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ONSOZ

Fiyatlandirma ve teklif hazirlama, firmalarin karlilig1 lizerinde dogrudan etkisi olan ve
giiniimiiz kosullarina uygun bir yonetim anlayisi ile gergeklestirilmesi gereken kritik
bir ihracat islemidir. Giiniimiiz rekabet kosullar1 firmalarin yeni fiyatlandirma
anlayislari ile iiriinleri pazarlamalarii gerektirir hale gelmistir. Firmalarimizin
stirdiiriilebilir bir ihracat artis1 saglamalari iirlinlerine, hedef pazarlarina ve giiniimiiz
gerceklerine uygun fiyatlandirma politikalar1 uygulamalarma baghdir.

Ihracatimizin gelistirilmesi ve siirekliliginin saglanmas1 amacindan hareketle hizmet
sunan fhracat1 Gelistirme Etiid Merkezi’nin hedeflerinden biri de ihracat¢ilarimizi
ihracat islemleri iliskin hususlarda bilgilendirmektir. Bu amagla ihracat prosediirleri,
giimriikte istenen belgeler, 6deme sekilleri gibi ihracatin degisik asamalarinda gerek
duyulan bilgiler “Ihracatta Pratik Bilgiler” isimli bir seri el kitab1 olarak
Merkezimizce yayimlanmaktadir.

Elinizdeki bu yayin, ihracat¢ilarimizin karlhiliklar: iizerinde dogrudan etkili olan iiriin
ve Uriinle birlikte alicilara sunulacak hizmetin fiyatlandirilmasinda uygulanacak
strateji, taktik ve yontemleri; fiyat belirlemelerinde gliniimiiz kosullarma uygun dogru
yaklagimlarin olusturulmasma iliskin bilgileri ve belirlenen fiyatin aliciya
sunulmasinda  dikkat edilmesi gereken hususlar1 icermektedir. Yaymin
hazirlanmasinda gerekli bilgilerin okuyucuya kisa, 6z ve sematik bir bicimde
sunulmasma o6zen gosterilmis olup, konu ile ilgili daha detayli bilgilerin
Merkezimizden temin edilmesi miimkiindiir.

Ilgili cevrelere faydali olmasimi dileriz.

IGEME
Ihracat1 Gelistirme Etiid Merkezi
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Giris

Bir firmanin ihracat islemleri diizeyinde en kritik islerinden biri olan fiyatlandirma
firmanin karlilig1 tizerinde dogrudan etkiye sahiptir. Firmalar iirlinlerinin fiyatlarini
belirlemeden once, fiyat politikasi belirleme asamasinda fiyatlandirma ile ilgili
amaclarini ve fiyat stratejisini kararlagtirmahidir.

Ihracatta fiyatlandirma “en uygun ihrag fiyatmm” belirlenmesidir. En uygun ihrag
fiyat1 ticarete konu olan mallarin iiretim maliyetlerini karsilayan, hedef pazar i¢in
uygun ve belli bir kar marjin1 iceren fiyattir. Pazara giris sirasinda belirlenen fiyatin
pazardaki fiyatlarla uyusup uyusmadigi; maliyetlerin hesaplanmasi; fiyat
degisimlerine nasil tepki verilecegi hususlar1 ihracatta fiyatlandirmada ihracat¢inin
cevaplandirmasi gereken 6nemli konulardir.

En uygun ihra¢ fiyatmin belirlenmesi firmalarin ihracat performansmi ve dig
piyasalardaki rekabet edebilirligini 6nemli Olciide etkileyen siirekli bir problemdir.
Uygun ve dogru ihrag¢ fiyatini belirlemek zor bir is olsa da fiyatlandirmada dogru bir
yaklasim olusturmak zor degildir.

Fiyatlandirma ve teklif hazirlama isi ihracat¢ilarmn karliligi tizerinde dogrudan
etkisi olan kritik bir ihracat islemi olup, firmanin iirlinii ve {iriinii ile birlikte alicisina
sunacag1 hizmetin bir biitiin olarak son fiyatinin veya gegici fiyatinin belirlenmesi ve
bu fiyatin aliciya ulastirilmasidir. Fiyat teklifi hazirlanmasi teklifin yalnizca fiyatla
ilgili bilgiyi degil, ayn1 zamanda teslim sekli gibi satigla ilgili 6nemli unsurlari
icermesi agisindan da onemlidir.

Hedef Pazarla Ilgili
- Faktorler
Firma I¢i Faktorler Cevresel Faktorler
Tiiketimin Dogal
Karlilik Sinirlar1 (Gelir Doviz Kurlari
Nakliye Maliyetleri Diizeyi, Talep vs.) Enflasyon
Uretim Maliyetleri Rekabet Fiyat Kontrolleri
Dagitim Kanali Kanuni Diizenlemeler
Malivetleri
Yonetim Karar1
Yonetim Karari [hracatta Fiyatlandirma

Fiyatlandirma Fiyatlandirma l Stratejisi

Fiyatlandirma Islemleri
Fiyatin, teslim seklinin, déviz
kurunun belirlenerek ve fiyat

teklifinin hazirlanmasi ve aliciya
sunumu
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1. FIYATLANDIRMA AMACLARININ BELIRLENMESI

Fiyatlandrma karar1 alinirken Oncelikle amaclar belirlenmelidir. Amaglarin
belirlenmesinde firmay1 ihracata iten nedenlerin neler oldugunun ortaya konulmasi
faydali olacaktir. Firmalarin dis pazarlara yaklasiminda fiyatlandirmanin roliiniin ne
olacagmin belirlenmesi gerekmektedir.

Bir isletmenin bir ya da birden fazla fiyatlandirma amaci bulunmalidir:

- Pazar paymn1 korumak, savunmak ya da gelistirmek;

- Pazar paymi 6nemli miktarda artirmak;

- Fiyatlar1 rakiplerin fiyatlar1 ile iliskilendirmek, aradaki farki gormek;

- Rekabeti ortadan kaldirmak;

- Hedef karlar1 gerceklestirmek (Yatwrimin geri doniisiimiinii saglamak gibi
nedenlerle);

- Kar1 maksimize etmek;

- Atil tiretim kapasitesini kullanmak;

- Yiiksek kalite imaj1 yaratmak;

- Ayakta kalabilmek gibi.

Isletmenin yukarida sayilan ya da benzeri amaclardan birkagina ayn: anda sahip
olmast miimkiindiir; ancak ©Onemli nokta bu hedeflerin ihra¢ pazarinda fiyat
belirlemede isletmeye degisik olasiliklar sunmasidir.

Ornegin bir isletmenin fazla {iretim kapasitesini kullanmak olarak belirledigi kisa
vadeli bir hedefi var ise — ki bu, ihra¢ pazarlarina girmekte olan pekg¢ok igletmenin
ortak hedefidir- o zaman ihrag fiyatlar ile ilgili kararlar, ihracatin marjinal maliyetleri
(dagitim ve iiretimin degisken maliyetleri) ile iliskilendirilebilir. Ote yandan eger
hedef; rakiplerin fiyatlarma uyum saglamak ise o zaman fiyatlar pazardaki rakiplerin
ihra¢ fiyatlarina gore belirlenecektir. Baska bir ifade ile, fiyatlar pazar tarafindan
belirlenecektir. Bu durum genelde fark yaratmayan, temel iiriinler iireten iireticilerin
kars1 karstya kaldig1 bir durumdur. Eger ihracatg1 yiliksek kalite imaj1 olusturmaya ya
da halihazirda olusturdugu yiiksek kalite imajimi  korumaya ydnelik bir hedef
belirlediyse fiyatlandirmaya promosyonla ilgili bir goérev de yiiklemektedir. Dolayis1
ile burada uygulanacak fiyat yaklasimi rekabetin kadirilmasinda uygulanandan g¢ok
daha farkl olacaktir.

Kar maksimizasyonu amaglandiginda ise fiyat, satis hacmi ve maliyetlere bagh
olmaktadir. Yatirimin geri doniisiimiinii saglamak nedeni ile belirli bir hedef karin
gerceklestirilmesi amaci; izleme, hesaplama ve sermaye verimliligini karsilagtirma
bakimindan pratik bir amactir. Isletme yOnetimi, i¢inde bulundugu sektdr ve
ekonomik ortamin durumuna gore, yatirim iizerinden uygun bir geri doniis belirler ve
bu oran1 saglamak icin gerekli olan fiyati belirler.

Isletmenin fiyatlandirma ile ilgili amaglarinin, teklifinin diger unsurlarmdan ayri
olarak degerlendirilmemesi gerekmektedir. Fiyat; isletmenin alicilarina sunacagi
teklifin degiskenlerinden sadece birisi olup, fiyatlandirma amaglar1 diger
degiskenlerle (istenilen kalite, miktar ve zamanda iirlinlerin ihra¢ edilmesi) de
iligskilendirilmelidir.
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Diger bir 6nemli nokta ise fiyatlandirma hedeflerinin siparigler almip fiyat teklifi
hazirlanirken karar verilen bir karar olmadigidir. Fiyatlandirma hedefi, isletmenin
pazara giris stratejisinin dogrudan bir sonucu olan bir yonetim kararidir.
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2. FIYATLANDIRMA STRATEJISININ BELIRLENMESI

Strateji, amaclarin genel kosullarda nasil gergeklestirilecegini baska bir ifade ile
biiyiik resmi ortaya koymaktadir.

Taktikler ise pazarlama karmasi ve hedef pazarlar ile ilgili detay kararlar1 ortaya
koymaktadir.

Taktikler kisa vadeli ve daha esnek iken, strateji uzun vadeli ve daha kalicidr.
Taktikler strateji lizerinde karara varildiktan sonra ortaya c¢ikmaktadir. Taktikler
stratejinin ¢aligmasini saglayan detayli kararlardir. Taktikler uygulamaya konulmasi
gereken kararlardir.

2.1. Fiyatlandirma Stratejileri

Firmalar {rlinlerini dig pazarlara pazarlarken iki tlir fiyat satratejisi
uygulayabilmektedir.

2.1.1. Yiiksek Fiyat Stratejisi

Firma, pazarda benzeri olmayan ya da yeni bir iirlin ihra¢ ediyorsa ya da iirlin i¢in
yiiksek kaliteli olduguna dair bir imaj yaratmak istiyorsa yiiksek fiyat stratejisi
belirlemelidir. Pazarlamanin diger unsurlar1 da tamamlayici bir rol iistleniyorsa genis
bir kar marjina izin verir. Pazarlamanin diger unsurlari (iiriin, tutundurma ve dagitim)
da bu stratejiye uygun olarak planlanmiyorsa ve firman stratejisi ile uyumlu degilse
iirliniin pazarlanmasimni siirlandirabilir ve pazardaki rekabeti zorlastirabilir.

Alicilar tarafindan igletmenin teklifine yliksek bir deger atfedilmesi, isletmenin daha
yiiksek bir fiyat belirleyebilecegi anlamina gelmektedir. Bu durum firma i¢in daha
yiksek kazan¢ saglama anlamina gelmekle birlikte, dikkat de gerektirmektedir.
Yiiksek fiyat stratejisi uygulama karar1 alan isletmler bazi 6nemli hususlari
gdzoniinde bulundurmalidir. Birinci ve en onemli husus yiliksek fiyatlarin tiiketimi
smirlamakta ve rekabeti davet etmekte oldugudur. Yiiksek fiyat, yiiksek isletme kar1
anlamma gelmektedir. Fiyatin ortalama birim maliyetlerin ¢ok tiizerinde olmasi
durumunda heniiz pazarda bulunmayan ve isletme kadar verimli olmayan firmalar
ortalama birim maliyetleri pazara gore yiiksek olmasina ragmen kar etme firsatina
sahip olacaktir. Dolayis1 ile ortalama birim maliyetleri diisiik diizeyde olan verimli
isletmeler yiiksek fiyat stratejisi uygularken hem saglikli kar marjlar1 elde edebilecek
hem de rakiplerde pazara girme istegi uyandirmayacak bir fiyat diizeyi belirlemelidir.
Bagka bir ifade ile fiyat dyle bir seviyede belirlenmelidir ki, bir semsiye gibi firmanin
pazarda elde ettigi yiiksek gelirden pay almak isteyen baska rakiplerin pazara
yagmasindan korumalidir. Aksi halde yeterince verimli olmayan, daha yiiksek
ortalama birim maliyetle liretim yapan rakipler, firmanin belirledigi yiiksek fiyat
diizeyinden yararlanarak pazara girer, yiiksek ortalama birim maliyetle tiiretim
yapmalarina ragmen kar elde ederler.

Ikinci &nemli husus ise asir1 yiiksek fiyatlarin uygulanmasi halinde miisteri giiveninin
kaybedilebilecek olmasidir. Deger/fiyat avantajmi kotiiye kullanan bir isletme
sonunda alic1 giiveni ve sadakatini kaybedecek; ikame mallarin ve dogrudan
rakiplerin saldirilarina hassas bir hale gelecektir.
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2.1.2. Diisiik Fiyat Stratejisi

Fazla tiretimin pazarlanmasi, pazara giris yapmak, piyasada kalmak gibi amaclarla
diisiik fiyat stratejisi uygulanabilir. Ancak bazi durumlarda bu strateji anti-damping
sorusturmalarma neden olabilmektedir.

2.2. Fiyatlandirma Taktikleri
2.2.1. Pazara Giris Taktigi

Rekabetin yogun oldugu bir pazara giriste fiyat etken bir ara¢ olarak
kullanilabilmektedir. ihracatci rekabete ragmen piyasaya girmek icin diisiik fiyat
stratejisi uygulamasmna gider; ve piyasaya yerlestikten sonra fiyat1 yiikseltebilir.
Ancak boyle bir taktik uygulanirken basarmnin kosulu hedef pazarlara iligkin yeterli ve
dogru bilginin edinilebilmesi; ve fiyat degisimleri karsisinda rakiplerin tepkilerinin ne
olacagr konusunda bilgi sahibi olunmasidir. Ayrica fiyatin maliyetlerin altina
diismemesine dikkat edilmelidir. Pazara giris taktigi, tiiketicilerin fiyata kars1 duyarh
oldugu (talebin esnek oldugu), satislarin artmasi halinde maliyetlerin diisecegi,
iiriiniin taklit edilmesinin ya da baska firmalar tarafindan pazar girislerin beklendigi
durumlara uygun bir taktiktir.

2.2.2. Pazarin Kaymagini1 Alma Taktigi

Rekabetin olmadigi, isletmenin 6zgiin bir {iriin sattig1 durumlarda s6z konusudur.
Isletme pazar igin yeni, daha &nce iiretilmemis, kendine 6zgii bir iiriin pazarliyorsa
yiksek fiyat stratejisi izleyecektir. Ancak “yiiksek fiyat stratejisi” boliimiinde
anlatildig1 gibi fiyatin muhtemel rakiplerde pazara giris yapma istegi uyandirmayacak
bir seviyede tutulmasina dikkat edilmesi gerekmektedir.

2.2.3. Piyasada Kalabilme Taktigi

Ihracatgr maliyeti ne olursa olsun diisiik fiyatla satis yaparak cirosunu
genisletebilmeyi amaclayabilir. Eger firma malin biiyiik iireticilerinden degilse, fiyat
kirmasi1 halinde diger saticilar fazla etkilenmeyecek ve satisi artirmak miimkiin
olacaktir. Eger ihracat¢i malm biiyiik iireticilerinden ise fiyat kirmasi halinde diger
saticilar da fiyat kiracak ve sonucta elde edilecek kar azalacaktir.

2.2.4. Uriin Imaj1 Yaratma Taktigi

Ihracatg: {iriiniiniin kaliteli olduguna dair ithalatciy1 ikna etmek i¢in yiiksek fiyat
stratejisi izleyebilir.

2.2.5. Erken Nakit Saglama Taktigi
Likidite sorunu, nakit sorunu olan bir firma fiyatlandirmada erken nakit saglama

taktigini kullanabilir. Ornegin, ihracat¢i pesin 6deme yapanlara 6zel indirimler
sunarak alicilar1 ya da distribiitorleri erken 6deme yapmalari i¢in motive edebilir.
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2.2.6. Tamamlayici Malin Islevi

Bir iiriine olan talep diger bir {iriine olan talepten doguyorsa, firma asil kar saglayan
driinlerin satisin1  artrrmak i¢cin  diger iriiniin fiyatinda disiik fiyat stratejisi
uygulayabilir. Firmanin iirlin yelpazesi i¢inde tamamlayict mal unsuru olan bir {iriiniin
fiyatin1 diisiik tutmasi tiiketicileri cezbedebilmekte ve dolayisiyla her iki iirline talebi
artirabilmektedir.

2.2.7. Statik Fiyatlandirma Taktigi

Ihracatg1 firmanimn iiriinlerini tiim pazarlarda ayni fiyata satmasidir. Ancak standart bir
fiyatla cok sayida dis pazara ulasilmasi ¢ok gii¢ olmaktadir.

