici ve Yurtdist Fuar/Sergi Destegi ve Eximbank Kredi
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Destegidir. Ayn1 zamanda bu tesviklerin en fazla haberdar olunan tesvikler
olmasinin yani sira en fazla kullanilan ve memnuniyet seviyesi en yiiksek

olan tesviklerdir.

Isletmenin ihracata yonelmesinin temelinde i¢ pazarda miisteri bulmakta
zorlanmalari, dis pazardan elde edilen gelirin i¢ pazardan fazla olmasi, artik
yerel pazarlarda da kiiresel rakiplerin yer almasi ve buna bagli olarak
diinyanin tek bir pazar olarak goriilmesi yer almaktadir. Bu agidan isletmenin
ihracata ihracat tesvikleri sayesinde yonelmedikleri, ihracat tesviklerini
ihracatta maliyetleri diislirmek amaciyla sonraki yillarda yoneldikleri
goriilmektedir. Buna ek olarak yerel pazarda da kiiresel rakiplerin yer almast,
isletmenin farkli pazarlara giris yapmasina neden olmustur. Arastirmada
isletmenin kiiresellesmenin farkinda oldugu ve bu kiiresel sartlara uyum

saglamaya c¢aligtig1 ortaya ¢ikmuistir.

Aragtirilan diger bir konu isletmelerin ihracat tesvikleri konusunda araci
danismanlik firmalara bakislar1 ve ihracat tesviklerine basvuru konusunda bir
problem olup olmadigidir. Bu agidan isletmenin ihracat tesvikleri konusunda
danigmanlik firmalarimi kullanmadigr ve kullanmayir da diisiinmedigi, her
tiirlii destek i¢in bagli bulunduklari ITKiB’den destek aldiklari
goriilmektedir. Thracat tesviklerinden faydalanma amaglar1 tamamen
maliyetleri diistirmek oldugu i¢in danismanlik firmalarin ek maliyetler
olusturdugu diistincesi ile danigmanlik firmalarina karsi olumsuz diisiincede

olduklar1 ortaya ¢ikmustir.

Aragtirmanin temel tasin1 olusturan ihracat tesviklerinin uluslararasi
pazarlamaya etkisinin olup olmadig1 konusunda arastirma sonucu bir etkinin
oldugu goriilmektedir. Firma yapisal olarak gelenek¢i bir yapiya sahip
oldugundan miisteriye velinimet gozii ile bakilmakta ve bu sebeple pazarlama
stratejilerinin merkezine miisteri menfaatini yerlestirmektedir. Ihracat
tesviklerinden yurtdist fuar desteginin, miisteri odakli olarak pazarlama
faaliyetlerini yiiriiten firmanin iiriin ve hizmetlerinin tanittimi ve pazarlanmasi
konusunda dolayli olarak énemli bir etkisi oldugu arastirma sonucu ortaya

cikmistir. Ayrica dahilde isleme rejiminde saglanan maliyet avantaji ile elde
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edilen ek maddi gelirler iiriin ve hizmetlerin uluslararas1 pazarlarda
tutundurulmasina yonelik kullanildigi arastirma sonunda ortaya c¢ikan bir
diger etkidir. Kredi agisinda ise isletmenin Eximbank Kredi tilirlerinden
Thracata Hazirlik Kredileri ve Sevk Oncesi Reeskont Kredileri kullandiklar:
ve bu kredilerin bir kismini pazarlama faaliyetleri igin tahsis ettikleri
goriilmektedir. Dolayisi ile isletmenin aktif olarak ge¢miste kullandigr ve
kullanmaya devam ettigi tesvik, destek ve kredilerin direkt veya dolayh
olarak uluslararas1 pazarlama stratejilerine yon verdigi ve uluslararasi
pazarlama faaliyetlerini etkiledigi ortaya ¢ikmistir. Ayrica yine dahilde
isleme rejimi sayesinde yurtdisinda kaliteli hammaddeler ithal edilerek, nihai
iriinlerin kalitesinin arttirildig1 ve dolayisi ile kalite agisindan kiiresel rakipler
ile rekabet edilebilir duruma gelindigi ifade edilmistir. Bu durum ihracat
tesviklerinden dahilde isleme rejimi sayesinde kaliteli {irtinlerin tretildigi,
kalite agisindan uluslararasi standartlarin yakalandigi ve {irtinlerin kalitesinin
firmanin uluslararasi pazarlama stratejilerine olumlu bir etki yarattigi

goriisiinti desteklemektedir.

