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OZET
Yuksek Lisans Tezi
Buyiik Olcekli Firmalarin Dis Ticaret islemlerinde Dis Kaynak Kullaniminin

(Outsourcing) Yeri ve Onemi

Taner OZORAK
Dokuz Eylil Universitesi
Sosyal Bilimler EnstitisU
Isletme Anabilim Dali
Uluslararasi isletmecilik Programi

Insanoglu var olduju andan itibaren sinirsiz ihtiyaglarini sinirh
kaynaklarla gidermeye calismistir. Bunu yaparken bazi ihtiyaglarini kendisi
karsilayabilmis, bazilarini ise karsilayamamistir. Bunun sonucunda, giderek
gelisen ve gesitlenen ihtiyaclarini karsilayabilmek icin bir araya gelmisler ve
isletmeleri meydana getirmislerdir.

Gunumuzde gelisen ve kiresellesen dinya dizenine ayak uydurabilmek
ve pazardan daha fazla pay almak isteyen isletmeler giderek blytumekte ve
gelismektedir. Bunun sonucunda buyik oOlgekli hale gelen isletmeler sahip
olduklari imkanlari ve yetenekleri dogrultusunda sadece i¢ pazarlar yerine ayni

zaman da uluslar arasi pazarlarda da boy gostermeye baslamislardir.

Buyuk olcekli isletmelerin uluslararasi pazarlarda etkin bir sekilde
faaliyet goOsterebilmeleri icin dis ticaret islemlerini eksiksiz olarak yerine
getirmek zorundadir. Buyuk olgekli isletmeler bu streci kendileri idare
edebilirler ancak bu durum isletmelerin kendi uzman olduklari konulardan
uzaklasmalarina neden olacaktir. iste bu noktada devreye dis ticaret
islemlerinin yarattlmesini saglayan ve isletmelere bu faaliyetleri sonucunda bir
takim avantajlar saglayan tedarikgciler devreye girmektedir. Bu tedarikgilerin
her biri kendi konusunda uzman olan ve islemleri kusursuz bir sekilde yerine

getirecek olan kuruluslardir.



Bu calismada da buytk 6lcekli isletmelerin dis ticaret islemlerindeki dis

kaynak kullaniminin 6nemi incelenecektir.

Anahtar Kelimeler; Buyiik Olcekli isletmeler, Dis Ticaret islemleri, Dis Kaynak

Kullanimi



ABSTRACT
Master Thesis
The Importance Of Large-Scale Companies’ Making Use Of Outsourcing In

Their Foreign Trade Operations
Taner OZORAK

Dokuz Eylul University
Institute of Social Sciences
Department of International of Business Administration

Since its existance, humankind has been striving to supply their
unlimited needs with limited resources. In this process; while they could meet
some of their needs by themselves, they could not do for all their needs. Thus;
they gathered together and formed companies in order to meet their needs

increasing both in quantity and variety.

In the present day; the companies, which want to keep pace with the
devoloping world and globalisation and to increase their market share, have
been growing and blooming. As a result, those evolving large-scale companies,
have bagun to show up not only in their domestic market but also in the global

market, in accordance with their capability and facilities.

For the effective operating of those large-scale companies in the global
market, foreign trade deals must be fulfilled accurately. Large-scale companies
can manage this process themselves, however this makes them retreat from
their own specialised subjects. At this very point, outsourcing companies step in,
which fulfill the foreign trade operations, offering companies some advantages.
All of these outsourcing companies are experts in their subjects and fulfill the

operations accuretely.

In this article, the importance of large-scale companies’ making use of

outsourcing in their foreign trade operations is analysed.
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GIRIS

Endustrilesmekle birlikte ginimuzde buylk Olgekli isletmelerin sayisi
giderek artmaktadir. Buylk Olcekli isletmeler sahip olduklari sermaye ve is glcu
sayesinde sadece kendi bulunduklari pazarlarda degil ayni zaman uluslararasi

pazarlarda da boy gostermektedirler.

Uluslararasi pazarlarda boy gosteren isletmelerin basarisi gergeklestirecegi
dis ticaret islemlerinin tam ve eksiksiz olarak yerine getirilmesine baglidir. Ornegin
ihracat yapmak isteyen bir isletme oncelikli olarak bu sifati kazanacak, arkasindan
musteri bulma ve onunla temas kurma islemine gececektir. Bu asamadan sonra
isletme misterisi ile anlastigi gibi istenen mallari istenen zamanda musterinin
istedigi yerde bulundurmak zorundadir. EGer bu siireci basaril isleten bir ihracatci
sonucta basari elde etmis olacaktir. Yine ayni sekilde ithalatci iginde potansiyel mal
satictlar bulunacak ve gerekli islemler yerine getirilerek istenen mal temin edilmis

olacaktir.

Bu sireclerin icerisinde isletmeler bazi fonksiyonlari dissal tedarik saglayan
ve konusunda uzman olan isletmelere devredebilirler. Uzerinde anlasmaya varilan
mal gozetimci sirket tarafindan kontrol edilebilir, glimrik komisyoncusu tarafindan
malin yurt disi edilmesi icin gerekli olan evraklar hazirlanir, nakliye aracisinin
organize ettigi tasima yontemiyle birlikte olasi risklere karsi sigorta sirketi tarafindan
sigorta ettirilebilir ve son olarak mal bedelinin glvenli bir sekilde yurda getirilmesi
icin bankalar devreye sokulabilir. Bu islemlerin aracilar vasitasiyla yapilacak olmasi
isletmelerin  kendi 0z yeteneklerine odaklanmalarini ve rekabet avantaj
saglayacaktir. Rekabet avantajini elinde bulunduran isletmeler uluslararasi pazarlarda

daha etkin bir sekilde faaliyetlerini surdrebilirler.

Calisma (¢ bélimden olusmaktadir.

Birinci bolumde isletme kavrami, amaclari ve Ozellikleri, isletmeleri

siniflandirilabilmesi icin kriterlerin neler oldugu ve bu kriterlere uyan blyuk 6lcekli



isletmeler ve bu isletmelerin dis ticaret islemlerinin nelerden olustugu hakkinda

bilgiler verilmistir.

ikinci bolimde ihracatgl ve ithalatginin sorumluklarini belirlemek (izere
gelistirilen ve dis ticaret islemlerinin temel unsuru olan dis ticarette teslim ve 6deme

sekilleri Gizerinde durulmustur.

Uclincii ve son bolimde ise dis ticaret faaliyeti gerceklestiren blyik olgekli
isletmelerin dis kaynaklardan yararlanma stireci ve bu sirecin isletmeler tizerindeki

yeri ve Onemi anlatilmistir.



BIRINCIi BOLUM
BUYUK OLCEKLI FIRMALAR VE DIS TICARET ISLEMLERI

1.1 ISLETME KAVRAMI

insan icinde bulundugu her devirde ve toplumda sinirsiz olan ihtiyaclarini kit
kaynaklarla gidermek zorunda olan canl varhklar olarak gorulmektedir. Her ne
kadar insan gunimizde bazi ilkel ihtiyaclarini gidermis olsa da toplumlarin
gelismesine paralel olarak ihtiyaclari geliserek degismekte ve cesitlenmektedir.
Geliserek degisen toplumlar insanlari biyolojik, psikolojik ve sosyal ihtiyaclarini
cesitlendirmekte ve bu degisim karsinda insan elindeki yetenek ve imkanlar
dogrultusunda bu degisime cevap vermeye calismakta ve elindeki kit kaynaklari daha

verimli kullanma yoluna gitmek zorundandir.

Insanlar biitiin ihtiyaclarini tek baslarina giderecek kapasite ve yetenege sahip
degillerdir. Her ne kadar bireyler, s6z konusu ihtiyaclarinin bir kismini kendi ¢abalari
ile gidermeye calissa da bir kismini ise, olusturacaklari sosyal birlikler aracihigi ile
gidermek arzusundadirlar. Boyle bir arzunun sonucu, toplumlarin sosyal ve kiilturel
yapilarini gelismesine bagh olarak insanlarin ihtiyaglarini karsilamak igin isletmeler
gelismis ve cogalmislardir. Bu durumda isletmeyi en genel bicimde soyle
tanimlayabiliriz: isletme, belli nedenlerle ortaya ¢ikan ihtiyaclarin, uyumlu bicimde
doyurulmasini saglayan, ihtiyaclar ile onlarin doyurulmasi arasinda bir iliski kuran
birimdir.? isletme kavrami “is” kokiinden gelmekte ve su {i¢ anlami kapsamaktadir.®

1. Bir alet, makine ve bu gibi araci ¢alistirma yani ona is gérdirme
2. Cesitli is ve faaliyetlerin goruldigu yer, yani is yeri

3. Maddesel ve insansal unsurlardan olusan bir Gretim birimi

! flhan Erdogan, isletmelerde Kisi Degerlemede Psikoteknik isletme Fak. Yayinlari, istanbul 1990,
s.4.

2 iiter Akat, Gonuil Budak, Giilay Budak, isletme Y6netimi, Beta Yayinlari, istanbul, 1994 5.4

¥ Kemal Tosun, isletme Yénetimi, i.0.1.F. Yayinlar, istanbul 1990, s.13.



Isletmenin bir stireci ifade eden bu dinamik yoni ele alindiginda, islerin ve
islemlerin toplulugundan ibaret bulunan fonksiyonlarinin tespiti, bu fonksiyonlari
gerceklestirecek organlarin viicuda getirilmesi ile isletme meydana gelmektedir.*

Bir baska acidan bakildiginda isletme, kisi veya kurumlarin ihtiyaclarini
karsilamak Uzere, Uretim faktorlerini bir araya getirerek mal veya hizmet Ureten,
pazarlayan ve sonunda maddi veya manevi bir kar elde etmeyi amaglayan, iktisadi
teknik ve hukuki birimlerdir.®

Isletme icin yapilan bitiin tanimlardan sonra ortak ve genel bir tanima
gidilebilir. “Belirli 6lcide kar elde etmek ya da hizmet olusturmak amaciyla, tretim
faktorlerini (sermaye, emek, dogal kaynaklar) bilincli, uyumlu ve sistemli olarak bir
araya getiren ve toplumun ihtiyagc duydugu mal ve hizmetleri, Ureten ya da

pazarlayan ekonomik ve sosyal kuruluslara, isletme denir.°
1.2 ISLETMELERIN OZELLIKLERI

Isletme insan ihtiyaclarini karsilamak icin kurulan, isleyen veya isletilen
iktisadi birime denir. Daha genis kapsamli ve basit olarak ele alinarak, “isletme,
baskalarinin ihtiyaclarini karsilamak tizere mal veya hizmet treten ekonomik birim
(iktisadi Unite) dir” seklinde tamimlanmaktadir. Diger bir tanima gore hayir
cemiyetleri, vakiflar hatta devlet ve devletin cesitli daireleri isletme sayilabilir. Zira
bunlarin hepsi halka mal veya hizmet satiyor olabilirler ama genellikle amag

ekonomik olmaktan ¢ok sosyaldir.

Konuyu biraz daha dar anlamda olarak ele almak suretiyle, isletme veya
firma: “Baskalarinin ihtiyaclarini karsilamak tzere mal veya hizmetleri Gretmek ve
sahibine kéar saflamak amaciyla faaliyet gosteren iktisadi birimdir.” seklinde
tanimlanabilir. Boyle olunca da, bir mitesebbis veya is adaminin iktisadi rasyonellik

ilkesine uymasi, diger bir deyisle, elinde bulunan ya da olusturacagi imkanlariyla

* Hayri Ulperi, isletmelerde Organizasyon ilkeleri ve Uygulamasi, i.U.iF.Yayinlari, istanbul 1993,
s.3.

® Omer Dinger, Yahya Fidan, isletme Yonetimine Giris, iz yayincilik, istanbul, 1995, 5.3.

¢ Zeyyad Sabuncuoglu, Tuncel Tokal, isletme 1-2, Rota yayinlari, Bursa 1991, s.9.



maksimum (azami kar) saglama yolunda ¢aba gdstermesi; bunun icin de kaynaklarini
en ekonomik bir bicimde kullanmaya ve maliyetleri minimum (en disuk) dizeyde

tutmaya calismasi s6z konusu olur.

Dar anlamda dusunaldugun de, isletmenin karlhihk (rantabilite) verimlilik
(prodiktivite) esaslarina gore faaliyette bulunmasi temel alinmaktadir; bu acidan
herhangi bir devlet kurum ya da kurulusu isletme olarak gérilmemekte ancak
bunlardan bazilari, iktisadi yani agir basanlar, isletme sayilmaktadir. Ayrica karlilik
ilkesi, kati bir bicimde “mutlak maksimum kar” anlamina alinmamakta ve Kkar

maksimizasyonu iktisadi amaclar arasinda birinci amac olmaktan ¢ikabilmektedir.

Ozetleyecek olursak, iktisadi bir birim olarak isletme ister 6zel sektorde ister
kamu sektoriinde olsun; tek veya ¢ok sahipli olsun Kisi veya sermaye sirketi seklinde
kurulsun; kapitalist veya sosyalist bir ekonomik dizende faaliyet gostersin,
mutesebbisse veya devlete Uretim faktorlerine yapti§i harcamalarin Ustlinde bir net

gelir saglamak durumundadir.

Bu net gelirin (karin) seviyesinin ne olacagi konusunda ana ilkeden
ayrilmalar-0zellikle kamu isletmelerinden-olabilmektedir. Ama karlilik ve verimlilik
yine temel ilkelerdir. Esasen sosyal amacli hayir cemiyetlerini, vakiflari, devlet
orgutiind (ki genis anlamda en blylk isletmedir) ve cesitli devlet kuruluslarini
Uzerinde duracagimiz isletme modelinde ayirmada “gidulen amag” veya “ hedef ”

onemli bir rol oynamaktadir.

Model olarak esas alinacak isletmede bir takim 6zellikler bulunacaktir. S6z
konusu igletme:
1. Piyasa ortaminda ve pazar icin faaliyet gosteren,
2. Baskalarinin ihtiyacini karsilarken sahibine kar saglama amaci bulunan,
3. Varligini stirdirmek ve biylmek icin ¢aba sarf eden dinamik bir yapiya
sahip,
4. Biyik ve karmasik yapih bir isletme olacaktir. ’

" ismet Mucuk, Modern isletmecilik, Tiirkmen Kitabevi, istanbul, 2005,s 25.



1.3 ISLETMELERIN AMACLARI

Amag; Dbelirli faaliyetleri gergeklestirmek suretiyle ulasilmak istenen
durumlar ifade etmektedir. Bu durumlara ulasmak icin gerekli olan hareket ve
davranislar duizenlenir. Dlzenlenen bu hareket ve davranislar ulasiimak istenen
duruma paralel olarak harekete gecirilir ve istenen sonuca ulasilmaya ¢alisilir. Diger
bir tanimda amag, belirli bir stre iginde gergeklestirilmesi arzu edilen veya ulasiimak
istenen sonuclar demektir.> Amaclar soyut veya somut olabilecedi gibi maddi veya

manevi, beseri veya sosyal niteliklerde olabilir.

Orgiitsel agidan veya isletme yonetimi acisindan amaglar, 6rgiitlerin
faaliyetlerinin ve neden var olduklarinin nedenlerini olustururlar. Bir isletme veya
orgutiin calisanlart ayri ayri amaclara sahiptirler. Her insan, kendi amaclarini
gerceklestirmek icin bir 6rgut kurar veya halihazirda var olan bir érgte dahil olurlar.
Bu acidan orgutler, birbirinden farkli bazen catisan amaclarin dengelendigi bir
amaglar sistemi olarak gorlebilir. Orgltsel amaclar, orgitlerin bir butin olarak
gerceklestirmek istedigi gelecege iliskin bir husustur.® Bu gelecege iliskin hususlarin
tespitinin yapilabilmesi igin karar organlarinin, isletmenin temel misyonunu
arastirmasindan sonra yapilir. Denilebilinir ki, isletmeler, toplumda sosyal birer
varlik olarak yasayabilmeleri icin tipki insanlar gibi, bir takim amaclar pesinde
kosarlar. Amaclar isletmenin proje veya planlarina yol gosteren birer unsur olduklari
gibi, hedeflerine ve misyonuna ne 6lcude ulastigini yénetime bildiren birer ara¢
gorevini de ifa ederler.’® Amaclar, performans ve sonuglarin bir isin devamliligini
direk etkiledigi her yerde gerekli olan ve isletmeyi diger o6rgut tiplerinden ayiran,

onun yap! 6zelligini olusturan temel unsurlardir.**

isletmenin amaclarini; genel amagclar ve 6zel amaclar olarak iki grupta
incelemek mimkinddr. Fakat literatirde, genel amaclarin ve 6zel amaglarin farkli

sekilde ele alindigi goriilmektedir.

& Veysel Yildinm, Genel isletmecilik (1-11), Degisim Yayinlari Adapazari,2000, s45.
° Erol Eren, isletmelerde Stratejik Planlama ve Yénetim, i.U.i.F. yayinlari, istanbul, 1990, s.67.
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Bunlari soyle siralayabiliriz:

Hizmet,
Kar,

Sosyal amaglar,

Eal N

Blylme.

Baska bir yazara gore, Isletmenin genel amaglari soyledir.™

1. Uzun dénemde kar saglamak,
2. Topluma hizmet etmek,
3. Sureklilik.

1.4 ISLETMELERIN SINIFLANDIRILMASI

Bir konu ya da durumun bilimsel acidan incelenmesinde siniflandirmalar
onem kazanmaktadir. Cunkd belirli bir amaca yonelik incelemede bu amaca en

uygun siniflandirma hangisi ise o esas alinir.

Isletmeler cesitli acilardan siniflandirilirlar. Diger bir ifade ile degisik esas ve
olcutlere gore degisik tirdeki isletmelerden s6z edilebilinir. Ornek verilecek olursa
ekonomik diizende endstri, tarim ve hizmet isletmelerinden, hukuki yapilarina gore
anonim, limited ya da kolektif sirketlerden, bulyukliklerine gore kugcik, orta ve
blyuk isletmeler olarak siniflandirmak mumkindir. Yukaridaki aciklamalardan da
anlasilacagi gibi gosterdigi faaliyet alanina, hukuki yapilarina ya da blyukliklerine

gore siniflandirilabilinir.

Siniflandiriimalar yapilirken isletmelerin ekonomik fonksiyonlari, tiketici
tirleri ve hukuki yapilari gibi unsurlar dikkate alinir. Genellikle isletmeler ekonomik

7 farkh yonden siniflandiriimaktadir.

12 Oktay Alparslan ve digerleri, isletmenin Ekonomisi ve Yonetimi, Beta Yayinlari, istanbul, 1995,
s. 39.



Bunlar;

Ekonomik Fonksiyonlari Bakimindan isletmeler
Tuketicilerin Tiriine Gore isletmeler

Faaliyet Konulari Bakiminda isletmeler
Sermaye Sahipligi Bakiminda isletmeler
Hukuki Yapilari Bakimindan isletmeler

isletmeler Arasi Anlasmalar Bakiminda isletmeler

N o g s~ w D e

Buyiiklik Acisi Bakimindan isletme Trleri
Bu c¢alismada buyuklik acisi bakimindan isletme tirleri incelenecektir.
1.4.1 Biyukluk Agisindan isletme Tiirleri

Gunluk yasantimizda ve is hayatinda, “buyuk isletme”, “kicuk isletme” veya
“blylk isletme”, “orta isletme”, “klglk isletme” gibi ayirimlara sik sik rastlanir.
Ancak bu ayrimlari yapmak sanildigi kadar kolay degildir ve bu tanimlamalari dogru
bir sekilde yapmak icin kesin sinirlarinin belirlenmesi gerekmektedir. Ornegin bir
bife kucguk Olcekli isletme, bir imalat yapan kurulusta blyik 6lgeli isletme olarak
tanimlanabilir. Ayrica bu buyuk ve kuguk olcekli isletmeler arasinda kalan birgok
isletmeden de bahsedilebilir. Bu tlrden isletmelerde orta buyuklikte isletmeler
olarak tanimlanmaktadir. Ayrica, 6zellikle ¢ok uluslu isletmeler, cogu kez biylk
isletme boyutlarindan da o6te “dev isletme” isletme olarak adlandirilirlar; ¢inki
bunlar cesitli bakimlardan gok biiyiik isletmelerdir. 3

1.4.1.1 isletme Biyuklugini Belirlemede Kullanilan Kriterler

isletmelerin biiyukliklerini belirlemede cesitli kriterler g6z éniine alinabilir.
Ancak genel olarak bunlar ya kantitatif (niceliksel), ya da kalitatif (niteliksel)
kriterlerdir. Kantitatif dl¢tler her ne kadar isletme buyukligu hakkinda bilgi verse de
tek basina biyukluk tanimini kesin cizgilerle belirlemek icin yeterli degildir. Bu

tirden bilgiler personel sayisi is hacmi gibi bilgiler olabilir. Ancak isletme

8 Mucuk, .97



blyuklikleri tam olarak ifade edilmek isteniyorsa kantitatif kriterlerin yaninda

kalitatif kriterlerinde kullaniimasi gerekmektedir.

1.4.1.1.1 Kantitatif Kriterler
isletmelerin biiyuklugiini belirlemede kullanilan baslica kantitatif kriterler;

Yillik satislar (genellikle gelir-ciro)

Sermaye miktari

Kullanilan makine ve tezgahlarin sayisi

Harcanan enerji miktari

Toplam yatirim miktari

Belirli bir stirede kullanilan hammadde ve malzeme miktari
Yerlerin sigdirma hacmi

Islenen veya kullanilan arazinin miktari

© © N o g b~ wDdPF

Belirli bir siire icinde ddenen uicret ve ayhklar'*

Yukarida belirtilen kriterlerin hangisinin esas alinacagi isletmenin cesidine
gore degismektedir. Bircok sanayi ve ticaret isletmesinde yillik ciro, turizm
konaklama tesislerinde yatak sayisi, hizmet isletmelerinde calisan sayisi, tarim
isletmelerinde arazinin genisligi Olclt olarak dikkate alinmaktadir. Az 6ncede
bahsettigimiz gibi bu kriterlerle beraber kalitatif kriterlerin kullaniimasi daha
dogrusu ikisinin kombine halde cahistirlimasi halinde gercek isletme biyukliguni

tanimlamada fayda saglayacaktir.

Ozellikle ABD ve Avrupa ilkeleri olmak tizere her yil en biyik isletmeler
belirlenir. Ornedin, ABD’de iinlii Fortune Dergisi, ABD ve dinyanin en bilyiik 500
isletmesini belirleyip sirasiyla “Fortune 500 ve “Global 500" basliklariyla satislar,
karlar, varliklar, 6z sermaye ve calisanlarinin sayisina gore siralayip yayinlar.'®
Ulkemizde de istanbul Sanayi Odasi her ISO Dergisinde iilkemizin 500 biyiik

firmasini arastirarak yayinlamaktadir. Tirkiye’yi 6zel sektor ve Kamu isletme ve

“Yyildirim, s. 97
> Mucuk, s. 95.



miuesseselerinin “Urettikleri mallarin satis tutarlar”, “satis hésilatlari”, “bilango

karlar”, “0z sermayeleri”, “Ucretle ¢alisanlarin sayilar” ayri ayri belirtilmektedir.

1.4.1.1.2 Kalitatif Kriterler

Is hayatinda isletmelerin kiigiik, orta ve bilyik olarak siniflandiriimasinda

bazen kalitatif kriterler kullanilir. Bu kriterlerin baslicalart;

Sermayedarlarin sayisi
Yonetim bigimi

Bolgeye yonelik olup olmama
Endustri dalindaki goreli durum
Hukuki sekil

A A

Isletmenin Hukuki Statiisii: isletmenin, tek kisi isletmesi, adi ortaklik,
kolektif veya komandit gibi sahis ortakliklar veya anonim ortakliklar gibi sermaye
ortakliklari biciminde kurulmus olmasi bunlarin buyikliklerinin bir gostergesidir.
Sermayesi yalnizca bir Kkisi veya kii¢lk bir gruba ait olan tek Kisi isletmeleri veya adi
ortakliklar genelde kiicuk isletmeleri; sermayeleri kisith sayida girisimcilere ait olan
kolektif veya komandit ortakliklar orta buyuklukteki isletmeleri; sermayesi c¢ok
sayida hissedarlara ait olan anonim ortakhklar ise genelde buyik isletmeleri

olustururlar.

Isletmenin Yénetim Bicimi: Yonetim yapisinin bagimsiz oldugu, diger bir
deyisle, isletme sahibi ve yoneticisinin genelde ayni oldugu isletmeler kiiclk veya
orta isletmeler, isletme sahiplerinin profesyonel yoneticilerle yonetim kadrosuna

ayrildigi isletmeler blyuk isletmeler grubuna girer.

Endustri Dalindaki Baglanti Durumu: Faaliyetlerini surdtrdigi sektor
veya is kolundaki kicuk bir yere ya da paya sahip isletmeler genelde kigik ya da

orta isletmeler olarak adlandirilirlar.
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Bolgeye Yonelik Olup Olmama: is faaliyetlerinin yoresel, bolgesel, tilkesel
veya Uluslararasi boyutlarda olmasi yine s6z konusu isletmenin buyikligini

yansitan niteliksel bir 6l¢it durumundadir.

Sermaye Koyanlarin  Sayisi: Kalitatif =~ bakimdan  blyuklik
degerlendirmesinde en fazla ilgi ceken, isletmelerin yonetim sekillerinin 6lcl
alinmasidir. Genelde merkezcil yonetim bigimleri, kucuk isletmelerde kullantlir.
Yine bu isletmelerde, yonetim bagimsiz ve o6rgit modeli ise dikeydir. Buyuk
isletmelerde ise olay tam tersidir. Cunk( yonetim bicimi merkezcil olmayan, 6rgt
yapilari da, karmasik ve cogu defa dikey-kurmay, dikey fonksiyonel modeller
kullanilir. Zaman iginde de demokratik yonetime gegilir.

Cesitli dallardaki buytklik kavramlari da farklidir. Belirli kantitatif dlctlere
gore “A” isletmesi “blyik isletme” oldugu halde, o is kolunda rakipler genellikle
daha buyuk oldugundan , “orta isletme” sinifina girebilir. Ya da, “X” sanayi kolunda
belirli olculer buyik isletmeyi temsil ederken, ayni olgiler “Y” sanayi kolunda

kicuk isletmeyi temsil edebilir.
1.4.1.2 Kiiguik ve Orta Boylu isletmeler

Kiiclik ve orta boy isletmeler veya kisa anlatimiyla KOBI’ler gerek
gelismis, gerekse gelismekte olan tlke ekonomileri icin ¢cok dnemli kuruluslardir.

Turkiye’de tim isyerlerinin %95’ini KOBI’ler olusturmaktadir.

Ayni durumun gelismis (lkeler icin de gecerli oldugu sdylenebilir. Ancak,

onemli olan fark, KOBI taniminin tilkeler arasinda farkliliklar gdstermesidir.

Kicuk ve orta boy isletme taniminin temel amaci, devletin kiglik ve orta
sanayi yapisinin gugclendirilmesi amacina yonelik olarak uygulayacagi gesitli politika
ve stratejilerle, bu kesime yonelik devlet yardimlarinin ekonomik etkinliginin

arttiriimasi olmalidir.®

' LONGENECKER, J. G. CARLOS, W. MOORE, 1987 Small Business Management, Seventh Ed.,
South Western Publishing Company, Cincinati.
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Cesitli kiicuk ve orta boy isletme tanimlarinin baslicalari séyledir;

Kiciik ve Orta Olcekli Sanayi Gelistirme Ve Destekleme idaresi
Baskanligi’nin (KOSGEB) calisan sayisina gore yaptigl tanima gére 1-9 arasinda
isci calistiran isletmeler mikro, 10-49 arasinda is¢i ¢alistiran isletmeler kiigik ve 50—
250 isci calistiran isletmeler orta 6lcekli kabul edilmistir.

Devlet Istatistik Enstitiisii ve Devlet Planlama Teskilati’nin kiicik ve orta boy
isletme taniminda,

1. 1-9 arasinda isgi ¢alistiran isletmeler mikro 6lgekli,

2. 10-49 arasinda is¢i calistiran isletmeler kictk 6lgekli,

3. 50-99 arasinda is¢i calistiran isletmeler orta 6lgekli,

4. 100°den fazla isci cahstiran isletmeler biyik olcekli isletme olarak

tanimlanmistir.
1.4.1.3 Biiyiik Olcekli isletmeler

Endustrilesme ile birlikte, giinimizin dinamik ekonomik yapisinda blyik
isletmeler c¢ogalmaya baslamistir. Buylk isletmeler, belirli bir maldan biyuk
niceliklerde ve distik maliyet gideri ile retim olan kitlesel Gretim ve uzmanlasma

sayesinde fiyatlarin diismesini ve satislarin artmasini saglar.

Buylk isletmeler, hammaddelerini bulyik olculerde satin alirlar ve kuguk
isletmelere gore daha az birim fiyati dderler. Buyuk isletmeler, eski bir gegcmise
dayanmalari ve daha glcli ve dengeli olduklarina inanilmasi nedeniyle, hammadde

satanlarin giivenini kazanirlar.*’

isletme  biiyukluklerini tanimlamada kullanilan gerek Kkalitatif gerekse
kantitatif kriterler incelendigi zaman buytk 6lcekli isletmeler icin verilebilecek en iyi

ornek ¢ok uluslu isletmelerdir. Cok uluslu isletmeler blyuk 6lgekli isletmeler olmasi,

' Ridvan Karalar, isletme Temel Bilgiler islevler, Diizeltilmis 7. Baski, Anadolu Universitesi
Basimevi Eskisehir, 1998, s. 45
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faaliyette bulundugu ulkelerdeki hikimetle olan iliskilerinde ¢ok uluslu isletmelere

biytik ekonomik ve siyasal giic saglar.™®
1.4.1.3.1 Biiyiik Olgekli isletmelere Bir Ornek: Cok Uluslu isletmeler

Cok uluslu isletmeler; iki ya da daha fazla tilkede faaliyet gosteren, dretim ve
yonetim ile ilgili kararlari bir merkezden alan, bagl sirketlerin milkiyetinin 6nemli
bir kismini elinde tutan ve bagh sirketler (izerinde karar mekanizmasi ve kontrol

glici bulunan sirketlerdir.™

Cok uluslu isletmeler, bircok acidan birbirinden farkli olmasina ragmen bazi

ortak noktalara sahiptirler. Cok uluslu isletmelerin 6zellikleri su sekilde siralanabilir;

1. Cok uluslu isletmeler birden ¢ok ulkede faaliyette bulunurlar. Faaliyette
bulunduklari tlkelerde mulkiyeti kismen ya da tamamen kendisine bagl
kuruluslardan olusan bir organizasyon oOrgut yapisina sahiptir. Bagli
sirketler ana sirkete mulkiyet ve strateji ile baghdir.

2. Cok uluslu sirketlerin gicli finans yapilari vardir. Bu nedenle ¢ok uluslu
sirketler, olusacak herhangi bir istikrarsizliktan daha az etkilenirler.