2.2.8. Esnek Fiyatlandirma Taktigi

Firmanin irlinlerini farkli pazarlarda farkli fiyatlardan pazarlamasidir. Pazar ve

rekabet kosullar1 ile diger ¢evresel faktorler bir {ilkeden digerine degisiklik
gosterdigine gore farkli pazarlarda farkl fiyatlar uygulanmasi da kaginilmazdir.
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3. FIYATLANDIRMAYA ETKI EDEN FAKTORLER
3.1. Teoride ve Uygulamada Fiyatlandirma

Fiyat davraniglar1 ile ilgili olarak iktisat teorisi talep kanununu kullanmaktadir. Talep
kanunu; fiyat ve miktar arasindaki iliskiyi ortaya koymaktadir. Genelde, satilan mal
miktar1 arttigmda fiyatlarm diistiigii; satilan mal miktar1 diistiigiinde fiyatlarin artig
gosterdigi kabul edilmektedir. Ancak bu talep esnekligini' de inceleme gerekliligi
dogurmaktadir. Eger talep esnekse; fiyatlardaki diislis toplam satis gelirini
artirmaktadir. Talebin esnek olmamasi kosulunda ise fiyatlardaki diisiis toplam satig
gelirini etkilememektedir. Ornegin; temel gida iiriinlerinde, fiyatlar yiikselse de diisse
de bu firtinler mutlaka satin alindiklar1 igin fiyat degisimleri talebi etkilememektedir.
Liiks tiiketim mallarinda ise talep esnekligi yiiksektir. Ancak talep kanunu pratikte
uygulama bulamamaktadir. Bunun nedeni bir taraftan giivenilir talep egrileri
yaratmanin zorlugu iken; diger taraftan da pazarlama karmasinda fiyatin yaninda
baska unsurlarin da bulunmasidir. Bu nedenle, isletmenin teklifinin tiim unsurlarinin
(miktar, kalite, zaman ve fiyat) satiglara ve satiglarin diizgiin bi¢imde planlanmasi
ve gergeklestirilmesine katkida bulunmasi basarinin en iyi garantisi olacaktir.

Ihracatcilarin  fiyatlandirma karar1 sirasinda karst karsiya kalabilecekleri
sorunlar yeniden gozden gecirildiginde lizerinde 6nemle durulmasi gereken
hususlar sunlardir:

1) Fiyat, talebi ve dolayis1 ile satiglar1 etkilemek icin kullanilan baslica
araglardan yalnizca birisidir.

2) Fiyatlarin olusturulmasinda esneklik kisitlidir. Bunun nedeni; bir taraftan
diistiriilebilir maliyetler ve ka¢milmaz maliyetler arasinda fiyat degisimleri
icin ¢ok kii¢iik bir marj olmasi, diger taraftan pazarda belirlenen, olusmus olan
fiyat diizeyidir.

3) Fiyat kararlar1 maliyetlerdeki degisim, rakiplerin hareketleri ya da tiiketicilerin
aligkanliklarinda, davraniglarinda meydana gelen degisimler sonucunda her an
gecersiz hale gelebilir.

4) Alman yanls bir fiyat kararini ciddi zarar gérmeksizin diizeltmek zordur.
Fiyat politikasindan ani geri doniigler -yukar1 ya da asag1 dogru- ticari itibar
kaybina ve alicilar ile biiyiik sorunlar yasanmasina neden olabilir.

5) Fiyat olusturmada evrensel olarak dogru ve gegerli bir yol bulunmamaktadir.
Ancak akillica fiyat kararlar1 alinmasina olanak saglayan dogru bir yaklagim
olusturmak icin dikkat edilmesi gereken 6nemli noktalar bulunmaktadir. Olast
secimlerin ve olanaklarin farkinda olmak ve fiyat kararmin i¢indeki unsurlar1
analiz edebilmek; yerine getirilmesi gereken hedefleri iyi anlamak ve karar
vermek fiyat olustururken dogru bir yaklasim gelistirildigi anlamina
gelmektedir.

3.2. Fiyatlandirmaya Etki Eden Faktorler
En uygun ihra¢ fiyatinin belirlenmesi, firmalarin karsisina zor bir iglem olarak

cikmaktadir. Bunun nedeni ihracatta fiyat olusturulmasinda pek¢ok unsurun rol
oynamasidir. Bu faktorlerin bazilar1 kontrol edilebilirken bazilarini kontrol etmenin

" Talepteki degisim/Fiyattaki degisim>1 ise, talep esnektir.
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zor olmasi da fiyatlandirma isini zorlagtrmaktadir. Bu nedenle fiyat kararlarinin
sirekli olarak gozden gegirilmesi ve denetlenmesi gerekmektedir. Thracatta
fiyatlandirmanin en 6nemli unsuru esnekliktir.

Hedef pazardaki fiyat diizeyi, arz ve talep durumu ve rekabet diizeyi isletmenin
kontrol etmesi miimkiin olmayan, bagimsiz fiyat faktorleridir. Ote yandan, {iretim
maliyetleri, satig ve dagitim maliyetleri, pazarlama destegi maliyetleri, tirlin kalitesi
ve imaj1 ve Uriin iletigimi gibi faktorler isletmenin etki edebilecegi, degistirebilecegi
kontrol edilebilir faktorlerdir.

Hem kontrol edilebilir hem de bagimsiz faktorler, statik degildir; zaman icinde
degismektedir. So6zkonusu degisimler, bazen hizli ve siddetli olmakta, bazen de
zaman i¢inde, asamali olarak gerceklesmektedir. Bu nedenle fiyat kararlarinin siklikla
gbzden gecirilmesi gerekmektedir.

3.2.1. Kontrol Edilebilir Fiyat Faktorleri

Ihracatc1 tarafindan kiiciik ya da biiyiik 6lgiide degistirilebilir, etki edilebilir fiyat
faktorleridir. Bunlar; iiriin maliyeti, pazarlama destegi maliyetleri, iirlin kalitesi ve
imaj, iirlin iletigimi olarak smiflandirilabilir.

a) Uriin Maliyeti
Firmalarin bir piyasaya girebilmesi i¢in asgari sart;
Mal birim maliyeti < uluslararas: fiyatlar (ya da pazar iilke i¢ fiyatlar1)

Uriiniin birim maliyeti, belirli bir siire i¢inde gergeklesen degisken ve sabit gider
toplammin yine o siire ig¢inde {iiretilen toplam iirlin sayisina boliinmesi suretiyle
bulunmaktadir. Teklif fiyatta s6z konusu olan birim maliyet, malin cinsi gdzoniine
alinarak, agirlik, adet, hacim, uzunluk gibi birimlere gore hesaplanabilmektedir.

S6z konusu ihra¢ mali, ayni1 firma tarafindan iiretilmis ise o malin birim maliyeti,
fabrikadan ¢ikis maliyeti olacaktir. Ornegin, mal fabrikadan ¢ikista ambalajli olarak
alinmig ise, ambalaj i¢cin ayr1 bir gider kalemi agmak gerekmeyecektir. (Maliyet
konusu bir sonraki bdliimde "Ihracat Maliyet Analizi" konusunda daha ayrintili
aciklanmaktadir.)

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

b) Satis ve Dagitim Maliyetleri
Ozellikle ihracatta, pazardaki ulastirma ve diger dagitim maliyetleri (ticari marjlar)
genellikle tiretim maliyetleri kadar olmaktadwr. Bu maliyetler, dogru ulastirma

opsiyonlarmin se¢imi; dogru dagitim kanali ve satig organizasyonunun se¢imi ile
kontrol edilebilir hale gelmektedir.
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c) Pazarlama Destegi Maliyetleri

Neredeyse tiim gelismis pazarlar, pazara ilk girisin saglanmasi ve devam eden
tikketimin desteklenmesi agisindan reklam ve satis promosyonu talep etmektedir. Bu
harcamalarin fiyata dahil edilmesi gerekmektedir. [hracat¢inin bu faaliyetlere ne kadar
para aywrabilecegine karar vermesi gerekmektedir.

d) Uriin Kalitesi ve Imaj1

Ozgiin bir iiriin yiiksek fiyat uygulamasina olanak sunmaktadir. Ancak bunun igin
sundugu kalitenin tiiketicinin ilgisini ¢ekmesi kosulu bulunmaktadir. Aksi takdirde
s6zkonusu irlinler {iretimi i¢in ¢ok para harcanmis, giizel ancak tiiketilmeyen,
satilamayan iriinler olarak kalirlar. Gergekte kalite farkliliklary, tirtin maliyeti
farkliliklarinin yarattigindan daha yiiksek fiyat farklilasmasina olanak sunmaktadir.
Benzer sekilde iiriin imaj1 ve fiyat arasinda da bir iliski bulunmaktadir.

e) Uriin iletisimi
Reklam ve diger iletisim araglar1 {iriiniin imajim1 gelistirmekte ve tiiketici nezdinde

cekiciligini gliglendirmektedir. Dolayist ile kullanicilar: veya tiiketicilerinin gdziinde
degerini artirmaktadir.

3.2.2 Bagimsiz Fiyat Faktorleri

Bagimsiz faktorler, yOneticinin manipiilasyonuna ag¢ik olmayan faktorlerdir;
degistirilemez.

a) HedefPazardaki Fiyat Diizeyi

Ihracatgilarin cogunlugu kendilerini fiyatlar: bagimsiz olarak belirleyemedikleri pazar
kosullarinda bulmaktadir. Bu durumda sectikleri pazarda hakim olan fiyat diizeyine
uyum saglamak zorunda kalirlar. Fiyat seviyeleri imalat maliyetleri ile; tiirli tiirlii
dagitim marjlar1 ve dagitim kanali iiyelerinin farkli kar hedefleri ile; ve nihayet
imalatcilar arasindaki rekabetin ya da piyasada varlik gosteren ikame mallarinin etkisi
ile belirlenmektedir.

b) Pazardaki Arz ve Talep
Firmanin yapacagi tiiketim arastirmalarinin amaci, ihrag¢ malina karst hedef
pazarlardaki i¢ talebin biyiikligiinii ve ithalatla karsilanma oranmi, tiiketici

tercihlerini ortaya koymaktir.

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

Net tiiketim miktar1 = (i¢ iiretim) + (ithalat miktar1) - (ihracat miktari)

Ithalat Tiiketim Orani= Ithalat miktar1/ Net tiiketim miktari x 100
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Net tiiketim miktar1 i¢inde ithalatin oransal paymnin donem icinde biiylimesi, hedef
pazarda ithal mallarma olan talebin arttigin1 gostermektedir. Bu durumda, fiyat
degisikliklerinin rasyonel yapilabilmesi ve tavan fiyatnin belirlenebilmesi i¢in talep
esnekliginin géz Oniine alinmasi gerekecektir.

Eger talep esnek degilse, iirliniin fiyat: yiikseltildiginde piyasa paymda olumsuz bir
gelisme olmamakta, aksi bir durumda ise fiyat degisikligi piyasa paymnda 6nemli bir
degisiklige neden olabilmektedir. Malin ikamesinin giiclestigi durumlarda, fiyat
esneklikle dogru orantili olarak yiikseltilebilir.

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

Maliyetler ihra¢ fiyatlarinin taban sinirii belirlerken, alicilarin tercihleri de tavan
fiyat1 belirlemektedir. I¢ pazarda oldugu gibi, dis pazarlarda da pazarin demografik
yapisi, miisterilerin Orf ve adetleri, farkli dinler, ekonomik kosullar ve yasama
aligkanlklar1 gibi pazara iligkin faktorler ihra¢ fiyatlarinin tavan smirmin
belirlenmesinde firmaya yardimec1 olmaktadir. Ancak burada unutulmamasi gereken
husus sorunun ulusal pazarda oldugu kadar basit olmadigidir. ihracatgi firma malim
ihrag ettigi her dis pazarda farkl bir talep egrisi ile kars1 karstya bulunmaktadir.

c) Rekabet

Uriiniin iireticileri arasindaki rekabet diizeyi pazardaki fiyat seviyelerini ve {iriin
fiyatim etkilemektedir. Ureticiler arasidaki yogun rekabet, rekabetgi aktivite; reklam,
satiy promosyonu, hizmet, kalite kontrolii gibi pazarlamanin diger alanlarmna
kaymadik¢a fiyatlar lizerinde baski olusturmaktadir. Ayrica {iriin, ticaret ve tiiketici
icin Onemli avantajlar vaad etmiyor ise ihracat¢inin fiyatini rakiplerinin fiyatlar1 ile
ayni seviyeye getirmekten bagka ¢aresi kalmamaktadir.

Maliyet ve talep kosullarmm bilinmesi firmanin taban ve tavan fiyatlarinin
belirlenmesine olanak verirken, rekabet kosullarinin bilinmesi de gercek fiyatlarin
belirlenmesinde yardimc1 olmaktadir.

Tam rekabet kosullarinda fiyat pazarda olustuguna gore, liriinlin iiretilip satilacagi
fiyat, pazar fiyatinin altinda bir fiyat olacaktir. Bu durumda fiyat: belirleyen firma
acisindan maliyetler 6nemli bir faktér durumundadir; ve fiyatlandirma agisindan en
onemli sorun irliniin maliyetlere gore mevcut pazar fiyatindan satilip
satilamayacagidir.

Oligopol kosullar1 rekabet baskisinin en yliksek oldugu pazar kosullarindandir. Smirl
sayida saticinin bulundugu oligopolde her firma digerlerinin davranislarini etkiledigi
gibi, kendisi de onlarin davranislarindan etkilenir. Dolayisiyla birbirlerinin fiyat
kararlarm1 da etkileyeceklerinden, her firma fiyat davranigmi ayarlarken diger
firmalarin fiyat davraniglarin1 da dikkate almak zorundadir. Oligopol kosullarinda
firmalardan birinin bir fiyat degisikligi yapmasi, digerlerini de rekabete tesvik ederek
ayni yola stirliklemektedir. Sozgelimi saticilardan birisi satiglarini artirmak igin
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fiyatlarin diisiirtirse, rakipleri de ayn1 davranis i¢ine girmektedir. Fiyat diistirmeleri
endiistride giderek bir fiyat savasi bigimine doniisebilmekte; ve bunun sonucunda bazi
isletmeler pazardan cekilmek zorunda kalabilmektedir. Ancak iiretilen ve satilan
mamullerin benzer olmadig, kalite ve nitelik agisindan farkliliklar gosterdigi ya da
alicilar yoniinde farkli olarak algilandigi durumlarda satici firmalar monopol
durumuna yaklasarak mamiillerine fiyat taban1 ve tavani arasinda daha fazla serbestlik
icinde  fiyat saptayabilirler.  Serbestliklerinin  derecesi de {irilinlerinin
farklilagtirilmastyla orantilidir.

d) Pazar Kosullar1

Piyasalar arasindaki farkli enflasyon oranlari, her bir piyasa i¢in ayr1 ayr1 fiyat
belirlenmesini gerektirmektedir. Enflasyonun yiiksek oldugu pazarlarda ise fiyat
ayarlamalar1 daha kisa donemler i¢in yapilmaktadir. Enflasyon kadar durgunluk da,
iilkelerarast ticareti olumsuz yonde etkilemektedir. Durgunluk dénemlerinde fiyat
diistirme politikalar1 izlenebilmekte, bu da elde edilen kar1 azaltmaktadir.

Ulkeden iilkeye degisen farkli kur uygulamalari uluslararas: fiyatlandirma kararlar:
izerinde etkili olmaktadir.

Kur politikasi, normal olarak, iki piyasa arasindaki fiyat farkini1 ortadan kaldirmaya
yoneliktir. Ancak doviz kuru, ihracatin yoneldigi piyasa icin fiyatlarin daha cazip hale
getirilmesi amaciyla kullamldiginda tesvik politikasinin bir arac1 olmaktadir. Ihracat
fiyatma etki eden cari doviz kuru, vergi iadeleri, ihracat kredileri, ihracat iizerine
konan vergiler, girdi ve faiz siibvansiyonlar1 gibi ¢esitli siibvansiyonlarin hesaba
katilmasiyla bir Dolarlik ihracattan elde edilen milli para miktar1 "ihracatin efektif
doviz kurunu" gostermektedir. Ithalat fiyatma etki eden cari ddviz kuru, ithalat
teminatlar1 faizlerinin, giimriik vergileri ve harclarin hesaba katilmasiyla, milli para
cinsinden bir Dolarlik ithalatin maliyetine ise "ithalatin efektif doviz kuru"
denilmektedir.

Ekonomik ydnden gelismis {ilkelerin paralarinda yapilan devaliiasyonlar ihrag
mallarinin  satig fiyatlarin1 etkilemektedir. Ayrica, yabanci {ilkelerin ihracat
olanaklarini gelistirmek amaciyla zaman zaman paranin degerini diisiirmeleri fiyatlar
tizerinde olumsuz etkiye sahip olabilmektedir.