Arastirma sonucunda igletmenin verilen ¢ogu tesviklerden haberdar olmadig,
bazilarindan ise haberdar olup kullanmadiklar1 ortaya ¢ikmustir. Isletme,
devlet destekleri kapsaminda yer alan Ar-Ge Destegi, Pazar Arastirmasi
Destegi, Yurtdis1 Ofis/Sube/Magaza A¢gma Destegi, Turquality Destegi gibi
destekler konusunda bilgi sahibi olmasimma ragmen hi¢ birinden
faydalanmamaktadir. Bu faaliyetlerden Ar-Ge ve Pazar arastirmasi
calismalarini kendi biitgesi ile gerceklestirmektedir. Bu desteklerin yani sira,
yine devlet destekleri kapsaminda yer alan egitim, istihdam, tasarim ve Ur-Ge
destekleri hakkinda firmanin yeterli bilgiye sahip olmadig1 ve bu sebeple de

desteklerden faydalanmadig1 saptanmistir.

Arastirma sonuglar1 biitliinsel olarak degerlendirildiginde, gelismekte olan

ilkelerin kalkinmas1 ve refah diizeyinin artirilmasi konusunda 6nemli bir yere sahip

olan ihracat i¢in saglanan devlet destegi ve kredi gibi tesviklerin yeterli diizeyde

kullanilmadigi, bazi tesvikler konusunda yeterli bilgiye sahip olunmadigi ortaya

cikmigtir. Ayrica arastirma sonucu isletmeleri ihracata yonlendirmek, uluslararasi

pazarlarda faaliyet gosteren isletmelere rekabet iistlinliigii saglamak gibi bir¢ok
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acidan avantajli duruma getirerek, ihracati arttirmak amaciyla saglanan tesviklerin

dolayli ya da direkt olarak uluslararas1 pazarlamaya etkisi oldugu ortaya ¢ikmustir.

Arastirma sonucu saglanan mevcut tesviklerin yeterli diizeyde oldugu,
uygulama esnasinda herhangi bir sorunla karsilasiimadigi ortaya ¢ikmistir. Ancak
mevcut tegviklerden bazilarinin kullanilmamasi hatta bilinmemesi, ihracata yonelik
saglanan kredilerin yeteri kadar talep edilmemesi gibi belirtiler ihracat tesviklerinin
yeteri kadar tanitilmadigini gostermektedir. Tesvikleri saglayan kamu kurum ve
kuruluglarin veya araci firmalarin ihracata yonelik saglanan tesvikler hakkinda
isletmeleri daha fazla bilgilendirmeleri gerekmektedir. Diger bir oneri yetkili
kurumlarin ihracatta karsilasilan sorunlar tizerine gerekli arastirmalar1 ve incelemeler
yaparak ve ayrica uluslararasi pazarlarda meydana gelen degisimleri takip ederek ya
mevcut tesviklerde diizenleme yapmalart ya da yeni tesvikler olusturmalar
gerekmektedir. Ayrica yiiriirlikte olan ancak kullanilmayan destek veya kredi
tesviklerinin yiirlirliikten kaldirilmasi ya da iizerinde degisiklik yapilmasi

onerilmektedir.
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Ek 1: Derinlemesine Miilakat Soru Formu

Sayin Yetkili,

Bu calisma; Istanbul Ticaret Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme
Ana Bilim Dali Yiiksek Lisans dgrencisi Ibrahim AVCI tarafindan, Prof. Dr. Ozgiir
CENGEL damsmaliginda vyiiriitiilen, “Thracatta Uygulanan Tesviklerin
Uluslararas1 Pazarlamaya Etkisi ve Bir Uygulama” isimli tez ¢alismasinda
kullanilmak iizere hazirlanmistir. Bu goriismeden elde edilecek veriler sadece bu

calismada kullanilacaktir.

Prof. Dr. Ozgiir CENGEL Ibrahim AVCI
Istanbul Ticaret Universitesi Istanbul Ticaret Universitesi
ocengel@ticaret.edu.tr ibrahimm_avci@hotmail.com