3. Bagh sirketler, belirli 6lculerde olsalar da uzun vadeli amag ve politikalar
ana sirket tarafindan belirlenir.

4. Cok uluslu sirketler cesitli tlkelerde faaliyet gosterdikleri ve her Glkenin
pazari farkh oldugu icin AR-GE faaliyetlerine 6nem verirler ve bu
faaliyetlerle ilgili gerekli yatirimlari yaparlar.?

5. Cok uluslu sirketler kendisine bagh kuruluslarin faaliyet ve yonetimlerini
merkezi Kkararla etkiler ve kontrol eder. Ana merkez bagl sirketlerin
yonetimini kontrol eder.

6. Cok uluslu sirketler diinya tUzerine yayillmis faaliyetlerinden kar saglama
amacindadir. Tek tek her Glkedeki sirketin ne kadar kar elde ettigi degil,
genel duzeydeki faaliyetlerinin sonucu 6nemlidir.

18 Oya Aytemiz Seymen, Tamer Bolat, Kiiresellesme ve Cok Uluslu isletmecilik, Nobel Yayin
No0:583, Ankara, 2005, s.63

19 Cem Alpar, Cok Uluslu Sirketler ve Ekonomik Kalkinma, A.LT.L.A. Yayini, No:106,
Ankara, 1977, s.26

20 Seymen ve Bolat, s.63
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7. Cok uluslu sirketlerde merkezi denetim hakimdir. Yabanci Ulkelerdeki
yatirimlari isletmenin ana merkezi tarafindan denetim altinda tutulur. Bu
denetim az ya da yogun olarak merkezilesmesi, isletmenin faaliyet
gosterdigi sektére, merkez duzeyinde alinacak kararlarin konularina ve
onem derecelerine, ana merkez ile bagh isletmelerin iliskilerine, cok
uluslu sirketin 6rgut yapisina ve yabanci ulkelerin sosyo-ekonomik ve
politik 6zelliklerine gore degismektedir

Genellikle blyik olcekli isletmelere somut drnekler vermek guctiir. Ancak
cok uluslu isletmelerin ortak 0Ozellikleri dikkatle incelendigi zaman isletme
bayukliklerine belirlemede kullanilan ve bir isletmenin buylk 6lcekli sayilabilmesi

icin gerekli olan butiin kriterlere sahiptir.
Sirketlerin ¢ok uluslu faaliyet gosterme nedenleri;

Maliyetleri distrmek,
Oligopol yaratmak,

Ekonomik firsatlari artirmak,

A w0 npoRE

Dis piyasadaki pazar payini korumak seklinde siralanabilir.

Isletmeler tlke disinda dogan firsatlari degerlendirmek ve yeni pazarlar ele
gecirmek istemektedirler. Bu isletmeler satis ve karlarini kendi tlkelerinde artirma
olanadina i¢ pazarlarin doymuslugu nedeniyle sahip olamamakta ve ulke disi
firsatlari degerlendirmektedirler. Gintimuizde sirketlerin satis ve karlarinin énemli
kismini  Ulke disindan saglamalari, sirketleri yabanci Ulkelerdeki firsatlari
degerlendirmeye itmektedir. Ayrica sirketlerin Ulke icinde biytmeleri de Glke disina
¢ikmalari icin bir bagka nedendir. Artan finansal olanaklar, sirketleri tlke digindaki
kaynaklari arastirmaya tesvik etmektedir.

Sirketlerin yabanci Ulkelerde yaptiklari faaliyetler lisans anlasmalari, portféy
yatirimlari ve ithalat-ihracat islemleri seklinde siralanabilir. Hisse senedi yatirimi, bir

isletmenin diger Ulkelerdeki isletmelere veya devlete ait bulunan hisse senetlerini
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satin almasidir.?! Lisans anlasmasi dogrudan yatirmin imkansiz oldugu ya da
ekonomik, sosyal, siyasi risklerin fazla oldugu zamanlarda en c¢ok basvurulan
yontemdir. Lisans anlasmasiyla isletme yabanci tlkelerde mallarin tanitimini saglar.

Genellikle isletmeler en basit tlke disi faaliyet bigimi olan ithalat ve ihracatla
diger ulkelerle faaliyette bulunmaya baslarlar. Sirketlerin ithalat ve ihracat
faaliyetleri dis piyasalari tanimalari ve kendi mallarini dis piyasalara tanitmalari

acisindan dnem tasir.

Isletme kendi drettigi mallari, yurt disinda satis organizasyonu kurup yurt
disina satilabilir, ya da ulke disinda Uretilen mallari Ulkeye ithal ederek faaliyet
gosterir, ya da her ikisini birden de yapabilir. Bu tir faaliyetlerde en énemli 6zellik
riskin en alt diizeyde olmasidir ve isletmenin yonetim yapisinda blyuk degisikliklere
ihtiyac olmamasidir. Bu tlr faaliyetlerde karsilasabilecek sorunlar arasinda tlkelerin

uyguladiklari tarifeler ve giimriik kosullari gosterilebilir.?
1.4.1.3.2 Biyuik Olgekli isletmelerin Ustiinliikleri

Buyuk olgekli isletmelerin, kiiglik ve orta boylu isletmelere karsi bir takim

asttnlikleri vardir. Bunlar;

1. Makine ile Gretime ve kitle Gretimine kolayca imkan verirler. Boylece hem
genis bir tuketici alanina hitap ederler hem de birim maliyetler diiser.

2. Uriinlerde normlasma ve standartlasma kolayca temin edilir, isgiiciini ve
makineleri daha verimli kullanma imkani dogar.

3. Ar-Ge faaliyetleri icin harcamada bulunmak, bulus ve yeniliklerden daha
fazla yararlanmak mimkdandur. Boylece yeni Grtnler gelistirilir.

4. Modern isletmecilik uygulamalarina daha sik rastlanir. Daha etkin
organizasyon kurulup, uzman personel ile etkin isbolima yapilir.

5. Uzmanlasma olgusu battn tretim faaliyetlerinde uygulanabilir. Daha iyi
egitim, yetisme ve yikselme imkani saglanir.

6. Cok sayida personel calistigi icin tlke istihdamini belirli 6lctide ¢ozimler.

2! Kadir Satiroglu, Gok Uluslu Sirketler, Ankara, 1984, .25 )
%2 jnan Ozalp, Cok Uluslu isletmeler Uluslararasi Yaklasim, Anadolu Universitesi Yayinlari,
No0:1022, Eskisehir, 1998, .s.45.
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7. Seri ve kitle Gretimi yaptiklari icin Ulke dogal kaynaklarinin gelismesinde
onemli bir yer alirlar.

8. Uretimde atik maddeler daha iyi degerlendirilebilir, hatta tekrar kullanilabilir.

9. Riskler daha kolay dagitilir; zira cesitli sektorlere girilebilir ve dunyadaki

gelismeler her an takip edilebilir.®
1.4.1.3.3 Biyuik Olgekli isletmelerin Sakincalari

Blyuk olcekli isletmelerin Gstunliklerinin yaninda 6lceklerinin sebep oldugu
bir takim sakincalari da vardir. Bu sakincalar;

1. Artan Uretimin, tiketicilerin, devamli degisiklikler gosteren isteklerine
uydurulmasi guclesir. Uretim programlarinin degistirilmesi zor olur ve
zaman alir.

2. En st kademede bulunan Ust diizey yoneticilerin isletmede olanlardan
bilgi sahibi olmalari giiclesir.*

3. Buyuk isletmeler, yenilikciligi ve yaraticihgi ortadan kaldiran bir ortam
yaratir. Ozellikle, calisanlar (izerinde denetimi strdiirmek ve orgutin
isleyisinde tek duzenlik olusturmak isteyen yonetimlerin tutumu,
isletmelerin bir kisir donglye girmesine yol acar.

4. Buyuk isletmelerin cogunlugu mal ve hizmet sunduklari pazarda gercek
bir egemenlige sahiptirler. .Cogunlukla, rakip mal ve hizmetler pazara
kolayca giremezler. Bu durum, mal cgesitlerinin azalmasi sonucunu
dogurur. Uzun donemde, azalan rekabet, yuksek fiyatlar ve disuk
nitelikli malla sonuclanabilir. Rekabet olsa bile, rakip isletmeler pazari
paylasma ve ayni fiyati uygulama egilimi gosterir.

5. Uretim miktari gerektiginden fazla artirithrsa mallarin bir kisminin
satilmayip elde kalma riski vardir.

6. Buyuk isletmeler, c¢ogunlukla, cevre Kirliligi konusunda gerekli

duyarlihgi strdiiremezler.

2 Yildinm, s 98.
% DAFT, R.L, 1991. Management, Second Ed, The Dryden Pres, Orlando.
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Butln bu sakincalarinin yaninda ayrica ekonomik kriz dénemlerinde sabit
giderlerini kisma imkénlari bulunmadigi icin karlari ortadan kalkar veya azalir. Bu
da biyuk risklere sebebiyete verebilir. Orgiitlenme maliyetleri yilksek oldugu icin
yeniden duzenleme gerektiginde yiiksek maliyetlerle karsi karsiya kalinabilir.
Burokratik bir orgit yapist icine girmeleri kacinilmazdir. Ekonomik Kriz
donemlerinde yapacaklari isi yavaslatma eylemi dlkeyi bunalima sokabilir.
Tekellesmeye ve siyasal gug¢ haline gelebilme risklerini de beraberlerinde getirirler.

isletme biiytikliiginin, isletmenin sahip oldugu kaynaklari temsil ettigi
disunalebilir. Buylk oOlcekli isletmeler daha genis kaynaklara sahipken, kuguk
Olgekli isletmelerin sahip olduklari kaynaklar daha sinirhdir. Daha genis kaynaklara
sahip olan buyuk Olcekli isletmeler, yurt disinda daha fazla pazarlama faaliyetine
girisebilir, gelisen teknolojiyi daha kolay takip edebilirler. Butlin bu avantajlara sahip
olan bulyik olcekli isletmelerin uluslararasi pazarlarda etkin bir sekilde faaliyet

gosterebilmesi icin, dis ticaret islemlerini basari ile yerine getirmelilerdir.
1.5 DIS TICARET ISLEMLERI

Ulkeler arasinda politik, ekonomik, tasimacilik, sigortacilik, haberlesme
vb. alanlarda cok cesitli iliskiler mevcuttur. Ancak, bu iliskiler arasinda en canli ve
kalici olanlarindan birisi, kendisini mal alim ve satimi seklinde gosteren ticari

iliskiler olmaktadir.

Diinyanin her tarafinda dis ticaret islemleri énemli bir yer tutmaktadir ve her
gecen gun artis gostermektedir. Uluslararasi ticaret veya daha c¢ok kullanilan
yerlesmis deyimi ile dis ticaret kavrami, esas olarak bu niteligini ekonomik olmayan
siyasi bir kavramdan almaktadir. Dis ticaret teriminin meydana c¢ikis nedeni,
birbirinden bagimsiz ve esit haklara dayanan iki siyasi varligin yani devletin

mevcudiyetinde olmaktadir?®

Gecmis donemdeki bircok iktisatciya gore dis ticaret, Ulkelerin atil

kaynaklarini deQerlendirmeye olanak veren bir pazar yaratma aracl olarak ifade

% Umit Ataman, Haluk Siimer, Dis Ticaret islemleri ve Muhasebesi, Tiirkmen Yayinevi, istanbul,
2000, s.1
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edilmekteydi. Ancak bu islevin disinda bircok ulkede blylme ve kalkinmayi
hizlandiran sdrdkleyici bir etken durumuna gelmis ve dis ticaret, bir bakima
bilylimenin motoru roliinii oynamistir.?® Dis ticaret ile bir iilkenin ekonomisi, dis
ekonomilerle temasa gecmekte ve dis ekonomiler karsisindaki durumunu

belirleyebilmekte ve kendisine déviz geliri saglayabilmektedir. *’

Ulke ekonomileri agisindan dis ticaretin yapilmasinin amacl, i¢ piyasada
bulunmayan veya bulundugu halde ylksek maliyetli olan mal ve hizmetlerin dis
piyasalardan saglanmasi ve i¢ piyasada fazla olan mal ve hizmetlerin dis piyasaya
transferi ile de refah seviyesinin yukseltilmesi olmaktadir. Cunki disariya transferle
gelir elde edilmesi ve sonugta hayat standartlarinin yikseltilmesi ile disaridan
transferle de iceride olmayan ihtiyaclarin uygun sartlarda karstlanmasi mimkin
olmaktadir. Yani dis ticaret islemleri tamamen menfaate dayali olarak

gerceklestirilen faaliyetlerden olusturulmaktadir.?®

Ulkelerin menfaatleri geredi karsilikli alisverise girmeleri kaginilmaz hale
gelmektedir. Oyle ki, tlkelerin olanaklari ulusal sinirlar icerisinde mal ve hizmet
uretimi icin yeterli olmayabilmektedir. Talep edilen mal ve hizmetleri kendi
ulkesinde temin edemeyen ulkeler bu sorunu ¢dzebilmek icin diger Ulkeler ile ticari
iliskiler icerisine girmek durumundadirlar. Boylece uluslararasi ticaret iliskileri

baslamis olacaktir.

Yukaridaki agiklamalar 1s1ginda, mallarin ve sermayenin ulusal sinirlar disina
akisini faaliyet alani icine alan dis ticaret kavraminin odak noktasi, 6demeler dengesi
ve kaynak transferinin sinirlar Otesine akisini etkileyen ticari parasal sartlarin

olusturdugunu séylemek mimkin olmaktadir.

% Erol Kutlu, Banu Basar, ihracatta Tasima ve Tasima Maliyetleri, Muhasebe ve Finansman
Dergisi, Sayl 31, Temmuz, 2006,s.103

2T Aykut Bediik, Mehmet ince, Tiirkiye’de ihracatin Gelistirilmesinde Sektorel Dis Ticaret
Sirketlerinin Onemi, Marmara Universitesi SBE Dergisi, Sayi 23, Ocak 2005, 5.169

%8 Cem Saatcioglu, Dis Ticaretin Oniindeki Engeller ve Cevresel Kriterler ile Dis Ticaret iliskisi,
Dis Ticaret Dergisi, Say1 23, EKim 2001, s.16
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1.5.1 Dis Ticaretin Tanimi

Dis ticaretle ilgili bircok tanim yapilmaktadir. Bu tanimlardan bazilarini

asagidaki sekilde siralayabilmekteyiz;

Dis ticaret, dis alim ve satim yapan bir tlkenin dis pazarlardan aldigi ve dis

pazarlara satti§i mallar anlamina gelmektedir.?

Baska bir ifade ile dis ticaret, iki veya daha fazla tlke arasinda yapilan mal
alisverisi olmaktadir.*

Bagimsiz Ulkeler arasinda gergeklestirilen mal ve hizmet ticaretinin timani
ifade eden dis ticaret, ithalat ve ihracat hareketlerinin toplamindan olusmaktadir.®'Bu
tanimalardan yola ¢ikarak dis ticareti su sekilde tanimlayabiliriz. Farkh ulkelerde
bulunan alici ve saticinin karsilikli menfaatleri geregi birbirleri ile alisverise girme

islemleridir.

Dis ticaret herhangi bir i¢ ticaret gibi alim satim seklinde ticari bir islem
olarak geceklesmemektedir, ancak alici ve saticilarin ig ticaret islemlerinden farkl
olarak ayri tlkelerde yerlesik olmalari sebebiyle, dis ticaret islemi i¢ ticaret islemine
oranla her zaman daha zor, daha masrafli, daha fazla dikkat ve emek gerektiren bir

islem konumuna gelmektedir.

Dis ticarette islemler uzak mesafeler arasinda yapildigindan i¢ ticaretteki gibi,
ayni anda bir tarafin mal teslim ederken diger tarafin 6demede bulunmasina olanak
olmamaktadir. Dolayisiyla dis ticarette 6deme ve mal glivencesi sorunlari glindeme
gelmektedir.

Ulkelerin sahip olduklari farkli ekonomik sistemler ve piyasa yapilari, farkli
paralarin kullanilmasi ve taraflar arasindaki mesafenin uzak olmasi gibi 6zellikler dis

ticareti ic ticarete gore farkl ve karmasik bir hale sokmaktadir.

% Nihayet Durukanoglu, Dis Ticaret Diinyasi/ Ornek Olay ve Tablolar, Beta Basin Arsiv, istanbul,
2007, s.117

% Atilla Gonenli, isletmelerde Finansal Yénetim, Formul Matbaasi, istanbul, 1983, 5.604

31 Yaser Giirsoy, Dis Ticaret islemleri Yonetimi, Ekin Kitabevi, Bursa,2007, s.4
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Dis ticaretin yurt ici ticarete gore farklarini su sekilde siralayabiliriz;

1. Mevzuat agisindan dis ticaret bash basina uluslararasi bir nitelik arz
etmektedir.

2. Dis ticarette riskler, yurt ici ticarete gore daha fazla glndeme
gelmektedir.

3. Dis ticaret yapilirken karsi taraftaki tlkelerin ¢evre kosullari ile ilgili
olabildigince yeterli ve saghkli bilgiler toplanmasinda yarar

bulunmaktadir.
1.5.2 ihracat islemleri

ihracat; bir malin yabanci tlkelere déviz karsiigi yapilan satisidir.®? Diger bir
tanima gore ise ihracat; bir tlke sinirlari icerisinde serbest dolasimda bulunan(bu
ulkede yetisen, Uretilen veya baska Ulkelerden ithal edilmis) mallarin ve hizmetlerin
baska iilkelere satilmasi/gonderilmesi anlamina gelmektedir.*®* En genis tanimiyla
ihracat; bir malin veya degerin yururlikteki ihracat mevzuati ile gimrik mevzuatina
uygun sekilde fiili ihracatinin yapilmasi ve Kambiyo Mevzuatina gére bedelinin
yurda getirilmesi islemlerinin bitini olarak tamimlanmistir. ihracatin taniminda

asagidaki dzellikler yer alir;

1. Mal ve hizmetin Gretilmis olmasi

2. Mal ve hizmetin fiilen ihra¢ edilmis olmasi(Gumruk islemlerinin
tamamlanmis ve gumrik bolgesinden ¢ikmis olmasi)

3. ihracatin, ihracat mevzuatina uygun olmast,

4. Bedelinin kambiyo mevzuatina uygun olarak yurda getirilmis olmasi

gerekir.®*

Isletmelerin zaman zaman daralan i¢ pazar paylarindan korunmak igin ya da
trettigi malin 6zelligi itibariyle dis pazarlara agiimak zorundadirlar. ihracat; cesitli
asamalara ve cok yonli bir nitelige sahip olan bir siirecten gecmektedir. isletmeler

ihracat yaparken, Urlinln ihracata yonelik bicimde kaliteli, uluslararasi standartlara

%2 http://www.abank.com.tr/pages.aspx?pglD=404 (12.12.2008) _
% Arif Sahin, ihracat Prosediirlerini Biliyor musunuz?, IGEME Yayinlari, izmir,2007,s.4.
% Giirsoy, 5.33
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ve piyasa sartlarina uygun bicimde Uretilmesinden, yurt disinda pazarlanmasi, reklam
ve tanitiminin yapilmasi, dis satiminin gerceklestirilmesi, en uygun ambalaj ve
nakliye bigiminin secilmesi, ihracat¢inin ulkesindeki dis ticaret mevzuatini bilerek
zamaninda gerekli islemleri tamamlamasi ve 0Urindn istenilen yere zamaninda
teslimine kadar uzanan siirecten sorumludurlar. lhracat yapmak, bir tlkenin ve
firmalarinin  blyumesi ve rekabet gucund artirmasi bakimindan bir takim

nedenlerden dolay1 6nem arz etmektedir. Bu nedenler;

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

2. Dunya pazarlarindan pay almak: Dis pazarlara agilan firma,
rakiplerinin dis pazarlarda pay almak icin neler yaptiklarini ve pazarlama
stratejilerini 6grenecektir.

3. ¢ pazara olan bagimhihg azaltmak: Firma dis pazarlara agilarak,
pazarlama giiciinu artiracak ve i¢ pazardaki musterilere olan bagimlihgini
azaltacaktir.

4. Pazar dalgalanmalarini dengede tutmak: Firma dinya pazarlarina
acilarak, i¢ piyasadaki genel ve mevsimsel dalgalanmalardan ve degisen
tiketici taleplerinin yarattigi baskidan kurtulacaktir.

5. Fazla uretim kapasitesini satmak: ihracat yaparak, kapasite kullanim
orani ve Uretim vardiyalarinin stresi artirtlabilir. Boylece ortalama birim
maliyetler de azalmis ve 6lcek ekonomisine ulasiimis olunur.

6. Rekabet giiciinii artirmak: ihracat, bir firmanin ve bir Glkenin rekabet
glictinG artirmaktadir. Firma yeni teknolojilere, metotlara ve yontemlere
uyarak yarar saglarken, tlke de ticaret dengesinin iyilesmesinden fayda
saglayacaktir.

7. listihndam yaratmak: Mal ve hizmet ihracati, yeni is olanaklari
yaratacak, issizligi azaltacaktir. Kiglk o6lgekli isletmeler daha buyik
Pazar payl elde edebilmek ve karini maksimize edebilmek icin
kapasitelerini artiracak ve istihdam da artacaktir.

8. Dis ticaret aciginin azalmasina yardimci olmak: Ulkeye doviz girisi
saglamak suretiyle ithalatin ihracattan yiksek olmasi durumlarinda

olusan dis ticaret aciginin azalmasina katkida bulunacaktir.
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9. lhracatla ilgili uzmanlara ulasabilmek: Pek cok firmanin ihracat
yapmama Karari, bilinmeyenin vyarattigi korkuya dayanmaktadir.
Ulkedeki ticareti gelistirme kuruluslari, dis pazarlara henliz girmemis
olan sirketlere yardim etmek icin kurulmustur. Bu kuruluslar, ihracat

stirecinin her asamasinda firmalara yardimci olmaktadir.®
Ihracatin isletmelere dogrudan sagladigi yararlar;

1. Pazar payini genisletme firsati verir

2. Eger i¢ pazarda kapasite tam olarak kullaniimiyorsa, Gretimi artirma
imkani saglar.

3. ¢ pazara olan bagimlih§ azaltir, ya da i¢ pazarda yasanabilecek
duraganlhigi harekete gecirme imkani verir.

4. Dis pazarlara girerek, i¢c pazardaki rekabeti yayma imkani verir.

5. ¢ pazarda denenmis ve test edilmis rinleri ihrag etmekle dis pazara

girilmesini saglar, pazar arastirmasi maliyetlerini disurar.

Butln bu faydalarinin yani sira ihracat beraberinde bazi riskleri de getirir.
Ornegin, hedef tilkeden ihracat gelirinin geri ¢ikisi kisitlanmis ya da yasaklanmis
olabilir, doviz kurlarindaki dalgalanmalar karlari azaltabilir, hatta kayiplara neden
olabilir. Odeme yapilmamasi veya sozlesme ile ilgili hukuki sorunlarin ¢éziimiinde
problemlerle  Kkarsilasabilinir. ihrag edilen (riin  uluslararasi  standartlari
yakalayamamis olabilir ve dis pazarda kabul goérmeyebilir. Ancak isletmeler bditiin
bu riskleri gerekli tedbirleri aldiktan sonra telafi edebilirler. Ornegin ihra¢ edecegi
mali icin gerekli olan sertifikalar ya da standartlar 6nceden 6grenilerek buna gore

mal Uretimine gidilebilir.
1.5.2.1 ihracatin Temel Esaslari

ihracat pazarlamasinda isletmelerin icinde bulunduklari cevre degiskenleri,
ulusal cevre degiskenlerinden farkhdir. Bu farkliliklar ihracatci isletmeleri degisik
kosullarda faaliyetlerde bulunmalarini zorunlu kilmaktadir. Ihracat pazarlamasinin

ulusal pazarlamadan farkliliklarini asagidaki gibi inceleyebilir;

% http://www.igeme.org.tr/KKS/Mevzuat/100SDT/index.cfm?sec=mev (12.12.2008)
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1. ihracat pazarlamasinda satislar yurt disina yapilir

2. ihracat pazarlamasina konu mallarin gimriik sinirlarinin disina sevk
edilmesinde cesitli ve farkli araclar kullanilabilinir.

3. ihracat pazarlamasinda bankacilik sistemi ve kurumlari etkin bir sekilde
kullanilir.

4. Uluslararasi anlasmalar ve normlar ihracat pazarlamasinda oncelikle
dikkate alinmalidir.

5. ihracat pazarlamasinda risk cesidi ve derinligi fazladir.

6. lihracat pazarlamasinda yapilan hatalarin telafisi zor ve hatta bazen
imkansizdir.

7. ihracat pazarlamasindaki biirokratik islemler ve sorumluluklar fazladir.*®

Ulusal pazarlara yonelik olarak yiratilen pazarlama faaliyetlerinden daha
karisik bir yapiya sahip olan ihracat pazarlamasinda basarili olmak icin bazi temel

kriterlere uygun davranmak gerekmektedir. Bu kriterler;

1. ihracat pazarlamasinda gercekci ve iyi bir planlamaya ihtiyac vardir.

2. Uluslararasi pazarlardaki kulturel farkliliklar ve bu pazarlardaki is
hayatina yonelik uygulamalar ¢ok iyi analiz edilmelidir.

3. Cok calismali ve sabirli olunmalidir.

4. Esnek uretim imkéanlari Uluslararasi pazarlardaki basari sansini artirir.

5. Yikselen ihtiyaclari ve tercihleri zamaninda saptamak, mutlak basariya
yol acabilir.

6. lIhracat pazarlamasinda mutlak baslangic igin yeterli finansal olanaklar

bulunmalidir.*’
1.5.2.2 ihracat Siireci Asamalari

Ihracat siireci asamalari isletmelerin ihracatci sifatini kazanmasiysa baslar ve

ihrag ettigi mallarin bedellerini yurda getirmesiyle son bulur. isletmelerin siirecteki

% Emine Demir ve digerleri, Uygulamal ihracat-ithalat islemler ve Dokiimantasyon, Gazi
Kitabevi, 2008, Ankara,s.6
¥ Demir, 5.7
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asamalari basarili bir sekilde yonetmesi, gerceklestirmek istedigi amaglarina

ulasmasini kolaylastiracaktir.
1.5.2.2.1 ihracatci Sifatinin Kazanilmasi

ihracatci olmak icin herhangi bir belge ya da sertifika gerekmemektedir.
ihracatci; ihrac edecedi mala gore ilgili ihracatci birlikleri genel sekreterligine Uye
olan, vergi numarasina sahip gercek veya tlzel kisilik statlisine sahip olmamakla
birlikte yurirlikteki mevzuat hikimlerine istinaden hukuki tasarruf yapma yetkisi
taninan ortaklilardir.®*Diger bir tanima gore 06.01.1996 tarih ve 22515 sayili Resmi
Gazetede yayimlanan ihracat yonetmeliginin 4.maddesinin (e) bendine gore, ihrac
edece@i mala gore ilgili ihracatci birligine tye olan, gercek usulde vergiye tabi (tek
vergi numarasina sahip) gercek ve tizel kisi tacirler, Esnaf ve Sanatkarlar Odalari’na
kayith olup Uretim faaliyetleriyle istigal eden esnaf ve sanatkarlar ile joint-venture ve
konsorsiyumlar ihracatci olarak tanimlanmislardir.®® ihracat yapmak icin ilgili
ihracatci birliklerine tye olmak igin, isletmenin imza yetkilisi asagidaki belgelerle,

ilgili birlige veya irtibat birosuna sahsen basvurmahdirlar. Bu belgeler sunlardir;

1. Dilekge(ihracat¢t  birligindeki  matbu  haldeki  dilekce  formu
kullanilacaktir ve ilgili birlikten alinacaktir.)

Vergi dairesinden tasdikli Tek Vergi Numarasinin fotokopisi

Imza sirkilerinin fotokopileri

Taahhlitname (ihracatcilar birliginden verilecektir.)

a > N

Tuzel ve 6zel kisilige sahip isletmeler icin Ticaret Sicil Gazetesinin
fotokopisi

6. Esnaf ve sanatkarlar icin Turkiye Esnaf ve Sanatkérlar odasindan alinan
esnaf sicil numarasiyla, Uretim faaliyetinde bulundugunu gdsteren
faaliyet belgesi

7. Konsorsiyumlar ve joint-venture’lar icin ortaklik sozlesmesi*

% Sahin s.4. _
% Hakan Akin, Yeni isim Dis Ticaret, EIma Yayinevi, 2005, s.43.
“0 Demir, 5.12
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ihracat yapmak isteyen isletme ilgili ihracatci birliklerine iye olduktan sonra,
ihracatg! birliklerine verdigi evraklarin asillariyla birlikte calisacagr gimruk idaresi
veya idarelerine de basvurmalidirlar. Yani firmanin ihracatla ilgili gumrikleme
faaliyetleri hangi gumrik idaresince yapilacaksa, ihracatci birliklerine basvururken
kullandigi evraklarin aynisinin asillarini s6zi edilen gimrik idarelerine de vererek

kayit olmahdir.

1.5.2.2.2 Pazar ve Musteri Bulunmasi

Ihracat siirecinin bu asamasi ihracat departmani tarafindan gerceklestirilmesi
gerekmektedir ve bu asama en kritik asamalardan birisidir. Uluslararasi pazarlara
donik olarak arastirma yapmak oldukca maliyetli bir istir. Bu nedenle devletlerin bu
tlr arastirmalar icin daglamis oldugu bir takim destekler vardir. Uluslararasi

pazarlarda musteri bulabilmek icin basvurulabilecek bilgi kaynaklari sunlardir;

isletmelerin kendilerinin sahip olduklari bilgi kaynaklari,
Diger isletme ve bireylerin sahip olduklari bilgi kaynaklart,
Ticari organizasyon ve kurumlar,

Ticaretle ilgili kamu kuruluslari,

Ktiiphane ve cesitli yayinlar,

internet ve cesitli veri tabanlari,

Sivil toplum 6rgutleri,

© N o g b~ w DN PE

Uluslararasi kuruluslar.

Isletmeler gerek zaman icinde Uluslararasi pazarlarda kendisinin edindigi ve
arsivledigi bilgileri kullanabilecegi gibi, isletmenin ve isletme personeli disinda,
disaridan gelecek olan kisiler hakkinda da Uluslararasi pazarlar ve miusteriler
hakkinda bilgi elde edebilir.