Ulkeden iilkeye degisiklik gosteren yasal ve politik kosullar ihracatcilarin fiyatlarmi
istedikleri gibi ya da pazar kosullarinin gerektirdigi sekilde belirlemelerini
engelleyebilmektedir (tarifeler, ithal sinirlamalari, anti-damping yasalar, vs. gibi).
Yasal ve politik kosullar, hiikiimetlerin ihra¢ fiyatlarma miidahalesi gibi i¢ piyasada
ihracat¢inin faaliyetlerini smirlayacak sekilde olabilecegi gibi, uluslararasi pazarlarda
ihracatta her iilkeye gore degisen belli kurallarla faaliyetlerin smirlandirilmasi
seklinde de olabilmektedir.

Bazi iilkelerde hiikiimetler ithal malina 6denecek miktar ile, s6zkonusu ithalatin
sosyal yarar1 arasindaki iliskiyi degerlendirmektedir. Bu {ilkelerde tiiketiciler yiiksek
bir fiyat1 6demeye razi olsalar bile, hiikiimet sosyal yarar agisindan gerekli olmadigini
ileri siirerek bu tiir bir iirline doviz tahsisini engelleyebilmektedir. Bir ¢cok gelismis
iilke, yabanci firmalarm fiyat diizeylerinin kendi i¢ piyasalarindaki fiyatlardan daha
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asagl olmasi durumuna kars1 anti-damping uygulamalar1 ile piyasalarim
korumaktadir.

Yukarida sayilan faktorlerin yani sira ihracatin gereklestirilecegi pazarda tirtinle ilgili
talep edilen etiketleme ve benzeri adaptasyonlar da fiyat olusumuna etki eden
faktorlerden biridir. Yabanci pazarlara satista {iriin lizerinde en fazla etkiye sahip olan
unsurlardan biri de kiiltiirdiir. D1g pazarlardaki tiiketicilerin tercihleri, beklentileri ve
davraniglar1 firmalarin ihra¢ pazarlarindaki tiiketicilerin tercihleri yoniinde {iriin
adaptasyonu yapmalarimi gerektirebilmektedir. Bazi ihra¢ pazarlari iirlin iizerinde
daha az degisiklik gerektirmekle birlikte bu iilkelere ihracatta bile iiriin adaptasyonu
belirli bir maliyet olugturmaktadir.

4. IHRACATTA MALIYET ANALIZ]
4.1. Ihracat Fiyatlarinin Belirlenmesinde Yasanan Sorunlar

KOBIlerin fiyatlandirma ve iiretim/ihracatla ilgili maliyetlerin hesaplanmasinda kars1
karstya kaldiklar1 bazi ortak sorunlar bulunmaktadir. Bu sorunlar asagidaki gibidir:

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

2) Yiiksek maliyetler nedeni ile dis pazarlarda rekabet edilememesi de KOBIler i¢in
onemli bir sorundur. Maliyetlerin indirilmesi bu nedenle Onem tagimaktadir.
Ihracatgilarin iiretim ve dagitimla ilgili maliyetlerini detayli olarak bilmesi;
maliyetlerin nerede ve neden ¢ok yiiksek oldugunu bilmesi gerekmektedir. Bu,
birim maliyetleri belirleyen faktorlerin anlasilmas1 demektir.

Maliyetlerin yiiksek olmasi; ham madde 1srafi, diisiik verimlilik, kapasitenin
degerlendirilememesi (Isletme giderlerinin ¢ikt1 basma daha fazla olmasma neden
olmaktadir.) gibi fiziki problemleri isaret etmektedir. Diigiik verimlilik; egitimsiz
isgiicli, asir1 bos zaman, zayif denetim, zayif liretim planlamasi, yetersiz bakim
gibi nedenlere bagli olarak olugmaktadir. Kapasitenin degerlendirilememesi
sorunu ise igletme giderlerinin ¢ikt1 basina daha fazla olmasma neden olmaktadir.
Maliyetlerin azaltilmasina doniik caligmalardan 6nce bu tiir fiziki sorunlarin
ortadan kaldirilmas: gerekmektedir.

Maliyetleri yiikselten sebeplerin belirlenmesinden sonra, ihracat¢inin iiretim
planlamas1 becerilerini gelistirmesi, malzeme ziyanini azaltmasi, genel olarak
verimliligi gelistirmesi ve satiglar1 artirmak i¢in pazarlama tekniklerini kullanmasi
ve kapasite kullanimmi artrmast gerekmektedir. Bdylece birim maliyetlerinin
diismesi saglanacaktir.

3) Pazar fiyatlarina gore maliyetlerin yiiksek olmasi sonucunda ihracat islemlerinde
kar elde edilememesi ihracatgilarin karsi karsiya kaldigi diger bir sorundur.
Maliyet diisiirme c¢aligmalarinin etkili yapilmasi halinde ihracatta karliligin
saglanmas1 miimkiindiir. Ancak s6zkonusu maliyetlerin kabul edilebilir olmas1
zorunlulugu bulunmaktadir. Thra¢ pazarlarinda pazarlama faaliyeti yiiriitmek i¢
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pazarlardan farklihk gdstermektedir. Ihrag pazarlarinda genellikle fiyat rekabeti
yogun olup, yiiksek standarth, kaliteli iiriinlere olan talep yiiksek diizeydedir.
Boyle pazarlara ihracatta bulunacak firmalarn karli ihracat islemleri
gerceklestirmeleri dogru pazar tahmini yapmalarmma; kaynak kullaniminin
planlanmasina; dogru bir maliyet muhasebesi yapilmasina; segilen pazarlara
uygun bir fiyat stratejisi uygulanmasma baglhidir.

Maliyet muhasebesi sistemlerinin olusturulmast firmalarin faaliyetleri ile ilgili
maliyetlerini kayit altina almalarim1 ve boliistiirmelerini saglamaktadir. Bu bilgiler
firmalarin planlama yapmalarini, karar almalarini, maliyetlerini kontrol edebilmelerini
ve finansal hesaplamalar yapmalarini saglamaktadir.

4.2. Ihracat Maliyet Analizi

Kar saglamak isteyen bir saticinin iirliin maliyetlerini ve tiriin fiyatin iliskilendirmesi
onemlidir.

Maliyetlendirme ve fiyatlandirma birbirinden ayr1 islemler olmakla birlikte, liretim ve
pazarlamanin kar ile sonuglanmasi kosulu sebebiyle bu ikisi birbirini etkilemektedir.
Maliyetlendirme mevcut tiretim kosullari altinda {iriinlin {iretimi i¢in harcanan para
iken, fiyatlandirma mevcut piyasa kosullarinda iirliniin satigindan elde edilen paradir.

Bir Ihracat Isleminde Maliyet Akis Semasi

Uriin Maliyeti
Dogrudan Maliyetler
Satis Maliyetleri

Kar

Paketleme

Yurtici tasima ve ihracat islemleri ile ilgili maliyetler
Uluslararasi Tagima ve Sigorta Masraflari

Ihrag Pazarindaki Giimriik ve Dagitim Maliyetleri

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

Ihracat Fiyatr:
L F (liretim) + F (kar marji) = Teslim Fiyat1

IL F (teslim fiyat1) + F (ulasim) + F (depolama) + F (Banka masraflar1) +
F (sigorta) + F (dagitim) = F (ihra¢ pazarindaki fiyat)

Uretim miktarinin artigindan bagimsiz olarak her isletmenin iistlenmek zorunda

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

Uretim maliyeti, ger¢eklesen iiretim miktarma gore degisebilmektedir. Ornegin, 5000
cift ayakkabinm maliyeti, 500 ¢ift ayakkabinin iiretim maliyetinden daha fazladur.
Fakat ¢ift basina maliyet, iiretim arttikga diismektedir. Bir baska deyisle, iiretim
miktari arttik¢a, birim maliyet diigmektedir.

Sabit ya da degisken nitelikte olsun, bir giderin ihracat maliyeti olarak kabul edilmesi
icin ihracat faaliyetinden kaynaklanmis olmasi1 gerekmektedir. IThracata 6zgii tasima,
depolama, ambalajlama, sigorta, vergi ve benzeri harcamalar degisken maliyet
unsurlaridir. Ihracata iliskin depo, antrepo giderleri gibi sabit giderler de
bulunmaktadir.

Bir malin {retiminden satiy asamasma kadar yapilan tiim harcamalar, {retim
miktarina boliindiigiinde, ortaya cikan deger "basabas fiyati” olusturmaktadir.
S6zkonusu fiyatin altinda yapilacak her satig firmaya zarar, bu fiyatin {istiinde
yapilacak her satig ise firmaya kar saglayacaktir.

Firma, malim1 diigiik bir karla ihra¢ etmek ya da yiliksek bir karla yurti¢i piyasada
satmak gibi iki secenek arasinda optimal bir se¢im yapmak zorundadir. Bu konuda
diistik bir fiyatla firmanmn ihracata yonelmesi ve bu ihracatin firmaya saglayacagi
faydalarin incelenmesi gerekmektedir.

Firma i¢ piyasaya yoneldiginde kisa donemde kar marj1 yiliksek olabilir. Ancak
firmanin ihracata yonelmesi halinde, uzun donemde i¢ piyasaya satigin yanisira dig
piyasalara diisik kar marj1 ile yapilacak satiglarla, firmanin iiretim hacmi
genisleyecek ve dolayisiyla birim bagina ortalama maliyeti diisecektir. Firmanin dig
piyasada fiyatlar1 hangi diizeye kadar diislirebilecegi, marjinal maliyetlerin firmaya
getirecegi ek yiiklere baghdir. Thrag satis maliyetini hesaplarken, i¢ piyasa satislarnda
kullanilan metodlardan vazge¢gmek gerekmektedir. Firma, sabit maliyetlerini ig
piyasaya yonelik satiglarla karsilayacagindan, firmanin yapmasi gereken analiz, dis
piyasaya siirecegi her mal i¢in degisken maliyeti hesaplamaktir.

I¢ piyasadaki satislardan istedigi kar diizeyini elde edebilen bir firma, neden fiyatlar:
diistirmek yoluyla ihracata yonelsin? Boylesi bir durum ihracat maliyet analizi
yapilmadig1 takdirde, birincil amaglar1 kar elde etmek olan firmalar1 ihracat
yapmaktan alikoyacaktir. Oysa gergekte, ihra¢ iirlinlerinin marjinal birim maliyeti,
firmanin i¢ piyasaya yonelik iiretiminin birim maliyetinden diisiiktiir. Bundan dolay1,
birim maliyet ile es anlamli olan, basabas fiyat da daha diisiik olacaktir. Kisaca firma,
toplam tiretimini arttrmak ve dolayisiyla birim maliyeti diisiirmek yoluyla yaptigi
ihracatta, toplam kar marjin1 ytikseltebilecektir.

Uluslararast alanda zorlayici bir fiyat politikasi izlemeyi hedeflemis bir firma
acisindan, marjinal maliyetlerin olabildigince diisiik tutulmasi yararli olacaktir.
Ancak, uluslararas1 alanda iin yapmig biiyiik firmalar asagidaki nedenlerden otiiri,

diistik fiyat politikalarimdan etkilenmeyebilirler.

e Marka

© IGEME - ihracat Gelistirme Etiid Merkezi, 2006 17



Giivenilir kalite ve hizmet
Dagitim kanallarinm iyi olmasi
Nitelikli elemanlarinin olmasi
Etkili ve ¢ekici ambalajlama

Ihra¢ pazarinda, diisiik fiyat uygulamalari kisa ya da uzun dénemde elbette etkili bir
piyasa aract olabilir. Ayrica, iiriin kalitesi ve etkili bir pazarlama, pazar paymin
korunmasmi saglayabilir. Fakat zorlayic1 fiyat uygulamalari, uzun dénemde dis

piyasada dampinge yol agabilmektedir.
Ihracat yaparken maliyeti artiran etkenler:

- Satis komisyonlar1

- Tasima sirketleri i¢in 6denen iicretler

- Gerekli belgeler i¢in yapilan masraflar
- Finansman maliyetleri

- Akreditif masraflar

- Ambalajlama masraflar1

- Etiketleme ve isaretleme masraflari

- Ulke iginde tasima masraflari

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

- Gerekli belgelerin cevirisi gibi islemler
- Kredi vadeleri

- Depolama i¢in yapilan masraflar

Ihracatgmin sayilan bu masraflardan her birinin mali projeksiyonlarda ve 12 aylik

biitcede dile getirilmis oldugundan emin olmasi gerekmektedir.

Ornek: Thracat Giderleri Cetveli

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

CIF fiyat baslangic maliyetinin iki kat1 olmustur. Thra¢ fiyatim etkileyecek
maliyetlerin bu nedenle ¢ok dikkatle hesaplanmas1 gerekmektedir.

5. FIYATLANDIRMA YONTEMLERI

Fiyatlandirma kararlar1 alinrken fiyatlandrmaya etki eden bagimsiz ve kontrol
edilebilir fiyat faktorlerinin neler oldugunun anlasilmasi gerekmektedir. Diger taraftan
saglikli bir fiyatlandirma kararinin verilebilmesinin yalnizca belirli amaglar ve belirli
bir politika ¢ercevesinde olabileceginin anlagilmasi da 6nem tasimaktadir.

Amaclarin agik¢a belirlenmemesi halinde fiyatlandirma karar1 sagliksiz olma riski
tagimaktadir. Netice olarak;

- Uygulanan fiyatlandirma politikasi yanlis olabilir; ve bu nedenle beklenmeyen ve
istenmeyen sonuglarla karsi karsiya kalinabilir.

- Uygulanan politikanin gelire, satiglara ve pazar paylarma yapmis oldugu ve
yapacagi etkinin kontrol edilebilmesi miimkiin olmayabilir.

- Alman kararin neden ve nasil alindigina dair yoneticinin fikri olmamasi nedeni ile
karar anlagilmaz ve kafa karistirict bir hal alabilir; bu nedenle sonraki degisimler
ve gbzden gecirmeler anlamsiz hale gelebilir.

Firmalarin kullanabilecekleri iki tiir fiyatlandirma politikas1 bulunmaktadir.

1. Maliyet Odakl Fiyatlandirma
2. Pazar Odakl Fiyatlandirma

5.3. Maliyet Odakli Fiyatlandirma Yontemleri

Maliyet odakl fiyatlandirma yontemleri ya da “Maliyet Art1 Kar” yontemi en yaygin
olarak kullanilan ve en basit yontemdir. Bunun nedeni bu yontemin daha kolay olmas1
ve maliyet karsilamaya verilen onemdir. Bu yontemde her bir birim iiretim icin
maliyetler belirlenip, s6zkonusu taban maliyete belirli bir yiizde ya da kar marj
eklenerek fiyat olusturulmaktadir. Asil maliyetlerin belirlenmesi firmanin tiiriine ve
kullanilan maliyet hesaplama teknigine baghdir. Kiiciik firmalar dogrudan maliyetler
izerine isletme giderleri ve diger harcamalar ve kar paymi igerecek sekilde bir ylizde
eklemek sureti ile fiyat belirlemelerini gergeklestirmektedir. Diger taraftan daha
biiyiik firmalar ise daha karmagik maliyet hesaplama formiilleri ve fiyat belirlemede
bilgisayar programlar1 kullanabilmektedir. Her iki durumda da fiyatin belirlenmesi
amaci ile maliyetlere eklenecek ylizdenin saptanmasi i¢in yOneticinin goriigiine ve
sagduyusuna ihtiya¢ bulunmaktadir.

Maliyet Art1 Kar Yaklasiminin Uygulandig1 Baslica Yontemler:
- Tam Maliyet Fiyatlandirma Y 6ntemi
- Dogrudan Maliyet Fiyatlandirma Y ontemi

- Marjinal Maliyet Fiyatlandirma Y ontemi
- Basa Bas Fiyatlandirma Ydntemi
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a) Tam Maliyet Fiyatlandirma Yontemi

Tam maliyet fiyatlandirma yOntemi, ilgili tim degisken maliyetleri, tiiretimle
dogrudan ilgili sabit igsletme giderlerini ve 6nceden belirlenen bir kar marjin1 hesaba
katmaktadir. Bu yontemde birim degisken maliyetlere sabit maliyetlerden diisen pay
hesaplanarak eklenmekte ve birim basna toplam maliyet bulunmaktadir. S6zkonusu
toplama uygun bir kar ylizdesi eklenmektedir. Boylece firma tarafindan katlanilmig
olan tiim giderler iiretilen iirlinlere yansitilmig olmaktadir.

Bu yontemin zayif taraflar1 soyledir:

- Fiyat belirlemesinde etkili olan talebi gdzardi etmesi nedeni ile firmalarin
urettikleri drilinleri  belirledikleri fiyatlardan satamamasi sonucu ortaya
cikabilmektedir.

- Yeterli veri elde edilememesi nedeni ile isletme giderlerinin belirlenmesinde
gercekei hesaplarin yapilamamasi sorunu ortaya ¢ikabilmektedir.