1. Kendinizi kisaca tanitir misiniz?

“Tabi, ben Niliifer Alidaki ismim, 1985 senesinde dis ticaret yani kambiyo
servisinde, eskiden kambiyo servisi diye gecerdi, bu béliimde ise bagladim. Ilk
calistigim firma Eminénii’'nde Musevi bir firmaydi. Fabrika Yalova’'da, merkez de
Sultan Hamam’daydi. O donemde ¢ok yogun pamuk ipligi ihracatimiz olurdu,
ozellikle Italya’ya. Daha sonra akrilik iplik, akrilik pamuk yaptik. Pazarlari
gelistirerek gerek i¢ piyasada gerek de dis piyasa faaliyet gosterdik. Ben o sirkette
17 sene ¢alistim. 17 sene ¢alistiktan sonra bu gsirketin fabrikast 20 ay iiretimini
durdurdu. Clinkii kapasite artirimina gitti. Kapasite artirimina gidince de Diinya
Bankasi’ndan, IFC den kredi falan aldi, o donemde bir sikintiya girdi ve dolayisiyla
bor¢larint 6deyememekten dolayr bir 20 ay faaliyetlerini durdurdu. Ben de oradan
ayrildim. Ayrildiktan sonra bir 3-4 ay evde oturdum ve sonra Eren Holding’e girdim.
Eren Holding de ithalat departmaninda gérev yaptim. Sonra bu Musevi patronlarim
fabrikayr kiraya verdiler. Kiralayan firma da beni istedi ve ben o sirkete gittim. Eren
Holding den c¢iktiktan sonra 5 sene bu firmada ¢alisttim ancak firma demir ¢elik
kékenli bir firma oldugu icin tekstil ile alakali olmadiklarindan isleri 5 sene
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yiiriitebildim. Eski firmanin borglarinin ¢ok olmasindan dolayi, bu borglar ile basa
ctkamadiklarindan tamamen bu isi biraktilar ve ben o donemde emekli oldum. Su an
calistigim firma 5 sene ¢calistigim firmanmn iplik bayisi idi. Sonra bu patronlarim beni
bildikleri, tamdiklar: icin beni ¢agirdilar ve 4 senedir de buradayim ve 85
senesinden itibaren de sayarsamiz 30 senedir dis ticaretin icerisindeyim. Ilk
calistigim sirkette yatirim tegviki, ihracat tesviki, o zaman ihracat tesviki idi su anda
dahilde isleme oldu. Yani dis ticaret adina bir okul gibi ben orada her seyi temelden

ogrendim. Su anda bu firmada dis ticaret miidiresi olarak gorev yapryorum.”

2. Firmaniz hakkinda kisaca bilgi verir misiniz?

“Bu firmal 988 yilinda Gaziantep merkezli olarak faaliyetlerine basladi. Acme Grup
olarak birkag tane sektorde faaliyet gosteriyor. Bunlardan bir tanesi Antep 'teki
biitiin tasit muayene istasyonlarinin isleri var. Bir hali fabrikasi var, o da yaklagik
2,5 sene once kuruldu. Arti 2010 senesinde Antep 'te kurulmus bir de iplik fabrikamiz
var. Fakat bu iplik fabrikamizi simdi Yalova'ya tasidik. Hani Antep biraz uzak
oldugu icin, iiretimden ¢ikan mallari Istanbul’a getirmek biraz malivetli oluyor.
Boyahanemiz var Antep’te, boyahane Antep’te kalacak. Acme Grup altinda yaklasik
olarak 650 ¢alhsanimiz var. Acme Grubun biitiin faaliyetleri Istanbul merkezimiz

olan bu binadan yiiriitiiliiyor.”

3. Firmamzin faaliyet gosterdigi yerel ve dis pazarlar hakkinda bilgi

verebilir misiniz?

“Simdi bizim iplik olarak bir de hali olarak séyleyeyim. Iplik fabrikas: yogun olarak
katma degeri yiiksek mallar satiyoruz. Ornegin akrilikte 6-8 dolara mallar
bulabilirsin ancak yiin iceren mallar maliyeti yiiksek oldugu i¢in bizim en ucuz
malimiz 13-14 dolardan baglar. Dolayist ile katma degeri yiiksek mallar satiyoruz.
Aylik 80 ton iiretimimiz var ama dedigim gibi mal bedeli olarak fazla tutuyor. Yogun
olarak Ingiltere’ye ¢alisiyoruz. Ingiltere’de ¢ok giiclii bir firmamiz var. Onun
haricinde el 6rgii yiiniine, ipine de girdik. Bu iiriin ile daha ¢ok Danimarka gibi
soguk memleketlere satiyoruz. Hem triko hem dokumada da Ingiliz kumasi olarak

tabir edilen iiriin ile yine Ingiltere de faaliyet gésteriyoruz. Ayrica Faroe adalarinda
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cok giiclii bir miisterimiz var, oraya da gonderiyoruz. Yaklasik olarak 20 °den fazla

tilke ile iliskilerimiz mevcut.”

4. Firmamz ne kadar siiredir ihracat yapiyor? Firmamz i¢cin ihracatin

onemi nedir?

“Firmamiz 2011 yilindan itibaren aktif olarak ihracat yapiyor. Ihracata ¢ok onem
veriyoruz ¢iinkii i¢ piyasada c¢esitli  sebeplerden dolayi alict  bulmakta
zorlanabiliyoruz. Agikgast bizim icgin asil hedef ihracat. Soyle de séyleyeyim, i¢
pivasada iiriinlerimizi alan miisterilerimiz, mamul haline getirdikten sonra da
ihracat ediyor. Dolayist ile iiriinlerimiz her durumda ihracata gidiyor yani. Bir
direkt sattiklarimiz var bir de i¢ pazara verilip mamul haline getirildikten sonra

’

satilanlar da var.’