Ayrica isletmelerin ihracati gelistirerek artirmasi icin devletler bir takim
desteklerde bulunurlar. Yayinladiklari tlke ve misteri raporlari sayesinde isletmeler,
potansiyel pazarlar ve mdasteriler hakkinda bilgi sahibi olurlar. Butin bu verileri
degerlendiren isletmeler potansiyel musterilerini tespit edebilirler.
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1.5.2.2.3 Musteri ile Detaylarin Gorusulmesi

Slrecin bu asamasinda mdusteri ile mallarin kalitesi, fiyati, 6deme sekli,
sevkiyat suresi, diizenlenecek belgeler, ambalaj lzerindeki islemler ve paketleme
detaylari belirlenir.** ihracat siirecinin bu asamasinda potansiyel miusteriler ile
iletisim kuran isletme, ihracat pazarlamasina konu mal veya hizmetle ilgili tim
detaylari musteri ile mizakere eder. Bu asamada da yine sorumlu olan birim ihracat
pazarlama birimidir. ihracat pazarlama biriminde gdrev yapan kisilerin mutlaka
yabanci dil bilgisine ve pazarlama mantigina sahip kisiler olmasi gereklidir. Bu

siregte musteri ile Gzerinde anlagmaya varilacak konular;

1. ihracat pazarlamasina konu olan mala iliskin dzelliklerin belirlenmesi
(' mahn kalitesi ve teknik 6zellikleri gibi)

ihrag edilecek olan mala iliskin fiyat ve miktar

Ambalaj ve paketleme 6zellikleri

Teslim sekli, yeri, zamani, tasima ve yukleme kosullari

Odeme kosullari ve taraflarin bankacilik bilgileri

o ok~ w D

ithalatci Ulkedeki giimriikleme siireciyle ilgili gereksinim duyulan

belgeler ve duzenleme kosullari ile diger ilgili dokimanlar

7. Gerek duyuluyorsa mallarin ve ilgili belgelerin kontrol ettirilmesi ve
gOzetim raporlarinin diizenlenmesi

8. Gerek duyulmasi halinde ihracat sonrasi garanti ve hizmetler

9. ihtilaf halinde tahkim ve/veya mahkeme kosullari

10. Diger ilgili detaylar.*

Yukarida bahsedilen detaylarin gortstlmesi ve sonuca baglanmasi bazen gok
kisa slrerken bazen de haftalar alabilmektedir. Butin bu gorismelerin sonucunda
isletme ya potansiyel mdasteri ile anlasmaya varir ya da varamaz. Varamadigi
durumlarda yeniden pazar ve musteri bulunmasi evresine donerek yeni potansiyel

musteriler bulmaya calisir.

' Mehmet MELEMEN, S.Burak ARZOVA, Uluslararasi Ticaret Alternatif Finansman
Teknikleri ve Muhasebelestirilmesi Ticari Yazisma Ornekleri, Tirkmen Kitapevi, istanbul, 2000,
S. 45.

2 Demir, .15
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1.5.2.2.4 Musteri ile Anlasma Saglanmasi

Mdsteri ile anlasiimasi gereken hususlar izerinde anlasma saglandi§i takdirde
mutlaka yazili bir metne dokulmelidir. Yazili bir sézlesme, ticari islemlerin
anayasasl niteligindedir ve sadece islemden 6nce ve islem esnasinda taraflarin kendi
pozisyonlarini saglikli bicimde tespit etmeye olanak vermekle kalmayip, islemden
sonra ortaya cikmasi muhtemel anlasmazliklarin ¢oziminde kanit niteligindedir.
“Buradaki soz konusu yazili metin ya proforma fatura ya da ihracat sozlesmesi
seklinde olmalidir. ihracat pazarlamasi yurt ici pazarlama faaliyetlerinden daha
karmasik yapiya sahiptir ve daha kurumsallasmistir. Cogu zaman yurt i¢i pazarlara
donik calismalarda isletmeler yaptiklari s6zIi anlasmalarla pazarlama faaliyetlerini
surddrebilirler fakat ihracat pazarlamasinda bu sekilde faaliyet gostermek hemen
hemen imkansizdir. ihracat anlasmalari veya proforma faturalar éncelikle bazi yanhs
anlasiimalarin en aza indirilmesinde, karisiklarin yasanmasinda, olasi itilaflarin
ortadan kaldiriimasinda islevsel rol oynarlar. Proforma fatura ihracat¢i tarafindan
dizenlenerek, ithalatglya sunulan ve (zerinde anlasma saglanmasi halinde ise
ithalatci ile birlikte karsihikli anlasilan bir metindir. Bu noktada proforma faturada

bulunmasi gereken bilgilerde sunlardir;

“ Proforma Fatura” ibaresi

Teslim yeri, sekli, zamani ve suresi
Odeme sekli

Fiyat

Malin miktari

Muhabir banka

Amir banka

Sira numarasl

© 0o N o g bk~ w D PE

Firma unvani, adresi, telefon ve faks numaralari
10. Anlagma tarihi

11. ithalatgi firmanin unvani ve adresi

43 Dis Ticaret Sozlesmeleri, IGEME, izmir, 2007 s.17.
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12. Diger anlasma sartlar**

1.5.2.2.5 ihracat igin Mallarin Hazirlanmasi

Bu asamada ihracat pazarlamasina konu mallarin Gretilmesi s6z konusudur.
Uretilen mamullerin mutlaka proforma fatura ya da s6zlesmedeki 6zelliklere uygun
olmasi gerekmektedir. Eger sOzlesmeye uygun sekilde mamul Gretimi
gerceklestirilmezse mallarin mdisteri tarafindan kabul edilmemesi ya da mal
bedelinin 6denmemesi gibi risklerle karsi karsiya kalinmaktadir. Bu sebepten
sOzlesmede ya da proforma faturada belirtilen hususlara mutlaka uygun mallar

uretilmelidir.
1.5.2.2.6 ilgili Evraklarin Hazirlanmasi

ihracatla ilgili belgelerin hazirlanmasi ve mallarin sevk aracina teslimi ile
yilklenmesi genellikle es zamanh olarak yiiriituliir. Ihracat siirecinin bu asamasinda
ithalatci tarafindan istenen tim dokimanlar hazir hale getirilir. Bu asamada
hazirlanmasi gereken evraklarin basinda, malin mulkiyetini temsil eden belgeler
bulunmaktadir. Bu belgeler malin tasima sekline gore tasiyici firma ve ihracatci
isletmenin koordinasyonu ile hazirlanirlar ve mal tasiyici firma tarafindan teslim
alindiktan sonra ilgili belge ihracat¢iya verilir. Malin mulkiyetini temsil eden
belgelerin yaninda ihracat yapilacak Ulkeye gore degisiklik gosteren mensei
sahadetnamesi, A.TR, Form A gibi belgelerle birlikte ticari fatura, yabanci dilde ceki

listesi de diizenlenmelidir.

1.5.2.2.7 Mallarin Sevk Aracina Yuklenmesi

ihracat pazarlamasina konu mal hazirlandiktan sonra; isletme es zamanl
olarak bir taraftan ihracata konu belgelerin hazirligini yaparken, diger taraftan da
mallarin sevki icin Uluslararasi tastyici firma acenteleri ile gerekli gériismeleri yapar.
Bu gorusmeler sonucunda acente tasinacak malla ilgili tim bilgileri ihracatgidan ister

ve gerekli ara¢ rezervasyonu yapilarak, gerekli tim bilgiler ihracatgiya bildirilir.

4 Demir s.101
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Inracat pazarlamasina konu mallar tagiyici firmaya teslim edilip, aracina
yuklenmesiyle malin mulkiyetini temsil eden belge veya yuklemenin yapildigini
gosteren evrak ihracatciya verilir.*> Malin miilkiyetini veya yiiklendigini temsil eden
bu belgeler genel olarak; deniz ve hava tasimaciginda konsimento, karayolu
tasimaciliginda CMR ve demiryolu tasimaciliginda CMO evraklarindan meydana

gelir.

1.5.2.2.8 Gumriklemenin Yapilmasi

Gumrikleme strecinde ihtiya¢ duyulan belgeler ihracata konu mal mali cinsi,
ihracat turd ve ihracat yapilacak tlkeye gore degismektedir. Mallarin gumriklemesi

evresinde genel olarak asagidaki belgelere ihtiyag vardir. Bunlar;

Ticari Fatura
Ceki veya Kaoli listesi
AB veya STA ulkelerine ihracat yapilacaksa, dolasim belgesi

M w0np e

Gumrik Beyannamesi

Gumrlge gitmeden o6nce hazirlanan dokimanlara ek olarak dizenlenen
gumriik beyannamesi 6nce bagl bulunan ihracat¢i birliklerine onaylatilir. Sonra
mallarin gimrikte muayenesinin yapilmasi icin gimriige verilir. Gimrikte mallarin
muayenesi ve hazirlanan belgeler 06zellikle GB’ye uygun yapilir. Kontrol ve
muayeneden sonra mallarin fiili ihracati gergeklesmis olur ve bu durum GB (izerinde
yetkililerce belirlenir. Ancak GB Uzerinde kapatma islemi mallar Glke sinirini terk

ettikten sonra yapilir.*

1.5.2.2.9 Sonug islemleri

ihracat siirecinin bu son asamasinda, isletmeler ihracata yonelik olarak sonug
islemlerini yerine getirirler. S6zu edilen sonug islemleri genel olarak dort ana baslik

altinda sayilabilir;

1. KDV iadelerinin alinmasi

> Demir s.19
“® Siikrii YABANCIOGLU, Arastirmalar-3, Giimriik Kontrolérleri Dernegi, Ankara, 1996, s. 61.
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2. Kullanilmigsa Dahilde isleme izin belgesiyle ilgili taahhutlerin
kapatiimasi

3. Kullanilmigsa Harigte isleme izin belgesiyle ilgili taahhiitlerin
kapatiimasi

4. EQer ihracatla ilgili Eximbank kredilerinden yararlaniimissa,

Eximbank’la ilgili taahhiitlerin kapatiimasi.*’

1.5.3 ithalat islemleri

ithalat, s6zIiik anlami ile bir Glkenin baska lkelerde Uretilmis mallari satin
alma islemi olarak tanimlanmaktadir.*® Diger bir tanima gére ithalat, ithalati serbest
olan bir malin ithalat ve gimriik mevzuatina uygun olarak ithalatinin yapilmasi,
ithalat bedelinin ise kambiyo mevzuatina gére transfer edilmesi islemine denir.*®
31.12.2005 tarih ve 22510 numarali Resmi Gazete’de yayinlanan ithalat rejimi
kararina gore “ kamu ahlaki, kamu dizeni veya kamu guvenligi; insan, hayvan ve
bitki sagliginin korunmasi veya sinai ve ticari mulkiyetin korunmasi amaclariyla
ilgili mevzuat hikimleri gercevesinde alinan énlemlerin kapsami disindaki mallarin

ithalati serbesttir.”

Vergi Usul Kanunu hikimleri uyarinca vergi numarasi verilen her gercek ve
tlzel Kisi ile tizel kisilik statiisiine sahip olmamakla birlikte yururlukteki mevzuat

hikumlerine istinaden hukuki tasarruf yapma yetkisi taninan kisiler ortaklilar ithalat

yapabilirler.
1. Tacirlik sifatinin kazaniimasi,
2. llgili ihracatgi birligine tiye olunmast,
3. Vergi dairesinden miukellef kaydinin alinmasi,
4. Mikellef yazisinin ve sirket belgelerinin gumriklere bildirimi

zorunludur.>

" Demir, 5.23

*® M.Gogls., Turkiye’nin Dis Ticaret rejimi icinde ithalata iliskin Esaslar ve 1998 Yili
Uygulamalari, Dis Ticaret Dergisi, Say1 11, Ekim 1998

9 Dr. Feridun Kaya, Dis Ticaret islemleri Yénetimi, Beta Yayinlari, istanbul, 2008,s.53.

%0 Kaya, 5.54.
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ithalat yapilabilmesi icin giimriige;

1. Vergi mikellef yazisi,
2. Ticaret sicil gazetesi,
3. Faaliyet belgesi,
4

Mali misavir belgesi evraklarinin sunulmasi ile baslanir.

S6z konusu evraklarin gumruge sunulmasi ithalatin baslamasina yeterli olup
glmrik beyaninda bulunulmasi icin yeterli degildir, Ayrica firmalar veya bu isle
ilgilenen kurum veya kuruluslar beyanda bulunmak icin ilgili kurumdan yetki

almalari gerekmektedir.

Beyan dogrudan,

1. Devlet, belediye, il 6zel idare ve diger kamu tiizel kisilerinin amir ve
memurlari, 6zel hukuk tizel Kisilerinin kendilerini temsile yetkili
personeli dogrudan temsil yolu ile beyanda bulunabilir.

2. Kara, deniz ve havayolu isletmeleri ile nakliyeci kurulus temsilcileri,
tasidiklar1 esyanin sadece transit islemleri icin dogrudan temsil yoluyla
beyanda bulunabilir.

3. Bir beyannamenin tescilinin belirli bir kisi i¢in 0zel yukumlulukler
getirmesi halinde bu beyan soz konusu kisi tarafindan veya bu Kisi
hesabina yapilmasi ve beyan sahibinin Tlrkiye Gumrik Bolgesinde

yerlesik olmasi gerekir.

Turkiye Gumrik Bolgesinde yerlesik olma zorunlulugu transit beyanda
bulunan Kisilere uygulanmaz.
1.5.3.1 ithalat Oncesi islemler

isletmeler ithalata baslamadan ©nce, ithal edecedi mala iliskin satis
s6zlesmelerini yapmali ve ithalata konu olan mala iliskin gumrik tarife istatistik

pozisyon numarasini 6grenmelidir.
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1.5.3.1.1 Satis Sozlesmeleri

Satis sozlesmeleri, bir mal alim-satim isleminin temelini ve baslangicini
olusturan ana unsurdur. Mal alim-satim islemine taraf olan alici ile saticinin hangi
hususlarda anlasmaya vardiklari, satis sozlesmesinin temel esaslarini ve maddelerini
olusturur. Dis ticaret islemlerinde de iki yabanci tlkede alici ile saticinin birbirini hig
tanimadi§i veya az tanidigi ya da uzun sareli bir ticari iliskinin zaman i¢inde nasil bir
boyut kazanacaginin ve ne tirden riskleri bunyesinde barindirdiginin bilinmedigi g6z
oniine alinacak olursa, karstlikli olarak mutabik kalinan hususlarin yazil olarak bir
sozlesme metnine dokilmesi kadar zorunluluk arz eden bir sey olamaz. ithalat
islemlerinde ilk planda karsimiza ¢ikan satis sozlesmelerinin gecerlilik sebebi de bu

zorunluluga dayanmaktadir.

ithalatci firmalar, yurt disindan temin ederek satin almak istedikleri triinleri,
glnumuzun cesitli iletisim araclari ve ticari ajanlari sayesinde bulup, bu Grinlerin
uretici veya saticisi konumundaki ihracatgi firmalar ile temasa gegerek, karsilikli bir
satis sozlesmesi duzenlerler. Bu tiir bir satis s6zlesmesi, karsilikli anlasilan hususlari
icerdigi gibi, ilerde ortaya cikabilecek herhangi bir anlasmazlik halinde de taraflarin
hak ve sorumluluklarinin sinirlarinin dogru bir bigcimde belirlenmesi noktasinda da

oldukca faydalidir.**

Alici ve satici bir bltinddr. Birinin zarara ugramasindan Obir taraf da
etkilenmektedir. Agik nokta birakmamak, ilerde sorunlarin dogmasini énlemek igin,
asgari kosullar tartismak ve karara baglamak gerekir.>?

Bir satis sozlesmesinde dikkat edilmesi gereken bazi hususlar sunlardir.

Sozlesmeye taraf olanlarin tam adi, adresi
Sozlesmenin konusu
Sozlesmeye konu olan mal ve miktari

Malin birim fiyati ve toplam tutari

o~ w0 bn P

Teslim sekli ve teslim yeri

* Ali Dolek, AB Uyum Siireci Cercevesinde Uygulamali ithalat islemleri ve Ornekler, istanbul,
Agustos 2000, s.73 )
52" Atila Bagriagik, Uygulamal Dis Ticaret islemleri, Mart 1996
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6
7
8.
9

10.
11.
12.

Odeme sekli

Mallarin sevkiyati

Mal ile veya herhangi diger bir hususla ilgili teknik bilgiler
ithalat islemleri icin gereken 6zel bilgiler

Sozlesmeye konmasi gereken diger hususlar

Uyusmazlik halinde izlenecek yol

Sozlesmenin gegerlilik suresi

1.5.3.1.2 GUmriik Tarife istatistik Pozisyonu’nun Belirlenmesi

Satis sozlesmesine konu olan mala ait G.T.I.P (Gumriik Tarife Istatistik

Pozisyonu) numarasinin Gumrik Komisyonculariyla gorustlerek belirlenmelidir. Bu

islem lIthalat 6ncesi yapilacak islemler arasinda beklide en 6nemli olanidir. Ciinki

Gumrik Tarife Cetveli kullanilarak malin tabi oldugu Kkota, yasak, kisitlama ve diger

bilgilere ulasilir ve alinmasi gereken dnlemler alinir.

1.5.3.2 ithalat Siireci

1.

intiyag dogrultusunda satin alma karari, satin alma miidarlii§guniin ithalat
birimine bildirilir.

ithalat birim maliyeti hesaplar ve yurt disindaki alternatif saticilarla
0deme, satis, nakliye gibi konularda 6n goérismeler yapar.

Bu gorismeler ithalat karari verecek olan birim tarindan
degerlendirilerek, isletmenin cikarlari dogrultusunda optimum karari
Verir.

Ihracatg ile sézlesme yapihir. ithalatci firma driin kabulii icin ihracatc
isletmeden proforma fatura talep eder.

ithalat departmani proforma fatura ile konu edilen driiniin yaklasik
maliyetini hesaplar.

ithalat ile ilgili dosya agilir. Bu parti ithalat ile ilgili tiim belgeler bu
dosyada toplanir.

Urtiniin - bedelinin  finansmani igin ilgili departman hazirlik yapar.

Nakliyesi ithalat¢iya ait ise nakliye igin 6n gorusmeler yapilir.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Vergi Dairesi’ne ithal harci yatirilir. Har¢ makbuzu ¢ogaltilir ve dosyaya
takilir. Asil nisha bankaya gonderilir.

ithalat pesin odeme seklindeyse ithalata konu olan mal bedeli
ihracat¢cinin  banka hesabina transfer edilir. DSB alinir. Banka
dekontlarinin birisi muhasebe departmanina gonderilir. Digeri ise maliyet
tablosuna kaydedilerek dosyasina kaldirilir.

Uriin sézlesme dahilinde sigorta islemi yaptirihir. Ayni sekilde maliyet
tablosuna islenir. Muhasebe departmanina verilir ve dosyaya takilir.
Ambara ithal edilecek Grlnlerin listesi verilir.

Uriin ihracatci tarafindan gonderilir. Belgeleri ithalatciya gelir.

Uriiniin  belgeleri ithalatgisina ulastiktan sonra giimrige gelen mal
ardiyelere alinir.

Gumrikten drtnleri ¢cekmek igin, gumrik komisyonculari ile irtibata
gecilir. Komisyoncuya avans verilir.

Gumrik komisyoncusu belgeleri kontrol eder ve gimrik beyannamesi
dizenler. Bu beyanname ile birlikte gimrik idaresine basvurulur.
Gumruk kabul masasinda beyannameler kontrol edilir ve ithalat rejimi
kontroll yaptlir.

Bu sirada nakliye sirketinin temsilcisi gimrik ardiyesine gider manifesto
veya tir karnesini tescil ettirir.

Nakliye sirketi yetkilisi ordino dlzenler ve ithalatgl isletmeye teslim
eder.

Manifesto tescil biriminde, Gumrik Beyannamesi kayitlari ile
karstlastinhir. Bilgiler dogru ise beyanname onaylanir.

Beyanname tescil edildikten sonra numaralandirilir ve beyanname
kontrol memuruna sevk edilir. Kontrol memuru beyannamedeki drdnln
fiziki kontroluinil yapar. ithal konusu driin beyana uygun ise ilgili vergiler
Odenerek Gumrik Beyannamesi kapatilir.

Gumrik tarafindan kase basilan beyanname ve faturalara fiili ithalatin
gerceklestigi tarih yazilir.

Urdnler isletme stoklarina dahil edilmek tizere giimrikten cekilir ve
nakliyesi gerceklestirilir.
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23.

24,
25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

Ambara getirilen Urinler énceden ithalat departmaninin verdigi listeler
ile karsilastirilir. Ambar giris tutanagi duzenlenir. Noksanliklar, hasarlar,
farkhhklar ve fazlaliklar ithalat departmanina rapor ile bildirilir.
Bilgisayar ortaminda stok girisleri duizenlenir.

ithalat¢i firmaya gumriik islemlerine aracilik eden miisavir ithalat ile
ilgili belgeleri ve hizmet faturasini teslim eder. Gumruk musavirine
sOzlesme dahilinde masraflari ve hizmet bedeli 6denir.

Bu belgeler isletmenin ithalat biriminde kontrol edilir, cogaltilir 6rnekleri
maliyet tablosuna islenerek ithalat dosyasina takilir. Asillari ise
muhasebe departmanina gonderilir.

ithalat departmani tarafindan kontrol edilen bu belgeler muhasebe
departmani tarafindan s6zlesme ve yasalara uygunlugu kontrol edildikten
sonra yevmiye kayitlari bilgisayar ortaminda diizenlenir. Tutulan kayitlar
ve ekli belgeleri TTK ve VUK hikimleri cergcevesince muhafaza edilir.
ithalat departmani maliyet tablosuna gore Uriin veya uriinlerin maliyetini
hesaplar. Bu bilgiler muhasebe departmaninin maliyet muhasebesi
birimine iletilir. Bu iki departman kayitlari kontrol amagli karsilastirir.
ithalata iliskin belgelerin dogrulugunun kontrolii neticesinde saticilara
olan ithalat bedeli ve ithalat sirecinde olusan maliyetler finans
departmani tarafindan édenir.

ithalatgi firma; giimriik idaresi tarafindan onayh faturanin ashini, gimrik
beyannamesi suretini, sigorta sirketi policesinin aslini, gumrik
makbuzunun érnegini bankaya teslim etmesi zorunludur.

Kambiyo mevzuatina gore, 30 maddede adi gecen belgelerin tesliminden

sonra ithalat dosyalari ve taahhiidii kapatiimis olur. >3

1.5.3.3 ithalat islemlerinde Dikkat Edilecek Hususlar

Gumruklerdeki ve mevzuati bilen glimriik masavirleri ile galisiimahdir.
ithal edilecek Urine uygulanabilecek giimrilk rejimleri  6nceden
arastiritimalidir.

Ithalat konusu iiriin analiz edildikten sonra 6deme yapilmalidir.

%3 Kaya, 5.66.
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4. ithalata konu olan iriin icin alinmasi gereken izin belgelerinin olup
olmadigr arastiriimalidir.

5. lthalati yapilacak driinlerin baska kuruluslar tarafindan ithal edilip
edilmedigi arastiriimalidir.

6. Vesaik mukabili, mal mukabili, kabul kredili 6deme sekilleri ile
calistimasi tercih edilmelidir.

7. Yukleme detayr konusunda nakliyeci kurulus ile koordineli bir sekilde
calistimalidir.

8. Yiikleme yapilan iilkeden kontrolér bir kurulus ile cahsiimalidir.>*

Dis ticaret islemleri sureci incelendigi zaman oncelikli olarak isletmelerin
ihracat ve ithalat faaliyetlerinde bulunabilmeleri igin bu sifatlari kazanmalari
gerekmektedir. Bu sifatlari kazanan isletmeler, pazar arastirmasi yapmali, potansiyel
musteriler ya da potansiyel saticilarla irtibata gecmeli ve Uzerinde anlasmaya
vardiklari hususlari ileride olasi problemleri énleyebilmek igin yazili bir sézlesme ile

belirlemelidirler.

Isletmelerin s6zlesme ile belirledikleri hususlarin basinda teslim sekilleri ve
odeme sekilleri gelmektedir. Bilindigi gibi uluslararasi pazarlama faaliyetleri yurt
icinde gercgeklestirilen pazarlama faaliyetlerinden farklilik gostermektedir. Mal yurt
disina satan yani ihra¢c eden kimse karsihginda mal bedelini garanti altina almak
isteyecektir. Ayni sekilde mali alan yani ithal eden kiside &deyecegi bedel
karsihginda istemis oldugu mah tam olarak ve istedigi yerde almak isteyecektir.
inracatci ve ithalatgi firmalarin sozlesmelerinde belirledikleri bu hususlar sayesinde
ithalat¢i ve ihracatci firmalarin sorumluluklari agik olarak belirlenecektir.

Goruldugu gibi isletmelerin dis ticaret islemlerini basarili bir sekilde yerine
getirebilmeleri sureci etkin bir sekilde yonetmelerine baghdir. Bu slre¢ igerisinde
isletmeler bazi uzman kuruluslardan destek almakta, hatta surecin bazi asamalarini
bu kuruluslara devretmektedirler. Bu kuruluglari Ggtinct bolumde ayrintili olarak

inceleyecegiz.

* Kaya, 5.65
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IKINCI BOLUM
DIS TICARETTE TESLIM VE ODEME SEKILLER
2.1 DIS TICARETTE TESLIM SEKILLERI

Merkezi Paris’te bulunan Uluslararasi Ticaret Odasi ( international Chamber
of Commerce-ICC) tarafindan yayinlanan “Incoterms 20007, Uluslararasi ticaret
hareketlerinde anlasmazliklari, uyusmazliklari ve hukuksal ihtilaflari ortadan
kaldirmak ve bdylece alici ile saticinin gereksiz yere para ve zaman kaybini 6nlemek
icin, alim-satim islemlerine bazi kurallar getirmis ve bu dizenlemeleri ilk kez
1936°da “INCOTERMS” adiyla yirirlige koymustur.>

Incoterms’ler  Uluslararasi  ticarette  kullanilan,  evrensel  olarak
standartlastiriimis sozlesme terimleridir. Degisimi yapilacak mallarin fiyati bu
terimlerin mizakeresine bagli bir s6zlesmede belirtilir. Temelde, mizakereye konu
olan terimler, GrGinin tasinmasinin hangi kismini hangi tarafin 6deyecegini gosterir.
Bu terimlerin s6zlesmede kullanimi zorunlu degildir. Ancak bu terimlerin (klozlarin)
kullaniimasi, s6zlesmenin dayandirilacagi hukuki zemin acisindan son derece
saglikhdir. Bu nedenle, uluslararasi ticarete katilan taraflar en azindan bu terimlerin
bir 6rnegini referans i¢in bulundurmalidir. Incoterms tarafindan aciklanan

sorumluluklar;

1. Mallarin bir yerden baska bir yere tasinmasinda hangi taraf ne derece
sorumlu olacak?

2. Sorumluluklar, yerine getirilmedigi takdirde riskler, taraflar arasinda
nasil boltsturilecektir?

3. Tasima sirasinda mallara gelebilecek kayip ve zarar riski hangi tarafa ait
olacaktir?

4. Hukuki agidan ithalatciya teslim olayi nasil gerceklestirilecektir?

5. Hangi durumda ihracatci, sorumluluklarini yerine getirmis sayilacaktir?>®

% Kaya, 5.109.
% Giirsoy, 5.57.
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Uluslararasi teslim sekilleri dort ana gruba ayrilmistir. Gruplarin ayrilmasinda
Incoterms’lerin ilk harflerinden yararlanilmistir. Boylece ayni baslangi¢ harfini
tastyanlar bir grup olusturmus ve tasidigi 6zelliklerin yogunluguna gore en Ustten (
en az sorumluluk (satici icin)) en alta (en az sorumluluk (ahict icin)) dogru

siralanmistir.”’

1. ilkinde satici sadece mallari kendi isyerinde alicinin tasarrufuna
birakmaktadir(“E” terimi; Ex Works-ISYERINDE TESLIM)

2. ikinci grupta saticidan mallari alici tarafindan tayin edilen bir tasiyiciya
teslim etmesi istenir.(“F” terimleri, FCA, FAS ve FOB)

3. C terimlerinde ise satici, tasima islemi igin kendisi s6zlesme yapmasina
ragmen, mallarin hasar gérmesi riskini veya mallarin yliklenmesi ve yola
cikmasinda sonra meydana gelebilecek olaylarin yaratacagi ek masraflari
kendisi tstlenmez ( CFR, CIF, CPT, ve CIP)

4. Son olarak da D teriminde satici, mallarin varma yerine getirilmesine
kadar gereken bltun masraflari ve riskleri Gzerine alir.( DAF, DES,
DEQ, DDU ve DDP)*®

Bu dort grupta toplanan toplam 13 adet teslim seklinin 6zellikleri asagida

verilmistir.
2.1.1 Fabrika Teslim (EXW)

Ticari isletmelerde teslim olarak da adlandirilir. ihracatci firmanin mallari
kendi mahallinde veya baska bir isim ile belirlenmis yerde (is yerinde, fabrikada,
depoda vb.) glimrikleme islemleri yapiimamis ve hicbir tasima aracina yuklenmemis

sekilde, ithalatci firmanin tasarrufuna birakmasina imkan veren teslim seklidir.*

Teslim seklinin 6zellikleri: Satici mallari isletmesinde daha once belirlenen
tarihte alicinin emrine hazir tutarak aliciya bildirir. Alici mallari isletmeden teslim

alarak ihraci icin gerekli olan belgeleri hazirlar gumrik islemlerini tamamlayarak

> Aysegiil Atabey, Dis Ticaret Ders Notlari, Atlas Kitabevi, Konya, 2005, 5.72

%8 Abdurrahman Ozalp, Uluslararasi Yeni Kurallar Isijinda Dis Ticarette Teslim ve Odeme
Sekilleri: Genel Bankalar Uygulamasi, Tiirkmen Kitabevi, istanbul, 2004 (A), .13

% Yaser GURSOY, Dis Ticaret islemleri, Ekin Kitabevi, Ankara, 2005, s. 14
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mallari kendi Glkesine ithal eder. Mallarin isletmede teslim edilmesinden itibaren
malla ilgili butin masraf ve risk ile ilgili diger yukimlulikler ahci tarafindan
karsilanir. EXW satislarin normal 6deme sekli genellikle pesin 6deme ya da acik

hesap olur.®

Bu teslim seklinde saticinin sorumluluklari; sdzlesme kosullarina uygun
mallari hazirlayarak belirtilen tarihte veya sire icerisinde yine anlasmada belirtilen
yerde alicinin istedigi sekilde hazir tutar ve aliciya bildirir. Alicinin ihracat ile ilgili
belgeleri alabilmesi icin yardimci olur. Alicinin talep etmesi halinde tim masraf ve
risk aliciya ait olmak (zere tasima acentesi ile anlasma yaparak, diizenlettigi tasima
belgesini varis yerinde teslim alabilmesi icin gonderir.

Alicinin sorumluluklari ise; sozlesme kosullarina uygun olarak mal bedelini
Oder. Tum masraflar ve riskler kendisine ait olmak Uzere ihracat ve ithalat islemleri
icin gerekli olan lisans, vb. idari ve ticari belgeleri duzenler. Mallarin ihracat ve
ithalat ile ilgili gumrik islemlerini yaptirmak ve gumrik vergilerini 0demekle
yukumluduar. Mallari saticinin isletmesinden aldigindan itibaren malla ilgili tim risk

ve masraflar alicinin sorumlulugundadir.®
2.1.2 Tastyiciya Teslim / Free Carrier (FCA)

FCA, belirlenen yerde tasimaciya teslim sekli ile saticin yukumluliga,
mallarin ihra¢ gumraginden gecirilip, alici tarafindan belirlenen tasiyiciya,
belirlenen yer ya da noktada teslimi ile son bulur.®?