Ornek:
Ham madde 7,00 $
Dogrudan isgiicti (3 saatx12,00 saat/$) 36,00 $
Genel Giderler (6 000 saate dayal1)
Sabit:
Sigorta 21000 $
Emlak vergisi 10000 $ Saat bagma 5,16 $
Birim basma 15,50 $
Degisken:
Tutkal Birim basina 3,50 $
Polikarbonat Birim basina 2,25 $
Birim basina 5,75 $
64,25 $
Kar pay1 %27
Fabrika kapist satig fiyat 81,60 $

b) Dogrudan Maliyet Fiyatlandirma Yontemi
Dogrudan maliyet=ham madde+dogrudan isgiicii+degisken fabrika genel giderleri

Dogrudan maliyet fiyatlandirma yonteminde, tahmini giderleri ve belirli bir kar payini
icerecek sekilde dogrudan maliyetlere bir kar marji eklenmektedir. Isletmeler
tarafindan siklikla uygulanan bir yontemdir. Dogrudan maliyet fiyatlandirma yontemi,
her bir birim ¢iktry1 ilgilendiren maliyetleri tanimlamak ve bu maliyetleri fiyatlarin
belirlenmesinde kullanmak sureti ile tam maliyet fiyatlandirma yOnteminin
yetersizliklerini ortadan kaldirmayi amaglamaktadir. Bu, karlar {izerinde olumlu bir
etkiye ve tam maliyet fiyatlandirma yOntemine kiyasla daha fazla satis hacmine
ulagma egilimi yaratmaktadir.
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Ornek:

Ham madde

7,00 §

Dogrudan iggiicii (3*12,00 saat/$)

36,00 $

Degisken genel giderler:

Tutkal Birim basina 3,50 $
Polikarbonat Birim basina 2,25 $

Toplam 48,75 $
Kar pay1 % 27
Fabrika kapisi satig fiyat: 61918

c) Marjinal Maliyet Fiyatlandirma Yontemi

Marjinal maliyet, iktisadi literatiirde ilave bir birim ¢iktinin iiretimi i¢in gerekli ilave
harcama olarak tanimlanmaktadir. Rekabet¢i kosullar altinda tam kapasitenin altinda
iiretim yapan herhangi bir firmada, ekstra bir birim {irlin, liretimi sirasinda ortaya
cikan ilave maliyeti asan bir fiyattan satilabilirse katki artirilabilmektedir. Marjinal
maliyet fiyatlandirma yOnteminin ayirict 6zelligi maliyetleri siniflandirmasidir.
Yontem, tiim maliyetleri sabit maliyetler ve degisken maliyetler olarak iki gruba
ayirmakta ve maliyetler ile liretim arasindaki iliskiye dayanmaktadir.

Uygulamada, marjinal maliyet yontemi ve dogrudan maliyet yontemi birbirine ¢ok
benzemektedir. Yontemin kullanimi pazarlarin ayr1 olmasi ve pazarlarda yasal
engellerin bulunmamasi gibi bazi kosullara dayanmaktadir.

Ornek:

Ham madde Birim basina 7,00 $

Dogrudan isgiicii (3*12,00 saat/$) Birim bagina 36,00 $
Birim basma 43,00 $

Kar pay1 % 27

Fabrika kapisi satig fiyat: 54,61 §

d) Basabas Fiyatlandirma Yontemi

Basabas fiyatlandirma yontemi, marjinal maliyetlendirme tekniginden tiiremistir.
Marjinal miktar ve degerlerin hesaplamalarinin yapilmasi yerine daha pratik bir
yontem olan basabas fiyatlandirma kullanilmaktadir. Yontem, firmanin alternatif fiyat
kiimelerinin yarattig1 karlarin karsilagtirilabilmesini saglamaktadir. Firmanin kar
hedeflerini  gergeklestirmesi  igin  gerekli  fiyatlar1  olusturmasina zemin
hazirlamaktadir. Bunu, belirli hacimler i¢in fiyatlar1 belirleyerek ve elde edilecek
karlar1 maksimize eden hacmi arastirarak gergeklestirmektedir. Yontem, belirli bir
satig fiyatinda ortaya ¢ikacak kar/zarar diizeyinin belirlenmesinde kullanilmaktadir.

Isletmeler arastirmalar yolu ile talebin ve tahmini satis hacminin ve gelirinin ne
olacagin1 belirleyebilir. Basabas (kara gecis) grafikleri araciligi ile isletme, toplam
gelirlerle toplam giderleri, bunlardan birindeki degisme ile karda ortaya g¢ikacak
degisiklikleri analiz eder. S6z konusu grafiklerde satiy hacmi yatay eksende,
maliyetler (giderler) ve toplam gelirler dikey eksende gosterilmektedir. Sabit
maliyetler iliretim miktar1 ile baglantili olarak azalip ¢ogalmadig: icin toplam sabit
maliyetler yatay eksene paralel bir dogru tlizerinde ya da degisken maliyet ¢izgisine
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paralel olarak gosterilmektedir. Dogrusal grafik {izerindeki basabas noktasi’, sabit ve
degisken maliyetlerin karsilandig1 ancak karin olmadigi liretim ya da satis hacmini
gostermektedir. Basabas noktasinin altinda kalan alan zarar alani, {istiinde kalan alan
kar alanidir.

Dogrusal Basabas Grafigi, liretim arttikga basabas noktasindan sonra hizla artan
toplam karlar saglanacagi izlenimi verdigi i¢in fazla gercekci degildir. Maliyetler
belirli bir iiretim miktarindan sonra hizla artacagi icin egrilerle daha iyi ifade
edilmektedir. Sabit birim satig fiyat1 varsayimi altinda gelirlerin dogru ile ifade
edilmesi ise miimkiindiir. Toplam giderler ya da hem gelirler hem de giderler egrilerle
gosterildiginde iki ayr1 basabas noktasi olmaktadwr. Egrisel basabas grafiginde
goriildiigli lizere basabas noktalarindan ilki kara gegis, ikincisi ise zarara gecis
noktasidir. Bu iki nokta arasindaki alan ise maksimum karin olusacag iiretim (satis)
diizeyini gostermektedir.

Y Ontemin zayif taraflar1 soyledir:

- Uretim ile satis miktarlarinin ayn1 oldugu varsayimmi esas alinmaktadir. Kisa siire
icin bu varsayim dogru olsa da daha uzun vadede tiim iiretilenlerin satildig1
varsayimi yontemin zayif noktalarindan biridir.

- Uretim miktar,, maliyet, gelir iliskileri ayn1 kalmamakta; zaman iginde
degismektedir.

- Bagabas grafigi iiretim hacmini ve diger degiskenlerarasi iliskileri yalniz bir mal
ile ilgili olarak gosterebilmektedir. Birden fazla mal iiretilmesi halinde her biri
icin ayr1 grafik uygulamak sureti ile basabas grafiginden yararlanilmasi

gerekmektedir.
Ornek:
Ham madde 7,00 $
Dogrudan isgiicii (3 saat*12,00 $/saat) 36,00 $
Genel giderler (6 000 saate dayalr)
Sabit
Sigorta 21000 $
Emlak vergisi 10 000 $
Subtotal 31 000 $ Saat basma 5,16 $
Birim bagma 15,50 $
Degisken:
Tutkal Birim basina 3,50 $
Polikarbonat Birim basina 2,25 § Birim basina 5,75 §
64,25 $
Kar pay1 %27
Fabrika kapist satis fiyat1 81,60 §
Kar marji 17,35 $ (%21)

? Bagabas Noktas1 = Toplam Sabit Giderler / (Birim Satis Fiyati-Birim Degisken Gider)
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31 000 $ tutarindaki sabit fabrika giderlerinin karsilanabilmesi igin 31 000$/ birim
baasma 17,35 $=1,787 birim satis yapilmas: gerekmektedir.
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Basabas (Kara Gegis) Grafikleri

1- Dogrusal Basabags Grafigi

Toplam Gelirler ve Giderler (TL)

A i
12000 Toplam Gelirler
10000 Basabas Noktasi . Toplam Giderler
8000 i
6000 :
4000 i : Sabit Maliyetler
2000 :
! > Q .
100 200 300 400 500 600 700 Uretim (Satis ) Miktart
Q1 Q Q3
2- Egrisel Basabas Grafigi
Toplam Gelirler ve Giderler (TL) Toplam Giderler
A Toplam Gelirler
12000
10000
a
8000
6000
Sabit Maliyetler

4000
2000

100 200 300 400 500 600 700 800 {jretim (Satis ) Miktart
Q1 Q2 Q3
a: Maksimum Kar

Kaynak: Modern Isletmecilik, Prof. Dr. ismet MUCUK, Istanbul 1993
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5.4. Pazar Odakl Fiyatlandirma Yontemleri
5.2.1. Talep Odakl Fiyatlandirma

Bazi isletmeler fiyatlandirmayn tiiketicilerin talep yogunlugu ile iliskilendirmektedir.
Bu yontem kullanildiginda;

- Maliyet diizeyleri ayni olsa dahi tiiketicinin ilgisinin yogun oldugu hallerde
iirlinler yiiksek; diisiik oldugu hallerde diisiik diizeyde fiyatlandirilmaktadir.

- Fiyatlandirmada sunulan mal ya da hizmetin fiyatinm, miisteri tarafindan
algilanan deger iizerinden gergeklestirilmesi savunulmaktadir. Miisteri tarafindan
algilanan deger; iiriin Ozellikleri, {irlin performansi, {iriin kullanimindan elde
edilen psikolojik fayda ve igletme tarafindan saglanan satig sonrasi ve diger
hizmetler gibi baz1 unsurlara dayanmaktadir.

Talep odakli fiyatlandirmada miisterinin bir iiretici tarafindan teklif edilen iiriinleri
baska bir {iiretici tarafindan {iretilen iiriinlerle karsilagtirarak degerlendirdigi kabul
edilmektedir. Talep odakli fiyatlandirmada iiriin maliyeti, yalnizca iiriiniin firmanin
iiriin yelpazesinde tutulmasi gerekip gerekmedigini belirlemek i¢in kullanilmaktadir.
Uriiniin kar marjma katkis1 diisiik diizeyde ise iiriin yelpazesinden ¢ikarilmas: karari
alinmakta ve iiriin 6zelliginin deger/maliyet karsilastirmas: yapilarak iriiniin ilgili
ozelligi bulundurup bulundurmayacagina karar verilmektedir.

Tiim trilinlerin belli bir dereceye kadar ikame edilebilir olmasina ragmen {ireticiler
iriin farklhilagtrmast ile iriinlerinin tiiketiciler tarafindan farkli algilanmasmi
saglayabilmektedir. Uriin farklilastirmas1 iireticiye fiyat {izerinde belirli bir karar
serbestisi saglamaktadir. Uriin farklilastirmasindan elde edilebilen ¢ok sayida fayda
nedeni ile iiriin farklilagtirmasinin pek ¢ok tiirli bulunmustur.

Uriin farklilastirmasi tiirlerine iliskin olarak asagidaki érnekler verilebilir:

Teknik Performansa Gore: Televizyon setleri, buzdolaplari v.s

Paketleme Ozelliklerine Gore: Kozmetik sektorii, sigaralar v.b.

Fiziksel Ozelliklere Gore (Tat gibi): Farkli aroma ve tathlik diizeylerindeki
mesrubatlar

Reklam ve Tanitima Gore: Tiiketicilerin gizli ihtiyaglarinin belirlenmesi ve bunlara
gore iirlin tanitiminin gergeklestirilmesi

Sunulan Hizmete Gore: Miisteriye sunulan hizmet avantajlarinin gosterilmesi

Talep Yogunluguna Gore: Talep yogunluguna gore farkl fiyatlar koyulmasi

Pazar Farklilastirma: Pazar1 boliimlere aywmak; her bir Pazar boliimiiniin farkl
degerleri olabilir.
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5.2.2. Rekabet Odakl Fiyatlandirma

Bu yaklasim rakiplerin mevcut ya da beklenen davranislarina dayanmaktadir. Bu
yaklasimi kullanan igletmeler kendi maliyetleri ya da pazar talebi ve fiyatlar1 arasinda
sabit bir iligki siirdiirme arayiginda degildir. Talep ya da maliyet yerine, rakipleri
yaptig1 i¢in fiyatlar1 korumaktadir.

Bu yaklagimin baslica tiirleri:

- Going Rate Fiyatlandirma
- Kapal1 Zarf Usulii Fiyatlandirma

a) Going Rate Fiyatlandirma

Going rate fiyatlandirmada, lider firmalar piyasanin kaldirabilecegi fiyati
belirlemektedir. Baska bir ifade ile isletmeler fiyatlarini, rakip lider firmalarin
belirledikleri fiyatlar1 temel alarak sabitlemektedir.

Bu yaklasim, isletmelerin rekabet¢i bir pazarda homojen iirlinleri pazarlamaya
calistiklar1 ve fiyat belirlemede ¢ok az segenege sahip olduklar1 durumlarda
uygulanmaktadir. S6zkonusu yontem islenmemis gida, agac iirlinleri, hammadde ve
ara mallar1 gibi sektorlerde kullanilmaktadir. Bu tiir tirlinlerin iiretiminde en zor siireg
maliyetlerin kontrolii olmaktadir. Maliyetlerin kontroliinde ise 6zellikle iiretim ve
dagitim maliyetleri ©on plana c¢ikmakta; tanitim ve reklam bu {riinlerin
pazarlanmasinda fazla yer tutmadigi icin bu faaliyetlerin maliyetleri toplam maliyetler
icinde fazla yer tutmamaktadir.

Firmalarin bu yonteme yonelmelerinin diger bir nedeni de sadece birka¢ biiyiik
firmanin lider konumda oldugu, diger firmalarin takip¢i durumda olduklar
oligopolistik bir piyasada faaliyette bulunmalaridir. Oligopolistik piyasalarda fiyat
seviyesi hakim firma tarafindan kontrol edilmekte ya da lider firmalarin aralarindaki
toplu anlagmalar ile belirlenmektedir. Bu tiir pazar ortamlarinda faaliyette bulunan
isletmelerin fiyati bir pazar pay1 artirma ya da kar artirma araci olarak kullanmalarinin
miimkiin olmamas1 nedeni ile isletmelerin iirlinlerine yonelik talebi etkileyebilmeleri
icin bagka yontemler bulmalar1 gerekmektedir. Firmanin 6niindeki segenekler asagida
siralanmaktadir:

- Firmalar, {riinlerinin imajint rakiplerinin {iriinlerine gore fark yaratmak {izere
degistirebilirler. Bu, reklam faaliyetleri ve marka sadakati yaratilarak
gerceklestirilebilir.

- Hizli ve zamanmda teslimat, satig sonrasi hizmetler ve iirlin giivenilirligi

kullanilabilir.
- Gelisen teknoloji de kullanilarak iiriin 6zelliklerinde degisikliklere gidilebilir.

b) Kapali Zarf Usulii Fiyatlandirma (Sealed Bid Pricing)

Kapali zarf usulii fiyatlandirmada, isletmeler fiyatlarmi rakiplerinin fiyatlarinin
altinda belirlemek amaci ile hareket etmektedir. Ozellikle kamu alimlarinda sunulan
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tekliflerde firmalar bu sekilde rekabet etmektedir. Yontemde firmanin kendi maliyet
ve talep tahminlerinden ziyade rakiplerin fiyatlandirmayr nasil yapacagi 6nem
tagimaktadir. Firmalarin amaci sozlesmeyi kazanan firma olmak oldugu i¢in, genel
egilim rakiplerin fiyatlarindan daha diisiik bir fiyat teklif etmektir.

6. FIYATLANDIRMA PROSEDURU
6.1. Fiyatlandirmada Karar Serbestisi

Bazi durumlarda isletmenin bir iiriin ya da hizmetin fiyatinin belirlenmesinde takdir
yetkisi ¢ok smnirlidir ya da neredeyse yoktur.

Bu durumlar;

a. Cok sayida ikame malin oldugu, oturmus piyasalarda (islenmis gida piyasas1 gibi)
Oligopolistik piyasalarda

c. Fiyatlardan haberdar olabilmenin miimkiin oldugu piyasalarda. Boyle piyasalarda
isletmenin fiyatlarinin rakiplerinin fiyatlar1 ile ayni diizeyde olduguna dikkat
etmesi gerekmektedir.

Ote yandan:

Uriin farkhlastirmasinin  miimkiin oldugu ya da fiyatlardan haberdar olma
imkanmin az oldugu durumlarda fiyatlar firma lehine kolaylikla kullanilabilmektedir.

6.2. Fiyat Smirlarmin Belirlenmesi

Fiyat  smlarmin  belirlenmesi  asagidaki  hususlarin = dikkate — alimmasmi
gerektirmektedir.

a. Bir list simir veya tavan: Bu, en iyi olast miisterinin {iriine verebilecegi degerdir.
Firmanin iirlinliniin miisteri nezdinde karsiladig1 ihtiyacin 6nemi belirledigimiz fiyat
diizeyinin iist sinirini olusturmaktadir.

b. Bir alt sinir veya taban: Maliyetler belirlemektedir.

Alt sinrin belirlenmesinde yani taban smirm belirlenmesinde dikkate alinmasi
gereken iki degisken bulunmaktadir. Baska bir deyisle iki taban sinir bulunmaktadir.
Biri toplam maliyetler tarafindan, bir digeri ise marjinal maliyetler tarafindan
belirlenmektedir.