5. Firmanizin ihracat esnasinda karsilastig1 sorunlar var mi? Nelerdir?

“Ihracatta karsilastigimiz en biiyiik sorun fiyat oluyor. Fiyat yiiksek bulunuyor, bir
de tasima maliyetleri mesela navlunlar yiiksek oluyor. Bizi biraz stkintiya sokan bu

gibi durumlar oluyor.”

6. Thracat tesvikleri konusunda bilginiz var mi1? Kisaca diisiincelerinizi

paylasabilir misiniz?

“Evet, bilgim var. Dahilde isleme belgesini kullaniyoruz. Bunun amaci yurtdisindan
ithal mal getirip, bunun yurticinde igleyip mamul haline getirdikten sonra yurtdigina
ihrag¢ etmektir. Dahilde igsleme belgesinin avantaji nedir; KDV ’'den muafsinizdir,
teminat karsihigi getirebilirsiniz ama bunun iginde mutlaka ihracat yapmalisiniz.
Zaten dahilde isleme belgesinin ana seyi ihracattir. Getireceksin, édemeyeceksin
ama mutlaka ihracat yapacaksin. Eger yapmazsan cezai uygulamasi var. Dolayisi ile
bu belgeyi alirken ¢ok iyi planlama yapilmas: lazim. Yani ihracati yaparim diye

]

belge alinmaz. Anlagmanin falan her seyin olmasi lazim ki belgeyi alabilesin.’

7. Su ana kadar ihracat tesviklerinden faydalandimiz mi; faydalanms iseniz

hangileri?
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“Evet, faydalandik ve faydalanmaya devam ediyoruz. Ozellikle dahilde isleme

rejimi ve yurtici ya da yurt disi fuar tesviklerinden faydalaniyoruz.”
8. Thracat tesvikleri icin hangi kurumlara basvurdunuz? Belirtir misiniz?

“Ihracat tesvikleri icin ihracat¢i birlikleri ile iletisime geciyoruz. Sektériimiize hitap
eden Istanbul Tekstil ve Konfeksiyon Ihracatgi Birlikleri’ne (ITKIB) iiyeyiz. Yapilan
her ihracatta nispi miktarda aidatin ihracat¢t birliklere yatirilmasi gerekiyor. Biz de
aidat adi altinda ITKIB e édeme yapiyoruz. Dolayist ile tesvikler konusunda gerekli

bilgi ve destegi bu kurum vasitasi ile elde ediyoruz.”

9. Firmaniz en ¢ok hangi tesviklerden yararlaniyor? En faydah oldugunu

diisiindiigiiniiz tesvikler hangisi ya da hangileri?

“Firma olarak en fazla fuar tesviklerinden yararlandik ve yararlanmaya da devam
etmektedir. Kullandigimiz tesvikler icinde en faydall olarak fuar tesvikleri ve dahilde
isleme rejiminin soyleyebilirim. Zaten firmamiz agisindan faydali oldugunu
diistindiiklerimizi kullaniyoruz. Ayrica ihracat ile direkt olarak baglantisi olmasa da
tiretim kapasitesini arttirmak amaciyla aldigimiz makinalar icin yatirim tegvikinden
de faydalandik. Ornegin hali fabrikamiz icin yeni yeni makinalar getirdik ve bu

makinalar i¢in yatirim tesvikinden faydalandik.”

10. Tesviklerden yararlanma nedenlerinizden bahseder misiniz?

“Acme tekstil olarak 2011 yiuinda ihracat yapmaya basladik. Yeni kurulan bir firma
oldugumuz icin maliyetleri diisiik tutup, aym zamanda piyasada taninmamiz
gerekiyordu. Dolayist ile en uygun yontemler ile ihracati yonelmemiz gerekiyordu ve
biz de elimizden geldigi kadar tesviklere yonelmeye c¢alistik. Maliyeti diigiirme
agisindan ¢ok faydali, hem iilke ekonomisini de etkimiz oluyor. A¢ik¢asi temel neden

’

maliyeti diisiirmek diyebilirim.’