Gunlmizde tasima teknolojisindeki yeniliklerin etkisi ile birden fazla tasima
tlrindn icerdigi kombine ya da multi model tasima sisteminin giderek yayginlasmasi
FCA teslim seklinin gelismesine neden olmustur. Taslyiclya masrafsiz teslim terimi,
mallarin gumruk c¢ikis islemleri tamamlanmis olarak alici tarafindan belirtilen
tastyiciya, onun tarafindan belirtilen yerde teslim edilmesiyle birlikte, saticinin mal

teslim yukumluligundn de yerine getirilmis olmasi anlamina gelir.

% Edward G. HINKELMAN Uluslararasi Odemeler istanbul, 2002, 5.37.
1 Asim Qallg,_lhracatta Tesli_m Sekilleri & Nakliyat, IGEME Yayinlari, Izmir, 2007, s.44.
82 Musa DEMIR, Dis Ticaret Islemleri ve Muhasebesi, Ankara, 2004, 5.112.
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Bu teslim seklinde saticinin yerine getirmesi gerekenler; isleme konu olan
mallari, belirlenen gun ya da zaman suresi icerisinde, belirlenen ya da noktada, alici
tarafindan belirlenmis olan tasiyiciya ya da tasima hizmetleri veren baskasina,
Uzerinde daha 6nce anlasiimis ya da teslim islemlerinde uygulana gelen bir bicimde
teslim etmek ve teslim edildigine dair aliciya belge saglamak zorundadir. Mallari ve
faturay! ya da ona es deger bir elektronik mesaji, satis sozlesmesi uyarinca saglamak;
yine sOzlesme tarafindan gerekli gorulen baska herhangi bir belgeyi hazirlamak
zorundadir. Kendi risk ve masraf alanina dahil olmak Gzere, mallarin ihraci igin
gerekli herhangi bir izni ya da yetkiyi almak, yine mallarin ihraci icin gerekli olan

formaliteleri tamamlar.

Alicinin yerine getirmesi gerekenler ise; mal bedelini satis s6zlesmesinde
belirtildigi sekilde 6der. Risk ve masraflari kendisine ait olmak tzere gerekli ithal
iznini ya da diger resmi yetki belgelerini almak, mallarin ithali icin gerekli bdttn
gumriik islemleriyle birlikte, eger gerekli ise, bu mallarin bir baska tlkeden transit
gecisini saglayacak islemleri tamamlamak zorundadir. Mallarin belirtilen yerden
tasinmasi icin, masraflari kendisine ait olmak Uzere sozlesme akdetme ve mallari
kendisine teslim edildigi andan itibaren, mallarla ilgili her turli kayip ve hasar riskini

tistlenmek yukimlulugu vardir.®
2.1.3 Gemi Yaninda Teslim / Free Alongside Ship (FAS)

FAS terimi, belirlenen yikleme limaninda mallarin gemi dogrultusunda
rihtima veya mavnaya yerlestirilmesiyle saticinin teslim yukimlulagunin yerine

getirildigi anlamina gelir.®*

FAS terimi, mallarin ihrag islemlerinin alici tarafindan tamamlanmasini
ongordr. Ahcinin bu tdr islemleri dogrudan dogruya ya da araci kullanarak dolayli
bicimde tamamlanmasinin mimkiin olmadigi durumlarda bu terim kullaniimaktadir.

Ayrica bu terim, yalnizca deniz ya da nehir tasimacili§i cercevesinde kullanihr..®

% Kaya, 5.113.
% TOBB, Kobi Rehberi Ankara, 2002, ss.314-315
% Atabey, .77

40



Bu teslim seklinde saticinin yerine getirmesi gereken sorumluluklar; Mal ve
faturay! sézlesme geregi istenen her tirli belgeyi satis s6zlesmesine uygun olarak
saglamak, alicinin istemesi halinde risk ve masraflari aliciya ait olmak tzere malin
ihraci icin gerekli izin ya da yetkinin alinmasina yardimci olmak, mallarin belirtilen
yerde ve tarihte, anlasma kosullarina uygun olarak gemi yaninda teslim etmek,
mallarin teslim edildigi ana kadar ugrayabilecegi tum kayip, hasar ve rizikolari

Ustlenmektir.

Alicinin yerine getirmesi gereken yukumlulikler ise; satis s0zlesmesinde
belirilen sekilde mal bedelini 6demek, risk ve masraflari kendisine ait olmak tzere
her tlrll ihracat ve ithalat veya diger resmi izinleri almak ve malin ihraci ve ithali
icin bitin glmrik islemlerini tamamlamak, mallari belirlenen limandan tasinmasi
icin masraflari kendisine ait olmak Uzere tasima s6zlesmesi akdetmek, gdnderilen
mallari eslim almak mallari teslim aldigi andan itibaren kayip ve hasar riskini
ustlenmek ve yiklenecek geminin adi, yukleme yeri ve teslim zamani hakkinda

saticlya duyuruda bulunmak alicinin tstlendigi yakumlaluklerdir.

FOB'dan farki malin rihtimda teslim edilmesidir. Diger hususlar FOB'un

aynisidir.®®
2.1.4 Gemi Bordasinda Teslim / Free On Board (FOB)

ihracat malinin, ihracatgi tarafindan satis sozlesmesinde belirtilmis olan
yikleme limaninda geminin glvertesinde aliciya teslimini ifade eder. Mallarla ilgili
kaybolma ve hasar rizikolari, mal gemi kipestesini gectigi andan itibaren,
ihracat¢idan aliciya gecer. Satici, ithalatin gergeklesmesi igin bitin belgeleri

saglamaya mecburdur.®’

Mal, satici tarafindan satis sdzlesmesinin belirledigi yikleme limaninda

geminin bordasina yiklenmektedir. Mallarla ilgili yitirme ve hasar rizikolari, mal

% Mehmet KARAFAKIOGLU, Uluslararasi Pazarlama Yonetimi, Beta Yayimlari, istanbul, 2001,
s. 218.

% Haluk KABAALIOGLU, ihracatcilar icin Pazarlama Yénetimi Semineri, i.U. isletme Fakiiltesi,
17-21 Nisan 1980, s. 9.
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gemi kupestesini gectigi andan itibaren saticindan aliclya gecer. Satici, ithalatin

gerceklestirilmesi icin gerekli tum belgeleri saglamaya mecburdur.

Alici ise, malin yikleme yeri, zamani hakkinda zamaninda bilgi vermelidir.
Eger bu yuzden aksaklik meydana geliyorsa burada olusacak masraflari da oder.
Ayrica, konsimentoyla ilgili masraflari 6demek, mensei sahadetnamesi ve
konsolosluk belgesi masraflarini teyit etmek yikimlulugu altindadir.®® Bu teslim
seklinde saticinin sorumluluklari; sozlesme kosullarina uygun mali hazirlar.
Belirlenen limanda ve tarihte alicinin temin etmis oldugu gemiye yukleme yapar.
Alicinin (lkesinde kullanacagi lizumlu belgeleri hazirlar, gimrik islemlerini
tamamlar. Alciya yuklemenin yapildigini bildirir. Satici ihracat igin gerekli tim
belgeleri hazirlar ve mallarin gimrik islemlerini tamamlayarak teslim eder. Satici
hasar ve masraflari kendisine ait olmak tizere, mallarin ihraci icin gerekli her turli
ihra¢ izni veya diger resmi izni almali ve uygulandigi 6l¢tide, mallarin ihraci icin

gerekli gimrik formalitelerini tamamlamalidirlar.

ithalatcinin yapmasi gerekenler ise; s6zlesme kosullarina uygun olarak mal
bedelini 6der ve ithalat icin gerekli olan belgeleri duzenleyerek gumrik islemlerini
tamamlayarak gimruk vergilerini 6der. Tasima acentesi ile anlasma yaparak navlun
bedelini dder. Yukleme limaninda mallar gemi kipestesini gectikten sonra malla

ilgili tim masraf ve riskler alicinin sorumlulugundadir.®
2.1.5 Mal Bedeli ve Navlun / Cost and Freight (C&F)

FOB teslim seklinin devami olan bir terimdir. Bu sebeple yalniza charter ve
charter party su yolu tasimasinda kullantlir. Bu terime gore mallar, satici tarafindan
satls s6zlesmesi yapiimis ve navlunu édenmis olarak varis limaninda aliciya teslim
edilmektedir. Fakat mallarla ilgili risk aynen FOB teslim seklinde oldugu gibi yine
mallar gemi bordasini gectigi andan itibaren aliciya aittir. Yiklemeden itibaren
dogacak olan navlun hari¢ bitun masraflar aliciya ait olacaktir. Tagima sigortasinin

yapilmasi konusunda saticinin bir yikamlaluga yoktur. Ancak, sigortay! yaptirmasi

% Omer AKAT, Uluslararasi Pazarlama Karmasi ve Yonetimi, Ekin Yayinevi, istanbul, 2003,
5.208.
% Kaya, 5.115
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icin alictya mutlaka gerekli bilgileri vermek zorundadir. Mallarin bosaltma limaninda

indirilmesi sorumlulugu ve masraflari aliciya aittir.”
2.1.6 Mal Bedeli, Sigorta ve Navlun / Cost, Insurance and Freight (CIF)

Bu teslim sekli CFR’ye benzemekte ancak ondan farki; ihracat navlun bedeli
yaninda sigorta primlerinide O0deyerek, masraflari malin fiyatina yansitmaktadir.
Malin, CIF bedelinin %100’0 degerinde sigorta ettirilmelidir. CIF teslim sekli,
denizyolu tasimaciligiyla birlikte kara, hava ve demir yolu tasimacihigi icinde
kullaniimaktadir.”

Bu teslim seklinde saticinin sorumluluklari; sézlesme kosullarina uygun
olarak mallar ve alicinin tlkesinde kullanacagi lizumlu belgeler hazirlanir. Gimrik
islemlerini tamamlar ve tasima acentesi ile anlasma yaparak varis limanina kadar
olan navlun cretini 6der. Gonderdigi malin sigortasini yaptirir. Mallarin yaklasik

hangi tarihte varis limaninda olacagini aliciya bildirir.

Alicinin sorumluluklar ise; sozlesme kurallarina gére mal bedelini Gder.
ithalat icin gumriik belgelerini hazirlar ve giimrik islemlerini tamamlar. Gumriik
vergilerini dder. Mallarin varis limaninda bosaltma masraflarini ve liman ucretlerini
de 6demek suretiyle gecikmeksizin mali bosaltir. Teslim anindan sonra naviun ve

sigorta primi disinda meydana gelen biittin masraflar alici tarafindan karsilanir.”
2.1.7 Tasima Ucreti Odenmis Olarak Teslim / Carriage Paid to (CPT)

Bu terim saticinin, mahn kararlastirilan varis yerine kadar tasinmasi icin
gerekli navlunu odedigi anlamina gelir. Mallarin tasiyiciya aktarilmasindan sonra
mallarla ilgili kayip ve hasar riski, ayrica bu teslim isleminden sonra meydana

gelebilecek olaylarin yarattigi bitiun ek masraflar saticidan alici Uizerine gecer.

Tastyicl, bir tasima sozlesmesi gercevesinde mallarin demiryolu, karayolu,
denizyolu, havayolu, nehir ya da bunlardan bazilarinin bir arada kullaniimasiyla

" Akin, 5.107. _

™ A.Seha SELEK, Dis Ticaret islemleri ve Tek Dlzen Muhasebe Sistemine Uygun Olarak
Muhasebelestirilmesi, Birlesik Matbaacilik, 1zmir, 1997, s. 65.

"2 Calis, s.10.
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tasinmasi islemini bizzat lzerine alan ya da bunu saglama taahhtdinde bulunan

herhangi bir sahsi tanimlar.

Bu tasima seklinde saticinin sorumluluklari; mal ve ticari faturayr sézlesme
geregi istenen her tlrll belgeyi satis sozlesmesine uygun olarak hazirlamak,
rizikolar ve giderleri kendine ait olmak Uzere her tlrlu ihracat lisansini ve diger
izinleri almak ve malin ihra¢c edilmesi icin gerekli tim gumrik islemlerini
tamamlamak, giderleri kendine ait olmak Gzere alisilmis kosullarda, malin
kararlastirilmis olan varis yerindeki énceden belirlenmis olan noktaya kadar malin
tasinmasi icin sozlesme yapmak, mali tasimaciya, ya da birden fazla tasimaci varsa
ilk tasimaciya, kararlastirilan yere kadar tasinmasi igin taninan sire iginde ya da
tarihte teslim etmek ve malin teslim edildigi ana kadar ugrayabilecegi tim kayip ve

hasar rizikolarini Gstlenmek saticin sorumluluklaridir.

Alicinin sorumluluklari ise; sdzlesmeye uygun sekilde mal bedelini 6demek,
gonderilen mallar teslim almak, mallarin tasiyiciya tesliminden itibaren kayip ve

hasar riskini tstlenmek alicinin sorumluluklaridir.”

2.1.8 Tasima Ucreti ve Sigorta Odenmis Olarak Teslim / Carriage and
Insurance Paid to (CIP)

Bu terimde satici, CPT terimine ilaveten tasimaya iliskin deniz sigortasini
yaptirmay! ve primini 6demeyi de Ulstlenmektedir. Fakat bu sigorta asgari riskleri
kapsamaktadir. Durma gore 0zel risklerin sigorta kapsamina alinmasi istendiginde
alici bu hususlari satici ile yaptigi s6zlesmeye dahil ettirmek zorundadir. Sigorta
ettirilen degerin sdzlesme tutarinin %10 fazlasi ile ve sézlesme para birimi Gzerinden
olmasi gereklidir. ihra¢ isleminden satictyr sorumlu tutan CIP terimi CIF’in

denizyolu disindaki tasima sekilleri icin kullanilabilinen alternatifidir.”

Bu teslim seklinde saticin sorumluluklari; sézlesme kosullarina uygun olarak
mali ve alicinin Ulkesindeki gerekli olacak butin evraklari hazirlar. Gumrik

islemlerini tamamlar. Tasima acentesi ile anlasma yaparak varis limanina kadar olan

3 Atabey, 5.86
™ Hakan Akin, Dis Ticarette Alternatif Para Kazanma Yollari, EIma Yayinlari, 2004 s.22.
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navlunu 6der. Gonderdigi malin sigortasini yaptirir ve sigorta primini ¢der. Mallari
ilk tasiyicinin gozetimine devrettigi andan itibaren ilgili risk ve masraflardan
kurtulur. Teslimi gerceklestirdigini ve muhtemel varis tarihini aliciya bildirir.

Alicinin yerine getirmesi gereken sorumluluklar ise, sdzlesme kosullarina
uygun olarak mal bedelini ¢der. ithalat igin gerekli belgeleri diizenleyerek giimriik
islemlerini tamamlar. Gumrik vergilerini 6der. Mallari varis limaninda bosaltma
masraflarini ve liman masraflarini 6deyerek malini bosaltir. Teslim anindan sonra
navlun ve sigorta primi disindaki meydana gelen bitin masraflar alici tarafindan

karsilanir.”
2.1.9 Gemide Teslim / Delivered Ex Ship (DES)

Gemide teslim, ithalat icin gumriklenmis mallarin belirtilen varis limaninda
hazir bulundurulmasiyla birlikte saticinin teslim yikimluliginG yerine getirdigini
ifade eder. Kisaca belirlenen varis limaninda mallar alicinin emrine hazir tutuldugu

andan itibaren teslim gerceklestirilmis sayilir.

Bu teslim seklinde satici mallari varis limaninda, gemide teslim eder. Mallari
bosaltmadan once belirtilen varma limanina getirilmesi ile ilgili tim hasar ve masraf
saticlya aittir. Bu terim sadece mallar deniz ve i¢ su veya ¢ok vasitall tasima ile
varma limaninda gemide teslim edilecekse kullanilabilir. Varis limanina kadar bitiin

risk ve masraflar navlun iicreti de dahil olmak iizere satici tarafindan karsilanir.”
2.1.10 Sinirda Teslim / Delivered At Frointier (DAF)

Sinirda teslim teriminde, satici, mallari ihracat formaliteleri hazirlanmig
olarak, sinirda adi belirtilen yerde fakat komsu tlkenin gimrigunden 6nce, alicinin
emrine hazir bulundurmakla teslim yukimlaliginG yerine getirmis sayilir. “Sinir”
ifadesi ihrag tlkesi dahil herhangi bir tlkenin siniri icin kullanilabilir. Bu nedenle yer
ismi belirtilerek hangi lke sinirin kast edildigi blytk énem tasimaktadir. Bu terim

oncelikle demiryolu ve karayolu tasimaciliinda kullanilir. Tagima sigortasinin

> Dis Ticaret Sozlesmeleri, IGEME, izmir, 2007 s.25.
"¢ Kaya, 5.119
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yapilmasi konusunda saticinin bir yuokimluligi yoktur. Ancak sigortay! yaptirmasi
icin alicrya mutlaka gerekli bilgi verilmesi gerekmektedir. Mallarla ilgili hasar ve
kayip riskleri belirlenen sure icerisinde veya tarihte, belirlenen yerde, mallarin satici

tarafindan alici emrine hazir hale getirilmesi ile alictya gecer.”’
2.1.11 Rihtimda Teslim / Delivered Ex Quay (DEQ)

Bu teslim sekli DES ile ayni prensiplere dayanmakla birlikte ondan farkl
olarak; malin teslimi, limanda bosaltma tamamlanip ithalat gimrik vergileri
0dendikten sonra mali teslim eder. Bu nedenle saticinin, alicinin tlkesinde yardrltkte
bulunan kambiyo rejimine uygun ithalatci belge olmadigi kosullarda bu teslim sekli

uygulanmaz.

Saticinin sorumlulugu sézlesme kosullarina uygun olarak mali hazirlamakla
baslar. Kendi (lkesinde ve alicinin (lkesinde kullanacagi lizumlu belgeleri
hazirlamakla devam eder. ihracat ve ithalat giimriik islemlerini tamamlar. Tastyic
aracl temin ederek navlun Ucretini 6der. Mallarin hangi tarihte varis limaninda
olacagini alictya bildirir. Belirlenen tarihte varis limaninda gimrik islemlerini de

tamamlamak suretiyle mallari teslim eder.

Alicinin sorumluluklari ise; s6zlesme kosullarina uygun olarak mal bedelini
oder. ithalat ile ilgili belgeleri diizenleyebilmesi icin saticiya gereken yardimi
gOsterir. Gumruk vergisi, resim ve harclar aliciya yani ithalatgiya aittir. Sadece deniz
ve suyolu tasimaciliginda kullanilabilir.”®

2.1.12 Gumruk Vergisi Odenmemis Olarak Teslim / Delivered Duty
Unpaid (DDU)

Bu terim ile ihracat¢inin teslim yukumlalugi, mallarin ithal Glkesinde,
belirlenen yerde emre hazir tutulmasi ile biter. ihracatci, mallarin belirlenen noktaya
kadar tasinmasi ve gumruk formalitelerinin yerine getirilmesiyle ilgili risk ve

giderleri Ustlenmek durumundadir. Ancak ithalat i¢in ddenmesi gereken vergi resim

" Abdurrahman C")_zalp, Dis Ticarette Yeni Kurallar UCP 600’in Kullaniimasi ve Akreditif,
Tirkmen Kitabevi, Istanbul,2007, 5.109.
8 Calis, s.14.
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ve harclar buna dahil degildir. ithalatgi mallarin zamaninda ithali icin giimriikten
cekilmemesinden kaynaklanan ek gider ve rizikolari Ustlenir. EQer taraflar
ihracatginin  gumrik formalitelerini yerine getirip bundan dogabilecek gider ve
rizikolari Gstlenmesini istiyorlarsa, bunu ilgi sonucu yaratacak sézcukler ekleyerek
kesinlestirmelidirler. Benzer sekilde alict ve satici ihracatcinin sorumluluklarina
mallarin ithali icin gerekli bazi giderleri eklemek istiyorsa bunu yine, ilgili sonucu
yaratacak sézcikler kullanarak belirtmelidirler.”

2.1.13 Gumriik Resmi Vergisi Odenmis Olarak Teslim / Delivered Duty
Paid ( DDP)

Bu terim ile saticinin yakimlultgu, mallarin ithal Glkesinde belirlenen yerde
emre hazir tutulmasi ile biter. Satici mallarin o noktaya kadar tasinmasi, ithal
glmraginden gecirilmesi icin gerekli resim vergi harclar dahil olmak lzere riziko ve
giderleri Ustlenmek durumundadir. EXW terimi satici icin ne kadar az yukumlulik

ifade ediyorsa, DDP terimi de o kadar ¢ok yukumlulik ifade etmektedir.

Bu teslim seklinde saticinin sorumluluklari; Mali ve ticari faturayr sozlesme
gereQi istenen her tirl belgeyi satis s6zlesmesine uygun olarak saglamak, rizikolari
ve giderleri kendine ait olmak tzere her turli ihracat ve ithalat lisansini ve diger
izinleri almak ve mali ihra¢ ve ithal edilmesi icin gerekli tim gimrik islemlerini
tamamlamak, mali sinirdaki anlasmali teslim yerine ithal ve ihra¢ edilmesi
gerekiyorsa uglncu bir Ulkeden ©6ngorilmis transit gecisi icin tim gumrik
islemlerini tamamlamak, giderleri kendine ait olmak uzere alisiimis kosullarda, malin
kararlastirilmis olan varis limanindaki kararlastiriimis noktaya kadar malin tasinmasi
icin s6zlesme yapmak, mal kararlastirilan varis limaninda rihtim veya iskele
Uzerinde ve Kararlastirilan tarinte ve sure iginde alicinin emrine sunmakla

yukumluddr.

Alicinin sorumluluklar ise; satis s6zlesmesine uygun olarak mal bedelini
6demek ve saticinin talebi Gzerine, risk ve masraflari ona ait olmak sartiyla mallarin

ithali icin zorunlu herhangi bir izni ya da resmi yetkiyi saglamasi islemlerinde

™ Demir, 5.165
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kendisine her tirli yardimi saglamaktir. Ayrica mallar kendi tasarrufuna gectigi

andan itibaren btiin masraflar Gstlenmektir.®
2.2 Dis Ticarette Kullanilan Odeme Sekilleri

Ulusal ticarette ve pazarlamada oldugu gibi Uluslararasi ticaret ve
pazarlamada da, ilgili mubadelelerin gerceklestirilebilmesi icin bir édemeler sistemi
bulunmak zorundadir. Ulusal pazarlamada 0Odemeler sistemi, Uluslar arasi
pazarlamadakiyle karsilastirildiginda nispeten daha kolaydir. i¢ pazarlara dénik
faaliyetlerde bulunan isletmeler satmis olduklari mal bedelini tahsil etmek igin turli
tahsil alternatiflerini etkin bir sekilde kullanma sansina sahiptirler. Fakat konu
Uluslararasi pazarlama oldugunda ihracat veya ithalat bedelinin tahsili ve bu
islemlerin finansmani ile ilgili son derecece gelismis ve kurumsallasmis 6deme

sekilleri alternatifleri bulunmaktadir.

Odeme sekillerinin bazilari daha cok alicinin, bazilari da daha ¢ok saticinin
yararina oldugundan mal bedelinin hangi 6deme sekline gore yapilacagi taraflar

arasinda yapilacak anlasma sonucunda belli olur.®* Odeme sekillerinden hangisinin

kullanilacagint;
1. Sektor ve Urln bazinda yerlesik gelenekler,
2. Alci ile satici arasindaki glivenin derecesi,
3. Ulkenin genel politikasi,
4. ithalatcinin nakit 6deme giicii belirlemektedir.®

ithalatgilar ve ihracatgilar yukarida sayilan faktorleri goz o6ninde
bulundurarak kosullarina en uygun 6deme seklini segerler. Dis ticarette kullanilan

6deme sekilleri sunlardir;

1. Pesin Odeme
2. Vesaik Mukabili Odeme
3. Mal Mukabili Odeme

8 Atabey, 5.99
8 Atabey, 5.159
8 Kaya, 5.83
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Kabul Kredili Odeme

Karsi Ticaret

Misterek Hesap ve Konsinye satislar
Mahsuben Odeme

Akreditif

© N o o &

2.2.1 Pesin Odeme

Pesin 6deme; ithalatcinin mal bedelini kendi bankasi araciligi ile havale
seklinde veya c¢ek ya da efektif olarak ihracatciya édemesi, ihracatcinin da bedelini
tahsil ettigi mal ithalatclya gondermesiyle gerceklesir.?® Bu tiir 6deme sekli
uygulamada c¢ok az rastlanan bir 6deme bicimidir. Temel olarak pesin 6deme
seklinde, alici 6nce parayl gondermekte, daha sonra mal gitmektedir. Aslinda pesin
0deme seklinde ithalatci, ihracat¢iya bir anlamda kredi agmaktadir. Kuskusuz
burada, alicinin ihracatgiya tam givenmesi gerekmektedir. Bu yolla ihracat¢i mal
sevkiyatinda bulunmadan parayr almakta, yaptigi islerin finansmanini ithalatcl
vasitasiyla saglayabilmektedir. Ote yandan, pesin 6deme alici igin satici icin oldugu
kadar elverisli ve glvenilir degildir. Alici, parasini pesin 6dedigi mali teslim
alamamak, degisik veya dlsuk kalitede mal gonderilmesi gibi riskleri Gstlenmektedir.

ithalatcinin pesin 6deme ydntemini tercih etmesindeki en énemli nedenler sunlardir;

Dis ticarete konu olan malda siddetli derecede kitlik olmasi
ithalatginin mal her tirlii kosul altinda alma zorunlulugu

ithalatc! ile ihracatci arasinda giiven tesisinin tam olarak kurulmus olmasi

Eal N

ithalatcinin cok yiiksek ekonomik giice sahip olmasi.*
Bu 6deme seklinin bagslica dzellikleri sunlardir;

1. Genellikle satici tekeli olan mallarda ve alici bakimindan pesin 6deme
indirimlerinin ylksekligi nedeni ile bu tir 6demeler cazip olabilmektedir.
Bu 6deme sekli, piyasada fazla talep géren mallarin satisinda kullanilir.

2. Ihracatci agisindan bir finansman niteligi tasimaktadir.

8 \ecdi Unay, Bankalarca Dis Ticaretin Finanse Edilmesi Usulleri, ES Yayinlari, istanbul 1989 s.
56.
8 Ozalp (A), 5.96
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Mallar génderilemeden parasi 6dendigi i¢in riskin timu alici Uzerindedir.
Bu nedenle birbirlerini iyi taniyan alici ve satici arasinda yapilan ve
guvene dayanan bir 6deme seklidir.

Mallarin sevki, satici firmadan ya da tlke kosullarindan kaynaklanabilir.

Pesin bedellerin tigtincii kisilere devri miimkiin degildir.®

Pesin ddeme seklindeki islem siireci su sekildedir;

Alici ve satici aralarinda anlasirlar.

Satici alictya proforma fatura gonderir.

Satici guvence verecekse bankasina miracaat eder ve aliciya garantinin
gonderilmesini saglar.

Alici mal veya hizmet bedelini saticiya gonderir.

Satici mali gonderir veya isi yapmaya baslar. Alici garanti almissa mal,
hizmet veya isi aldiktan sonra garantiyi iade eder veya serbest birakir,

aksi halde aldigi garanti altinda tanzim talebinde bulunur.®®

% Kaya, 5.84
8 Ozalp, .15
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Sekil —1: Pesin Odeme Seklinin isleyis Sureci
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Kaynak: Murat Tiiretken, ihracat, Pamukbank T.A.S.Egitim Yayinlari, Dokiiman No:1.4.3.02,

1. Baski: Mart 2002, s.64.
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2.2.2 Vesaik Mukabili Odeme

Saticinin mallari sevk ettikten sonra vesaiki bedeli tahsil edilmek (izere bir
talimat ekinde bankasina verdigi ve tahsil vesaikini alan bankanin 6deme veya kabul
karsihgr vesaiki aliciya teslim ettigi 6deme seklidir. Vesaik mukabili islemlerde
bankalarin ylkimlulGgu talimatlara uygun olarak belgelerin tahsile génderilmesi,
teslim edilmesi ve tahsil edilen bedelin yine talimata uygun olarak ilgili yerlere
intikal ettirmekten ibarettir. Aval veya garanti vermedikleri surece taahhide

girmezler ancak talimatlari yerine getirirken makul 6zeni gostermek zorundadirlar.

Vesaik mukabili isleminin satici agisindan tatminkar olabilmesi icin asagidaki

kosullarin olusmasi 6nemlidir;

1. Alci ve saticinin birbirlerine glivenmesi,

2. Saticinin alicinin 6deme glicti konusunda bir kusku duymamasi,

3. Malin sevk edildigi tlkedeki ekonomik, hukuki ve siyasi kosullarin
dengeli olmasi,

4. Malin sevk edildigi Ulkedeki kotalarin musait olmasi, sinirlamalarin

bulunmamasi®’

Vesaik mukabili 6demen yoénteminin alici ve saticilar icin bir takim

avantajlari ve dezavantajlari vardir.
Satici agisindan avantajlart;

1. islem basit ve maliyet diisiiktiir.

2. Mal mukabili 6deme sekline gore daha hizli ve givenlidir.

3. Arada bankalar oldugundan satici direk olarak aliciyla muhatap olmaktan
kurutulur.

4. lstira, avans ve kabul kredisi gibi finansman olanaklar vardir.

5. Tahsil bankasinin 6n izninin alinmasi kosuluyla mallarin banka adina
gonderilebilmesi imkani vardir boylece satici bankanin lehine hareket

etmesinin avantajina sahip olur.

8 Ozalp (A),5.42
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Satici agisindan dezavantajlari ise;

Ithalatci tarafindan mallarin kabul edilmemesi riski vardir.
Kambiyo kisitlamalari ile karsi karsiya kalabilir.
Poligenin vadesinde 6denmeme riski bulunmaktadir.

Alicinin mali giclik icinde olmasi saticlyr giic durumda birakabilir.

o &~ w0 NP

Alicinin basiretli bir tacir gibi davranmamasi durumuyla karsilasabilir.

Diger taraftan alici agisindan da bir takim avantajlar ve dezavantajlar s6z

konusudur.
Alici agisindan avantajlari;

1. Mal bedelini 6deyince hemen mala sahip olur, bazen mali gumrikte
kontrol etme imkani bile olabilir.
2. Vadeli police yoluyla vadeli ithalat yapabilir.

3. Akreditif agmasina kiyasla daha kolay ve ucuzdur.

Alici acisindan dezavantajlari ise police kabulli esasina gore gelen vesaik
tahsil isleminde alici policeye kabul imzasini koydugunda hukuken yukimli olur ve
6denmeme durumunda satis sdzlesmesinden ayri olarak kendisine karsi protesto ve

icra yoluna basvurabilir.?®
2.2.2.1 Vesaik Mukabili Odeme Yonteminde Taraflar

Ihracatci( Drawer, Exporter, Principal) ; yiikledigi mallara iliskin belgeleri
tahsil talimati ile birlikte bankasina verir. Akreditifte amir, ithalat¢i oldugu halde

tahsil vesaikinde amir ihracatcidir.

Tahsile génderen banka (Muhabir Banka/ Remitting Bank); ihracatginin
secti§i bir bankadir. ihracatcinin belgelerini ithalatcinin Glkesindeki bankaya
gondermektedir. Belgeleri kendi talimat mektubu ekinde gonderir. ihracatginin

verecegi talimatlari yerine getirir ve 6deme yapilana kadar takip eder.