Alt smirt belirlerken marjinal maliyetlerin kullaniimast eger birden fazla pazar var
ise s6z konusudur. Mevcut pazarlardaki fiyatlar tiim isletme giderlerini karsiladiktan
sonra yeni pazarlara uygulanmaktadir. Tek bir pazarin oldugu durumlarda ise toplam
maliyetler tabani belirlemektedir.

Iktisat literatiiriinde marjinal maliyet ilave bir birim ¢ikt1 iiretimi icin gereken ilave

harcama anlamma gelmektedir. Iktisat¢ilara gdre rekabetci bir ortamda faaliyet
gosteren ve atil kapasite ile calisan herhangi bir firmada {iretilen ekstra bir birim,
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iiretimi esnasinda olusan ilave maliyeti asan bir fiyattan satilabilir ise iiretime katk1
artirilabilmektedir.

6.3. Geri Giderek Fiyatlandirma (Retrograde Pricing)

Geri giderek fiyatlandirma pazar fiyatindan tiim harcamalarin, kar marjinin ve tiim
vergilerin ¢ikarilmasi ile net bir geri fiyata ulagilmasi anlamina gelmektedir.

Elde edilen bu fiyat, fabrika kapisinda teslim halinde isletmenin verecegi fiyattir. Geri
giderek fiyatlandirma yonteminde fabrika kapisi teslim fiyati, kar olup olmadiginin,
varsa ne kadar oldugunun anlagilmasini  saglamak {izere maliyetlerle
karsilastirilmaktadir.

Geri Giderek Fiyatlandirma

TAVAN
Pazar fiyat1
Q) Geri Giderek

Fiyatlandirma
Isletme disindaki tiim maliyetler

(=): Fabrika Kapisi Fiyat1

v

Kar Marji

Yontemin anafikri pazar fiyatindan geriye dogru gidilerek pazar fiyatinin
maliyetleri Ortiip ortmediginin anlagilmasidir. Eger pazar fiyat1 maliyetleri Ortiiyor
ise ihracat¢i acisindan bir sorun bulunmamaktadir. Ancak pazar fiyati maliyetleri
kargilamiyorsa ihracatgilarin maliyetleri yeniden gézden gecirmesi gerekmektedir. Bu
yontemde Onem tasiyan nokta firmanin hedef pazarda olusan pazar fiyat: bilgisini
dogru alabilmesidir.
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Benzer Uriinlerin Pazar Fiyatlari

!

(-) Ithal Fiyat1 Uzerinden Yerel Kar Paylar1
(Dagitim kanali tiyelerine verilen kar paylar1 gibi)

(-) Pazardaki Fiziksel Dagitim ve Pazarlama Maliyetleri

!

(-) Vergiler

!

(-) Tahmini Sigorta ve Navlun Maliyetleri

l

(-)Gerekli Dokiiman, Paketleme, Degisiklik, Islem Maliyetleri

l

Gergekgei Ihrag Fiyati

T

Kar Marj1

T

Uretim Maliyetleri

Geri giderek fiyatlandrma yonteminin uygulanmasinda yasanabilecek sorunlar
sOyledir:

- Kigiik firmalarm dis pazarlardaki fiyatlar ve kar paylar1 ile ilgili bilgileri temin
etmede sorunlari olabilir.

- Kiigiik firmalar tiretim, dagitim ve pazarlama maliyetlerini dogru tahmin etme
hususunda sorunlarla karsilasabilir.

- Fiyatlarm diisiiriilmesinde rakiplerin 6nemli 6l¢iide hareket serbestisi bulunmasi
sorun yaratabilir.

- Kur dalgalanmalar1 olumsuz etki yaratabilir.?

> Doviz kurlarmmn degerlerindeki oynamalar firmalarn dis pazarlardaki rekabet edebilirliklerini
olumsuz yonde etkileyebilmektedir. Ihracatgilar 6demenin kendi iilkelerinin, ithalatgmin iilkesinin ya
da iiglincii bir iilkenin para cinsinden yapilmasini talep edebilir. Thracatginim ithalatgi iilke parasindan
O0deme kabul etmesi, kur riskini ihracat¢inin yiiklenmesi anlamina gelmektedir. Kur riskinden
korunmak i¢in vadeli islem piyasalarindan yararlanilabilmektedir.
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Geri giderek fiyatlandirma yOnteminin ihracatta kullanimi icin {iretici/ihracat¢inin
ihrag fiyat1 yapisini bilmesi gerekmektedir.

7. IHRAC FIYATININ YAPISI

7.3. Ihrag Fiyatinin Unsurlar1

Fiyatlandirma politikas1 belirlendikten sonra atilacak bir sonraki adim firmanin
fiyatlarmi1  belirlemesi olacaktir. Bunun teslim seklinin (FOB, CIF gibi)
belirlenmesinden 6nce yapilmasi gerekmektedir. Bunun i¢in kullanilacak en énemli
ara¢ ise fiyat yapisidir. Fiyat yapisi, fabrika kapisindan tiiketici i¢in olusturulacak
fiyata kadar tiim maliyet unsurlarinin detayli bir resmini ortaya koymasi agisindan
Oonem tagimaktadir.

Ihrag fiyatinm yapisi ihracatginin:

- Asama asama nihai fiyat1 insa etmesine,

- Tiim asamalarda ihrag fiyatini rakiplerininki ile karsilastirmasina,

- Bir ya da birkag fiyat unsurunda maliyet tasarrufu yapilip yapilamayacagini

anlamasi i¢in fiyatlar1 analiz edebilmesine

yardimc1 olmaktadir.
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Ihrag Fiyatmin Unsurlar1 Asagidaki Gibidir:

a. Uriiniin fabrika maliyeti
b. Ureticinin kari

(a+by—> Fabrika Kapisinda Teslim Fiyati

Paketleme ve Markalama

Fabrikada Yiikleme

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

Menge Sahadetnamesi

N

(at+i)— FOB Fiyat

i. Sigorta primi ve police masrafi
J- Deniz ya da hava tagimacilig1 masraflari
k. Liman/demiryolu/havaalani kullanim masraflar

(at+])——CIF Fiyat
. Varis yerinde bosaltim masraflari

m. Giimriik vergileri ve diger vergiler
n. Kliring (glimriikten ¢gekme) masraflari

(atoy— Varis Fiyat1

0. Ithalat¢min deposuna ulagim
p. Ithalatginm kar pay1

q. Toptancinin kar pay1

r. Perakendecinin kar pay1

(ats)— Tiiketici Fiyati

Paketleme ve markalama

Ambalajlama giderleri, genelde malin fabrika kapisi fiyati icinde kapsanmaktadir.
Ancak mal dokme veya ambalajsiz alinmigsa, ya da mali ayr1 bir ambalajla satmak
gerekiyorsa, bu durumda ambalaj giderlerinin de ayrica gdzoniinde tutulmasi ve birim
ambalaj maliyetinin fiyata eklenmesi gerekmektedir.

Ornek: Dokme olarak alinan bir kimyasal maddeden bir varile 175 kg konulabildigi
ve bir varilin bedelinin 35 YTL+KDV oldugu varsayilacak olursa, 1 tonun maliyeti =
35x 1000 kg /175 kg. olacaktir.

Tasima giderleri

Malin bulundugu yer yiikleme yapilacak limana, garaja veya havaalanina uzak ise bu
malin ylikleme yerine nakli gerekecektir. Bu tiir giderler 6zellikle malin deniz yolu,
demiryolu veya havayoluyla nakliyesinde yiikleme yerine kadar tasinmasinda sz
konusudur. Ihrag¢ edilecek mal, havayolu tasimasiyla gidecekse, mal dogrudan
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fabrikadan ya da depodan aliacag: i¢in ek bir nakliye gideri olmayacaktir. Genelde
kamyon basina iicret alindiginda, tagima ticreti mevcut mal miktarma bdliinerek, birim
nakliye gideri hesaplanmaktadir.

Ornek: 1.000 YTL nakliye bedeli ile 40 makine tasitilmistir. 1.000/40 her malin
birim fiyatinin belirlemesinde eklenecek tutardir.

Yiikleme-Bosaltma giderleri

Malin taginacagi aracta ylikleme, bosaltma giderleri 6zellikle biiyiik kapasiteli
teslimlerde onem kazanmaktadir. Miktarin artmasi ile ylikleme, bosaltma gider tutari
fazlalagmaktadir. Malin yiikleme, bosaltma ticretleri hacim, agirlik, adet gibi esaslara
baglanabilmektedir.

Kamyonla yapilan sevkiyatlarda, imalatgr mali kamyon {izerinde teslim edeceginden
yiikleme masraflar1 sozkonusu olmamaktadir. Limanda yapilan yiiklemelerde ise;

a) Dokme gemiler i¢in, liman isletmelerinin almis oldugu bir bedel bulunmaktadir.
Bu deger ton bagina limana gore degismektedir.

b) Konteyner yiliklemelerinde konteynerin biiyiikliigiine gore degisen degerlerde
yikleme bedeli almmaktadir. Konteynere yiiklenebilecek miktara gore birim
maliyet fiyata ilave edilmektedir.

Finansman Giderleri (Vade Farki)

Kredili satiglarda vadeye gore iriiniin fiyatina eklenecek farklar1 ihracat¢i satig
politikasmma ve mali yapismna gore karar vermelidir. Eger firma, bunu
kaldiramayacaksa, kredili satisa girmek risk olacaktir. Fiyat saptarken vade farkini
miisterinin de benimseyecegi bir tutarda yapmak icin en uygun yol, o iilkedeki teklif
edilen vadeye karsilik gelen faiz hadlerini esas almaktir. Firmanin daha yiiksek bir
oran Onermesi, miigteriyi bu mali ya i¢ piyasadan ya da daha uygun diger piyasalardan
almaya yonlendirecektir.

Banka giderleri

Ihracat srrasinda veya ihracattan sonra kullanilan ihracat kredilerinin maliyetlerini
firma, sliphesiz mal tutarina ekleyecektir.

Tiirkiye'deki bankalar ihracat hizmetlerinden dolayi, akreditif bedeli {izerinden
degisen oranlarda karsilik almaktadirlar.

Dokiiman Giderleri

Ihracat icin tescil, lisans, ruhsatname gibi belgelerin temini igin yapilan giderler,
konsolosluk tasdikleri, mense sahadetnamesi, dolasim belgesi vs. dokiiman giderleri,
bunun yaninda bitkisel ve hayvansal irilinlerin ihracinda istenen belge ve
ruhsatnameler i¢in yapilan giderler ve benzerleri bu baslik altinda maliyete dahil
edilmektedir.
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Genel Giderler

Direkt ihra¢ edilecek malla ilgili 6lgme, tartma, analiz, ekspertiz giderleri ve gozetim
sirketlerine yapilan 6demeler bu kapsamdadir. Yukarida belirtilmis gider kalemlerinin
toplami1 F.O.B. maliyeti olusturmaktadir.

Navlun

Mallarin ithalatg1 {ilkeye tasmnma giderleridir. Navlun hesaplamasi, maliyet
kalemlerinin 6nemli bir kismini olusturmaktadir. Birime diisen navlun miktarini
bulmak i¢in hesaplamalarin dogru yapilmasi gerekmektedir.

Ornegin, adet cinsinden satis1 yapilan bir malin gerek hacim ve gerekse agirlik olarak
navlun hesabmin yapilmasi gerekmektedir.

C+F Maliyet (Cost and Freight) = Mal Bedeli + Navlun

C+F, Cost and Freight sozciiklerinin kisaltmasi olup "mal bedeli ve navlun"
anlamindadir. Satici, gosterilen varig yerine mali gonderebilmek igin gerekli tiim
giderleri karsilamak zorundadir, ancak malla ilgili tim zarar ve ziyan rizikolartyla
giderlerde meydana gelebilecek herhangi bir artma yiikiimliligii, mal yilikleme
limaninda geminin kiipestesinden gegtigi andan itibaren saticidan aliciya gegmektedir.

Sigorta

Istendigi takdirde mallar sigorta ettirilebilir. Malin cinsine ve sigorta kapsamina gdre
maliyet degisebilmektedir.

Yurtdisi Acenta, Komisyon Giderleri

Yurtdisinda firmanin temsilcigini yapan, firma adina firmanin iglerini takip eden ya da
aracilik yapan firmalara 6denen giderler de maliyete katilmaktadir.

7.4. Kar Paylar1

Uriin nihai tiiketiciye ulasmadan 6nce fiyatin yiikselmesine neden olan ithalatcilarin,
toptancilarin ve perakendecilerin aldiklar1 komisyonlar ihra¢ fiyatinm O6nemli
bilesenleridir. Kar marjlar1 ve giimriik vergileri nedeniyle FOB ya da CIF fiyatta
yapilacak herhangi bir indirim tiiketiciye ulagan nihai fiyatta, yapilan indirimden daha
¢ok diisiise neden olabilmektedir.
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Ornegin bir diizine sekerleme kutusu igin:

Endeks $ (CIF Fiyatta % 10 Indirim)
Yeni Fiyatlar Fark
CIF Fiyat 100 29,00 26,10 -2,90
Glimriik Vergisi %20 +20 +5,80
Varis Fiyat1 120 34,80 31,32
Ithalat¢inmn Kar Payi %35 +42 +12,18
Toptanciya Ulasan Fiyat 162 46,98 42,28
Toptancinin Kar Pay1 %25 +40 +11,75
Perakendeciye Ulasan 202 58,73 52,85
Fiyat
Perakendecinin Kar Pay1 %50 +101 +29,36
Tiiketiciye Ulasan Fiyat 303 88,09 79,28 -8.,81

CIF fiyatta yapilan 2,90 $ tutarindaki indirim, tiiketiciye ulasan fiyatta 8,81$ tutarmnda
diisiis saglamstir.

Cesitli Tiiketim Mallar1 Sektérlerinde Kar Paylar: Ornekleri

Ornekl:

Sekerleme Kar Pay1

Giimriik Vergisi Odenmis Varis Fiyat1 100

Ithalat¢idan Toptanciya 135 ( 100 tizerinden %35)
Toptancidan Bagimsiz Perakendeciye 169 (135 tizerinden %25)
Toptancidan Zincir Magazalara 150 (135 tizerinden %11)
Bagimsiz Perakendeciden Tiiketiciye 253 (169 tizerinden %50)
Zincir magazalar ve “department store”lardan 250 (150 tizerinden %67)
Tiiketiciye

Ithalatcinin %35 oranindaki komisyonu depolama, giimriik komisyoncusuna verilecek
komisyon, toptanciya teslimat masraflari, giinliik giderler ve kar1 icermektedir.

Ornek II:

Deri Mamulleri Kar Pay1

Giimriik Vergisi Odenmis Varis Fiyat 100

Ithalatcidan Perakendeciye 167 (100 tizerinden %67)
Perakendeciden Tiiketiciye 304-334 (167 iizerinden %82-100)

Ithalatgmnin kar pay1 depolama, yeniden yiikleme, reklam ve komisyon masraflarini
ortmektedir. Komisyon orani satig iizerinden %16’dir.

Ornek I11:

Oyuncak Kar Pay1

Giimriik Vergisi Odenmis Varis Fiyat 100

Ithalat¢idan Toptanciya 115 (100 tizerinden %15)
Toptancidan Perakendeciye 150 (115 tizerinden %30)
Perakendeciden Tiiketiciye 250 (150 tizerinden %67)
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Ithalatgmm %15°lik kar payr %35 oraninda satis memuruna komisyon ve %10
oranindaki depolama, yeniden yiikleme, tanitim harcamalar1 ve kardan olugsmaktadir.
Ithalat¢r dogrudan perakendecilere satis yaptigi zaman kendisine Giimriik Vergisi
Odenmis Varis Fiyati {izerinden %50 oranminda kar pay: tahsis etmekte ve bunun
icinden satig memuruna %10 oraninda satig komisyonu tahsis etmektedir.
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8. IHRAC FIYATININ BELIRLENMESI
8.1. Ihracatta Fiyatlandirmada Ihtiya¢ Duyulan Bilgiler

Firmalarin iirlinlerini dis pazarlara satarken ne 6lgiide rekabetci olacaklarini 6nceden
aragtirmalar1 i¢in bazi bilgileri kullanmalar1 gerekmektedir. Bu bilgiler maliyetler ve
hedeflenen dis pazarlar ile ilgilidir.

Maliyetlerin gozden kacirilmadan belirlenmesi, her bir pazar i¢in ihracat¢inin
karsilagtirmali hesaplar yapabilmesini ve secilen pazarlarin her birinde ihracat¢inin
rekabet edebilirlik derecesini gormesini saglayacaktir.