11. Firmamzin uluslararasi pazarlama politikalar1 nelerdir? Paylasir

misiniz?
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“Belki ¢ok klise bir soz olacak ama miisteri velinimetimizdir prensibi ile hareket
ediyoruz hep. Miisteri memnuniyetine onem veriyoruz, gerek evraksal agidan gerek
mallarin iiretimi esnasinda yapabilecegimiz en son nokta ne ise onu yapmaya
calisiyoruz, miisteri  i¢in  maksimum  hizmet  sunmaya  ¢alisiyoruz.
Hammaddelerimizde birinci sinif hammadde kullanarak iiriinlerdeki reklamasyon
yvani malda iiretim a¢isindan ¢ikacak bir hata, kalite bozuklugunu en diisiik seviyede
tutmaya ¢alistyoruz. Miisteriyi nasil memnun ederiz ve nasil elde tutariz bunun
cabast i¢indeyiz. Dolayist ige temel politikamiz miisteri memnuniyetini saglamak ve

firmamiza yeni miisteriler kazandirmaktir.”

12. Firmanizi uluslararasi pazarlara yonelten sebepler nelerdir?

“Dedigim gibi bizim onem verdigimiz tek sey ihracat. Yurtdisimi daha fazla mal
satmak hedefimiz ¢iinkii i¢ piyasada bu voliimii yakalayamiyoruz. Bizim igin dis
pazar i¢ pazardan daha o6nemlidir. Yani firma politikalarimizda ihracat on
plandadir. Ayrica ihracat yapmaya yonelik verilen tesvikler de dis pazari i¢ pazara

’

gore daha cazip kiliyor.’

13. Uluslararasi1 pazarlama faaliyetlerini yiiriitiirken faydalandiginiz ihracat

tesvikleri var mi? Belirtir misiniz?

“Bizim su anda faydalandigimiz fuar tesviklerini ve dahilde isleme belgesini bunun

’

icinde sayabiliriz.’

14. Thracat  tesviklerinin  uluslararas1  pazarlama faaliyetlerinin

yiiriitillmesinde ne derece etkili oldugunu diisiiniiyorsunuz?

“Oncelikle yurtdisindan birinci simf hammadde getirerek iiretimin ¢ok iyi bir sekilde
vapilmasi ve bunun karsisinda da yiiksek standartli mali da ihrag etmektir. Dolayist
ile yiiksek kaliteli mallar ile dis pazarlarda rekabet edebilme sansimiz da

i)

artmaktadir.’
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15. Uluslararas1 pazarlama faaliyetleri kapsaminda Ar-Ge yapiyor
musunuz? Bu konuda Ar-Ge Yardimm tesviki verildiginden haberdar

misimmiz?

“Biz kendimizi nasil gelistirebiliriz, piyasanin nabzini kontrol etme agisindan ar-ge
yvapiyoruz. Pazarin nabzint tutarak iiriin ve pazarlama stratejilerimizi ona gore
belirliyoruz. Piyasada nasil mallar isteniyor, pamuklu mu, angorali mi, bunu
arastirarak makine parkurumuzun el verdigi sekilde degisik seyler yapiyoruz. Hem i¢
pivasa hem de dis piyasa igin yapryoruz. Mesela miisteri elinde bir numune ile
geliyor ve “Bu tirtinii tiretebilir misin?” diyor. Biz onu aliyoruz, analiz ediyoruz,
icindeki karigimlarin oramini belirleyerek iiretmeye ¢alistyoruz. Ar-Ge i¢in kendi

1

biitcemizden pay ayirryoruz. Bu konuda tesvik kullanmiyoruz.’

16. Firmanizin sahip oldugu ulusal ve uluslararasi1 sertifikalar var m?

Hangileri? Bu belgeleri alirken tesviklerden yararlandimiz mi?

“Elbette sahip oldugumuz sertifikalar var. Bunlar boya acisindan iiriin kalitesini
gosteren Ecoteks, iiriinlerin %100 pamuktan yapildigina dair Woolmark ve iiriinlerin
organik oldugunu gosteren GOTS sertifikalaridir. Bu belgeleri almak konusunda

tegviklerden yararlanmadik.

17. Cahsanlarimz1 uluslararas1 pazarlama faaliyetlerinizin yiiriitiilmesi
kapsaminda dis ticaret kurslarina yonlendiriyor musunuz? Bu hususta
egitim tesviki verildiginden haberdar musimz? Bu alanda Kkalifiye
personel saglanmasi i¢in saglanan istihdam destegi hakkinda ne

diisiiniiyorsunuz?

“Su anda yok ancak belki ileride olabilir. Giinden giine biiyiiyen ve gelisen bir
firmayiz ancak heniiz dis ticaret acisindan yeterli yapilanma olusmadi. Onceki
firmalarda serbest bélgeler konusunda bir kursa gitmistim. Tabi egitim tegviki
kapsaminda degildi. Serbest bélgelerin ihracat agisindan onemine yonelikti bu kurs.
Benim gittigim donemden sonra da serbest bélgelere yonelik ihracat yapilmaya

baslandi. Calistigim firma birkag¢ ¢alisani bir danigsmanlik firmasinin diizenledigi dis
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ticaret kursuna gondermisti. Firma kendi biit¢esinden karsilamisti. Su an bu firmada

egitim ya da istihdam desteginden faydalanmiyoruz.”