8 (Ozalp, s.18.
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Tahsil eden veya ibraz eden banka ( Amir Banka/ Collecting or
presenting bank); Tahsil vesaikini 6deme ya da kabul karsiliginda ithalatgiya veren
bankadir. Ayri bir banka olabilecegi gibi tahsile gonderen bankanin subesi de
olabilir. Banka, tahsil ettigi paralari havale eder. Police bedelinin édenmemesi
durumunda muhabirin talimatina uyar, 6rnegin protesto eder. Vesaik bu bankaya
cogunlukla “Remitting bank” tarafindan goénderilir. Ancak kimi zaman dogrudan
dogruya ihracatcinin gonderdigi de gorulebilir. Ayrica ihracatcinin o Ulkedeki

temsilcisi de vesaiki verebilir.

ithalatci (importer) ; kendisine sunulan belgelerin bedelini 6der ya da vadeli
bir policeyi kabul eder.®®

2.2.2.2 Vesaik Mukabili Odeme Seklinin Asamalari

1. ithalatgl ve ihracatcl arasinda alim-satim s6zlesmesi yapilarak édemenin
vesaik mukabili olacagi belirtildikten sonra ihracat¢i mali ihracata hazir
hale getirir, yiklemeyi yapar.

2. ihracatc sevk vesaiklerini ithalatcinin bankasina ulastirmak tizere kendi
bankasina ibraz eder.

3. ihracatcinin bankasi vesaiki inceledikten sonra romiz mektubuyla birlikte
ithalat¢inin bankasina génderir.

4. Ithalatci gonderilen vesaiki teslim almak icin bankasina 6deme yapar.

5. ithalatcinin bankasi bedeli édenen vesaikleri ithalatciya teslim eder.
Boylece mal vesaiklerle birlikte gekilebilir.

6. lithalatcinin bankasi, ihracat bedelini ihracatcinin bankasina transfer eder.

7. ihracatcinin bankasi, ihrag bedelini ihracatcinin hesabina geger.*

% Demir, s.55 _
% Arif Sahin, ihracatta Odeme Sekilleri, IGEME Yayinlari, izmir, 2008, s.25.
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1. Yukleme

2. Vesaik ibrazi

3. Vesaikin gonderimi
4. Odeme

5. Vesaikin teslimi

6. Rambursman

7. Odeme

Sekil —2: Vesaik Mukabili Odeme Seklinin isleyis Sureci
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Kaynak: Basak Aktas, ithalat El
Notu, PamukBank Egitim
Bolumii,2002 s.11
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2.2.3 Mal Mukabili Odeme

Alicinin mal bedelini malin sevkiyatindan sonra saticiya 6dedigi 6deme
seklidir”™ .Diger bir tanima gore; ihrac edilen malin bedelinin bu malin ithalatcl

tarafindan teslim alinmasindan sonra ddenmesi seklinde yapilan bir 6deme tiirtidiir.”

Pesin 6demenin tersine, ihracatci bedelini almadan mali aliciya géndermekte
ve bu bakimdan ithalatclya tam bir giiven duymaktadir. Ihracatcinin en cok risk
iistlendigi 6deme seklidir. Ihracatgt malini sevk ettikten sonra sevkiyata iliskin
vesaiki dogrudan veya bedelsiz teslim edilmek kaydiyla bir banka araciligi ile veya

dogrudan ithalatciya gondermektedir.

ithalatginin gelen mali devralmasiyla bu malin miilkiyeti degil, ancak
zilyetligi kendisine gecmektedir. Mallarin mulkiyetinin devri ise ancak bu mallarin

devir ve teslimine iliskin belgelerin ithalat¢iya teslim edilmesi ile mimkunddr.

Mal mukabili 6deme ithalatciya ihracatci tarafindan verilmis bir mal

kredisidir.®
2.2.3.1 Mal Mukabili Odemenin Ozellikleri

1. hracatcl, ithalatgi ile yaptiklar sozlesmeye uygun olarak mallari
gobndermekte ve bedeli kararlastirilan vadelerde almayi kabul etmektedir.
(Ahci sevkiyattan sonra, genellikle 30, 60,90 gun olmak Uzere belirtilmis
bir slire icinde, 6deme yapmaktadir.)

2. lhracatct ve ithalatginin  birbirlerini iyi tanidiklart ve Karsilikli
giivenlerinin  bulunduklari durumlarda mal mukabili 6deme sekli
kullanilabilmektedir.

3. Ihracatgi igin en riskli 6deme seklidir. Cuinkii mal bedelinin 6denmesi ile
ilgili hicbir givence bulunmamaktadir. Bir baska ifade ile ihracatci
gonderdigi malin parasini alamama, kesintiyle alma ya da zamaninda

alamama gibi risklerle karsi karsiya kalabilmektedir.

1 Bzalp (A), 5.39
% Atabey, 5.163 .
% Akbank T.A.S. Egitim Grubu, Dis Ticaret Notlar, istanbul,2005, 5.26
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ithalatci icin ideal bir 6deme yontemidir.

Alict ve saticinin uzun zamandan beri birbirleriyle is yaptiklari ve
birbirlerine guiven duyduklari durumlarda uygulanabilen bir yontemdir.
Belirli bir deme tarihi tasimamasi yoniinden esnek bir uygulamadir.

Bu o6deme sekli, ihracat¢i tarafindan ithalatciya belirli bir sire icin

acilmis bir kredi gibi diisiiniilebilir.®*

2.2.3.2 Mal Mukabili Odeme Seklininin Asamalari

ithalatgi ve ihracatgl arasinda 6deme seklinin mal mukabili olacagini
iceren alim-satim sozlesmesi yapilir.

Inracatgl malin yiiklemesini yaparak fiili ihracati baslatir.

Sevk vesaiklerini kendi bankasina iletir.

Mallar glmrikten cekilmeye hazir durumda oldugunda, ithalat¢i mal
bedelini bankasina 6der ve vesaikleri teslim alir. Boylece ithalatgi mali
gumrukten cekebilir.

Ithalatcinin bankasi mal bedelini ihracat¢inin bankasina transfer eder.

ihracatcinin bankas! transfer edilen mal bedelini ihracatcrya oder.*®

% Sahin, s.31.

% Ozalp, s.16.
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Sekil -3: Mal Mukabili Odeme Seklinin isleyis Siireci
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Kaynak: Osman Barbaros Kemer, Pratik Dis Ticaret Teknikleri Teori-Uygulama, istanbul, 2002, s.201-202
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2.2.4 Kabul Kredili Odeme

Bu islemde mallari géndermesini miteakip malin faturasina ve ithalatci ile
yapmis oldugu anlasmaya uygun olarak ithalatgl Gzerine keside edecegi policeye
diger yukleme belgelerini ekler ve kabul edilmesi icin ithalatgiya arz edilmesi lzere
kendi bankasina teslim eder. Banka da ithalat¢cinin bulundugu ulkedeki muhabir
banka araciligiyla ithalatginin policeyi kabul etmesini saglar. Daha sonra policeyi
kabul eden ithalat¢i malini teslim almak Gzere gerekli belgeleri bankadan alabilir.
Polige vadesinde de polige bedelini kendi ulusal parasal cinsi tzerinden Glkesindeki
Merkez Bankasi veya doviz tutma yetkisi olan bir bankaya Oder ve transfer
edilmesini saglar. ihracatci ise, ithalatgi tarafindan imzalanan policeyi, vadesi

gelemden kullanmak istedigi takdirde, policeyi bir bankaya 1skonto ettirebilir.”

Kabul kredili 6demede taraflara bankalar aracilik ederler ve bunun igin
komisyon alirlar. Saticinin diizenledigi police sadece alici tarafindan kabul edilmis
ise “trade acceptance” vardir. Policenin bir banka tarafindan kabul edilmesi
ongorilebilir. Bu durumda banka policeyi kabul eder veya ithalatcinin kabulline

aval verebilir. Buna “banker’s acceptance” denilmektedir.

Bu 6deme seklinde vadeli alim yapmak isteyen ithalat¢iya karsi ihracatcl,
policeye bankanin kabul veya aval vermesiyle kendini garanti altina almis

olmaktadir.

Ihracat genelgesinde ayri bir 6deme sekli olarak gosterilmesine ragmen,
aslinda “ Kabul Kredisi” akreditifin 6zel bir tiridur.®”’
Kabul kredili 6demenin; vesaik mukabili, mal mukabili ve akreditif olmak

uzere Ug¢ cesidi vardir.

Kabul kredili vesaik mukabili 06deme seklinde mallarin aliciya
gonderilmesinden sonra bankanin mal bedelini tahsil etmesi yerine policeyi aliciya

kabul ettirdikten veya bu kabule kendisinin de avalini verdikten sonra vesaiki aliciya

% Bilge Nur Katipoglu, Dis Ticaret Finansmani, istanbul Universitesi isletme Fakiiltesi Dergisi,
Say!.1 istanbul 1999, s.46.

% Nazmi MAVIOGLU, Dis Ticarette Teslim ve Odeme Sekilleri, Giimriik Birligi Cercevesinde
Kambiyo ve Bankacilik islemleri, Ankara,1996, s99.
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teslim edip daha sonra police vadesinde mal bedelinin ihracat¢ciya édendigi 6deme

seklidir.

Kabul kredili mal mukabili islemlerinde ithalatci 6nce mali ¢eker sonra
mevzuatta belirlenen strede mal bedelini 6der. Bu islemde ise 6deme yapmasi
gereken stre igerisinde police kabul edilecek police vadesinde ise Odeme
yapilacaktir. Boylece slre agsindan ithalatciya ikinci bir finansman kolaylig

yaratiimaktadir.

Kabul kredili akreditif 6deme, ithalatcinin kisat mektubuna uygun vesaiki
bankaya ibraz ettiginde mal bedelini tahsil etmeyip banka tarafindan kabul edilmis
poligenin vadesinde 6denecegini taahh(t altina alan 6deme seklidir. Burada polige
vesaik ekinde ilave olarak, teyitli akreditifte ise genellikle amir banka adina tanzim
edilir. Kabul edilen bu police ile ihracatci tarafindan kendi bankasi ya da baska bir

bankaya kaydirilabilir.
2.2.5 Karsi Ticaret

Bir cesit takas islemidir. Ahcinin ithalat bedelini 6demek icin yeterli
doévizinin olmadi§i, fakat satmak istedigi mali olan kurum veya kuruluslarin
basvurdugu bir yontemdir. Bu ticaret sekli daha cok finansman zorluklarinin

yasandigi ulkelere yonelik ihracatlarda giindeme gelmektedir.

Karsi ticaret birden fazla sekilde geceklestirilebilir. Takas, 6zel takas, bagl

muamele, kliring, karsi alim ve dengeleme karsi ticaret tirleridir.

Takas; Finansal 6deme veya don transferlerinin yer almadigi tek bir
sOzlesme ile gerceklestirilen, esit degerde oldugu kabul edilen iki mal grubunun
dogrudan ve es zamanli olarak degistirildigi islemlerdir. Takas sdzlesmeleri ayni
musteri ile uzun vadeli ve duzenli islemleri degil, genellikle bir defaya mahsus

islemleri kapsamaktadir.

TC Merkez Bankasi’nin I-M Sayili Genelgesinin ihracata iliskin
hiikiimlerinden takas islemi dzel takas ve bagli muamele olarak ikiye ayrilmistir. iki

ulke arasindaki islemlere Takas; ikiden fazla Ulke arasinda yapilan islemler ise
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Bagli Muamele olarak adlandirilir.

Ozel Takas; Mal veya hizmet ihrac ve ithalinde karsilikl olarak taraflarin
ayni gercek veya tuzel kisiler olmasi halinde, ihraca ve ithale konu olan mallarin
bedellerinin herhangi bir para hareketi sz konusu olmaksizin kismen veya

tamamen birbirleriyle takas edilebilmesi olarak tanimlanir.

Bagli Muamele; ihracata konu olan mallarin ve hizmetlerin bedellerinin dis
ticarette taraf olan Ulkeler ve firmalar arasinda yapilan anlasmaya istinaden para
yerine gegen diger mal ve hizmet ithalatiyla karsilanmasi ve aradaki arti ya da eksi

farklarin doviz transferi ile kapatiimasidir.

Kliring; Kliring anlasmasi imzalayan ulkelerde, ithalatgilar, ithal ettikleri
mallarin bedelini kendi tlkelerindeki kliring hesaplarinda tutmakla gorevlendirilen
Merkez Bankasi veya Kliring Ofisi gibi bir kuruma ulusal paralari cinsinden
Oderler. Hesaplar donem sonunda karsi tlke ithalatgilarinin da kendi ilgili

kurumuna yatirmis olduklari paralardan olusan hesaplarla denklestirilirler.

Karsi alim; saticinin  ihracat sozlesmesindeki degerin  belirli  bir
yuzdesindeki mali karsi taraftan ya bizzat satin almasi ya da satisin bir tgtincu tlke
tarafca gerceklestirilmesini saglamaya dayanan bir sistemdir. Karsi ticaret takasin
en yaygin kullanilan seklidir. Ihracatcinin bdyle bir taahhiide girmeden 6nce,

ucunci tarafla anlasmasi gerekir.

Dengeleme; Ihra¢ edilen mal bedelinin timini veya bir kismini mal
karsiligi almasi anlamindadir. Dolayisiyla tam dengeleme ve kismi dengeleme
seklinde iki ayri kisma ayrilmaktadir. Geri alim ise dengelemenin bir baska seklidir.
Burada ihra¢ edilen mallarin bedeli, bu mallar vasitasiyla gerceklestirilecek

uretimin satin alinmasiyla 6denmektedir.
2.2.6 Konsinye ihracat

Bu tir 6demede, mal ithalatcinin tlkesine 6nceden gelmekte, ithalatci da
malin satisini yaptikca satis bedelinden kendi komisyonunu dismekte ve kalan

miktari ihra¢ eden kisiye gondermektedir. Diger bir degisle, konsinyasyon acik
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hesaba yakin bir tahsilat ve finansman seklidir. ihracatci malin miilkiyetinin kendi
uzerinde kalmasi kosulu ile mal alicinin (lkesinde satilincaya kadar tahsilat
yapmamay! kabul eder. Bu vyolla yapilan satisin finansmanini da tima ile

ihracatciya ait olmaktadir.*®

Konsinye satislarin riskli olusu uygulamada “miusterek hesap” denilen ve
konsinye satislari kismen garanti altina alan yeni bir satis seklini dogurmustur. Bu
sekilde yapilan ihracatta, konsinyator tarafinda ihracatciya asgari bir satis fiyati
garanti edilir ve bu fiyatla satis fiyati arasindaki farkin giderler dustldikten sonra

kalan kismi ihracati ile alici arasinda paylasilir.”

Satilmak uzere gonderilen mallari teslim alan ilgili Kisi veya kuruluslar mah
rayi¢ degerinden satar, komisyon vb. giderleri satis gelirinden diiser ve kalan tutari
yetkili banka aracihgiyla doviz cinsinden ihracatciya yollar. Konsinye ihracatin

Ozellikleri;

1. Tamamen guvene dayanan bir yontemdir.

2. Konsinye satista ihracat¢r firmanin  varligi dis pazarda acikca
gorilmekle birlikte, satista kesinlik olmamasi dolayisiyla da risk soz
konusudur. Beklemeden dogan zararlar ihracatgi hesabina kaydedilir.
Ayrica malin satilincaya kadar her an icin saticlya, alacak ve satis
masraflari dikkate alinmaksizin, geri gonderilmesi ihtimali vardir.
Ihracatcinin mali,  kontrolii olmaksizin tilke disinda politik nedenlerle
kambiyo kisitlamalarindan ve hatta iklim sebebiyle dogacak riskler
altinda kalmaktadir. Bu durumda, saticinin elinde bir kambiyo senedi
bulunmadi§i gibi, alicinin kusurlarindan dogacak zararini karsilayacak
bir garantisi de bulunmamaktadir.

3. Konsinye satislarda bedellerin gonderilmesi ve satis turinin ortaya
cikardigr problemler acik hesaptakiyle hemen hemen aynidir.

4. Konsinye satislarin riskli olusu, uygulamada “mdasterek hesap” denilen

% Sudi Apak, Uluslararasi Bankacilik ve Finans Sistemleri, Emlak Bankasi Yayinlari, Ankaral993
s.102.

% Dilek Seymen, “ Dis Ticarette Odeme Yoéntemleri”, (Cevrimici),
http//www.deu.edu.tr/userweb/dilek.seymen/dosyalar/odeme%20yontemleri.pdf,s:23 (06.06.2008)
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ve konsinye satislari kismen garanti altina alan yeni bir satis seklini
dogurmustur. Bu sekilde yapilan ihracat yine konsinye olmakla
birlikte, konsinyator tarafindan ihracat¢iya asgari bir satis fiyati
garanti edilir ve bu fiyatla satis fiyati arasindaki farkin giderler
dustldikten sonra kalan kismi ihracatci ile alici (konsinyat6r) arasinda
paylasilir.

5. Konsinye ve musterek hesap yoluyla yapilan ihracat genellikle, bir
piyasaya ilk defa giren ve tanitilmak izere génderilen mallar ile niteligi

itibariyle satisI uzun siren, ¢uriyebilir ve bozulabilen mallari kapsar.
2.2.7 Mahsuben Odeme

ihracat bedellerinin tamamen ya da kismen mal veya hizmet ithali suretiyle
mahsuben ddenmesi ve aralarindaki arti ya da eksi farkin nakit olarak kapatiimasi

seklinde yapilan bir 6deme seklidir. Mahsuben 6deme yonteminin 6zellikleri;

1. Mal ve hizmet ihra¢c bedellerinin mahsuben 6demede kullanilacak
kisminin mahsup tarihinden énce alisinin yapilmamis olmasi sarttir.

2. Pesin dovizler mahsuben 6demede kullanilmaz. Mahsuben 0Gdeme
isleminde DAB ve DSB ayni kur (zerinden dizenlenir. Mahsuben
6demede kullanilacak doéviz cinsi ile mahsuben 6denecek gidere iliskin
doviz cinsinin farkli olmasi halinde mahsuben 6denecek azami tutar
ihracatcl ile banka arasinda mutabik kalinan c¢apraz kur esas alinmak
suretiyle tespit edilir.

3. Hizmet ihraci bedelinin tahsili zorunlu olmadigindan bu bedeller icin
mahsup talebi de bu sure icerisinde yapilacaktir.

4. Mal ve hizmet ihract bedellerinin mahsuben 6demede kullanilacak
kisminin alisinin  yapilmamis yani TL’ye c¢evrilmemis olmasi
gerekmektedir.

5. Mahsuben 6demede kullanilabilecek azami déviz tutari varsa TC Merkez
Bankasi’na yapilacak zorunlu doviz devri tutarindan sonra kalan

kisimdir.
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6. Turkiye ile ikili hesap iliskisinin devam ettigi Ulkelere gerceklestirilen ve
bedelleri bu hesaplardan ddenen mal ve hizmet ihracina iliskin dovizler
ile prefinansman kredisi ve pesin dovizler mahsuben 6demede
kullaniimaz.

7. Araci ihracat¢l vasitasiyla yapilan ihracatta, ihracat¢inin onayl ve
imalatci firma unvaninin GB’de kayith olmasi sartiyla ihracat bedelleri,
imalat¢cinin  yukarida sayilan butin doviz giderlerinin - mahsuben
d6denmesinde kullanilabilmektedir. Bu durumda DAB ihracatcl, DSB’de
imalatc¢i firma adina diizenlenmektedir.

8. lihracat bedellerinin mahsuben 6demede kullanilabilecek tutarinin ithalat
bedelini karsilamamasi halinde bakiye ithalat bedeli genel esaslar
dahilinde 6denmektedir.

9. Mahsup isleminde ayni kur tizerinden DAB ve DSB duzenlenir.
2.2.8 Akreditifli Odeme Yontemi

Akreditif; bir misterinin talep ve talimati izerine veya bizzat kendi adina
islem yapan bir kimsenin akreditif sartlarina uyulmasi kaydiyla ve akreditifte sarta
baglanan vesaikin ibrazi karsihginda Gglnci bir tarafa veya onun emrine 6deme
yapacagl, vadeli 6deme taahhudune girecegi, kabul eyleminde bulunaca@i veya istira

yapacagi bir diizenleme anlamina gelir.*®

Fiziksel olarak mal ve para degisiminin ayni anda olmasi gunimiz
kosullarinda miimkiin degildir. iste sozii edilen durumlar, mallarin kontroliinii ve
mulkiyetini devreden belgelerin verilmesi ile 6deme yapilmasi sisteminin
gelismesine yol agmistir. Bu asamada bankalar devreye girer ve bankalardan,
ithalat¢inin istedigi sartlarin ihracatcl tarafindan yerine getirilmesine karsilik,
ihracatciya 6demenin yapilacagl hususunda yikimliluk altina girmeleri istenir.
ithalatginin istedigi sartlarin yerine getirilecegini gosteren belge ise akreditif

metnidir.

Akreditif, dis ticarette en yaygin sekilde kullanilan bir ddeme seklidir.

19 Ozalp, s.23.
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Akreditifi en basit sekilde bir sarth taahhlt olarak tanimlayabiliriz. Alici yani
ithalatcl, ihracatgcinin gonderdigi proforma faturay bankasina ibraz ederek, gerekli
belgelerin zamaninda ithalat¢inin bankasina goénderilmesi karsihiginda 6deme
yaptlacagini belirten bir taahhttir. " Kosullarin belgelerle kanitlanmasi " hususu
akreditiflere iliskin en onemli dzelliklerden birisidir. isleme édeme araci olarak
giren bankalar belgelerin kapsadi§i mal, hizmet veya diger islemleri dikkate
almayarak sadece belgeler ile ilgilenmektedir. Akreditifler genele olarak ICC’nin
akreditifler icin yeknesak kurallar olan UCP (Uniform Custom and Practice for

Documentary Credits)’ ye gore acilirlar.
2.2.8.1 Akreditif isleminin Ozellikleri

1. Uluslararasi ticarette kullanilan en sik 6deme seklidir.

2. Hem ihracatgiyi, hem de ithalatgiyr koruyan bir islemdir.

3. Akreditif ithalat¢inin verdigi talimat dogrultusunda, ithalat¢inin galistigi
bankanin belirli bir meblaga kadar ve belirli bir vade icin istenilen
kosullarin yerine getirilmesi ve ihracatci tarafindan ihra¢ edilen mallarin
ihracina iliskin belgelerin ibrazi karsiligindan ihracatciya 6deme
yapilacagini taahht etmesidir.

4. ithalatgi firma, kendi bankasina verdigi emirle ithal edecegi malin
karsthgini ihracatg firmanin bankasina, mal ihra¢ edildigi takdirde
O6demeyi taahh(t ettigini bir kredi mektubu ile bildirir. Bu kredi mektubu
akreditiftir.

5. Bu sistem, diger 6deme yontemlerine gore daha pahali olmasina ragmen
en guvenilir olanidir. Hem satictya, hem de aliciya cesitli faydalar
vardir. Mal bedelinin banka taahhldinde olmasi, transfer riskinin buyuk
Olclide ortadan kalkmasi, satici ve alicinin kredi imkéani elde etmesi,
gerekli kosullarin yerine getirilmesinin bankaca saglanmasi bu faydalar
arasindadir.

6. Akreditifte bankalar ve belgeler (zerinden islem vyaparlar. Cinki
akreditif islemleri mallarla ilgili olmayip yapilacak hizmet ve igslerle

ilgilidir.
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7. Akreditifler dayandirildiklari satis  sdzlesmelerinden veya diger

sozlesmelerden ayri islemlerdir.'®*
2.2.8.2 Akreditif isleminde Taraflar

Amir; Literatirde “amir” (applicant) olarak ifade edilen ve akreditif
islemini baglatan taraf, satis sozlesmesindeki alicidir. Amir, s6zlesme uyarinca
6demenin akreditif yoluyla yapilmasinin kararlastirilmasi tzerine Ulkesindeki bir
bankaya basvurarak akreditif actirir. Vesaik mukabili 6deme yonteminde islemi
baslatan amir ihracat¢i olmasina ragmen, akreditifte, bankasina akreditif agcma
talimatini vererek islemi baslatan ithalatcidir. Alici, satici ile yaptigi s6zlesmeye
uygun olarak, akreditif acma teklif mektubunu bankasina verir ve agilacak

akreditifin seklini belirler.

Alicinin talimatlari agik, net ve asir ayrintidan uzak olmali ve bankalarin
farkli yorumlarina yol agmamalidir.Ayrica bu talimatlarin satici ve alici arasindaki

satis sozlesmelerine aykiri olmamasi gereklidir.'%?
Bir akreditif islemi boyunca amirin rold, tstlendigi gérev ve sorumluluklar;

1. Saticinin isteklerini anlamak, saticinin istedigi degisiklikler varsa ve
bunlari uygun buluyorsa akreditife gerekli degisikliklerin yapilmasi icin
bankasina agik ve anlasilir talimatlar vermek.

2. Kendisine, saticinin bankaya ibraz ettigi vesaik ile ilgili olarak eksiklik
ya da uygunsuzluk bildirildiinde zaman gecirmeden gorusini
bildirmek.

3. Sigorta kendisine ait ise yukleme tarihi itibariyle sigortayr yaptirmak
veya bankasina bu konuda 6nceden yetki vermek.

4. Karsihginda édeme yapilarak kendisine iletilen uygun evraklari en kisa
stirede inceleyerek itirazi varsa bankasina bildirmek, yoksa kabul ederek
bankasina ibra etmek.

5. Bankasiyla yaptigi akreditif sozlesmesine gore girdigi taahhutleri yerine

101 Kaya, 5.86.
102 Reisoglu, 5.117.
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getirmek.'%

Lehdar; lehine akreditif acilan ihracatci lehtar olarak tanimlanir. Lehtar amir
ile arasindaki satis sozlesmesine uygun olarak kendi lehine acginla akreditifin
sartlarini inceleyen, gerektiginde tadil edilmesini isteyen ve akreditifin kullanilabilir
olduguna kanaat getirdikten sonra s6z konusu akreditife istinaden mal génderen veya
hizmeti yerine getiren, ayrica akreditif sartlarina uygun evraklari gorevli bankaya
ibraz ederek vesaik bedelini tahsil eden ya da vesaike ekli policesine bankanin

kabullini alan saticidir.

Amir banka; ithalatginin bankasi olup, ihracat¢i lehine akreditifi acan
bankadir. Amir bankanin sorumluluklari UCP’de ayrintili olarak izah edilmistir.
Buna gore akreditifin agiimasi ve lehtarin akreditifin sartlarina uymasi kaydiyla amir

bankanin kesin bir yakimliligu dogar.

Amir banka kendisine uygun belgelerin ibraz edilmesi ve akreditifin diger

sartlarinin yerine getirilmesi halinde bir talebi asagidaki sekilde karsilamalidir.

1. Akreditif vesaik ibrazinda 6deme kaydi tasiyorsa vesaik ibrazinda 6deme
yapmak
2. Akreditif vadeli 6deme kaydi tasiyorsa akreditif sartlarina gore
saptanacak vade tarihlerinde édeme yapmak
3. Akreditif polige kaydini tasiyorsa;
a.Kabulli amir bankanin yapmasi 6n goruliyorsa lehtar tarafindan amir
bankanin Gzerine cekilen policeleri kabul etmek ve vadelerinde ¢deme
yapmak
b.Kabulu bagka bir kesideli bankanin yapmasi 6n goriliiyorsa, akreditif
sartlarinda belirtilen kesideli bankanin kendi zerine ¢ekilen policeleri
kabul etmemesi halinde lehtar tarafindan amir banka uzerine gekilmis
policeleri kabul etmek ve vadelerinde 6demek veya o kesideli bankaca

kabul edilmis fakat 6denmemis policeleri vadelerinde 6demek.**

13 Ozalp, s.24.
104 Ozalp, s5.25.
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Gorevli banka; ithalat konusu mallarin bedelini 6deyen bankadir. Bir baska
ifade ile akreditif agildiginin ithalatciya ihbar edildigi ve ihracat¢iya 6demenin
yapildigr bankadir. S6z konusu banka, sadece akreditifin acildigina iliskin bilgiyi
saticiya bildirimde bulunursa “ ihbar bankasi” adini alir. ihbar bankasinin ihracatciya
karsi 6deme konusunda herhangi bir yukimliliga yoktur. Yalnizca ihracatini
akreditif sozlesmesinde istenen belgeleri eksiksiz olarak kendisine ulastirihip
ulastinlmadigini  denetler. Ayrica gerekli belgelerin ibrazi halinde 6demede
bulunacagina iliskin kendi taahhuduni ekleyerek saticiya bildirimde bulunursa “ teyit

bankasi-confirming bank” olarak adlandirilir.*®®
2.2.8.3 Akreditif islem Sureci

1. Ihracatci ve ithalatci arasinda akreditifle 6demeyi gerekli kilan bir malin
alim- satimi igin satis sOzlesmesi yapar. Bu sOzlesmede malin cinsi,
vasiflari, miktari, fiyati, doviz cinsi, mallarin sevki, satis sekli ve 6deme
sekli yer alir.

2. ithalatci amir bankaya ihracatci lehine kredi agmasi icin talimat verir.
Akreditif metninde, ihracat¢iya, ancak mallari sevk ettigini tevsik eden
belgeleri muhabir bankaya sunmasindan sonra ddemenin yapilabilecegi
hikmu bulunur.

3. Amir banka ihracat¢inin Ulkesindeki bir bankadan krediyi ihracatgiya
ihbar etmesini veya teyit etmesini ister. Kisaca ithalatcinin bankasi
akreditifi ihracatcinin tlkesindeki muhabir bankaya iletir. ithalatcinin
bankasinin hazirladigi akreditif metnine “kisat mektubu” denir. Muhabir
bankadan, ihracat¢iya akreditifin acildigini ve 0Odeme icin hangi
belgelerin gerekli oldugunu bildirmesi istenir.

4. Muhabir banka ihracatgiya krediyi ihbar eder veya teyit eder. Muhabir
banka akreditifin kosullarini inceler ve akreditif metninin bir suretini
ihracatciya bildirir. Dolayisiyla muhabir banka ihracat¢iya krediyi ihbar
eder veya teyit eder.

5. ihracatci akreditif sartlarini yerine getirebilecegine inandigi an artik

mallari yukleme ve génderme durumuna gelmistir.

1% Kaya, 5.97.
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10.

11.

inracatci, yiiklemeyi belgeleyen belgeleri kredinin bulundugu bankaya
sunar. Bu banka akreditif kurallarinca belirtilen teyit eden banka veya
O6demeyi ve policeyi kabul eden muhabir banka olabilir.

Banka belgelerin akreditif sartlarina uygunlugunu kontrol ettikten sonra,
kredi belgeler ve s6zlesme kosullarina uygun bulunursa akreditif bedeli
ihracatgiya 6denir veya gerekiyorsa ihracatcinin tanzim edecegi policeyi
kabul eder veya ciro eder. Akreditif ciroyu icermekte ise banka donus
hakki olmadan 6demeyi yapar. Eger akreditif teyit edilmemisse dénus
s6z konusu olur. Uygun bulunmadigi takdirde ihracatgidan gerekli
diizetmeleri yapmasini ister. Akreditif ciroyu igermekte ise banka bu isi
riicu etmeden yapar.