Diger taraftan ihracat¢i firmanm hedef pazari hakkinda da bilgi sahibi olmasi
gerekmektedir. Pazardaki talep biiylikliigii ve yapisi, rekabet durumu ve yogunlugu,
hedef pazardaki iiriinle ilgili fiyat bilgileri ihracat¢inin edinmesi gereken bilgilerdir.
Fiyatla ilgili temin edilen bilgilerin siklikla gdzden gecirilmesi ve yenilenmesi dikkat
edilmesi gereken bir husustur. Hem i¢ hem de dis pazarlarda gerceklesen rekabetci
faaliyetlerle ilgili bilgi temini de dogru fiyatlandirma i¢cin gerekmektedir. Ayrica
rakiplerin fiyat degisimlerine gosterdikleri tepkiler de uygulanan fiyat politikasinin
isabetli olup olmadig: ile ilgili ipuglart sunmaktadir.

a) Maliyetler:

Firmalarin her bir hedef pazarda ne Olglide basarili olabilecegini goérmesi ve
kargilagtirmalar yapabilmesi i¢in tretim, dagitim, pazarlama destegi ve idari
maliyetleri gdzden gegirmesi gerekmektedir.

Uretim Maliyetleri: Uriinlerin iiretimi igin yapilan dogrudan ve dolaylt
harcamalardir.

Dagitim ve satig maliyetleri:

- Tim satig personeline 6denen maaslar, seyahat harcamalar1 gibi harcamalar dahil
olmak iizere iirlinlerin satigini ilgilendiren maliyetlerdir. Satig komisyonlar1 ve
nakliye masraflar1 gibi bazi dagitim ve satiy maliyetleri dogrudandir. Ancak
s6zkonusu maliyetlerin biiyiilk ¢ogunlugu dolayli harcamalardan olugmaktadir.
Bunlar satis memurlarinin maaglari, reklam harcamalari, nakil araglarinin
maliyetleri ve dagitim personelinin maaglar1 gibi harcamalardir.

- Uriinlerin hedef pazara tasinmasi ile ilgili masraflar. S6zkonusu masraflar navlun
(kara, hava, deniz yolu), sigorta, liman ve bosaltma masraflari, dokiiman
maliyetleri v.b. masraflardan meydana gelmektedir. Bu masraflar ihra¢ edilen
iriiniin agirhigr ve/veya degeri ile dogrudan ilgilidir. Dolayist ile sézkonusu
masraflar degisken maliyetler ya da birim bagina sabit maliyetler olarak
degerlendirilebilmektedir.

- lthalatgmin ve dagitim zincirindeki diger aracilarin iistlendikleri fonksiyonlar
(satig, nakliye, depolama, finansman v.s.) karsiliginda aldiklar1 kar marjlar1.
S6zkonusu maliyetler, genellikle varis fiyat1 {lizerinden yiizde olarak ifade
edilmektedir. Ithalatgilara ve diger aracilara 6denen kar marjlar1 genellikle sabit
olup, iiriin gruplar1 arasinda farklilik gostermektedir. Ayni iirlin grubu iginde
kiigiik degisiklikler olabilmektedir.
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Pazarlama Destegi Maliyetleri: S6zkonusu maliyetler reklam, satig promosyonu ve
benzeri faaliyetler i¢in yapilan harcamalar1 kapsamaktadir. Toplam pazarlama destegi
maliyetleri ihracat¢inin reklam politikasina dayanmaktadir.

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

b) Dis Pazarlar

Talep Biiyiikliigi ve Rekabet: Hedef pazardaki rekabet durumu ve talep
biiyiikliigiiniin 6grenilebilmesi i¢in gerekli veriler ihracat¢inin kendi iilkesindeki ve
hedef iilkedeki ticaret odalari, ticareti gelistirme kuruluslari, nakliye sirketleri ve
dernekleri, ticari ataselikler ticaret rehberleri, mesleki yaymlar kanali ile
Ogrenilebilmektedir.

Fiyatlar: Fiyatlandirma kararlarmm siklikla gozden gecirilmesi gerekmektedir.
Modern pazarlama yaklagimi iiriinlerin fiyatlarinin pazarin kaldirabilecegi fiyatlardan
belirlenmesi gerektigini kabul etmektedir. Maliyetlere belirli bir kar marjinin
yiiklenmesi sureti ile fiyatlandirma yapmak giiniimiizde rekabet¢i bir fiyatlandirma
yontemi olarak kabul edilmemektedir. Bu yontemin uygulanmasi halinde ortaya ¢ikan
fiyat diizeyi pazara gore ¢ok diisiikse kar kayb1 olabilmekte; ¢ikan fiyat pazara gore
cok yiiksekse satis firsatlari kacirilabilmektedir. Fiyatlandirmanin basarili bir
pazarlama unsuru olarak kullanilmasi i¢in firmanin hedef pazarmin yapisini, talep
durumunu, rakiplerin fiyat degisimlerine olasi tepkilerini iyi dlgmesi gerekmektedir.
Firma, ayrica iyi bir satig personeli ile ¢alisarak miisterilerin sikayetlerinin neden
kaynaklandigini da siklikla gézden gegirmelidir.

8.2. Ihracatta Fiyatlandirmada Ihtiya¢ Duyulan Bilgilere iliskin Kontrol Listesi

Fiyatlandirma icin gerekli bilgilerin derlenmesinde:

- Uriinlerin dagitilacag: pazar,

- Firmanin faaliyette bulundugu sektor ve rakipleri,

- Hedef pazardaki mevzuat ve ilgili sektordeki diizenlemeler incelenmelidir.

a) Pazar ile I1gili Bilgiler

Uriiniin satilabilecegi pazarlar hangileridir?

Onemli rakipler kimlerdir?

Pazar biiyiikliigii ne kadardir?

Gelecekteki biliylime beklentileri nedir?

Farkli pazar boliimleri birbirini nasil etkilemektedir?

b) Rekabet ile ilgili Bilgiler

Rakip tirlinler hangileridir?

Alicilarin talepleri nedir?

Fiyat degisikligi olanaklar1 ne kadardir?

Rakiplerin pazar paylar1 ne kadardir?

Pazar paylar1 degismekte midir?

Pazardaki rakiplerin finansal durumlar1 nasildir?

Pazardaki degisimler karsisinda beklenen tepkiler nelerdir?
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c) Fiyatlar Hakkinda Bilgi

Rakip tirlinlerin fiyatlar1 nasildir?

Pazarda fiyat olusumunu belirleyen lider firma/firmalar var midir?

Fiyat ve miktar arasindaki iligki nasildir?

Indirim, kredili satis olanaklari, tanitim destegi gibi aliskanliklar; uygulamalar; pazar
ozellikleri var midir? Nasildir?

d) Devlet Politikalar1t Hakkinda Bilgi

Pazar lizerindeki kamu etkisi nasildir?

Firmalar kamu diizenlemelerinden nasil etkilenmektedir?
Kamu kesimine satigta bulunan 6nemli firmalar hangileridir?

e) Uretim ve Maliyet Hakkinda Bilgi

Firmanim mevcut iiretim, envanter seviyesi ne durumdadir?

Bu seviyelerle ilgili maliyetler nedir?

Uretim ve envanter seviyelerindeki degisimler bu maliyetler iizerinde nasil etki
yaratmaktadir?

Fiyatlandirma karar ile ilgili maliyetler nelerdir?

f) Gelirler ve Kar Hakkinda Bilgi

Kar, gelir, maliyet iliskileri nasildir ve bunlarin diger iiriinlere etkisi nedir?
Uriin miktarinm gelirler ve kar {izerindeki etkisi nedir?

Tanitim ve reklam harcamalarini gelir ve kar tizerindeki etkisi nasildir?
Firmanin kar marjlar1 nedir? Kar marjlar1 rakiplerinin marjlarindan farkli midir?

Dogru bir fiyatlandirma yaklasiminin olusturulmas: i¢in fiyatlandirma kararlari
alinirken yukaridaki kontrol listesinin gézden gecirilmesinde yarar goriilmektedir.
Bazi pazarlara iliskin bilgilere erisim giic olabilmektedir. Diger taraftan elde edilen
bilgilerin gecerliligini yitirmis olmasi da sdzkonusu olabilmektedir. Elde edilen
bilgilerin dogru ve giivenilir olup olmadigina dikkat edilmesi diger bir Onemli
husustur.
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8.3. Teslim Seklinin Belirlenmesi

Bir ihrag¢ iirlinliniin teslim sekli belirlenirken ihracat¢inin tiim potansiyel maliyetleri
dikkate almasi gerekmektedir. Fiyatlandirma hususunda ihtiyatli davranmayan
ihracatgilar i¢in pek cok tuzak ve gizli maliyetler s6z konusu olabilmektedir. Teslim
seklinin kesin bir teklif olarak yorumlanmasi nedeniyle ihra¢ edilecek mallarin teslim
seklinin belirlenmesi fiyatlandirmada ¢ok onemli bir asamadir. Taraflar arasinda
teslim seklinin belirlenmesinde, siklikla proforma fatura* kullanilmaktadur.

Isletmenin elde edecegi kar {izerinde dnemli rol oynamasi nedeniyle, teslim seklinin
acik, net ve diizgiin bir sekilde belirtilmesi 6nem tagimaktadir.

Fiyat belirlemelerinin standartlastirilmasi amaciyla fiyatlandrmada Paris’teki
Uluslararasi Ticaret Odasi tarafindan hazirlanan INCOTERMS teslim sekilleri
esas alinmaktadir.

Teslim sekli iizerinde anlasan ithalat¢1 ve ihracat¢i birbirlerini bir ihracat igleminin
dort onemli unsuru iizerinde yasal olarak baglamig olmaktadir.

Bunlar:

» Hangi maliyetlerin ihracat¢i, hangilerinin ithalat¢1 tarafindan iistlenilecegi,

> TIhracatginmn hangi belgeleri diizenleyecegi ve belge masraflarinin hangi tarafca
kargilanacagi,

» Ticarete konu olan mallarin sorumlulugunun ve miilkiyet hakkinmn ihracat¢idan
ithalat¢iya ne zaman gegecegi,

» Mallarin nerede ve ne zaman teslim edilecegidir.

FCA, FAS, FOB, CIF gibi siklikla kullanilmakta olan teslim sekilleri hususunda
ihracat¢ilar ve ithalatgilar tarafindan farkli sekillerde yorumlanmalari nedeniyle
siklikla yanlis anlamalar yasanmaktadir. Bu tiir yanlis anlamalarin olusmamast ve
dolayisiyla sorunsuz bir ihracat isleminin gergeklestirilebilmesi igin dig ticaret
sozlesmelerinde Uluslararas1 Ticaret Odasi tarafindan belirlenen ve Incoterms olarak
bilinen standart teslim sekillerine bagli kalinmasi ve sozlesmelerde teslim seklinin
acik ve net bir sekilde belirtilmesi gerekmektedir.

Incoterms 2000

1936 yilinda uygulamaya giren bu terimler ¢esitli yillarda tadilata ugramis ve son
diizenleme 2000 yilinda yapilmigtir.

Bu terimlerin kullanimina iliskin olarak bilinmesi ¢ok gerekli olan iki temel husus
bulunmaktadir:

* Proforma fatura, teklif belirten ve ticari hilkmii bulunmayan bir faturadir. Proforma fatura teklifle
ilgili unsurlar1 (alic1 ve saticinin isim ve adresleri, alicinin referans numarasi ve bagvuru tarihi, talep
edilen trtinlerin kisa tanimi1 ve listesi, her bir adedin fiyati, briit ve net agirliklari, ihrag i¢in paketli
hallerinin hacmi ve boyutlari, varsa yapilan indirim, teslim noktasi, satig kosullari, 6deme sekli, sigorta
ve tagima masraflari, teklifin gegerlilik siiresi, alic1 tarafindan yapilacak toplam 6deme, tahmini tagima
stiresi, doviz kuru) icermelidir. Teklifle ilgili s6zkonusu unsurlarin yani sira proforma fatura tizerinde
bulunmasi gereken iki unsur daha bulunmaktadir. Bunlardan biri proforma fatura ibaresi, digeri de
mense iilkedir. Proforma fatura tizerinde “Proforma Fatura” ibaresi mutlaka bulunmalidir.
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» Incoterms terimleri ancak taraflarin atifta bulunmalar1 halinde kullanilabilmektedir.

P Terimlerin kullanimlar1 esnasinda yanlighk yapilmasi halinde, bu yanlishgin
ozellikle 6demeye iligkin konulara etki edebilecek olmasi nedeni ile dogru ve yerinde
kullanilmalar1 ¢ok Onemlidir. Sozkonusu terimlere anlamlar1 diginda anlamlar
yiikklenememektedir.

Incoterms Terimleri 4 Ayr1 Baglik Altinda Diizenlenmistir:

E GRUBU
“EXW?” is yerinde teslim olarak gecer ancak Tiirk kambiyo mevzuati bakimindan
dikkat edilmesi gereken hususlar mevcuttur.

F GRUBU
“MASRAFSIZ TESLIM” terimlerini igerir.

C GRUBU
Saticinin, mallarin varmasini garanti etmedigi gruptur.

D GRUBU
Smirda teslim klozlarmni igerir.

Incoterms Teslim Sekillerine Gore Ihracatgilarin Ustlendikleri Sorumluluklar ve
Maliyetler

1. GRUP E-CIKIS

Mallarin alictya, saticinin (genel anlamda ihracatg¢1) bizzat kendi kurulusunda sunmasi
ile ilgili uygulamalardir. Ihracat¢r yalnizca temel paketleme masraflarindan
sorumludur.

2. GRUP F- ANA TASIMA ODENMIS OLARAK

Ihracatgmin, mali alici tarafindan tayin edilen tasiyiciya teslim etmekle yiikiimlii
oldugu sistemdir.

FCA-FREE CARRIER (Ana Tasima Odenmis Olarak Tasiyiciya Teslim)
"Tastyictya Teslim" terimi, mallarin glimriik ¢ikis islemleri tamamlanmis olarak
ihracat¢1 tarafindan belirtilen tastyiciya, onun tarafindan belirtilen yerde teslim
edilmesiyle birlikte, saticinin mal teslim yiikiimliiliigliniin de yerine getirilmis olmasi
anlamina gelir. Eger alic1 tarafindan teslim i¢in belirli bir nokta belirtilmemisse, bu
durumda satici, daha once smirlar1 belirlenmis bir alan i¢inde veya yerde mallari
tastyictya devredecegi noktayr kendisi segebilir. Mevcut ticari uygulama uyarinca,
tastyic1 ile tasima sozlesmesinin yapilabilmesinde saticinin yardimi gerekiyorsa
(6rnegin demiryolu ve havayolu tagimaciliginda oldugu gibi), satict boyle bir
durumda risk ve masraflar1 alictya ait olmak iizere kendisi harekete gecebilir. Bu
terim, c¢ok wvasitali olanlar da dahil, herhangi bir tasima islemi icin
kullanilabilmektedir.
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Eger alic1 yiikii belirli bir sahsa, 6rnegin kendisi bizzat tastyic1 olmayan ancak tasima
hizmetleri saglayan birine teslim etmesi yoniinde saticiya bir talimatta bulmussa,
mallar bu sahsin eline gectigi andan itibaren satict mal teslim yiikiimliiliigiinii yerine
getirmis sayilir.

FOB terimine benzese de ondan temel farki, FOB’da teslim noktasi sadece gemi iken,
FCA’da bunun herhangi bir tagima aracinin kasasi (TIR veya vagon) olabilmesidir.

FAS-FREE ALONGSIDE SHIP (Gemi Bordasinda Teslim)

"Gemi Bordasinda Teslim" terimi, belirlenen yilikleme limaninda mallarm gemi
dogrultusunda rihtima ya da mavnaya yerlestirilmesiyle ihracatcinin teslim
yikiimliiligliniin yerine getirildigi anlamima gelmektedir. Bu durumda, bu andan
itibaren mallara iligkin herhangi bir kaylp ya da hasarin biitiin masraf ve riskleri
aliciya aittir. FAS terimi, mallarin ihra¢ islemlerinin alici tarafindan tamamlanmasini
ongormektedir. Alicinin bu tiir iglemleri dogrudan dogruya ya da araci kullanarak
dolayli bi¢cimde tamamlamasinm miimkiin olmadigi durumlarda bu terim
kullanilmamalidir. Ayrica bu terim, yalnizca deniz ya da nehir tasmmaciligi
cercevesinde kullanilabilmektedir.

FOB-FREE ON BOARD (Giivertede Teslim)

“Gemide masrafsiz” olarak da adlandirilan bu teslim sekli, belirtilen yiikleme
limaninda mallarin kiipesteyi asip giliverteye inmesiyle saticiin (ihracat¢inin)
miikellefiyetinin sona erdigi anlamina gelir. Bu demektir ki, bu noktadan itibaren alic1
(ithalat¢1) mallara iligkin biitiin masraflari, zayi ve hasari iistlenmek durumundadir.
FOB terimi, saticinin ihracat i¢in glimriiklemeyi yapmasini gerektirmektedir. FOB
teslim sekli, sadece deniz ve igsu yolu tasimacilignda kullanilmaktadir.

3. GRUP C - ANA TASIMA ODENMEMIS OLARAK

Ihracat¢1 tagima icin kendisi sdzlesme yaptigi halde, malin yiiklenmesinden sonra
ortaya ¢ikan ek masraflari, hasar ve risk sorumlulugunu yiiklenmemekte, sadece
tagima ticretini 6demektedir.