18. Uluslararas1 pazar arastirmasi yapiyor musunuz? Hedef pazarlar:
belirlemek icin pazar arastirmasi tesviklerinden haberdar misimz?

Faydalandiniz m?

“Uluslararasi pazar arastirmast ozellikle hali alaninda yapryoruz. Ciinkii bizim ciddi
anlamda bir hali ihracatimiz var; ozellikle Antep’ten. Su anda hali ihracati igin
arastirmalarimiz devam ediyor. Hangi iilkelere ne kadar hali ihra¢ edilmis, iste
Suudi Arabistan, Amerika, Almanya, bunlara ek olarak Tiirki Cumhuriyetlere ciddi
anlamda ihracat yapilyor. Biz bu pazarlara nasil girebiliriz bunun arastirmasi
icerisindeyiz. Dolayisi ile bu pazarlar icin pazarlama arastirmalarimiz devam

etmektedir. Ancak pazarlama arastirmasi konusunda da bu tesviki kullanmadik.”

19. Firmaniz uluslararasi fuar ya da sergilere katihyor mu? Bu fuarlara
katihmda Fuar Katihm Destegi saglandigim biliyor musunuz?
Fuarlan katilmin firmanmz icin 6neminden bahseder misiniz? Fuarlarin

uluslararasi pazarlamaya etkisi konusundaki diisiinceleriniz nelerdir?

“Evet, elbette katiltyoruz. Ulusal ve uluslararast fuarlara katiliyoruz ve bu konuda
tesvik de kullaniyoruz. Oncelikle ihracatgt birliklere bir én basvuru yapiyoruz. Ancak
daha oncesinde katilacagimiz fuar Ekonomi Bakanligi’'nin destekledigi bir fuar ise o
zaman faydalanabiliyoruz. Eger desteklenmeyen bir fuar ise zaten onunla ilgili bir
miiracaatimiz olmuyor. Agik¢ast yurti¢ci ve yurtdisi fuarlara katiltyoruz. Mesela
ontimiizdeki ay Antep’te bir hali fuari var. Tiirkiye’'dekiler biraz daha prestij icin,
yani ben piyasadayim demek icin oluyor. Uluslararas: fuarlara katilmamizin sebebi
de, Tiirkiye'de de su mallar iiretiliyor mesajint vermektir. Ctinkii su anda ytin tiretimi
vapan 2 fabrika var Tiirkiye’de yani bizim iirettigimiz tarzda mal tireten 2 fabrika

var. Dolayist ile yurtdisinda kendimizi ¢ok iyi tanitmamiz lazim. Bunun i¢in de bu tiir
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fuarlara katiimak bizim icin ¢ok faydali. Fuarlarin uluslararast pazarlamaya etkisi
konusunda yeni yeni miisteriler geliyor bir kere. O tiir miisteriler de yeni firma
arayisinda olduklar: i¢in, hani geliyorlar, ne iirettigini gériiyorlar, hangi
hammaddeleri kullandigini gériiyorlar. Dolayist ile kendileri de yeni bir seyler
aradiklari igin, yeni bir tedarik¢i aradiklar icin, onlar igin de ¢ok yararl oluyor. Bu

’

tiir fuarlardan kazandigimiz epeyce bir miisteri var.’

20. Uluslararas1  pazarlama faaliyetlerinizi nasil  yiiriitiiyorsunuz?
Yurtdisinda ofis ya da magazaniz var m? Ofis-magaza acma-isletme

tamtim faaliyetlerine iliskin desteklerden haberdar misimiz?

“Yurtdisinda ofis ya da magazamiz yok. Ingiltere ve Faroe adalarinda pazar
agisindan ¢ok giicliiyiiz. Resmi olmasa da bu tilkelerde pazarlama faaliyetlerimizi
yiirtiten distribiitorlerimiz var. Tegvik konusunda bilgim var ancak su an igin

kullanmayr diistinmiiyoruz.”

21. Thracatta tesvikleri kullanim icin araci kullamiyor musunuz? Tesvikleri

Kkullaniminda aracilarin rolii var mi?

“Hani aract bir firma, danmismanlik firmast kullanmiyoruz. Biz direkt kendimiz
vapryoruz. Ciinkii bazi firmalar damsmanlik firmasi kullaniyorlar. Biz bunu
kullanmiyoruz, ilgili kurumlara birebir basvuru yapiyoruz. Araci firmalar

kullanmiyoruz.”