Muhabir banka belgeleri ve varsa ciro edilmis poligeyi ithalat¢inin
bankasina gonderir.

Amir banka belgelerin akreditife uygunlugunu kontrol ettikten sonra;

i. Eger ihracatci dokiimanlari direk olarak amir bankaya yolladi
ise ihracat¢clya veya fonun bulundugu muhabir bankaya
O6demeyi yapar.

ii. Daha once kararlastirildigi sekilde muhabir bankaya veya teyit
eden bankaya ya da policeyi kabul eden veya ciro eden
herhangi bir bankaya geri 6deme yapar.

Amir banka tarafindan belgelerin akreditife uygunlugu tespit edildikten
sonra akreditif miktarinin daha ©nce yapilan anlasma sartlari
cercevesinde odenmesi icin belgeler ithalatciya sunulur. ithalatcinin
komisyon dahil akreditif bedelinin tamamini bankasina 6demesinden
sonra banka mallarin mulkiyetini ithalat¢iya devreder.

ithalatgi mallari teslim edecek olan nakliyeciye tasima belgelerini
gonderir. ithalat konusu islemlere iliskin vesaiki alan ithalatci giimriik

idaresine miiracaat ederek islemleri ikmal eder ve mallari teslim alir.
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Sekil-4: Akreditifin Isleyis Sureci

IHRACATCI
(LEHDAR)

A 4
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2. Akr.acthist igin basvuru
3. Akreditif agihsl
4. Akreditif ihbar
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6. Vesaik ibrazi
7. Vesaik sevki

8. Vesaik teslimi
9. Odeme

10. Rambursman
11. Odeme

ITHALATCI 1
(AMIR) < >
5
8 9
'V A 10 >
ITHALATCININ
BANKASI ) !
(AMIR BANKA) ~ 3

Kaynak: Aktas,s.15

v

IHRACATCININ
BANKASI
(LEHDAR BANKA)

70




2.2.8.4 Akreditif isleminin Sagladigi Avantajlar

Dis ticaret islemlerinde yaygin olarak kullanilan akreditifler, cesitli risklerin
ortadan kaldiriimasi yoniinde alici, satici ve banka icin diger 6deme yoéntemlerine

gore 6nemli avantajlar saglamaktadir.
2.2.8.4.1 Satici Agisindan Sagladigi Avantajlar

Satici agisindan akreditif islemi ile alictyr tanimasindan dolayr dogabilecek
riskler buylk 6lciide giderilmis olacaktir. Clinku saticinin alacagi tahsil edebilmesi
yoniinde amir bankanin, teyitli akreditifte ise ilave olarak ikinci bir bankanin édeme
taahhidi bulunmaktadir. Ayrica satici muhabir banka kanaliyla amir ve alici
hakkinda bilgi edinebilecektir.

Satici ihtiyag duymasi halinde, lehine agcilan akreditife dayanarak

bankasindan ihracat kredisi alabilir.

Akreditif, alicinin Glkesindeki politik ve mali riskleri en alt duzeye
indirmektedir.

2.2.8.4.2 Alici Agisindan Sagladigi Avantajlar

Alici acisindan akreditif isleminin en Onemli avantaji, saticinin satis
s6zlesmesine uymasi konusunda glvence vermesidir. Satici, akreditifin 6ngordigu
belgeleri eksiksiz olarak muhabir bankaya vermedigi takdirde sattigi malin bedelini
tahsil edemeyecektir. Bu nedenle akreditifi actiran alici, mallarin belirtilen sartlara
uygun olarak kendisine gdnderilecegini bilmekte, ayrica bankasina yatirdigi paranin
akreditifin  6ngdrdugi belgelerin ibrazinda saticlya 6denmesini garanti altina

almaktadir.

Alci saticiyla mal bedelini vadeli 6deme yoniinde anlasmaya varirsa, hemen
Odemesi durumunda baska kaynaktan bulacadi borgtan, daha dusik maliyetli kredi
saglamis olacaktir.
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2.2.8.4.3 Bankalar Acisindan Sagladigi Avantajlar

Bankalar acgisindan akreditif islemin avantaji ise, daha biyik bir teminata
sahip olmasli nedeniyle saglam bir kredi tirt olmasidir. Amir banka, kendisine olan
bor¢ 6denmedikge mallari temsil eden belgeleri aliciya vermemekte, alicinin borcunu
odememesi durumunda ise mallar satarak alacagini tahsil etme imké&nina sahip

bulunmaktadir.

2.2.8.5 Akreditif Turleri

Kabilirlicu Akreditif
Gayri Kabilirict Akreditif
Teyitli Akreditif
Teyitsiz Akreditif
Rotatif-Doner Akreditif
Red-Clause Akreditif
Gren-Clause Akreditif
Karsihkli Akreditif
Devredilebilir Akreditif
10. Garanti Akreditifi

11. Yetki Mektuplar

12. Vadeli Akreditif'®

© © N o g b~ wDdPF

2.2.8.5.1 Donulebilir Akreditif

Donulebilir Akreditif, akreditif bankasinin bildiriminde 6ngérilen sartlarin
lehtar tarafindan siresinde yerine getirilmesi durumunda akreditif bedelini 6demek
yukimliliginin dénme seklinde idari bozucu sarta baglanmis oldugu akreditif

turudar. X%’

Amir bankanin ihracat¢cinin nam ve hesabina actigi krediyi her an kendi
istegiyle iptal edebildigi akreditif cesididir. Mal bedelinin 6denecegine dair bir

garanti olmasina ragmen alici i¢in kesin olmayan, her an vazgecilebilir bir durum

105 Kaya, 5.100.
107 Sevgi Bozkurt, Akreditifin Uygulanmasi, Se¢kin Yayinevi, Ankara, 2006, s33.
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s6z konusudur. Ancak iptal mektubunun saticinin eline gegcmesinden 6nce satici
akreditif kosullarina uygun olarak yiklemeyi yapar ve vesaiki bankaya ibraz
ederse, o takdirde banka akreditif bedelini 0demek zorundadir. Bankalarin
garantisi bulunmadigindan, bu durum ihracatci icin bir risk tasimaktadir. Bu tip

akreditif glvenli olmadig icin, uygulamada nadiren kullaniimaktadir.
2.2.8.5.2 Donulemez Akreditif

Amir banka ve akreditif amirinin onayr olmadan suresinden once geriye
alinmasi, bozulmasi ve iptali mimkiin olmayan akreditiflerdir. Diger bir tanima gore,
amir banka, lehtar ve mevcut ise teyit bankasinin mutabakati olmadan herhangi bir

degisikligin yapilamayacagi veya iptalinin s6z konusu olmadigi akreditiflerdir.*®®

Gerekli sartlar yerine getirildigi takdirde, akreditif bedelinin amir bankaca
Odenecegi taahhit edilmistir. Dolayisiyla birincisine nazaran daha guvenlidir. Tim
taraflarca kabul edilmedikce iptal edilemez ve degistirilemez. Bu tur akreditifler

daima belirli bir meblag kadar ve belirli bir vade ile acilirlar.

Donilemez akreditifte amir bankanin 6demesi glvence altinda olmakla
beraber, ihracat¢inin Glkesindeki muhabir bankanin 6demeyi yapmasi garanti
degildir. Bu nedenle, akreditifler “teyitli” hale getirilerek daha guvenli bir yol
olusturulmustur. Gayri kabiliriicu ya da kabilirlcu olduguna dair herhangi bir

kayit tasimayan akreditifler, gayri kabilirlicu akreditif olarak kabul edilirler.
2.2.8.5.3 Teyitli Akreditifler

Akreditifi acan amir bankanin muhabir bankaya akreditifi teyit etmesi
talimatini verdigi ve boylece muhabir bankanin da agilan akreditifi teyit ettigi
akreditif turudur.

Teyitli akreditifte muhabir banka da akreditifi “teyit” ederek bedellerin
Odenecegi hususunda ilave teminat vermektedir. O halde herhangi bir 6denmeme
durumunda, muhabir banka amir bankanin yikimlualigund Gstlenmis olur. Sadece

kabilrucu akreditifler teyitli acilabilir. Bu tlr teyit islemi, hem amir bankanin hem de

198 Adnan Celik, Dis Ticaret: islemler ve Uygulamalar, Gazi Kitabevi, Ankara, 2004, 5.104
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muhabir bankanin kesin taahhit altina girdigini gosterir. Ancak, bankalar teyit icin
ayrica komisyon aldiklarindan ek bir kulfet getirirler ve ithalatcilar genelde teyitli
akreditiflerden kacinirlar.'®

Bu akreditifler ilgili uc¢ tarafin (amir banka, teyit bankasi ve lehdar)

muvafakati olmadan iptal edilemez.
2.2.8.5.4 Teyitsiz Akreditif

Muhabir bankanin roli sadece akreditifin acildigini bildirmekten ibarettir.
Muhabir banka yalnizca ihbar eder, ancak 6deme konusunda herhangi bir taahht

Ustlenmez.

Teyitli akreditiflerde teyit bankasi Ustlenece@i riske karsilik bir komisyon
aldigr icin, tabiatiyla akreditif masraflari ylkselmektedir. O nedenle genellikle

ithalatcilar teyitsiz akreditifi tercih ederler.'
2.2.8.5.5 Rotatif-Doner Akreditif

Rotatif akreditif genellikle belirli bir misteriden surekli veya yiksek tutarli
alimlarda kullanilir. Bdylece hem islemlerin tekrarlanmasi kilfetinden kurtulma,
hem de yuksek miktarda siparisin fiyat avantajindan yararlanma imkani s6z

konusudur.

Rotatif akreditifler kullanildik¢a ayrica bir talimata ya da bildirime gerek
kalmaksizin otomatik olarak yenilenerek ayni sartlarla yeniden kullanilabilen
akreditiftir.

Rotatif akreditiflerde donerlik sarti genellikle iki sekilde olmaktadir. Bunlar
Miktara gore ve slreye gore. Miktara gore devreden akreditiflerde, akreditif tutari,
kac kere donebilecegi ve bdylece ddemeler toplaminin siniri belirlemektedir. Sureye
gore devreden akreditiflerde ise, her sevkiyatin yapilacagi dénem de belirlenir. Bu
tip akreditifler “biriken” (cumulative) veya “birikmeyen” (non-cumulative)

19 salih Kaya, Uluslararasi Bankacilik Uygulamalari 1ICC-UCP500+eUCP, Nobel Yayinevi, 1.
Baski, Ankara 2003 s50.
10 Kaya, 5.101.
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olmak tzere iki sekilde acilabilir. Biriken rotatif akreditifte, ilk dénemde kismen
veya tamamen kullanilmamis miktar, miteakip donemdeki tutara eklenerek
kullanilabilir. Birikmeyen akreditifte ise kullanilmayan kisimdan onu izleyen

dénemde faydalanilamaz.
2.2.8.5.6 Red Clause Akreditif

Bu tur akreditifte akreditif talimatinda belirtilen 6zel bir hikme dayanarak
muhabir banka, ihracat¢i sevk belgelerini ibraz etmeden avans ddemesinde bulunur.
Bu tir akreditifte “ redclause” denme sebebi akreditif mektubunda talimatin kirmizi
murekkeple yazilmasidir. Akreditif talimatindaki bu hikme dayanilarak verilen
avans teminat aramaksizin makbuz ya da benzeri belgeler karsihginda verilmektedir.
inracatciya verilen avans, mallarin sevkinde araci bankaya verilen belgelerin
bedellerinden kesilerek kapatiimaktadir. Bu akreditifin amaci, ihracat¢iyr malin sevk

ya da (iretmeden 6nce finanse etmektir.'*
2.2.8.5.7 Green Clause (Yesit Sartl) Akreditifler

Red clause’a ¢ok benzemektedir. Banka, mallar hentiz gonderilmemis olsa
dahi kullanima hazir hale getirildigini ve bir kisminin umumi bir magdazaya veya
Uclincu Kisinin ambarina teslim edildigini gosteren belgelerin ibrazi mukabilinde

odemede bulunur.*?

Goruldugu gibi, red clause ve green clause akreditifler temelde ihracati
finanse etmek islevi gormektedirler. Boylece ihracatci Ulkedeki kredi faizlerinin
ithalatgi Ulkedekinden ylksek oldugu zamanlarda, ihracatcilar icin diisuk maliyetli

finansman olanagi saglamaktadir.
2.2.8.5.8 Karsilikh (Back-To-Back) Akreditif

“Karsihikli” akreditifler, transit ticarette, araci vasitasiyla yapilan satislarda
kullanilirlar.  Transit ticarete araci firma, hem ithalatgt hem de ihracatgl

111 Seza Reisoglu, Tirk Hukukunda ve Bankacilik Uygulamasinda Akreditif, Nobel Yayinevi,
Ankara 1995 s97-98. ) _

2 Giiléren Tekinalp, Milletlerarasi Ozel Hukuk Baglama Kurallari, Beta Yayinlari, istanbul, 2004
s,149.

75



durumundadir. Araci firma satis yapacagl llkede lehine aciimis bulunan akreditifi
teminat gostererek, kendisinin ithalat yapacagi tlke (firma) lehine bir akreditif
acabilir. iste bu ikincisine, karsilik gosterilmek suretiyle acildig icin, karsilikl

akreditif ad1 verilir.

Burada, ihracat akreditifi ile karsihkli akreditife konu olan belgelerin ¢ok
az farkhhklarla (ki bu farklar, araci firma komisyonu, belge hazirlamada gecen
stre farki vs. nedenlerden kaynaklanir) ayni olmasi gerekir. Bunu, aracl firmanin
bankasi, hem amir hem de muhabir banka olmasi sebebiyle saglama olanagdina
sahiptir. S6z konusu banka genellikle ayni zamanda teyit bankasi da olacagindan,
blyuk sorumluluk Gstlenmektedir. O nedenle, karsilikli akreditif, bankalar tarafindan
riski yiksek oldugu icin komisyonu da yiksek olmasina ragmen, sinirl

uygulanmaktadir.
2.2.8.5.9 Devredilebilir (Transferable) Akreditif

Devredilebilir akreditif, lehtari tarafindan cunct bir sahsa devredilebilen
akreditiftir. Aslinda, karstlikli akreditifle ayni amaca hizmet eder. Devir isleminin,
ilk akreditif talimatindaki esas ve kosullari tasimasi gerekir. Yalniz, ikinci
akreditifte akreditif tutarinin ve mallarin birim fiyatinin azaltilmasi, akreditif vadesi
belgeleri ibraz suresi ve en son sevk tarihinin kisaltilmasi ve sigorta ylzdesinin ise

arttirtlmasi mumkunddr.

Bu akreditifler, tasidiklari devir kosullarina gbre tamamen veya kismen
devredildikleri gibi, kisimlar halinde birden fazla kisilere devredilebilmesi de
mumkinduar. S6z konusu akreditifler sadece bir kez devredilebilir, ikinci bir devir
s0z konusu olamaz. Bir baska ifade ile ilk lehtar bu akreditifi bir veya birden fazla
lehtara devredebilir, ancak kendisine devir yapilan lehtar bunu ikinci bir devirle bir

baska lehtara devredemezler.

Burada, devredilebilir akreditifle karistirilabilen fakat ondan tamamen farkli
bir uygulama olan “akreditif alacaginin devri” konusuna da deginmek gerekir.
Uygulamada, bu cesit akreditifler, daha ¢ok ilk lehtarin komisyoncu olmasi ve mali
kendisi sevk etmeyip mali sevk edecek ikinci bir lehtara devretmesi gibi durumlarda
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s0z konusu olmaktadir. Devredilebilir akreditifte, akreditifle ilgili bitun haklar, fakat

“akreditif alacaginin devri”’nde ise sadece alacak devri sdz konusudur.
2.2.8.5.10 Garanti Akreditifi (Teminat Akreditifi /Stand by Credits)

ithalatci ile ihracatgl arasinda yapilan sozlesmeden dodan borglarin
6denmemesi halinde 6demeyi garanti altina alan, ithalat¢inin bankasinin ithalatginin
ustlendigi yukumlalugin yerine getirilmesini ihracat¢iya garanti etmesi suretiyle

yapilan akreditiftir.

Garanti akreditifleri sekil yonunden digerlerine benzemekle birlikte,
mahiyeti itibariyle akreditiften ziyade bir teminat (garanti) niteligindedir. Stand-by
akreditifler ile belirli bir taahhudiin yerine getirilmesi garanti altina alinmis olur.
Taahhudin yerine getirilmemesi halinde, bu durum bankaya tevsik edildiginde,
akreditif bedeli tahsil edilir. Stand-by akreditifler, uluslararasi kredi islerinde
kredilerin teminati, acitk hesap gibi belirli bir garantiden yoksun ihracat
satislarinin garantisi ve bazi tip teminat mektuplarinin kontrol garantisi olarak

kullanilabilmektedirler.

Bu akreditifin diger ticari (mal) akreditiflerinden farki, ithalat¢inin
talimatiyla ihracatgi lehine degil, ihracatcinin talimatiyla ithalat¢i lehine acilmasi ve

akreditif vesaikinin ibraz edilmemesi halinde 6deme yapilmasini garanti etmesidir.
2.2.8.5.11 Yetki Mektuplari

Odeme vyetkisi ve istira yetkisi olmak Uzere iki sekilde uygulanan yetki
mektuplarinin akreditif kapsami icerisinde sayilmasinin sebebi, bunlarin da ayni

fonksiyonu goérmesidir.

“Odeme yetkisi” (authority to pay)nin en 6nemli 6zelligi cayilabilir bir
akreditif olmasidir. Burada, ithalatcinin bankasinin (amir banka) ihracat¢inin
ulkesindeki muhabirine, ihracatginin mal bedeli karsihgi gerekli belgelerle birlikte
keside ettigi policeleri 6demesi hususunda yetki vermesi s6z konusudur. Odeme
yetkisi her ne kadar bir transfer riskinin olmadigini gosteriyor ve ihracatcilar

acisindan bir finansman araci niteligini tasiyorsa da, cayilabilir niteligi dolayisiyla
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pek yaygin kullaniimamaktadir.

“istira yetkisi” (authority to purchase) ise, policelerin gerekli belgeler
ilisiginde alinip iskonto edilmesi icin amir bankaca muhabir bankaya verilen bir
yetkidir. Bunun 0deme yetkisinden farklari, poligelerin alici tzerine gekilmesi ve
cayilabilir-cayilamaz, teyitli-teyitsiz ve kabilirlicu-gayri kabiliriicu (with recourse-

without recourse) olarak tanzim edilebilmesidir.

2.2.8.5.12 Vadeli Akreditif (Odenmesi Ertelemeli Akreditif / Deffered
Payment)

Vadeli akreditif, mal bedelinin 6denmesi igin saticinin aliciya bir vade
tanimasina paralel olarak amir bankanin saticinin nezninde actigi ve belgelerin
ibrazindan, fatura tarihinden, yiikleme tarihinden sonra veya taraflara arasindan

belirlenen bir vadede, 6deme yapilmasini 6ngéren bir akreditif tiirii olmaktadir.**®

ihrag konusu malin bedeli buna iliskin vesaikin muhabir bankaya ibrazi
esnasinda degil, 6deme vadesinde 6denir. Odeme vadesi herhangi bir sureyle sinirli
olmaksizin serbestce tayin ve tespit edilebilir. Odenmesi ertelemeli akreditif vadeli
polige uygulamasina benzemekle birlikte, ondan farklidir. Burada ihracatgi bankaya
kabul edilmek Uzere bir police keside etmek yerine, belirli bir sire sonra,
goraldigi anda 6denecek bir police keside eder. Boyle bir uygulama icin, akreditif
bankasinin s6z gelimi vesaikin ibrazindan 90 gun sonra akreditif tutarini 6deyecegi
seklindeki bir soyut bor¢ vaadi gereklidir. Odenmesi ertelemeli akreditifte vade
genellikle tasima siresi kadardir. ithalatci bu yolla masraflarl azaltmayi amaclar.
Fakat bu yontem, hem uygulamada cesitli problemler dogurabilecek mahiyettedir

hem de banka kabullii vadeli bir polige de ayni isi gorebilir.

'3 Emine Koban, Dis Ticaret Egitimi, Alfa Basim Yayim Dagitim, istanbul, 2002, 5.92
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UCUNCU BOLUM

DIS TICARET iSLEMLERINDE DIS KAYNAK KULLANIMI

3.1. Dis Kaynaklardan Yararlanma Kavrami

Dis kaynak kullanimi; isletmelerin sadece sahip olduklari yetenek ve
becerileri esas alan islerin disindaki, 6z veya temel yeteneklerin kullanilmadigi
islerin, isletme disindan kendi alaninda uzmanlasmis baska isletmelerden alinmasina

“ outsourcing” veya dis kaynak kullanimi denir.***

[1]

Literatiirde “ outsourcing” icin “ dis kaynak kullanimi”nin yaninda dissal
tedarik, dis kaynaklardan yararlanma veya faydalanma, mal ve hizmet satin alinmasi

gibi terimlerde kullaniimaktadir.

Dis kaynaklardan yararlanma, isletmelerin kendilerine rekabet avantaj
saglayan faaliyetlere odaklanmalari ve asil faaliyet alanlarina girmeyen konularda ise
spesifik olarak o konuda uzmanlasmis isletmelerden yararlanmak yolu ile faaliyet
gOstermelerini 6ngdren bir yonetim stratejisidir. Alanlarinda en iyi olmak igin
rekabet eden isletmelerin bagvurduklari bir strateji olan dis kaynaklardan yararlanma
uygulamalarinda, isletmeler faaliyetlerini sahip olduklari temel yetenekler ile
sinirlamak ve diger faaliyetleri o konuda kendilerinden daha fazla temel yetenege

sahip isletmelere birakma yolunu tercih etmektedirler.'*®

Dis kaynak kullanimi bir sirketin istenilen mali ve/veya hizmeti Uretmeyi
gereken tlim kapasiteyi iceride saglamayi daha az karli veya yapilamaz buldugunda
gerceklesir. Sirketler ana yeterliliklerine odaklanmali ve diger aktiviteleri stratejik

olarak dis kaynak kullanarak saglamalidir.**°

Dis kaynak kullanimi kisaca, daha once isletmenin kendisi tarafindan

gerceklestirilen fonksiyonlarin baska bir isletmeden saglanmasi olarak tanimlansa da,

114 Tanju Ozbay, Sorularla Dis Kaynak Kullanimi, istanbul Ticaret Odasl, istanbul, 2004, s.5.

115 Onur Ongun, Outsourcing, http:/www.cvtr.net/makale/is_trend/outsourcing.htm, (19.05.2008)
118 Baris Tan, "Operasyonel Servislerde Outsourcing Genel Bir Bakis", 08-09 Ekim 2002
I.Outsourcing Zirvesi, istanbul, 2002, s.1
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dis kaynak kullanim sirecini geleneksel satin alma ilkelerinden ayiran 6zellikler
vardir. Kritik ayirim, fonksiyon ya da hizmeti satin alan isletme ile tedarik¢i arasinda

S

"is ortakhigi" denilebilecek stratejik bir iliski olmasindadir. Bu iliskide daha yuksek
performans ve/veya disuk maliyet hedefine yonelik olarak bagimsiz iki isletmenin
ortak cabasi s6z konusudur. Riskin paylasiliyor olmasi, bu iliskiyi geleneksel
musteri-tedarikci iliskisinden ayirmaktadir. Bir firma, bir is strecinin sahipliginin
disariya transfer ettiginde dis kayak kullanimi uyguluyor demektir. Dis Kaynak
Kullanimi yaklasiminda hizmeti alan isletme, hizmeti sunan isletmeye isini nasil

yapacagini degil, hangi is sonuclarina ulasmasini istedigini bildirir.**’
3.2 Temel Yetenek Kavrami

Dis kaynak kullaniminin temel ¢ikis noktasi olan temel yetenek, bir isletmeyi
baska isletmelerden farkh kilan, vizyonunu gerceklestirilmesinde rol oynayan,
rakipleri tarafindan kolayca taklit edilemeyen bilgi, beceri ve yeteneklerin

toplamidir. Temel yetenegin dzellikleri;

1. Zamanla yavas yavas ogrenilen, birikerek ve paylasilarak 6grenilen
bilgilerdir.

Isletmenin sahip oldugu diger becerilerle birlikte sinerji yaratirlar.
Isletmenin kisa ve uzun vadeli yasami icin gereklidir.

Rakipleri tarafindan kolayca gorilmezdirler.

Taklit edilmesi ve transfer edilmesi zordur.

Yeteneklerin, kaynaklarin ve sureglerin bir karigimidir,

Isletmenin vizyon ve stratejik hedeflerini gerceklestirmede gereklidir.

© N o g b~ 0D

Isletmenin  kiiciilme,  stratejik  birlikler ~ olusturma,  sebeke
organizasyonuna katilma, dis kaynak kullanimi gibi kararlarinda temel
rol oynamaktadirlar.

9. Pazarlanabilir ve ticari olarak degerlendirilir.

10. Kullanildikca degeri artmaktadir.

11. Esnek ve sinirli sayidadir.

" Dogan Necip Mersin, Lojistik Sektériinde Dis Kaynak Kullanimi, 3D Lojistik Dergisi, Subat-
Mart 2003, http:/www.e-cozumevi.com/lojistik_dis_kaynak.htm., (19.06.2008), s.I
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12. Buyuk yatirimlar yapilsa dahi kolayca artirilamazdir.

13. isletmeye rekabet avantaji saglamaktadir.'*®
3.3 Dis Ticaret islemlerinde Dis Kaynak Kullanim Sureci

Dis ticaret islemlerinde dis kaynak kullaniminin beklenen yararlari saglamasi
ve risklerinden kacinabilmek icin sirecin dogru yonlendirilmesi gerekmektedir. Bu
acidan temel yetenek disinda kalan fonksiyonlar disarlya verilmeden once iyi
disunalmeli, isletmenin fiziksel ve kltlrel yapisi gozden gegirilmelidir. Gerekli alt
yaptya sahip olunmamasi durumunda basarisizlikla sonucglanabilecek bu
uygulamaya, kademeli olarak isletme amaclari dogrultusunda maksimum fayda

saglayacak sekilde basvurulmasi gerekmektedir.

Bu nedenle dis kaynak kullanimi karari verilirken stratejik uygulamalari ve
uygulama adimlarini iyi anlamak 6nem tasimaktadir. Uygulamanin yararlar ve
riskleri iyi analiz edilmelidir. Dis kaynak kullanim stireci, degismez nitelikli, kati bir
Ozellik gostermez. Uygulamada ortaya cikabilecek farkliliklara ragmen, dis kaynak

kullanimi suireci genel olarak benzer adimlardan olusmaktadir.
3.3.1 Dis Kaynak Kullanimina ihtiya¢c Duyulmasi

isletmenin dis ticaret islemlerinde dis kaynak uygulamasina basvurmasinin en
onemli kosulu, boyle bir gereksinim duymasina baghdir. Uluslararasi ticaretle
ugrasan isletmeler ana isi disinda baska isler ile de ugrastiginda, ana isini daha iyi
yapmaktan alikoyuyorsa ve isletme de bu tur islerini dis kaynak kullanimi yolu ile
yurutmeyi bir gereksinim olarak gormeye baslamissa, artik dis kaynak kullanimi

uygulamasinin ilk adiminin atilmamasi igin hi¢ bir neden kalmamistir.

Dis kaynak kullanimi stratejisi, isletmenin genel amagclari ve kisa-uzun vadeli
hedefleri ile uyumlu olmalidir. Siireg, genellikle bir yonetici liderliginde olusturulan
dis kaynak kullanimi  komitesinin sorumlulugundadir. Dis kaynak kullanimi
komitesi, genel olarak isi ve isletme kilturinu incelemeli ve dis kaynak kullanimi

programinin bunlara uyumunu goéz 6niine almalidir.

18 Ozbay, s.11.
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Sirecin basinda dis kaynak kullanimi hedeflerinin belirgin olmayisi, stirecin
basarisini olumsuz etkileyecektir. Basarili bir dis kaynak kullanim programi, kisa ve
uzun vadeli hedeflerin acikca ortaya konmasiyla bagslar. Birgok isletme, uzun vadeli
hedeflerlerle dis kaynak kullanimi kararini almaktadirlar. Bazi isletmeler ise
gelecekte ileri teknoloji ya da i¢ kaynaklara sahip olduklarinda, fonksiyonu yeniden
ic kaynaklarla yerine getirmek fikriyle kisa vadeli olarak dis kaynak

kullanmaktadirlar.**®
3.3.2 Dis Kaynak Kullanilacak islerin Belirlenmesi

Dis kaynaklardan yararlanma gereksiniminin belirlenmesinden sonra,
isletmenin kendi islerini inceleyip hangilerinin dis kaynak kullanimi yontemiyle
yurQtilecegine karar vermesi gerekir. Bu kararin ilgili islerden sorumlu yonetici ile
isletme Ust yonetiminin ortak karan ile verilmesi daha uygun olur. Dis kaynak
kullanimi karari st yonetimin bu konudaki inanci ile yakindan iliskilidir. Eger st
yonetim dis kaynak kullaniminin isletme agisindan yarar saglayacagina inaniyorsa,
bu sirec¢ kisa olabilecedi gibi, Ust yénetimin ¢abasi da surecin daha basarili olmasini

saglayacaktir.

Dis ticaret islemlerinde isletmenin temel yeteneQi (core competence) icin
stratejik bir 6nemi olmayan ve isletme personeli tarafindan etkin bir sekilde
gerceklestirilemeyen fonksiyonlar icin isletme dis kaynaklardan yararlanabilir. Diger
yandan, isletmenin temel yetenegdi icin stratejik 6nemi olan ve isletme personeli
tarafindan etkin bir sekilde gerceklestirilen fonksiyonlar isletme iginde kalmahdir. O
durumda, isletme temel yeteneg@i icin stratejik énemi olan ve kendisine rekabet
avantajl saglayan faaliyetler Uzerine odaklanmali; diger faaliyetleri igin dis

kaynaklardan yararlanmahdir.*?°

19 Ozbay, 5.23.
121 Joel Gerston, "Outsourcing in Client/Server Environments", Information Systems
Management. Vol. 14, No. 2, Spring 1997, s.74
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3.3.3 Dis Kaynak Kullanim Kararinin Alinmasi

Dis ticaret islemlerinde dis kaynak kullanimi uygulamalari, tim isletmeyi
uzunca bir slre etkileyecek énemli bir surectir. Bu agidan (st yénetimin bu konunun

uzerinde ayrintili dustinmesi gerekmektedir.
Ust yonetim;

1. lsletmenin dis kaynak kullanimina ihtiyaci olup olmadigini,

2. lIsletmenin dis ticaret islemleri icin hangi asamalarinda dis kaynaklardan
yararlanilacagini ve

3. lsletme Kiltirinin dis kaynak kullanim uygulamalarini destekleyip

desteklemeyecegi Uzerinde yeterince diisiinmesi gerekmektedir.