CFR-COST AND FREIGHT (Mal bedeli + naviun)

"Mal Bedeli ve Navlun", isleme konu olan mallarin belirtilen varig yerine kadar
taginmasi i¢in gerekli olan masraflar1 ve navlun bedelini saticinin 6demesi anlamina
gelmektedir. Ancak, mallara iliskin kayip ve hasar riski ile birlikte, mallarin gemi
bordasina aktarilmasindan itibaren meydana gelebilecek biitiin ek masraflar, mallar
yikleme limaninda gemi bordasmna gectigi andan itibaren ihracat¢idan ithalatgiya
devrolmaktadir. CFR terimi, mallarin ihra¢ islemlerinin satici tarafindan yapilmasii
ongdrmekte; ve yalnizca deniz ya da nehir tagimaciliginda kullanilabilmektedir.

CIF-COST, INSURANCE AND FREIGHT (Masraflar, sigorta ve naviun édenmis
olarak teslim)

“Mal Bedeli, Sigorta ve Navlun” teriminde ihracat¢i, CFR teriminde olan
yiikiimliiliikkleri aynen iistlenmekte, ancak bunlara ek olarak tagima sirasinda mallarin
kayip ve hasar riskine kars1 deniz sigortasi saglama yiikiimliiliiglinii de almaktadir.
Burada sigorta sozlesmesini akdetmek ve sigorta primini 6demek, ihracatgiya
diismektedir. Ihracatcidan yalnizca asgari diizeyde bir sigorta kapsami saglamasi
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beklenmektedir. CIF terimi, mallarin ihrag¢ islemlerinin ihracat¢i tarafindan
yapilmasmi Ongdrmekte; ve yalmizca deniz ya da nehir tasmmacilifinda
kullanilabilmektedir.

CPT- CARRIAGE TO PAID (Tasiuna Ucreti Odenmis Olarak Teslim)

"Tagima iicreti ddenmis olarak..." terimi, mallarin belirlenen varig yerine taginmasinda
navlunun satici tarafindan 6dendigini anlatir. Mallarin tasiyiciya aktarilmasindan
sonra mallarla ilgili kayip ve hasar riski, ayrica bu teslim isleminden sonra meydana
gelebilecek olaylarin yarattigi biitiin ek masraflar saticidan alicinin iizerine gecer.
"Tastyic1", bir tasima sozlesmesi c¢ercevesinde mallarin demiryolu, karayolu,
denizyolu, havayolu, nehir ya da bunlardan bazilarmin birarada kullanilmasiyla
taginmasi iglemini bizzat iizerine alan ya da bunu saglama taahhiidiinde bulunan
herhangi bir sahs1 tanimlar.

Eger mallarin belirlenen varig yerine ulastirilmast ic¢in birbiri ardma tastyicilar
kullaniliyorsa, mallarin bunlardan ilk tasiyiciya aktarilmasiyla birlikte risk de
devredilmis olur. CPT terimi, mallarin giimriikk ¢ikis islemlerinin satici tarafindan
tamamlanmasini 6ngoriir.

CIP-CARRIAGE AND INSURANCE PAID TO (7asuna ve Sigorta Ucreti
Odenmis Olarak Teslim)

"Tasima ve Sigorta Bedeli Odenmis Olarak Teslim" terimi ihracatcinin, CPT terimi
ile ayn1 ylikiimliiliikleri tasidig1, ancak bunlara ek olarak, mallarin taginmasi sirasinda
kayip ve hasar riskine kars1 aliciya yiik sigortasi saglama zorunda oldugu durumu
anlatmaktadir. Thracatgi, sigorta sozlesmesini akdetmekte ve sigorta primini
O0demektedir. CIP teriminde saticidan yalnizca asgari diizeyde bir sigorta kapsami
saglamas1 beklenmektedir.

CIP terimi, mallarin ihra¢ ¢ikis islemlerinin ihracat¢i tarafindan yapilmasini
ongdrmektedir. Bu terim, ¢ok vasitali olanlar da dahil olmak {izere her tiir tasima
biciminde kullanilabilmektedir.

4. GRUP D — (Varigs)

Malin varig iilkesine kadar taginmasiyla ilgili biitiin masraflar1 ve riskleri satici
izerine almaktadir.

DAF-DELIVERED AT FRONTIER (Smnirda Teslim)

"Sinirda Teslim" terimi, mallarin giimriik ¢ikis islemleri tamamlanmis olarak sinirda,
ancak, bitisik iilkenin glimriik smirindan 6nceki, belirlenen yerde ve noktada teslime
hazir hale getirilmesiyle ihracat¢inin yiikiimliiliiklerinin sona ermesi anlamina
gelmektedir. Burada "smir" terimi, ihracatin yapildig: iilkeninki dahil her tiir sinir1
tanimlamak iizere kullanilabilmektedir. Dolayisiyla, s6zii edilen "sinir"in terim i¢inde
atifta bulunulan yerini ve noktasini mutlaka isim olarak belirterek kesinlestirmek ¢ok
biiyiilk Onem tasimaktadir. Aslinda bu terim 0&zellikle demiryolu ve karayolu
tasimacilifi  agisindan  diisliniilmiisse  de, herhangi bir tasima bi¢iminde
kullanilabilmektedir.

DES-DELIVERED EX SHIP (Gemide Teslim)
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Bu terimde, giimriikleme basta olmak iizere islemlerin gergeklestirilmesi ve mal varig
limanina ulagincaya kadar navlun ve diger masraflarin karsilanmasmi {istlenen
saticinin, mal belirlenen varig limaninda ve gilivertede ithalatgiya teslim edildigi anda
sorumlulugu sonlanmaktadir. Teslimattan sonra ithalat glimriigiine iliskin islemler
basta olmak iizere kalan tiim masraflar ve riskler ithalat¢iya geger. Sadece deniz ve
su yolu tasimaciliginda kullanilabilir.

DEQ-DELIVERED EX QUOI (Rihtinda Teslim)

Bu terimde ihracatci, bir onceki terim olan DES klozundaki yiikiimliiliiklere ek
olarak, en azindan mali geminin giivertesinden rihtima (ya da mavnalara) indirmek ve
bunlara iliskin masraflar1 karsilamakla sorumludur. Baska bir ifade ile mal gemiden
indirilene kadar (indirme islemi/ellecleme dahil) biitiin masraf ve hasarlar ihracatgiya
aittir. Giimriikleme, giimriik vergisi, resim ve harclar ithalat¢iya aittir. (Bu husus
sOzlesme ile farkli bicimde de diizenlenebilir.)

DEQ duty paid : Sézlesmede bu tabir gegiyorsa giimriik giris islemleri ve giimriik
vergisinin rhracatginin miikellefiyetinde oldugu anlasilmaktadir.

DEQ duties on buyers account : Eger bu tabir gegiyorsa glimriik giris iglemleri ve
giimriik vergisinin r¢halatcinin miikellefiyetinde oldugu anlasilmaktadir.

DEQ teslim sekli, sadece deniz ve su yolu tagimaciliginda kullanilabilir.

DDU-DELIVERED DUTY UNPAID (Giimriik Vergileri Odenmeksizin Teslim)
Uygulamada karayolu tagimalarinda ve ¢oklu tagimalarda kullanilan bu kloz, giimriik
vergisinin 6denmesi hari¢, diger tiim yiikiimliiliklerin ihracatciya ait olmasimni ifade
etmektedir. Bu terim kullanildiginda, glimriikk vergileri ve KDV hari¢ tim
yiikiimliiliigiin ihracat¢inin tizerinde oldugu anlagilir.

DDP-DELIVERED DUTY PAID (Giimriik Vergileri Odenmis Olarak Teslim)
"Giimriik Resmi Odenmis Olarak Teslim" terimi, mallarm ithalatc1 iilkede belirlenen
yerde hazir bulundurulmastyla, saticinin teslim yiikiimliiliigiiniin de yerine getirilmis
olacagin1 ifade etmektedir. Burada satici, mallarin glimrik giris islemleri
tamamlanmis olarak tesliminde, giimriik resmi dahil olmak iizere, vergiler ve diger
O0demelerle birlikte biitiin risk ve masraflar1 istlenmektedir. EXW terimi satici
acisindan asgari ylkiimliiliik ifade ederken, DDP terimi tersine, azami yiikiimliiligi
icermektedir. Eger ihracat¢1 dogrudan ya da dolayli bigimde ithal lisanst alamiyorsa,
bu durumda bu terim kullanilmamalidir.

Eger taraflar mallarin glimriik giriginin ithalatg1 tarafindan yapilmasini, glimriik
resminin de onun tarafindan O6denmesini istiyorlarsa, bu durumda DDU terimi
kullanilmalidir. Eger taraflar, ithal islemlerde gecerli bazi 6demelerin (6rnegin Katma
Deger Vergisinin) ihracat¢inim yiikiimliilikleri arasmdan ¢ikarilmasimi isterlerse, bu
istek konuya aciklik getirecek su ek sozlerle saglanabilir: "Giimriik resmi édenmis
olarak teslim, KDV hari¢ (varis yeri...)"

Fiyatlandirma Ornegi
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Fiyatlandirma Ornegi - CIF Teslim Sekillerine Gore

Thracat Ithalat
Fiyatlandirma Maliyet($) | Fiyatlandirma Faktorleri | Maliyet($)
Faktorleri
100 Birim Malin Fabrika I1I. Varig Maliyeti CIF 14950
Cikis Maliyeti 10 000 Guimriik Vergisi %5.5 882
Diger Vergiler 150
Giderler Komisyoncu Maliyetleri 150
Banka Giderleri 50
Komisyoncu Maliyetleri 100 Akreditif (%1/4) 75
Ihracat i¢in Ambalajlama 150 Toplam Botaltma Giderleri 16197
Limana Tasima 500
Konsolosluk Faturast 50 Giderler
Tasiyict Firmaya Odenen
Ucret 150 IV.  Giimriik Antreposu -
* Thracatc1 Acenta Yeniden Ambalajlama 100
Komisyonu Tasimma 100
(Maliyetin % 15') 1 500 Reklam 500
Yurtdis1 Acenta Ucretler 1410
Komisyonu 500 Faiz -
(Maliyetin % 5'i Postalama 100
12 950
Toplam Toplam Giderler 18 407
Birim Maliyet 184
Deniz Sigortast 155 Teklif Edilen Satis Fiyat1
(12.950x1.2/100%) 1000 (%100 Kar Marj1) 368
Tasima (Deniz) 845 Kar 18400
Ihrag¢ Kar Marj1 14 950
Varig Maliyeti (CIF)
* Sadece araci ihracatc1 ya da ithalat acentasi kullanildiginda
Kaynak:Dr.Nelson Carl, 1988,Import-Export Business
44
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9. IHRACAT MALIYET SEMASI

Ihracat¢1 Firmanin Kullanabilecegi Fiyatlandirma Formu Ornegi

Referans Bilgiler
Firma Ref. Miisteri Ref.

Miisteri Hakkinda Bilgiler
Adr: Tel :

Adres :

Fax:

Uriin Hakkinda Bilgiler

Uriin Boyutlar1
Birim No Hacmi

Net Agirlik Toplam Olgiisii
Safi Agirhik

Uriin Maliyeti

Fiyat (Birim Maliyet)  x birimler Toplam

Kar

Satis Komisyonu

FOB Fabrika

Ucretler-Ambalajtlama, Markalama, Yurti¢i Tagima
Tas1yic1 Firmaya Odenen Ucret

Finansman Giderleri

Diger Ucretler

Ihracat i¢in Ambalajlama

Etiketleme/Markalama

Yurti¢i Tasima

FOB

Liman Ucretleri
Bosaltma
Yikleme
Terminal
Konsolosluk Dokiimanlar1 (Gerektiginde)

Menge Sahadetnamesi (Gerektiginde)

Ihracat Lisans1 (Gerektiginde)

F.A.S. Gemi Dogrultusunda Teslim

Navlun

Agirlik Olgii Oran
Minimum Miktar Sigorta
Asil Oran Miktar

CIF, Varis Limani

Kaynak : Dr. Nelson Carl, 1988, Import-Export Business
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10. PAZARDAKI FIYAT DEGISIMLERINE UYUM SAGLAMAK

Pazarlama karmasinin en Onemli enstriimanlarindan biri de fiyatlandirmadir.
Dolayisiyla firma bu enstriimanla siirekli olarak oynamalidir.

Fiyatlarm yiikselip diigmesine neden olan dissal etkenler nedeniyle firma belirledigi
fiyat1 revize etmek durumundadir.

a. FIYATLARIN DUSMESI
Sebepler :

Arz artis1

Kur dalgalanmalarinin etkileri

Piyasa fiyatlarinin rekabet nedeniyle diisiiriilmesi
Dagitim kanallarinin fiyatlar1 diisiirmesi

Firma iirlinlerinin modasinin gegmesi

Pazara yeni rakiplerin diisiik fiyat stratejisi ile girmesi

VVVVVYY

Firma Tepkisi:

Kendi fiyatlarini piyasadaki diisiis dogrultusunda indirmek

Uriin yelpazesine yeni bir iiriin eklemek

Pazardan ¢ekilmek ya da faaliyette bulunmamak

Uriin kalitesini, igerigini degistirmek

Kar marjmi yiikseltmek

Promosyon kampanyalar1 ile miisteri gekmek

Fiyat kontrolii i¢in yetkili kuruluglara basvuruda bulunmak (Anti-damping
sorusturmalar1 gibi).

VVVVVYVYY

b. FIYATLARIN YUKSELMESI
Sebepler:

» Maliyetlerdeki artig

» Arz miktarinda diisiis

» Kur dalgalanmalarmin etkileri

» Bazi saticilarin yiiksek fiyat stratejisi izlemeleri

Firma Tepkisi:
» Fiyat ylikselisine uyum saglayarak iiriinlerinin fiyatlarmni yilikseltmek
» Ayni fiyatlari uygulamak ancak gecici indirimlere gitmek

> Uriinlerinin “diisiik fiyat” 6zelligini vurgulayan reklamlar yapmak
> Uretim miktarin artirmak
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11. IHRAC FIYATININ MUZAKERE EDILMESI

Alicilarla  yapilan goriismelerde fiyat pazarlik konularindan yalnizca biridir.
Ithalatcilarin satin alma kararlarmi etkileyen faktdrler iiriin, iiriiniin fiyat1 ve
ithracat¢inin performansidir. Fiyat satin alma kararmi tek basma etkileyen bir unsur
degildir. Alicilar iiriin ve fiyat ile ilgili konularda tatmin olduktan sonra ihracat¢inin
satig sonras1 performansmi da degerlendirmekte ve kararlarini vermektedir.

Uriinle ilgili faktdrler: Uriiniin niteligi, garantiler, teknik ozellikleri, paketleme,
etiketleme, markalama v.s.

Uriiniin fiyat1 ile ilgili faktorler: Fiyat seviyesi, sozlesmede degisen kosullara
uygun olarak degisiklik yapma hakk1 taniyan hitkkmiin varligi, 6deme kosullar1.

Ihracatginin performans ile ilgili faktorler: Arz devamliligi, teslim programu,
nakliye diizenlemeleri, yedek parga ve satig sonrasi hizmetler, garantiler, giivenilirlik.

Uriinle ilgili temel dzellikler, satis sonrasi hizmetler, standartlara uygunluk satist
etkileyen temel unsurlardir.

Ihracata yeni baslayan firmalar genellikle ilk olarak fiyat konusunda anlasmaya
varmaya caligsmakta ve bu nedenle sahip olduklar1 pazarlik gili¢lerini yitirmektedir.

Fiyat konusundaki tartisma, igletme iiretim kapasitesi ve yontemleri, kalite kontrol
sistemleri, yabanci firmalarla teknik isbirligi, siparisleri karsilama sekilleri, ihracat
deneyimleri, mali itibar ve bankalarla iligkiler gibi diger konular goriisiildiikten sonra
baslamalidir.

Fiyat konusu ele alinmadan Once iriin kalitesi, yararlar1 ve o iiriinii diger benzer
iirlinlerden ayiran iistiinliikler, ihracat¢mnin ithalat¢iya sunacagi hizmetin kalitesi (hizli
ve zamaninda istenilen miktar ve kalitede teslim gibi) ele alimmalidir.

Fiyat teklifi verilmeden Once ihracatgmnin {iretim maliyeti, navlun sigortasi,
ambalajlama ve diger harcamalar konusunda ayrintili bilgi edinmesi gerekmektedir.

Alict ile bu hususlarda anlagmaya varildiktan sonra ihracat¢inin tartigmayi fiyat
teklifine dogru kaydirmasi yerinde olacaktir.

Tartismada ihracat¢inin aydinlatmasi gereken hususlar nelerdir?

- Kredi kosullar1

- Odeme programlari

- Odemenin yapilacagi para birimi

- Sigorta

- Komisyon oranlar1

- Depo masraflari

- Satig sonrasi hizmet sorumluluklar1

- Hasara ugramig mallarin degistirilmesi giderleri
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Alict ile bu giderler iizerinde bir mutabakata varildiginda bir “fiyat paketi” ortaya
cikmaktadir.