22. Uluslararas1 pazarlarda Tiirk mah algis1 yaratiyor musunuz? Tiirk
malina bakis acisinin ne yonde oldugunu diisiiniiyorsunuz? Devletin
sagladiZi TURQUALITY destegi hakkinda bilginiz var m? Aciklar

misimiz?

“Tiirk malina hani 6yle, mesela diin bir miisteri geldi, Veneziiella'dan geldi. Hani
bizim mallarimizi ¢ok begendi. Web sitemizden yola ¢ikarak gelmisler acik¢asi, oyle
bir arayisa gegtiler. Burada béyle bir tesisin oldugunu hi¢ bilmiyorlarmis. Ama
mallarimizi ¢ok begendiler ve hatta hemen fiyatlama yapmamizi falan istediler.

Bakalim iste pazartesi fiyat ¢alismasi yapp gonderecegiz. Yani sey, oyle bir
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onyargilart da yok, gayet olumlu yaklastyorlar yani. Su anda Turqualiyt kullanmadik
ama bir arastirmamiz var onunla ilgili. Bizim arkadaglar o konu ile alakal
calisiyorlar. Artemis hali markamiz i¢in kullanmayt diistiniiyoruz. Ancak heniiz

arastirma agamasindayiz.”

23. Uluslararasi pazarlar i¢in iiriin tasarimini nasil gerceklestiriyorsunuz?

Tasarim konusunda devlet desteginden faydalaniyor musunuz?

“Uriin tasarimlarimiz bizim, iplikte iiriin tasarimimiz pek yok ama halida bir tasarim
ekibimiz var. O ciddi manada bu isi ciddi olarak yapryor. Onlar Antep te ¢alisiyorlar
ama ¢alisma sekilleri nasildwr falan o konuda bir bilgim yok. Ama orada da bir
tasarim ekibi var hatta biz buraya yeni tasindik, 15 giin falan oldu. Burada da bir
tasarim odast yaptik; buraya geldiklerinde de ¢alisabilsinler diye. Ciinkii her gecen
giin mutlaka yeni bir seyler sunmaniz lazim, hep rutin rutin rutin olmuyor. Cok
degisik halilar var, bunlar i¢in de ne oluyor degisik tasarimlar gerekiyor. Bu konuda

bir tesvik kullanmuyoruz. Belki ileriki donemlerde kullanmak gerekecek.”

24. Uluslararas1 pazarlardaki rekabet hakkinda ne diisiiniiyorsunuz?
Rekabetin  gelistirilmesi adina  goriisleriniz neler? Rekabetin

gelistirilmesinin desteklenmesi icin destek saglandiginmi biliyor musunuz?

“Vallahi ciddi bir rekabet var, dedigim gibi kolay bir miisteri bulamiyorsunuz her
bakimdan. Sadece fiyat bakimindan degil, kalite, 6deme kolaylig1 gibi en ufacik bir
tereddiitte acik bir pozisyon birakmamaniz gerekiyor. Miisteri her ac¢idan
doyurmaniz gerekiyor, hani 6yle soyleyeyim. Ur-ge tesviki konusunda bir bilgim

i3]

yok.

25. Thracatta uygulanan KDV istisnasi konusundaki goriisleriniz nelerdir?

“Tekstilde % 8 lik bir kdv istisnasi uygulaniyor. Bizim mallarimiz katma degeri
yiiksek mallar oldugu i¢in KDV istisnast bizim i¢in ¢ok onemli. Dolayist ile bizim bu
KDYV istisnasindan faydalanmamiz lazim. Ancak bu istisnadan yararlanmak igin bol
bol ihracat yapmak gerekiyor ve bunun karsiliginda da ithalat. Elbette firmalar

]

ihracata tegvik etmek agisindan onemli bir destek oldugunu séyleyebilirim.’
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26. Tiirk-Eximbank hakkinda neler biliyorsunuz? ihracata yénelik sunulan
Eximbank kredilerini kullandimiz m? Hangileri? Bu Kkredilerin

uluslararasi pazarlama ile iliskisi nedir?

“Onceki calistgim firmada ve su an ¢calistigim firmada Eximbank kredileri kullandik
ve kullanmaya devam ediyoruz. Su an icin Ihracata hazirlik kredisi ve Sevk éncesi
ihracat kredisi kullaniyoruz. Bu kredileri iiretim ve pazarlamaya yénelik olarak
kullaniyoruz. Ancak diger tesviklerde oldugu gibi bu kredileri kullanmak istiyorsaniz,
ihracat  yapmaniz ~ gerekmektedir. Yani kredi aliyyorsunuz ama  giimriik
beyannamesinde belirterek yaptiginiz ihracatlar ile bu krediyi kapatiyorsunuz,
Alinan her kredi ile atilan olumlu adimlar mutlaka ihracata dolayisi ile pazarlamaya

yvansiyacaktir. Eximbank kredisinin yani sira ozel banka kredileri de kullaniyoruz.”