Ust yonetimin dis kaynak kullanim kararini; piyasadaki tedarikgi isletmelerin
sayilar ve yetenekleri, teknolojideki gelismeler ve piyasadaki rekabet ortamini da
etkileyecektir. Dis kaynak kullanim karari, isletme icin hayati énem tasiyan ve
isletmenin basarisi icin 6nem teskil eden bir karardir. Bu Kkarar, isletmenin
urtnlerinin ve hizmetlerinin kalitesini ve maliyetlerini direkt olarak etkiler. Dis
kaynak kullanimi sonug olarak maliyetleri azaltsa da, karari ozellikle bu sebebe

dayanarak almak siirece tam olarak yogunlasmamaya sebep olmaktadir.
3.3.4 Fayda/Maliyet Analizinin Yapilmasi

Dis kaynak kullanimi karari verilirken bir¢cok yonetici maliyetlere ve
yatirimin muhtemel getirisine odaklanmaktadir. Bu dogrultuda dis kaynak kullanim
karar1 oncesinde, belirli fonksiyonun i¢ kaynaklarla yerine getirildiginde ve dis
kaynaklardan saglandiginda ne gibi maliyet farkliliklari ortaya ciktigini tespit etmek
icin fayda — maliyet analizi yapilmalidir. Ancak dis kaynak kullanim kararinin
verilmesinde Uzerinde durulmasi gereken tek unsurun maliyet olmadigina dikkat

edilmelidir.
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3.3.5 Dis Kaynak Kullanim Stratejisinin Belirlenmesi

Ust yonetimin isletmenin dis kaynak kullanimi uygulamalari sirasinda
izleyecegi stratejiyi belirlemesi gerekir. Ust yonetimin bu konudaki girisimi cok
onemlidir. Dis kaynak kullanimi uygulamalarinin basarili olabilmesi igin stratejik
planlari hazirlayacak ve gereken degisiklikleri yapacak giice sadece Ust yoneticiler

sahiptir. Ust yoneticilerin dis kaynak kullanimi stratejisini belirlerken;**

1. Genel amagclarinin ve hedeflerinin dis kaynaklardan yararlanma
stratejisiyle uyum iginde olmasina,

2. Temel yeteneklerinin ve temel yetenekleri disindaki fonksiyonlarinin
belirlenmesine,

3. Taseron firmalardan uzun donemli mi yoksa kisa donemli mi
yararlanacagina,

4. Birlikte calisilacak isletme ile basarili olabilmek icin nasil bir ortam
yaratilmasi gerektigine,

5. Merkezi bir yapinin mi, yoksa merkez ka¢ bir yapinin mi, secilmesi
gerektigine,

6. Taseron firmalarin arzu edilen kalite duzeyini ve maliyetleri
tutturabilecekleri konusunda giivenilir olup olmadiklarina,

7. Tum isletmecilik faaliyetlerinin disariya yaptirilarak yalnizca kontroli ve
koordinasyonu saglayan bir merkez olmayi isteyip istemedigine, 6zen

gostermesi gerekir.
3.3.6 Teklif Formunun Hazirlanmasi

Teklif formunun dogru bir sekilde kapsamli ve ayrintili olarak hazirlanmasi
onemli, zor ve zaman alan bir strectir. Teklif formu kullanimi, isletmeye muhtemel
dis kaynaklarin sunacaklari hizmetin kapsami, suresi, niteligi ve maliyeti hakkinda
bilgi saglamasi, pazarda faaliyet gosteren isletmeler arasinda rekabet yaratmasi ve

isletmeye degerlendirme imkani tanimasindan dolayr 6nem tasimaktadir.

121 Ozbay, 5.25.
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Isletmenin teklif formu kullanmasi; her bir tedarikci isletmenin gercekei ve
uygun fiyat ve kosullara sunmasina, teknolojisinin ve bilgisinin yeterli oldugu
hakkinda isletmeyi bilgilendirmesine, sure¢ boyunca dirist kalmasina ve isletmenin

tek bir tedarikgi isletmeye baglh kalmasinin 6nlenmesine yardim edecektir.
3.3.7 Muhtemel Dis Kaynaklarin Belirlenmesi

Dis ticaret islemlerinde hizmet veren dis kaynaklara; internet aracihigiyla,
mevcut durumda dis kaynaklardan yararlanan diger isletmelerin tavsiyeleriyle, dis
hizmet saglayicilarin gazete ve dergilere verdikleri ilanlar aracthgiyla ulasilabilinir.
Ayrica daha 6nceden taninan ve basarili bir isbirligi sureci gecirilmis olan dis
kaynaklarda tercih edilebilir. Dis kaynaklarin referanslarinin da incelenmesi faydali

olacaktir.
3.3.8 Tekliflerin Degerlendirilmesi

Tedarikci isletmeden gelen tekliflerin degerlendirilmesi sireci, tedarikgi
isletmelerin teklif formuna verdikleri cevaplar ile baslar. Eger ¢ok sayida tedarikgi
isletme teklif formuna cevap vermis ise, cevaplarin hizlica degerlendirilmesi
gereklidir. Isletmen igin uygun olmayan tedarikci isletmelerin hemen elenmesi bu
nedenle kolaylik sa§layacaktir. Geri kalan tedarikci isletmelerin tekliflerinin
degerlendirilmesinde ise, tedarik¢i isletmelerde aranan &zellikleri tasimasina,
tedarikci isletmenin ihtiyaclari ne derece anladigina ve sunduklari ¢6zim yollarini
ortadan kaldirabilecek nitelikte olmasina dikkat edilir.

Teklifler gozden gegirilirken bir takim hususlara dikkat edilmesi gerekir. Bu

hususlar;

1. Tageron firmanin sundugu ¢cézum onerileri teklif formunda tanimlanan
sorunlara yanit verebiliyor mu?

2. Taseron firma, isletmenin gereksinimlerini karsilayacak yeterli deneyime
ve uzun vadeli kaynaklara sahip mi?

3. Taseron firmanin personeli isletmenin gereksinimi olan destegi

saglayabilecek bilgi, beceri ve yetenege sahip mi?
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4. Taseron firma dis kaynaklardan yararlanma hizmeti verebilecek gecerli
bir gecis planina sahip mi?

5. Sozlesmeye dayali sorunlar ortaya ¢iktiginda taseron firma sakin bir
sekilde soruna yaklasabiliyor mu ve her iki tarafin da kazancini
dustnebiliyor mu?

6. Taseron firma yapilan sdzlesmelere bagh kaliyor mu?

7. Taseron firma sagladigi hizmetlere uygun fiyat politikasina sahip mi?

8. Taseron firma vyeterli referanslara sahip mi? Gibi sorulara verilen

cevaplara gore degerlendirilmelidir
3.4.9 Uygun Dis Kaynagin Secimi

isletmenin ihtiyaclarina eksiksiz olarak cevap verebilecek en uygun tedarikgi
isletmenin secgilmesi ¢ok dnemlidir. Yararlanilacak dis kaynakta bulunmasi gereken

unsurlar sunlardir.

Konu hakkinda teknik uzmanhk
lyi ve saglam referanslar
Saglam bir altyap!

lyi tanimlanmus siiregler

Isi yapma kolayli§i ve deneyimi
Kalite taahhldu

Sorumluluk ve esneklik

Finansal saglamlik

© 0 N o 0 b~ w0 D PE

Ortak degerler
10. Modern olanaklar.

Dis kaynak kullanimiyla saglanacak avantajlar, ancak dogru dis kaynagin
secilmesiyle saglanabilecektir. isletme, en uygun dis kaynagi segmeden 6nce kendi
endustrisindeki ya da benzer endistrilerdeki mevcut dis kaynak kullanim iliskilerini
arastirmalidir. Dis kaynak kullanimi, isletmenin genel stratejisine uygun olmali ve
icteki seceneklerle Karsilastirildiginda anlamli olmahdir. ideal olarak dis kaynak
kullanim anlasmasini yapan isletmenin ve tedarikci isletmenin kdlturleri uyumlu

olmahdir. Kltirlerin uyumsuz oldugu durumlarda catismalar s6z konusu olabilir.
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Ayrica tedarik¢i isletmenin, hem finansal acidan hem de fiziki binyelerinin ¢ok

saglikli olmasi da gerekmektedir.'?
3.3.10 Tedarikgi isletme ile Sozlesme imzalanmasi

Dis kaynak kullanim sdzlesmelerinin her biri 6zel olmakla birlikte bazi ortak

ozellikleri vardir. S6zlesmeler genel olarak;

1. Uzun surelidirler,

2. Sorumluluklar belirlenmistir; isletmenin ve tedarikgi isletmenin nelerden
sorumlu oldugu ayrintilariyla yazilir.

3. Odeme planlari belirlenir; yillik ve genellikle aylik 6demelerdir.

4. s yiiki belirlenir; ilk kapasite, biyiime varsayimlari ve degisiklikler
saptanir.

5. lislerin nasil yiiriitillecegi belirlenir.

isletmeler tedarikci isletme ile sézlesme imzaladiktan sonra, dis kaynak
kullanimini isletme personeline duyurmalilardir. Dis kaynaga devredilen isler
sebebiyle atil kalan personel isletme icerisinde baska bir departmanda
degerlendirilebilecegdi gibi, dis kaynak tedarikgisi firmaya da transfer edilebilir.

3.4 Dis Ticaret islemlerinde Yer Alan Kurluslar

Dis ticaret islemi aslinda bir ticaret islemidir ve basit olarak alici (ithalatcr) ve
satici (ihracatgl) arasinda gecer. Alici ve satici birbirlerine karsi malin kalitesi,
zamaninda teslimi ve bedelinin zamaninda 6denmesi gibi konulardan sorumludurlar.
Bu sorumluluklari yerine getirirken de bazi hizmetleri disaridan almak (outsource)

etmek zorundadirlar. Bu hizmetleri saglayacak olan profesyoneller;?

1. Gozetim Sirketleri,
2. Nakliyeciler,

3. Sigortacilar,
4

. GUmruk Musavirleri,

122 Ozbay, s.30.
128 Akin, 5.6
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5. Bankalardir.

Saydigimiz bu kuruluslar, dis ticaret isleminin gerceklesmesinde ve bazi
noktalarin kolaylastirilmasinda son derece 6nemli g6revler Ustlenirler ve bu gorevleri
yerine getirdiklerinde daha 6nce ihracatgi ve ithalatci ile anlasmis olduklari bedel
uzerinden faturalarini keserek hizmet bedellerini tahsil ederler.

Bu profesyonel destege ihracatcinin mi yoksa ithalatcinin mi ihtiyag
duydugunu anlayabilmemiz icin Oncelikle deste§e nerede ihtiya¢c duyuldugunu

bilmemiz gerekir.

1. Gumrik islemleri; Hem ihracatta, hem de ithalatta, mallarin ihrag
gimrigunden cikisi ve ithal gimrigunden girisi asamalarinda gimrik
islemleri yapilmaktadir. Normal olarak, ihracat gimruk islemleri ihracatgl,
ithalat gumrik islemleri ise ithalatgi tarafindan yaptiriimakta ve ilgili
masraflar yine ilgili tarafca 6denmektedir. Ancak, ICC’nin hazirladig
INCOTERMS uygulamalari kapsaminda, artik ginimuiz dis ticaret
islemlerinde, ihra¢ gimrik islemlerinin ithalatci, ithal glmrik islemlerinin
ise ihracatci veya her iki gimrik islemlerinin sadece ihracat¢i veya ithalatci
tarafindan gerceklestirildigi de gorilmektedir.

2. Nakliye islemleri; Dis ticarette nakliye tektir. GUmruk islemleri gibi hem
ihracatta hem de ithalatta gortlen bir islem degildir. Dolayisiyla ya ihracatcl
ya da ithalatgi tarafindan tstlenilir ve masraflari karsilanir.

3. Sigorta Islemleri: Ayni nakliye islemi gibi sigorta da bir defa yapilan bir
islemdir. Cunkl s6z konusu sigorta, nakliye sirasinda malin zarar gormesi
veya zayi olmasi riskine karsi yapilir. Nakliye de oldugu gibi ihracatgl veya
ithalatci tarafindan yapilabilir. Ancak, anlasilan Incoterms terimi eger bir
“F” terimi ise (FOB, FCA, veya FAS) sigorta mutlaka ithalat¢i tarafindan,
“D” terimi ise mutlaka ithalat¢i tarafindan yaptirilir ve bedeli ddenir.

4. Banka islemleri; Gumrik islemleri gibi hem ihracat¢i hem de ithalatgi Glkede
olusan masraflardir. Bu sebeple yukarida, gimrik islemleri ile ilgili olarak

bahsettigimiz uygulamalar banka islemleri icinde gecerlidir.
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5. Gozetim Sirketleri; Genellikle mali ithal edecek olan isletme mali sevk
etmeden once olusabilecek olumsuzluklara karsi énlem almak ister ve mali
bir gozetimci sirketin glivencesiyle istenen standartlara uygun olacak sekilde

kontrol ettirmek suretiyle ithalat islemini gerceklestirir.**

Yukarida bahsi gegen dis ticarette isletmelere yardimci kuruluslari daha

detayli olarak incelemeye calisalim.
3.4.1 GOzetim Sirketleri

Bir Ulkenin ekonomik blytmesine katkida bulunan en 6énemli aracglardan biri
olan ve pek ¢ok kurum ve kurulusun katihmi ile gerceklesen dis ticarette, gerekliligi
gittikce artan bir bicimde yer alan kuruluslardan biri de *“Uluslararasi Gozetim
Sirketleri”dir.

Artan mal arzi ve ticarette mesafenin fazlaligindan kaynaklanan guclukleri
giderek azaltan teknolojik gelismeler sonucunda, ithalat¢i Glke ve kuruluslar, mal
aliminda gin gectikce daha titiz ve dikkatli davranmakta, buna bagh olarak da
ticarete konu olan malin yuksek standartlarda olmasi ve en iyi kosullarda teslimi
beklenmektedir.

Diger taraftan, ticarete konu olan herhangi bir malin Gretiminden tiiketimine
kadar her asamada kalite kontrolinden gecirilmesi, konunun ekonomik boyutu da
g6z oOniine alindiginda bugin butln dinyada kabul edilmekte olan bir gerekliliktir.
Nihai tuketiciye ulastiriilmak Uzere hazirlanmis malin, Gretimin tamamlanmasindan
sonra yapilan kalite kontrolt, standart disi mal satisini 6nler. Bununla beraber, bu
kontrol, Uretici agisindan, Uretim sirasinda yapilacak olan ve Uretim asamasinda
dogan aksakliklara zamaninda midahale edilerek istenen kalite standartlarinin
disinda mal dretimine engel olunmasini saglayacak olan kalite kontroli kadar
anlamli olmamaktadir. Bunun sebebi, dretim sirasinda yapilacak kalite kontrol
faaliyetlerini, dogrudan dogruya uretilmekte olan malin kalitesine belli bir sure¢

icerisinde mudahale etme imkani saglamasidir.

124 Akin, .8
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Yine de, Uretim sdrecinin tamamlanmasindan sonra yapilacak olan kalite
kontroli, malin piyasaya dagitimindan 6nceki kalitesinin belirlenmesi agisindan
onem tasimakta olup, uretici ve ihracatgi agisindan malin sevkiyat oncesi veya
aliciya tesliminden hemen 6nceki durumun belirlenmesini saglamaktadir. Boylelikle
istenen kalite Olcutlerine sahip olmayan malin sevkiyati énlenerek malin sonradan
geri gonderilme, disuk fiyatla satisi vb. sorunlarin ortaya ¢ikma olasihgi 6nemli
Olglide azaltilmaktadir. S6z konusu Kkalite kontroliinun, tarafsiz, glvenilir ve
uluslararasi duzeyde taninip kabul edilmis kuruluslar tarafindan, diger ifadeyle
“Uluslararasi  Gozetim  Sirketleri” tarafindan yapilarak malin  durumun bu
kuruluslarin diizenleyecekleri raporlar belirlenmesi, gerek alici gerekse saticiya
glven duygusu saglamakta ve satis sonrasinda ortaya cikabilecek aksakliklar en

dustk dizeye indirebilmektedir.

Gozetim sirketi; uluslararasi ticari kurallarin geregi olarak, mevzuat, satis

akdi veya akreditifler geregince tarti ve analiz yapilmasi zorunlu bulunan hallerde,

1. Ticarete konu olan malda (mamul/yari mamul) aranan 6zelliklerle ilgili
kalite kontrol ve tarti islemlerini yapan,

2. Buislemlerle ilgili raporlari diizenleyen,

3. Bu islemleri gerceklestirmek icin her tlrli laboratuarlari kuran ve isleten,

4. Tim bunlarin sonucunda ithalat ve ihracat islemlerinde koordinasyon

saglayan tarafsiz kuruluslardir.

Diger bir tanima gore gozetim sirketi; uluslararasi ticari kurallarin geregi
olarak, mevzuat, satis sOzlesmesi veya akreditifler cercevesinde tarti ve analiz
yaptlmasi zorunlu olan durumlarda ilgili kalite kontrol ve tarti islemlerini yapan, bu
islemlere yonelik raporlar hazirlayan, soz konusu islemlerin yapilabilmesi icin teknik
imkanlari saglayan ve isleten, bunlarin sonucunda ithalat ihracat islemlerinde

koordinasyon saglayan tarafsiz kuruluslardir.*®

1% Celik, 5.177
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3.4.1.1 Gozetim Sirketlerinin islevi

Gozetim Sirketlerinin islevi, alici ve satici arasinda daha az ihtilaf ¢ikmasini
temin etmek ve bu ihtilaflari ¢cozmektir. Bunu sistemli bir ¢alisma sonucu alisverise
konu olan mallarin sozlesmeye uygunlugunu bir rapor ile belgeleyerek
yapmaktadirlar.

Gozetim Sirketleri tarafindan duzenlenecek rapor ve ceki listelerinin
konsolosluk ve mahalli ticaret odalarinca onaylanmasi zorunlu bulunmamakta, s6z
konusu belgeler aynen kabul edilmektedir. Ayrica gozetim sirketlerinin kullanilip
kullanilmayacagi, neleri kontrol edece@i, Ucretleri kimin Kkarsilayacagl satis

s6zlesmesinde belirtilmelidir. 12
3.4.1.2 Gozetim Sirketleri Tarafindan Verilen Hizmetler

Gozetim sirketleri tarafindan isletmelere verinle bir takim hizmetler vardir.

Bu hizmetler;

1. ithalatginin istedigi mali sevkiyat 6ncesin ve/veya sonrasinda, istenilen
kosullari ne dlcude karsiladiginin tespitini yapmak,

2. Kontrol sayesinde ileride dogabilecek maddi zararlari engellemek,

3. Tum tarim ve sanayi mamulleri ile madeni Grlinlerin gereginde
g0Ozetimini yapmak,

4. lgili alanlar dahilindeki tim mamuller icin; 6rnekleme, kalite kontrol,
puantaj kontroli, depolama ve stok kontrolu ile nakliyat sonrasi yukleme
bosaltma islemlerine yonelik prosedurleri yerine getirme.

5. Gereginde mamuliin toptan ve perakende pazar fiyatini belirlemek,

6. Tasinan mal ile ilgili evraklarin uyumunu tespit etmek,

7. Uluslararasi pazarlamaya konu olan malin ulusal ve Uluslararasi bir
standartta uygunlugunu belgelemek,

8. Gereginde Uretim sirasindaki nokta kontrolleri yapmak,

9. Baz llkeler tarafsiz gozetim sirketlerinden Uluslararasi pazarlamaya

konu drinle ilgili kalitenin belgelendirilmesini istemektedirler. Bu

126 Akat, 5.241.
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durumlarda yeni pazarlara girmede, Uluslararasi gozetim sirketleri
fonksiyonel rol oynarlar.

10. Alictya malin istenilen 6zelliklerde olduguna dair garanti verir.

11. Teslimdeki gecikmeleri zamaninda belirler,

12. Saticinin sartlara uymamasi halinde, saticiya fiyat kirdirabilme imkani

saglar.?’
3.4.1.3 Gozetim Sirketlerinin ihracatcilara Sagladiji Avantajlar

Gozetim sirketleri ihracatcl ve ihracatgl isletmelere sagladigi bir takim

avantajlar sajlamaktadir. ihracatcilara sagladii avantajlar;

1. Malin arzulanan nitelikte olmamasi durumunda sOzlesmeye uygun
olmayan mallarin ihracatini  6nleyerek mallarin  sonradan geri
gonderilmesi, taraflarin gereksiz masraflara girmesi ve zaman kaybi
onlenir.

2. Gozetim Sirketlerinin dizenleyecekleri rapor sonucunda ithalat¢inin
yapacagl muhtemel bir itiraza karsi ihracat¢inin elinde uluslararasi
ihtilaflarda delil olarak kullanabilecegi saglam ve gecerli bir belge
olacaktir. Turkiye’de ve dunyada buytk kuruluslar tarafindan Gretilen
mallarin kalite kontrolt, Uretimin her asamasinda genellikle bu
kuruluslarin kendi laboratuar olanaklariyla gerceklestirilmektedir. Ancak
bunlarin  dizenleyecekleri  raporlar  cikabilecek  herhangi  bir
anlasmazlikta, uluslararasi bir davada taraf olmalari nedeniyle yasal
acidan Gozetim Sirketleri tarafindan diizenlenecek raporlar kadar etkili
olmamaktadir. Boylelikle, Gozetim Sirketleri kanaliyla alicilarin kalite ve
miktar ile ilgili  sikaéyetlerine  karsi  uluslararasi  glivence
saglanabilmektedir.

3. Satis bedelinin hepsinin veya mimkin oldugu kadar blyik bir kisminin
tahsil edilebilmesi imkani dogar.

127 Celik,s.177
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4. Satilan mala tarafsiz bir kurulustan kalite uygunluk belgesi alabilme
imkani ve dolayistyla mamulin pazarlama sansinin artmasini saglar.
(Baz! ulkeler gozetim raporuna sahip olmayan mali kabul etmemektedir.)

5. Gozetim Sirketinin i¢ ve dis piyasalardaki etkinliginden faydalanilarak

urtine yeni pazarlar bulabilme imkani dogar.
3.4.1.4 Gozetim Sirketlerinin ithalatcilara Sadladiyi Avantajlar

Gozetim sirketlerinin ihracatcilara sagladigl avantajlarin yaninda ithalatcilara
da bir takim avantajlar saglar. Bu avantajlar;

1. Mal Kalitesinin belirlenen sarthame, standart ve mevzuata uygunlugunu
garanti eder.

2. Anlasmada ongorilen miktarin sevkinin belgelenmesi ile ambalaj,
etiketleme ve yiiklemenin sartnameye uygunlugunu belirler.

3. Sartname kosullari disina ¢ikilmasi halinde saticiya fiyat kirdirabilme
imkani saglar

4. Teslimdeki gecikme zamaninda belirlenebilir.

Ozetle, ihracatcilarla ithalatcilar arasinda sozlesme kosullarina uymama
sonucu ortaya cikabilecek anlasmazliklarda, Goézetim Sirketleri hazirlayacaklar
raporlarla en kisa yoldan ve adil bir bicimde konuyu c¢éziime kavusturabilirler. Bu
raporlar sonucu Gozetim Sirketleri yeni fiyat ayarlamalarinda da etkili
olabilmektedirler.'?®

3.5.2 Gumriuk Komisyonculari

1 Ocak 1996 tarihinde Turkiye ile Avrupa Birligi arasindaki gumrik
birliginin resmen tahsis edilmis olmasi, 4458 sayili “ Ortak Gumriuk Kanunu”
seklinde isimlendirilebilecek kanunun hazirlanmasina yol acmistir. 4 Subat 2000
tarihinde s6zi edilen kanun yardrlige girmistir. Bu kanun ile ihracat ve ithalattaki

gumrik islemlerinin en aza indirilmesini ve burokrasinin azaltilmasi igin, Gumrik

% Ebru Giilsoy, Dis Ticarette Guvenli Bir Kontrol Araci: Uluslar arasi Gozetim Sirketleri,
IGEME Yayinlari, 1zmir, 2007, s15
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Mistesarligina yetki verilmistir. Bu yetki sayesinde Mustesarlik Gumrik Mevzuatini
ve basitlestirmeyi ve bu konuda AB normlarini yakalamayi hedeflerken, kiglk i
gimrikler hari¢ tim gumrik idarelerinde de otomasyona gecisi Ongormektedir.
Bilgisayarli Gumriik Etkinlikleri (BILGE) yaziliminin kullanildi§i otomasyona
gecmis olan gumriklerde; dis ticaret elemani gimrige gelmemekte, gerekli tim
islemler on-line olarak bilgisayar ortaminda yapiimaktadir. Otomasyona ge¢cmis olan
gumriklerce ithalatgi ve ihracatgl firmalara kendilerine ait sifreler verilmektedir.
Firmalarda bu sifreleri kullanarak, dis ticaretteki islemlerini calisma ofislerinden

yiiriitme olanagina sahip olmaktadirlar.®

Butlin bu gelismelere ragmen, isletmeler kendileri adina hareket edecek olan
konusunda uzman ve kendi temel 6z yetenegine odaklanmasini kolaylastiracak
gumrik komisyonculariyla  birlikte hareket ~ etmektedirler. Gumrik
komisyoncularinin  etkinligini daha iyi anlasilabilmesi ic¢in ihracat gimrik
islemlerinin ve ithalat gimrik islemlerinin neler olduguna ve nasil bir sireci

kapsadigina birlikte bakalim.
3.4.2.1 ihracatta Gumrik islemleri

ihracat siirecindeki islemler ve belgeler ihrag edilecek iiriin, tlke ve ihracatin
sekline gore degisebilmektedir. Bu nedenle ihraci yapilan drin, ithalatci Glke ve
ihracatin sekline gore dikkate alinarak, oncelikle gumrik idaresine sunulacak
belgeler hazirlanmalidir. Ornegin italya ve Gana’ ya yapilacak olan ihracat icin farkli

belgelerin kullaniimasi s6z konusu olacaktir.

ihracattaki giimrik islemleri siirecini kisa ve maddeler halinde siralayacak

olursak;

1. ihrag esyasina, ihracatin sekline ve ihracat yapilan iilkeye gore gerekli
olan belgeler de eklenerek gumrik beyannamesi ihracat¢i birliklerine

onaylatildiktan sonra gumrik idaresine basvurulur.

129 Celik, 5.85
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10.

11.

Gumrik beyannamesinin gumrik idaresi tarafindan onaylanmasi igin
ihrag esyasinin gumrik muayenesine hazir hale getirilmis olmasi
gereklidir.

Gumrik idaresinin onayina sunulan gimrik beyannamesi ekli belgeleri
ile birlikte gimrik onay memuruna verilir.

Onay memuru beyannameye ekli belgeler ile beyanname (zerindeki
bilgileri karsilastirarak kontrolinl yapar.

Bu kontroliin sonucunda bir uyumsuzluk tespit edilmez ise, beyanname,
onay memuru tarafindan bilgisayar sistemi tizerinde onaylanir.

Onay memuru, beyannamenin kagit nishasini da mihurleyip imzalayarak
onay islemini tamamlar. Bilgisayar sistemi beyanname konusu ihrag
esyasinin hangi muayene memuru ve ne sekilde muayene edilecegini
belirler.

Muayene sonucunda ihra¢ esyasinin gimrik beyanina uygun oldugunun
anlasiimasi halinde bu durum beyanname (zerinde gosterilir ve esyanin
cikisina izin verilir.

Turkiye Gumruk Bolgesinden ¢ikan esyaya iliskin olarak tasiyici veya
temsilcileri tarafindan aracin hareketinden dnce gimrik idaresine 0zet
beyan verilir.

Ozet beyan, beyanname ve tasima senetleri karsilastirilarak uygun olmasi
halinde Gzet beyan ve beyanname kapatilir. Ozet beyanin ve
beyannamenin kapatma tarihi 0zet beyan servisindeki gorevliler
tarafindan 6zet beyan ve beyanname tzerine kaydedilir.

Gumrik beyannamesinin kagit (Uzerinde ve bilgisayar ortaminda
kapatilmasi ile birlikte ihra¢ esyasinin gumrik islemleri tamamlanmis
olur.

Kapatilan ihracat beyannamesi (zerindeki bilgiler Gimrik Mdustesarhig
tarafindan elektronik olarak Maliye Bakanhgi’na aktarilir. Boylece
ihracattan dogan KDV iadesini alabilmek icin wvergi dairesine

basvurdugunda, glimrik beyannamesi elektronik olarak gorilebilir.
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12. Fiili ihracatin gerceklesmesi ve giimrik beyannamesinin kapatilmasi ile

birlikte ihracata iliskin kambiyo denetimi siireci baslar.'*®
3.4.2.2 ithalatta Gumrik islemleri

Tirkiye Gumrik Bolgesine gelen esyanin serbest dolasima girisi; ticaret
politikasi dnlemlerinin uygulanmasi, esyanin ithali icin 6ngoérulen vergilerin diger
islemlerin tamamlanmasi ve kanunen 0Odenmesi gerek vergilerin tahsili ile
mimkindir (G.K. Md.74) Maddeden de anlasildigi gibi, bir malin ithali igin bir

kisim islemlerin tamamlanmasi ve vergilerin 6denmesi esas alinmistir.
ithalat giimriikleme siireci asagidaki gibidir,

1. ithalata konu malin gumriik bélgesine gelmesinden 6nce yapilmasi
gerekenler islemler,

Belgelerin ve esyanin Tlrkiye Gumrik Bdlgesine sunulmasi,

Gumrik Beyannamesinin gumrik idaresine teslim edilmesi,
Beyannamenin tescili, vesaik ve fiziki kontrollerinin tamamlanmasi,
Esyanin muayene ve Tahakkukunun yapilmasi,

ithalata konu olan malin vergilerinin hesaplanmasi ve tahsili,

N oo gk~ e

Malin ithalat¢iya teslimidir.

ithalata konu olan mal giimriik idaresinden teslim alindiktan sonra serbest
dolagima giris rejimi tamamlanmis olur. ithalatci firma ithal edilen mali giimriik

bolgesinde ¢ikarir.

Goruldugu gibi ithalat ve ihracat islemlerinin kusursuz bir sekilde
yuruyebilmesi icin isletmeler kendilerine bu konuda yardim edebilecek ve islem
akisint kendisini yerine organize edebilecek gumrik komisyoncularini se¢cmek
durumundadirlar. Bu sayede isletmeler kendi 0z yeteneklerine daha fazla
odaklanacak ve gumrikleme sirecinde vakit kaybetmektense konuyu uzman bir
kurulusa devretmek suretiyle strecin etkin bir sekilde islemesini saglayacaktir. Bu

noktada gumruk komisyoncularinin kimler oldugunu ve ne gibi hizmetleri

130 Elginkan ,5.79
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isletmelere sagladiklarina bakacak olursak eger; gimrik komisyoncusu; dis ticaret
mevzuat! kapsaminda danismanlik hizmeti verme, ithalat ve ihracat konusu esyanin
giris, cikis, transit ve aktarma gumrik islemlerini takip etme bilgi ve becerisine sahip

nitelikli kisiler olarak tanimlanmaktadir.