Alict ihracater tarafindan verilen fiyat1 kabul ediyorsa, ihracater:

- Maliyeti tekrar hesaplamali, rakiplerin fiyatlarint kontrol etmeli ve karini1 garanti
altina almahdir.

- Teklifi sadece bir 6n anlasma olarak kabul etmeli, iiretim ve teslimatin bu
fiyattan yapilabilecegini kesinlestirmelidir.

Fiyat Miizakereleri Uzerine Baz1 Taktikler

Ihracatgilarin dis pazarlarda satiglarini etkileyen ii¢ unsur bulunmaktadir. Bunlar;
fiyat, giivenilirlik ve kalite unsurlaridir. Fiyat ve kalite ihracati1 gerceklestirilecek
iirtinle ilgili 6zelliklerdir. Giiven ise ihracat¢inin ticari teamiillere uymasi, séziinde
durmasi gibi 6zellikler ve firmasinin ithalat¢1 nezdindeki imaj1 ile olusmaktadir.

Firmanin iriiniiniin miisteri nezdinde karsiladigi ihtiyacin onemi belirlenilen fiyat
diizeyinin st sinirin1 olusturmaktadir. Baska bir deyisle firmanin iiriinii ve ithalat¢iya
sunacagi hizmetin kalitesi -hizli, zamaninda, istenilen miktar ve kalitede teslim, satig
sonras1 hizmetler v.s.- ithalat¢1 nezdinde yarattig1 vazgecilmezlik kadar bir deger
kazanacaktir. Dolayisiyla bir ihracat isleminde ihracatgilar yalnizca iirlinlerine degil,
ayni zamanda iirlinleri ile birlikte alicilarina sunduklar1 hizmete baska bir deyisle bir
biitiin olarak tekliflerine fiyat bigmektedir. Pazarlik siirecini fiyat konusu ile baslatan
firmalar, tekliflerini yalnizca f{riin diizeyine indirgemekte ve pazarlik gii¢lerini
yitirmektedir.

Ihracatgilarin miizakere dncesinde hedef pazar ve alicilarla ilgili bilgi temin etmeye
yonelik bir 6n calisma yapmasi gerekmektedir.

Miizakere asamasinda ise, ihracat¢inin oncelikli olarak ithalat¢inin gercek ihtiyacini
anlamas1 gereklidir. Miizakereye ihracat¢i firmanm gilivenilir ve uzun vadeli ticari
iliski arayisinda olan bir firma oldugu vurgulanarak baslanmalidir. Ihracat¢i bu
asamada yonetim becerileri, iiretim kapasitesi ve sliregleri, kalite kontrol sistemi,
varsa yabanci firmalarla teknik isbirligi, firmanin ge¢mis ihracat deneyimi, finansal
durum ve bankalarla isbirligi, ticaret ve sanayi odalara, meslek birliklerine iiyelikler
gibi konular iizerinde durabilir.

Ithalatgr firmanm ihracatginin  giivenilir bir firma oldugu hususunda ikna
edilmesinden sonra miizakere iiriinle ilgili 6zelliklere kaydirilabilir. Uriinle ilgili
Ozelliklerin alic1 ihtiyaclar1 g6z Onilinde bulundurularak vurgulanmasi yararl
olacaktir. Ornegin olagan dis1 bir paketleme ve teslim sekline ihtiyaci olan bir
ithalatgmin bu ihtiyaclar1 karsilandig: takdirde fiyat1 yiiksek de bulsa firma teklifini
kabul etmesi miimkiindiir.

Miizakereler sirasinda alici iiriin ve iirliniin sunumu ile ilgili baz1 degisiklikler talep

edebilmektedir. Thracatginm boyle bir istek ile gelinmesi halinde esnek oldugunu ve
ihtiyaci karsilamaya hazir oldugunu miizakere esnasinda gostermesi gerekmektedir.
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Uriinle ilgili &zellikler de tartisildiktan sonra “fiyat paketi” ile ilgili hususlarmn

giindeme getirilmesi dogru olacaktir.

FIYAT MUZAKERELERINE HAZIRLIK

Ithalatgmnim Fiyat Teklifine Tepkisi

Thracat¢min Olasi Cevabi

Verilen ilk teklif ¢ok yiiksek, nemli bir
indirime ihtiya¢ bulunmaktadir.

Alictya fiyatin yiiksek olmasi ile neyin
kastedildigi, fiyat diisiisiinde neyin temel
alinmasi istendigi sorulmaly; fiyat tartigmasindan
once lriin kalitesi ve yararlar1 vurgulanmali.

Bagka ihracatg¢ilardan daha iyi teklifler
alind1.

Boyle tekliflerle ilgili detaylar sorulmali, bu
tekliflerin ne kadar ciddi oldugu anlagilmali,
ithalatc1, firmanin kendi teklifinin daha iyi
olduguna ikna edilmeli.

Bir kars1 teklif gerekmektedir, fiyatta
indirim beklenmektedir.

Alicinin ilgisini riske atmaksizin bir karsilik,
kazang isteyerek yeni bir teklifte bulunmak.
Ornegin; %5°lik fiyat indirimi yaparsam,
depolama maliyetleri de dahil olmak iizere
nakliyeyi iistlenir miydiniz?

Son teklifim ....$’dir. (Ithalat¢1 daha
diistik bir fiyattan teklifini
belirlemektedir.)

Bu tiir bir teklifi hemen kabul etmekten
kaginilmalidir. Ihrag edilecek miktar gdz dniinde
bulundurulmali, sipariste devamlilik olup
olmadig1 belirlenmeli ve depolama, tanitim, satig
sonrast hizmetler v.b. harcamalarin kimler
tarafindan karsilanacag1 acikliga
kavusturulmalidir.

Uriin kabul edilebilir, ancak fiyat ¢ok
yiiksek.

Maliyetlendirmenin detaylarini goriisme husunda
anlagma saglanmaly, {iriin faydalari, diizgiin bir
tiretici olarak giivenilir olundugu, zamaninda
teslim, 6zgilin dizayn gibi hususlar vurgulanmali.

Verilen fiyat kabul edilebilir.

Alicinin firmanin teklifi ile neden ilgilendigi
anlagilmali, maliyetler yeniden hesaplanmali,
rekabet durumu incelenmeli; pazar kosullari ile
ilgili daha ayrintil1 bilgi edinmek i¢in diger
potansiyel alicilarla goriisiilmeli; fiyatlandirma
stratejisi gozden gecirilmeli; yalnizca bir deneme
siparisi kabul edilmeli.
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12. FIYAT TEKLIFININ SUNUMU

Ithalatcilardan gelen taleplerin siparise doniistiiriilmesinde fiyat teklifinin sunumu
onemli bir rol oynamaktadwr. Bazi ihracat¢i firmalar fiyat tekliflerinin alicilara
ulagtirilmasinda 6zel formlar kullanirken, bazi firmalar ise proforma fatura
kullanmaktadir.

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

- Ithalat¢min talebine miimkiin oldugunca hizli cevap verilmesi gerekmektedir.
Gelen taleplere hizla cevap verilmesi ithalatginin baska tedarikcilere de
basvurmus olmasi olasiligi nedeni ile dnemle iizerinde durulmasi gereken bir
husustur.

- Fiyat teklifinin miimkiin oldugunca ac¢ik bir dille hazirlanmasi ve miisteri
tarafindan talep edilen hususlar ile ilgili tiim detaylar1 igermesi gerekmektedir.
Miisterinin talebinde agikca belirtilmemis bazi ihtiyaglarinin da arastirilmasinda
fayda bulunmaktadir.

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

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

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

Iyi Bir Fiyat Teklifinde Yer Almasi Gereken Unsurlar

- Alicinin unvani, agik adresi ve referans tarihleri
- Tesekkiir ve taleple ilgili atif

- Uriin ve iiriiniin niteliklerinin belirtilmesi
- Fiyat, teslim sekli ve bunlarin detaylar1

- Teslim tarihi

- Fiyat teklifinin gegerlilik stiresi

- Asgari ve azami lirlin miktar1

- Odeme sekli

- Satis kosullar1

- Satict ile ilgili ayrintilar

- Varsa, ekli dokiimanlar hakkinda bir not

Teklifin miisteriye ulastirilmasinda hangi dil kullanilirsa kullanilsin; teklif yazisinda
acik ve basit kelimeler, anlasilir ctimleler ve paragraf kullanimina dikkat edilmelidir.

Teklifte ilgili referanslarm (talebin firmaya nasil, hangi tarihte, hangi kanalla ulastig1

v.b. ), iirlin 6zelliklerinin ve detaylarmin agik ve anlasilir bicimde yer alip almadigina
ozellikle dikkat edilmelidir.
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Fiyat ve teslim seklinin muglak olmayan ifadelerle belirtilmis olmasima dikkat
edilmelidir. Uriinle ilgili risklerin saticidan alictya nerede gectiginin 6zellikle
belirtilmis olmasma dikkat edilmelidir. Teslim tarihi mektupta 6zellikle yer almali;
eger stokta halihazirda bulunan mallar varsa, bu da vurgulanmahdir. Indirim
yapilabilecek kosullar da belirtilmelidir. Fiyat teklifinin gegerlilik siiresi de
yazigmada belirtilmesi gereken diger bir husustur.
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Fiyat Teklifi Yazisma Ornegi

15 January 2004
ABC Tekstil Giyim San.Ltd.Sti
Istanbul

Your ref: HOB/462. Your date: 10 January 2004
Our ref.: ABC/491

To: Holmes Co. Ltd.
160, Baker Street
London EC4 5BX

To the attention of Mr. A. Smith, Purchasing Manager

Quotation for cotton shirts

Dear Sirs,
Many thanks for your enquiry of 10.01.2004 about our range of white cotton shirts.

Enclosed please find a page of our new catalogue which provides full details of sizes,
colours and designs. As you will know, our shirts sell well in Europe and we
regularly supply these and other garments to a variety of department stores, including
Marks&Spencer in London and Au Printemps, Paris. Our cotton shirt range, we feel
sure, will be an excellent complement to your current product lines.

We have pleasure in quoting as follows:

White 50/50 polyester/cotton mixture men’s shirts as per sample, label n0.203, in
assorted sizes between 35&44, individually packed in plastic bags and boxed in
100s, no less than 50 of each size, packed in export package of 1000 shirts:

- $5,00 per shirt CIF LONDON, INCOTERMS 2000

- For an order of 2000 or more shirts we allow a quantity discount of 5%.

General Terms : As specified on back of this sheet

Quantity : Minimum order of 1000 shirts

Terms of Payment  : Letter of Credit, irrevocable and confirmed

Delivery : Shipment from Istanbul within 2 weeks from receipt of order
Validity : This quotation is firm for orders received before 5 May 2004

We hope that this meets with your approval and we look forward to hearing from you
soon. Please let us know if you require any further information.

Yours faithfully,
Ahmet Demir

Export Manager
ABC Tekstil Giyim San. Ltd Sti.

Kaynak: The Business Management Systeny Howrte Manual fRricing and Quoting”, International 52
Trade Centre, 2002




Fiyat Tekliflerinin Takibine Iliskin Yazigma Ornegi

ABC Tekstil Giyim San. Ltd.Sti.
ISTANBUL

20 February 2004
Your ref.: HOB/462.Your date: 10 January 2004
Our ref.: ABC/491
To: Holmes Co. Ltd. 160, Baker Street London EC4 5BX
To the attention of Mr. A. Smith, Purchasing Manager

Our quotation for white cotton shirts

Dear Sirs,

In your letter of 10 January 2004 you asked for information and prices concerning
our range of white cotton shirts. In our quotation of 15 January 2004 we gave you
full information on our product. We also sent you a catalogue sheet which contained
details of our complete range of shirts.

Unfortunately, we do not appear to have received a reply to our quotation. Perhaps
your answer has gone astray, in which case we would appreciate a copy. On the other
hand, if you have not had time to make a decision yet, we would remind you that the
validity time for our quotation is 5 May 2004.

We do hope that we shall have the pleasure of receiving your order soon; in the
meantime, if there is any further information that we can provide, please do not
hesitate to contact us.

Yours faithfully,
Ahmet Demir

Export Manager
ABC Tekstil Giyim San. Ltd. Sti.

Kaynak: The Business Management System How-to Manual “Pricing and Quoting”, International
Trade Centre, 2002
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SONUC

Ulkelerin mevcut ekonomik giiclerini korumalar1 ya da ekonomik sorunlarini
asmalarinda ihracat sektorii anahtar rolii iistlenmektedir. Bu nedenle dis ticaret acigi
ve ihracat hacminin seyri siirekli olarak takip edilmekte ve yorumlanmaktadir.
Ulkelerin ihracat hacimlerinin artirilmasma yonelik gabalar déviz kuru politikalart,
ticari engeller gibi makro ekonomik faktdrler nedeniyle ya da firmalardan
kaynaklanan yOnetim sorunlar1 nedeni ile direncle karst karsiya kalmaktadir.
Firmalarin iyi yOnetilememeleri nedeniyle dis pazarlarda rekabet giicline sahip
olmamalari, iilkelerin ihracat potansiyellerini gerceklestirememelerinde makro
ekonomik faktorlerden daha fazla rol oynamaktadir.

Gerek yurti¢i gerek uluslararasi satiglarda iirlinlerin ve {iriinlerle birlikte sunulacak
hizmetin bir biitiin olarak fiyatinin belirlenmesi firmalarin karhliklar1 {izerinde
dogrudan etkisi olan en kritik istir. Gilinlimiiz rekabet kosullary, karhiligin
saglanabilmesi ya da artirilabilmesi i¢in fiyatlandirmada maliyetlerin miimkiin
oldugunca diistik tutulacak ve gozden kacirilmayacak 6lgiide kontrol edilebilmesini
saglayacak yOntemlerin uygulanmast ihtiyacin1 dogurmaktadir. Gilinlimiizde
firmalarin rekabet edebilmesi i¢in maliyetlere belli oranda bir kar paymin eklenmesi
gibi klasik fiyatlandirma yontemleri yetersiz kalmaktadir.

Uluslararast pazarlarda fiyat belirleme isi pek¢ok etkenden etkilenmesi dolayist ile
karmagik bir islemdir. Bu etkenler; tiiketici davraniglari, rekabet durumu, firmanmn
kendi maliyet yapist ve kar hedefleri, hiikiimet uygulamalaridir. Doviz kuru
dalgalanmalar1 da bu faktorlere eklendiginde fiyatlandirma isi, firmalar i¢in stirekli
gbzden gegcirilmesi ve takip edilmesi gereken bir is halini almaktadir.

Fiyatlandirma kararinin pazarlama karmasmin diger elemanlar: ile etkilesim i¢inde
olmasi1 dikkat edilmesi gereken bir husustur. Buna gore fiyatlandirma kararinda
belirleyici rol oynayan firma hedefleri, maliyetler (iiretim, ulastirma, pazarlama
maliyetleri), talep, rekabet, hiikiimet politikalari, glimriik vergileri ve diger vergiler,
enflasyon, iiretim hatti gibi unsurlarmn yaninda dagtim kanallari, iirtin 6zellikleri,
tanitim ve tutundurma caligmalar1 gibi pazarlama karmasi elemanlar1 da dikkate
alimmalidir.

Ithalatcilarin satin alma kararlarmi {iriiniin niteligi, garantiler, teknik 6zellikleri,
paketleme, etiketleme, markalama, iirlinlin fiyati, ihracat¢inin gilivenilirligi ve
performanst gibi faktorler etkilemektedir. Dolayisiyla fiyat satin alma kararini tek
basina etkileyen bir unsur degildir. Alicilar iirlin ve fiyat ile ilgili konularda tatmin
olduktan sonra ihracat¢inin satis sonrasi performansinit da degerlendirmekte ve
kararlarmi vermektedir. Alicilarla yapilan goriismelerde fiyat pazarlik konularindan
yalnizca biridir. Ihracata yeni baslayan firmalar genellikle ilk olarak fiyat konusunda
anlagsmaya varmaya caligmakta ve bu nedenle sahip olduklar1 pazarlik giiclerini
yitirmektedir.

Firmanin iriiniiniin miisteri nezdinde karsiladigi ihtiyacin 6nemi belirlenilen fiyat
diizeyinin st sinirin1 olusturmaktadir. Bagka bir deyisle firmanin iiriinii ve ithalat¢iya
sunacag1 hizmetin kalitesi -hizli, zamaninda, istenilen miktar ve kalitede teslim, satig
sonras1 hizmetler v.s.- ithalat¢1 nezdinde yarattigi vazgecilmezlik kadar bir deger
kazanacaktir. Dolayisiyla bir ihracat isleminde ihracatgilar yalnizca iirlinlerine degil,
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ayni zamanda iirlinleri ile birlikte alicilarina sunduklar1 hizmete baska bir deyisle bir
biitiin olarak tekliflerine fiyat bigmektedirler. Pazarlik siirecini fiyat konusu ile
basglatan firmalar, tekliflerini yalnizca {iirlin diizeyine indirgemekte ve pazarlik

giiclerini yitirmektedir.
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