27. Thracata yonelik dahilde ve haricte isleme rejimleri hakkinda bilgi
verebilir misiniz? Bu rejimleri uyguluyor musunuz? Bu rejimlerin

ihracat ve pazarlamaya etkisi sizce nelerdir?

“Dahil isleme rejimi konusuna daha once degindim ve firma olarak dahilde isleme
rejimini kullaniyoruz;, harigte isleme rejimini hi¢ kullanmadik. Dedigim gibi
hammaddeyi getirirken olusan maliyetlerden muaf olmak adina ihracat yapildiginda
hi¢hir sikinti yok. Bize en biiyiik artisi damga vergisi, KDV gibi c¢esitli vergi

tiirlerinden muaf olmamizdir. Ancak mutlaka karsiliginda ihracat yapilmaldir.”

28. Thracat tegviklerinin kullanimina yénelik goriislerinizi paylasir misimz?
Varsa onerileriniz nelerdir? Tesvikleri oOncesi ve sonrasi olarak
ihracatiniza yonelik goriislerinizi paylasir misimz? Tesviklerin

ihracatiniza ve pazarlama stratejilerinize etkileri nelerdir.

“Mutlaka ihracat tegviklerini kullanmak istiyoruz, kullanmaya devam etmek istiyoruz
ama dedigim gibi bunu programini, bunun planlamasini ¢ok iyi yapmak lazim. Hani
ben belgemi alayim, hammaddeyi getiririm, ondan sonra nasil olsa ihracat yaparim

mantigt ile asla gitmemek lazim. Mutlaka ilk once bir pazar yaratilmasi gerekiyor,
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bununla alakali ciddi bir ¢calisma yapilmasi lazim. Bir kere kesin ihracat yapacaginiz
tilkeler, tutar falan belirlenmesi lazim, onun karsiliginda dahilde isleme belgesi
alinmasi lazim. Dahilde isleme belgesi ¢ok giizel ve inandigim bir tegvik ancak
mutlaka planly yiiriitiilmesi gerekmektedir. Tegviklerin pazarlamaya etkisi denilince
aklima su geldi: tegvikler her zaman maliyetleri diisiirecegi icin, maliyetlerden elde
edecegimiz ek gelirleri pazarlama, tanitim gibi farkli alanlarda kullanabiliriz. Tegvik
almak her zaman icin maliyetleri diistirecegi i¢in, bu diisen maliyetlerden elde edilen

gelirler, farkly alanlarda kullamlabilir.”

29. Saglanan tesvikleri yeterli buluyor musunuz? Memnuniyet dereceniz
nedir? Tesviklerde karsilastigimiz sikintilar nelerdir. Varsa onerileriniz

nelerdir? Su konuda da bir tesvik olsaydi dediginiz bir alan var m?

“Tesvikler acgikcast yeterli diye diistiniiyorum. Bu konuda yapilan ¢alismalari takdir
ediyorum ve ITKIB bu konuda bize ¢ok destek oluyor. Ihracat¢i birlikleri ¢cok faydali
bir kurulus diye diisiiniiyorum. Tesvik kullanim ya da bagvuru esnasinda herhangi
bir sikinti yok. Artik her sey elektronik sistem iizerinden yapildig i¢in ¢ok kolay
oluyor. Eskiden belgeleri dolduruyordunuz, ihracat¢i birliklere gonderiyordunuz,
orada inceleme falan yapilyordu. Simdi artik her sey sistemsel yiiriitiiltiyor. Siz her
seyi diizgiin yaparsaniz, gerisini zaten onlar hallediyor. Su an icin baska bir destege

’

gerek olmadigini diigiiniiyorum.’

30. Firmamzin gelecekteki hedefleri nelerdir?

“Makine parkurumuzu ileriye gotiiriip, kapasitemizi arttirmayr hedefliyoruz. Ama bu
kapasite arttirmay, eski firmada yasadigimiz talihsizlik sonucu, daha planl yapmak
gerekiyor. Cin krizi o zaman bizi ¢ok etkilemisti. Mallart iirettikten sonra satmayi
planliyorduk ancak Cin’de meydana gelen kriz her seyi tersine ¢evirdi. Dolayist ile

hedeflerimizi bir plan ¢er¢evesinde yiiriitmemiz gerektigini diisiiniiyorum.”
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