Diger bir tanima gore, esyanin gimriikce onaylanmis bir islem veya
kullanima tabi tutulmasina iliskin gumrik islemlerini, dolayh temsil yoluyla takip
eden ve sonuclandiran ve kendilerine Mstesarlikca gumrik musavirligi izin belgesi

verilen serbest meslek sahiplerine ‘Giimriik Musaviri’ denilir.**
3.4.2.3 Gumriik Komisyoncularinin Yapti§i Gorev ve islemler

Gumruk komisyoncusu, isletmenin genel calisma prensipleri dogrultusunda,
arag, gerec ve ekipmanlari etkin bir sekilde kullanarak, is¢i saghgi, is givenligi ve
cevre koruma dizenlemelerine ve meslegin verimlilik ve kalite gerekliliklerine

uygun olarak, asagida belirtilen gérev ve sorumluluklari yerine getirirler.

Is Organizasyonu Yapmak; Giimrik komisyonculari, ihracatc ve ithalatci
firmalardan gelen bilgiler dogrultusunda gerekli organizasyonlari yapmakla

sorumludurlar. Bu sorumluluklar;

Musteriden gelen belgeleri kaydetmek,
Is programi yapmak,
Yardimci elemanlara is dagilimi yapmak,

Misteriye vergi masraflarini bildirmek,

1.
2.
3
4
5. Elemanlardan ginlik is akisi hakkinda bilgi almak,
6. Musteriye gumrik islemlerinin durumu hakkinda bilgi vermek,
7. GUnluk islerin durum raporunu hazirlamak,

8. Odeme belgelerini muhasebeye aktarmak,

9. lsi biten evraklari musteriye géndermek,

10. isi biten dosyalari arsivliemek

B http://www.igmd.org/sssG.asp#M693 (05.01.2009)

97



ithalatci ve ihracatci Firmaya Danismanlik Hizmeti VermekGimriik

komisyonculari gerekli is organizasyonlarini yapmalarinin yaninda dis ticaret

firmalarina danismanlik hizmeti verirler. Gumruk komisyoncularinin verdikleri

danismanlik hizmetleri sadece gumrik islemleri ile ilgili degil, ayni zamanda

uluslararasi indirimler hakkinda bilgi vermek, nakliye ve sigorta ile 6nerilerde

bulunmak gibi danismanlik hizmetlerini de verirler.

A w0DdpoE

© o N o

Ithalatci ve ihracatci firmanin miikellefiyetini tespit etmek,

Gumriik Tarife istatistik Pozisyonunu belirlemek (GTIP)

Esyanin ithalat ve ihracat maliyetini ¢ikarmak,

ithalatgr ve ihracatgi firmayr tesvikler ve muafiyetler hakkinda
bilgilendirmek,

ithalatci ve ihracatci firmayr Uluslar arasi anlasmalarla belirlenen
indirimler hakkinda bilgi vermek,

Tasima ve sigorta ile ilgili olarak dnerilerde bulunmak,

ithalatci ve ihracatci firmayi ihtisas giimriikleri hakkinda bilgilendirmek,
Kamu kurum ve kuruluslarindan 6n izin belgeleri almak,

Ithalatci ve ihracatci firmayi kambiyo islemleri hakkinda bilgilendirmek

ithalat (Cikis) Gumriik islemlerini Yapmak; ithalat faaliyetinde bulunan

isletmelere ithalatin baslamasi igin gerekli olan belgelerin belirlenmesinden,

tamamlanmasi ile mallari isletmeye teslim edinceye kadar gecen sureyi etkin bir

sekilde yonetir. Glimrik musavirlerinin ithalat gimrik islemlerindeki gorevi;

O N o g B~ w DB

Ithalat vesaikini belirlemek,

Ithalattan 6nce esyanin muayenesini yapmak,

Tek tip gimriik beyannamesini hazirlamak,

Tek tip gimriik beyannamesinin ithalat rejim beyaninda bulunmak,

Tek tip gumriik beyannamesinin manifestoya uygunlugunu kontrol etmek
Tek tip gimrik beyannamesini tescil ettirmek,

Esyanin muayenesine nezaret etmek,

Esyanin 06zelligine gore kamu kurum ve kuruluslarindan kontrol

raporlarini almak,
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9. Vergi tahakkukunu tebelllig etmek,

10. Tahakkuk eden vergileri 6demek,

11. Sundurma ve antrepo ucretlerini 6demek,

12. Esyanin bosaltilmasina veya tahliyesine nezaret etmek,
13. Esyayi sundurma, antrepo ve vasitadan teslim almak,

14. Esyayi ithalatci firmaya teslim etmek

Ihrag( Cikis ) Gumriik islemlerini Yapmak; ihracatci firmalar ihragc malini
ilgili araca yukledikten sonra faturalama islemlerini gerceklestirir ve gumrik
cikisinin  yapilabilmesi igin gerekli olan belgeleri ©nceden hazirlamis oldugu
talimatla birlikte anlasmis oldugu gumriik misavirligine gonderir ve surecin takibini
bu noktadan sonra gimrik musavirleri yonetir. GUmrik mdasavirlerinin ihracat

gumrik islemlerindeki gorevleri;

Inracat vesaikini incelemek,

Tek tip gimrik beyannamesi hazirlamak,

Tek tip gimriik beyannamesini ihracatci birliklerine onaylatmak,
Tek tip gimriik beyannamesinin ihracat rejim beyaninda bulunmak,
Tek tip gimriik beyannamesini tescil ettirmek,

Esyanin muayenesine nezaret etmek,

Sundurma ve antrepo ucretlerini 6demek,

O N o g B~ W Dd e

Esyayi tastyiciya teslim etmek

Gumruk komisyoncularinin  temel gorevleri bir taraftan isletme ve
kuruluglarin temsilcisi olarak gumrik islemlerinin dogru, sdratli ve uygun olarak
yapilmasini saglamak, diger taraftan da dis ticaret islemleriyle ilgili s6z konusu kisi

ve kuruluglara diizenli bilgi akisini saglamaktir.

isletme ve kuruluslarin stirekli degisen ve gelisen dis ticaret islemlerine
iliskin bilgileri saglamakta yetersiz olmalari ylzinden hukuki ve maddi sikintilara
dismelerini engellemek icin, gimrik islemlerinin soratli ve dogru bir sekilde
yapilabilmesinin saglanmasi, yogun gimrik mevzuati icinde uygulamada dogacak

uyusmazliklarin en az diizeye indirilmesi ve Gumrik Mustesarligr basta olmak Uzere
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diger ilgili kurumlarin denetim konusundaki agir yukinun hafifletilmesi icin gumrik

misavirli§i mesleginin gelistirilmesi sarttir. **
3.4.3 Sigorta Sirketleri

insanoglunun gecirdi§i sosyolojik, teknolojik ve ekonomik evrim sonucu
gunlik yasami kolaylastigi 6lcude, kendisinin bedenine ve mallarina karsi olusan

tehlikeler de o dlctide biyiimis bulunmaktadir.*

Bu tehlikeler sosyolojik ve kriminolojik kaynakli olan hirsizlik, kundakgilik
(vandalizm) ve kazalar seklinde ortaya ciktigi gibi, yeryuziniin tabi oldugu fiziki
sartlardan kaynaklanan, hava kosullan, heyelan, deprem ve yangin seklinde de
ortaya ¢ikmaktadir. Bunun disinda, dinyadaki hizli ekonomik degismeler ve
yansimalarindan kaynaklanan enflasyon, konjonktiir oynamalari gibi riskler de

insanoglunun ekonomik yasamini tehdit eden tehlikeler olarak ortaya ¢ikmaktadir.*®*

iste, insanoglu risklerle dolu sosyal ve ekonomik yasaminda bunlara karsi
onlem alma zorunlulugunu duymustur. Yardimlasma seklinde olusturulan mali
onlemlerin basinda Devlet yardimi, kisinin kendi tasarrufu ile tehlike halinde
kendisine yapacagl yardim ve nihayet kolektif yardimlar gelmektedir. Kolektif
yardim disincesi de sigortacilik kavraminin cekirdegini olusturmustur. Ekonomi
biliminde (Buyiuk Adetler Kanunu) ana ilkesine dayali sigorta kavrami, ana
disunce olarak kendi kendine yardim dislincesine dayaniyorsa da, bu yardimin,
belli tehlikeler karsisinda toplumun bir araya gelerek bu tehlikelerin meydana
getirebilecegi hasar ve zararlara karsi birlikte parasal 6nlem alma seklinde

olustugunun anlasiimasi gerekir

Sigorta en genis tanimiyla; olasi zararlarin karsilanmasi amaci ile taraflar
arasinda yapilan bir 6zel sozlesme ile hukuksal bir kurum altinda faaliyet
gosteren, belirli bir prim karsihginda, kisi hayatinin ya da organlarinin veya Kisi

ve kuruluslarin para ile Oolculebilir degerlerinin, sigorta kural, kanun ve

132 http://www.igmd.org/dergi/1/index.htm (18.01.09)

133 Ulas Isil, Uygulamali Sigorta Hukuku, Mal ve Sorumluluk Sigortalari, Genisletilmis 3.
Baski, Ankara, 2002, s.4.

B4l 8.5
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yonetmeliklerince belirlenmis tesadifi rizikolarin gerceklesmesinden dogacak
maddi hasarlarini, ayni rizikonun tehdidi altinda bulunan kisileri ya da kuruluslari bir
araya getirerek, olgtlen deger tizerinden ve gerceklesen hasar oraninda karsilayarak,
sosyo-ekonomik zararlari dagitan ve onleyen, yatirimlara aktarilan fonlari ve

ikrazlari ile ekonomiye kaynak saglayan islemler bitinadar.'*

Kanundaki tanim ise soyledir: “Sigorta bir akittir ki bununla sigortaci bir
prim karsthginda diger bir kimsenin para ile Olcilebilir bir menfaatini halele
ugratan bir tehlikenin meydana gelmesi halinde tazminat vermeyi yahut bir veya
birkag kimsenin hayat mdiddetleri sebebiyle veya hayatlarinda meydana gelen
belli birtakim hadiseler dolayisiyla bir para 6demeyi veya sair edalarda bulunmayi

Uzerine alir.”**¢

Bu tanimdan hareketle sigortanin dnemli unsurlari;

1. Oncelikle sigortalanacak bir menfaatin mevcudiyeti gerekmektedir. Yani
bir kimsenin para ile dl¢ulebilir bir iktisadi kiymetinin, bir menfaatinin
bulunmasi sarttir.

2. Rizikonun ilerde ortaya ¢ikma ihtimali olmalidir. Eger riziko eski den
tahakkuk etmisse bu sigortaya konu teskil etmez. Veya riziko zaten
ilerde de dogmayacak ise yine bu da sigortaya konu teskil etmez. Bu
nedenle rizikonun ilerde ortaya ¢ikma ihtimalinin  bulunmasi
gerekmektedir.

3. Bu tehlikenin ilerde dogmasi karsiliginda da sigortalinin bir prim
vermesi gerekmektedir.

4. Sonug olarak da rizikonun tahakkuku halinde sigortact bir tazminat

odemegi taahhiit etmektedir'®’.

Sigorta Sirketleri, 03 Haziran 2007 tarihinde TBMM’nde kabul edilmis olan

5684 sayili “Sigortacilik Kanunu”nda 2.madde 1 bendinde aracilar sigorta

¥ Suat UGUR, Sosyal Guvenlik Sistemlerinde Ozel Emeklilik Programlarinin Yeri ve Gelisimi,
TISK Yay., Yay.No:244, 2004 ss:63-72
136 29.06.1956 tarih ve 6762 sayili Tirk Ticaret Kanunu: md:1263 (09.03.1956 tarih ve 9353 sayili

resmi gazete)
B7s1l, 5.16.
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acentelerini ve brokerleri ifade eder.

Sigorta policelerinin satilabilmesi icin fertler veya firmalarla temasa
gecilerek, sigortanin faydalarinin anlatilmasi suretiyle sigorta ihtiyaclarinin farkina
varmalarl sa@lanarak ikna edilmeleri, bir sigorta danismani gibi calisarak
sigortanin genel sartlari dahil her konuda aydinlatilmalari gerekmektedir. Sigorta
poligelerinin tanziminden sonra da kanuni ihbarlarin yapilmasi, primlerin tahsili ve
diger islemler icin sigorta sirketlerinin araci kurumlara gereksinimleri vardir.
Sigortacilik alaninda faaliyet gosteren araci kurumlar olarak Acenteler ve Brokerler

saylabilir.**®

Sigorta sektoriinde ise; sigorta sirketleri ile sigortali olacak kisi arasinda
sigorta yapilmasini saglayan ve gosterdikleri pazarlama faaliyetleriyle sigortanin
daha genis alanlara yayilmasini saglayan Kisileri veya kurumlari sigortaci olarak

tanimlarnz.

Aracilar sigorta pazarladiklari kisi veya kuruluslara, sigorta sirketlerinin
uriin yelpazelerinde yer alan birbirinden farkh Grinleri sunarlar. Aracilar
musterilerinin sigorta ihtiyaglarini ortaya ¢ikararak, yapilmasi gereken sigortalarin
neler oldugunu ortaya koyarlar. Ayrica pazarladiklari sigorta Urdndnin icerdigi
teminatlari, teminat disi kalan halleri ve sigortanin islerlik kazanip devamini
saglamasi acisindan sigortaliya dusen sorumluluklar hakkinda detayl bilgide

vermektedirler.

Aracilar sigorta sirketleri ile masteri arasinda kopri gorevi gérmektedir.
Sigorta aracisi sigorta piyasasini, piyasada yer alan mdusteri profillerini ve

sigortalanacak riskler ile sigorta Grtinlerini iyi tanimalidir.
3.4.3.1 Sigorta Cesitleri

Sigortacth@in branslar itibariyle siniflandirilmasi ile ilgili olarak en cok

bilinen sekli ikili tasniftir; Mal Sigortalari ve Can Sigortalaridir.

138 M.Unsal Elbeyli, Sigorta ve Sigorta Pazarlamasi, istanbul, 2001,5.26
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Bu ayrim, sozlesmelerin taraflarin hak ve borclarina ait genel prensipleri

olusturmaya imkan vermektedir.

Sorumluluk hukukundaki gelismeler, paralelinde sorumluluk sigortalarina
duyulan ihtiyaci artirdigi gibi, bu brans icin gerekli yeni prensiplerin olusmasini da
sagladi. Zorunlu sigorta 6rneklerinin cogunlugunun sorumluluk sigortasi kapsaminda
gelismesi, hususi hukuk konusu olan sigortanin taraflari icinde devlet ve mahalli

idarelerinde alinmasini gerekli hale getirmektedir.
Dolayisiyla genel tasnifin;

1. Can sigortalari

a. Hayat Sigortalari

b. Saglk Sigortalari

c. Ferdi Kaza Sigortalari
2. Mal Sigortalari

a. Yangin Sigortalari

b. Nakliyat Sigortalari

c. Miuhendislik Sigortalari
3. Kaza Sigortalari
4. Hukuksal Koruma Sigortalari

5. Tarim Sigortalari yaptimasi uygun olmaktadir.

Bir sigorta poligesinin temin ettigi cesitli hususlari genel bir tasnif altinda
toplamak gerekirse sigortalari, mal ve can sigortalari olarak iki 6nemli baslik
altinda incelemek mimkindur. Mal sigortalarinda amag, sigortalinin mali
durumunu hasardan onceki seviyesinde tutmakti. Can sigortalarinda ise hareket
noktasi insan hayatidir. Mal sigortalarinin klasik tasnifi; nakliyat, yangin ve kaza
sigortalari seklinde yapilmaktadir. Bu calismamizda, mal sigortalari igerisinde yer
alan sadece nakliyat sigortalar tGizerinde durulmustur. Bu sigorta bransi, genis 6l¢tide

ticaret, daha ziyade deniz ticareti ile ilgilidir.
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3.4.3.2 Sigorta Sirketlerinin Dis Ticaret islemlerindeki Onemi

Bilindigi gibi gerek ithalat gerekse ihracat yapan isletmeler risklerini en aza
indirmek ve olasi olumsuz durumlarda gerekli énlemleri 6nceden almak isterler. iste

bu nokta da devreye sigorta hizmetini isletmelere saglayan kuruluglar devreye girer.

Tasima sigortalari bilindigi gibi bir yerden digerine nakledilen, ticari nitelikte
olan veya olmayan esyanin, tasima sirasinda karsilasabilecegi kayip, hasar ve

zararlara kars! yaptirilan bir sigorta tiriidir.**

Dis ticarette transit mallarin sigortalanmasi gerektigi hususunda genel bir

kani vardir. Ancak esas olarak hedef alinan baslica riskler sunlardir;

Hasar,
Calinma,

Kirilma,

> w0 D P

Transit tasimalarda mallara gelebilmesi olasi her tirli zarara karsi ve mal
hasar gérmedigi halde genel hasar deklaresinde bulunabilecek alicilara

karsi korumak amacina yonelik sigorta yaptirilir.

Isletmeler genel olarak bu risklerden kacinmak icin sigorta isletmeleri
aracth@ryla mallarini sigorta ettirirler. isletmeler mallarini gesitli sekillerde sigorta
ettirebilirler. Bunlar;

1. Satici Araciligiyla
2. Kendi Kendine Sigorta
3. Bir Sigorta Sirketi ile Dalgali Police.

Satici aracilifiyla sigorta islemi; Kontratta islemin CIF yer aldigi
durumlarda veya nakliyat ve sigortanin ek maliyet oldugu durumlarda gecerli
olmaktadir. Bu metodun en blylk avantaji sigorta yapma gorevinden alicly1 uzak
tutmaktir. Ancak bu tir sigortalama yonteminin dezavantaji da goktur. Her sigorta
kontrati farkli bir sirkete yapilmakta ve her zaman farkli kosullari ve farkli terimleri

139 Calis, s 27
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karsimiza getirmektedir. Ayrica kontratlar minimum dizeydeki arastirmalari ve
farkli 6deme yontemlerini icermektedir. Gonderilen mallar icin bir devamlilik
standardizasyon s6z konusu olmadigindan bu sigortalama tir(i beraberinde her

zaman icin yiksek bir sigorta tcretini ve daha az bir giivenceyi getirmektedir.

Kendi kendine sigorta islemi; Bu tlr sigortalama yontemi nakliyatin riskini
karsilayabilecek olan alicilar tarafindan uygulanmaktadir. Klgik degerdeki yikler ve
teminat altina alinmada gerek duyulmayacak kadar kicuk sevkiyatlar icin gecerli
olmaktadir. Sinir seviyesi, satin alinan malin hacmine bagh olarak degismektedir.
Genel risk, kayip durumunda felakete yol agmayacak bir diizeyde olmalidir. Yuksek
degerdeki yikler, beraberinde farkl bir problem getirmektedir. Bu amag igin bir
fonun olusturulmasi ve idari personelin istihdami s6z konusudur ve yillik bitgeye
yuk binmektedir. Bazi genel avaryalarin ¢dziiminde ise yillarin gerektigi goz 6nlne
alinirsa, ticari malzemelerin finansal durumuna ve olanaklara gore sigortalanmasi

uygun dusecektir.

Bir sigorta sirketi ile dalgali police yoluyla sigorta islemi; Bu metot
dizenli yuklemeleri olan bircok ticari firma tarafindan benimsenmistir. Dalgali
olarak adlandirilan polige taraflar arasinda anlasma saglanarak meydana gelmektedir.
Buyuk miktarlarda is yapabilmek icin sigortacilar bu metotla daha iyi teklif
vermektedirler. Bu metotla satin alicilar da ayni sigorta acentesiyle ayni kosullar

altinda ve standart bir metotla ¢alisma kolayligina kavusmaktadir.

Yukaridaki agiklamalari da dikkatli bir sekilde incelersek isletmelerin sigorta
islemlerini sigorta kuruluslarina aktarmalari ile bir takim avantajlar elde ederler. Bu

avantajlar;

1. isletmeler sigorta ile ilgili siireci bu kuruluslara devrederler ve siirecin
takibi ve sorumlulugu bu noktadan itibaren bu kuruluslara gegcmektedir.

2. lIsletmeler sigorta islemlerini takip edecek ve yonetecek olan personel
istihdam etmek zorunda kalmayacak ve kendi islerine odaklanma

avantaji elde edecektir.
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3. lisletmeler sigorta sirketleri ile gerceklestirdigi anlasmalar neticesinde en
az maliyetle risk oranint minimum dizeyde tutma sansina sahip
olacaklardir.

4. Sigorta isletmelerin sorunlari ¢6zme hizini kullanabilecek ve sorunlarin
¢6zUmi icin zaman kaybi yasamayacaktir.

5. lsletmeler sigorta islemlerini araci kurumlara devretmek suretiyle

degiskenlik gosteren kosullar altindaki belirsizlikten kurtulacaktir.
3.4.4 Nakliye Aracilari

Nakliye aracisi (Forwarder); mallarin bir noktadan diger bir noktaya
tasinmasini saglayan karayolu, demiryolu, havayoluyla bir veya bir kagini kombine
olarak kullanan, yikin depolanmasi, gimriklemesi, paketlemesi, dagitimi gibi

islemleri yapan ve bunlarin organizasyonu gerceklestiren sirketlerdir.
3.4.4.1 Nakliye Aracilarinin Yapisi

Forwarder sonucta musterilerinin mallarini uygun sartlarda tasiyicilardan
aldigi servis ve sartlarla tastyan bir tasima organizatoriidur. Buna gore organize olan
forwarderlerin yapisi basitce tasima servisi satan organize eden bir sirket

gorinimindedir.

Forwarder sirketlerinde akis misteriden tasima igin teklif veya nakliye
siparisi alinmasi ile bagslar. Karsilikli anlasmayla musteriye en uygun tasima seklinin
organizasyonunun secimi yapilir. Forwarderin aldigi tasiyici servislerinin musteri

tarafindan kabull ve tasima operasyonun gerceklestirilmesi ile son bulur.
3.4.4.2 Nakliye Aracilarinin Dis Ticaret islemlerindeki Onemi

Forwarding sirketleri diinyanin her yerinde tasiyicilardan aldiklari tasima
servislerini karli oranlarda ytukleyicilere, ihracatcilara, masterilere veren servis
sirketleridir. Forwarding sirketlerinin en 6nemli 6zellikleri multimodal denilen ¢oklu
tasima segeneklerini ¢ok iyi yapabilen organizator firma olmalaridir. Gemi, tir, tren
ve ucak ya da birbiri ardina birden fazla tasima bicimini kullanarak kombine

tasimalari gerceklestirirler. Ayrica 6zel tasimalar icin gerekli servisi cogu kez
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forwarderler olusturabilir. Ozel bir konteynir tasimasi icin tank, flat, opentop
konteyner, kara yoluyla yapilacak refeer ya da agir tasimalar icin 6zel ara¢ bulabilir
ve gerekli arag donaniminin saglanmasini aktariimasini  gemiye yuklenip
bosaltilmasini birden fazla nakliyeci, tahmil tahliyeci, adir tasima nakliyecisi

kullanarak olusturabilir.

Forwarderler nakliye organizatori gibi calistiklari icin en 6nemli nokta
acenteler arasi tasima organizasyonu ve servis alisverisi olmaktadir. Forwarderler
tastyicilardan aldigr butin servisleri degerlendirir birden fazla tasima seklini
kullaniyorsa birbirine kombine eder ve mdusterilerine bir paket halinde aktarirlar.
Boylece gonderdikleri yiklerin bitin aktarma operasyonlarini diger detaylariyla
aksatmadan ilgilenmek zorundadirlar. Forwarderler piyasada yik bulmak ve tasima
yaptlacak mallarin en uygun sekilde tasinabilmesi icin kara, hava, deniz
kombinasyonu olusturmak ve bitiin tasiyici sirketlerle gerektiginde yik paylasimi

yapmak zorundadir.

Butln bu isler disinda forwarderlerin kendi aralarinda uyguladiklari tarifeler
ve ithalatcl ve ihracatciya sunduklari cazip alternatifler icin armatorlerle, havayolu
kargo sirketleri ile 0zel kontratlar yapabilirler. Bu kontratlar sayesinde piyasaya daha
rekabet edebilir bir servis sunabilirler. Ama bunun karsiliginda tasiyicilarla

anlastiklari kotalari anlasilan zaman diliminde doldurmak zorunda kalirlar.

Forwarding Endustrisi surekli gelisme ve yeniliklere acik bir yapidadir. Bu
degismeler diinya ticaretine bagl ve tasima teknolojilerine paralel gelismektedir.
Tim dunya Ulkelerinde devletin kontroliinde olan tasimacilik sektort forwarderlere
uygulanan kurallara uygun tasima organizasyonu saglar. Forwarderler bulunduklari
ulkenin hukuk kurallarina uygun vyik hareketlerini ticaret gereklerine gore
gerceklestirir.

Yirminci yuzyilin servis endustrisi olan sektor bilgi kullanir ve ticaretin
kurallarina uygun sekilde gelistirir. Bu yizyilin sonlarina dogru hava tasimactliginin
gelismesi ve yeni tasima sekillerinin olusmasi blyiik kapitallere ihtiya¢ gostermistir.
Buna bagli olarak tasiyicilara destek veren komisyoncular olusmustur. Her nakliye
firmasi ugak, gemi, tren ya da tir sahibi olamayacagina gore bu firmalarin ortaklasa

107



konferanslar dizenleyerek servis olusturmustur. Bu servisleri destekleyici yik veren
firmalar ve tastyicilar arasinda tasima organizasyonlari olusturan sirketler

olusmustur. Bu firmalar yiklerini birlestirmek suretiyle birbirlerini desteklemislerdir.

Buda forwarderlerin ¢ok Karisik bir yapiya kavusmalarini saglamistir. isin
hukuki yani da buna bagl daha boyutlu hale gelmistir.

Dunyanin butln dlkelerinde Freight Fowarder sirketleri FIATA (yesi olmak
zorundadirlar. Ama az gelismis Ulkelerin hukuk kurallarina bagl olarak bu pek
mumkin olmamaktadir. Freight Forwarderin gorev ve sorumluluklari 1992 yilinda
son seklini alan Multi Modal tagimalarda standart sartlar olarak belirlenen FBL
konsimentosu kapsaminda yer alir. Buna gore Freight Forwarderler birden fazla
tasimay! tek bir konsimentoyla yapabilir, Multimodal olarak adlandirilan bu tur
tasimalari yukleyici, alici ve mal sahiplerine karsi tastyici sorumlulugunu Ustlenir.

Kisaca nakliye aracilarinin ithalatgi ve ihracatgi firmalara sagladigi hizmetler;

1. En ucuz nakliye rotasini belirlemek,

2. Gonderilecek mallarin ambalaj ve kolilerin zerine yazilacak bilgileri
dizenlemek,

Nakliye icin hazirhk yapmak ve belgeleri diizenlemek,

Nakliye icin evraklari toparlamak,

Sigorta ve hak talebini diizenlemek,

Nakliye icin yer ayirtmak,

N o g b~ w

Tasima sekilleri arasinda maliyet hesabi yaparak dneride bulunmaktir.

Tasima tlrinln secimi esnasinda maliyet, hiz, guvenilirlik izlenebilirlik,

esneklik ve emniyet gibi kriterleri g6z énunde bulundurulmaktadir.

Tasima maliyetleri, sektoriine gore degismekle birlikte siddetli uluslararasi
rekabet kosullarinda driinin  pazardaki fiyatinin icinde ©6nemli bir oran

olusturabilmektedir. Bu oranin tespitinde, Griinle ilgili olarak arz talep dengesi,
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agirhik deger ve miktarlari, tasinabilirlik, dGnem derecesi, bulunabilirlik gibi faktorler

140

g6z onune alinarak degerlendirmeler yapiimaktadir.”™ Maliyetleri olusturan unsurlar;

Ulusal/uluslararasi sevkiyat masraflari
Arac-gere¢ maliyetleri
Tasima mesafesi, yol ve bakim giderleri

M w0 DB

Esya baglantili faktorler (yogunluk, istifleme, kullanim kolayligi ya da
zorlugu)

5. Pazar baglantili faktorler (rekabet derecesi, hizmet Ureten ve hizmet
alan firma sayisi, arz-talep dengesi, yerli ya da uluslararasi tasimacilik,
ulke dizenlemeleri)

Depo ve antrepo isletme giderleri

Gumrilk ve liman masraflari

Ambalajlama ve paketleme giderleri

© o N o

lletisim maliyeti, siparis yonetimi, faturalandirma, bilisim sistemleri
giderleri, malzeme ellecleme giderleri

10. Yonetim giderleri

Hiz, belli bir malin tasinacagl mesafeye gore ne kadar zamanda taginacagini
belirtir, ayrica glmriklerde, ara sevkiyat noktalarinda ve terminallerdeki bekleme
stresi de hizi etkiler. Araglarin kullandi§i teknoloji, bakim ve ariza durumlari da

sevkiyat siresini etkileyen faktorlerdir.

Guavenilirlik, tasimacilikta en Onemli karar verme olgutlerinden biridir.
Guvenilirlikte yasanabilecek herhangi bir aksaklik firmanin pazarda Onemli bir
prestij ve kazang kaybina sebep olacaktir. Teslimatlarin 6nceden taahhit edildigi gibi
zamaninda yapilmasi, olusabilecek gecikmelerin maliyete etkisi, meydana
gelebilecek hasar maliyetinin genel maliyete orani ve olasi prestij kaybi goz éninde

bulundurulur.

Emniyet, ulastirma tirlerinden her birinin kendine gore tehlikesi vardir. Bu

tehlikelerin nedenleri insan faktériine bagh oldugu gibi insan kontrolinin disinda da

140 Akat 2004
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gelisebilir. Ayrica taginacak malin araca yerlestirme durumu, tagima tirtine uygun

olup olmadi§i da olasi sebepler arasinda gosterilir.

Izlenebilirlik, giinimiiz modern tasimacilik alaninda musteriye daha etkin ve
glvenilir bir hizmet verebilmek icin izlenebilirlik 6nemli bir kriterdir. Musterinin
gonderdigi veya alacagi yikin ne zaman nerede oldugunu bilmesi ve islerini ona
gore takip etmesi ona cesitli avantajlar saglamaktadir. EDI, internet teknolojileri,
mobil hizmetler, ara¢ takip hizmetleri, barkot, RFID gibi teknolojiler 6rnek olarak

verilebilir.

Esneklik, ulastirma tirlerini secerken tasima turleri arasinda gecis kolayhgi
olan, cografi kosullar gore ayarlanabilen tirler secilmelidir. Herhangi bir degisiklige

hazir olmali mimkun oldugu kadar az problem c¢ikarmalidir.
3.4.5 Bankalar

Uluslararasi ticarette bir malin, ithalatcisi ile ihracatgisinin farkli tlkelerde
bulunmalari, taraflarin birbirleri genelde yeterince tanimamalari, Glkelerin farkl
ekonomik sistemlere sahip olmasi ve piyasa yapilarinin farkli olmasi, Ulkelerarasi
mesafelerin uzakhgr vb. Ozellikler uluslararasi ticareti i¢ ticarete gore daha riskli

hale getirmektedir.***

Birbirlerini yeterince tanimayan ithalatci ile ihracat¢inin gliven iginde ve riski
minimize edecek sekilde ticaret yapmalari ancak araci konumunda olan bankalar
sayesinde olmaktadir.

Bankalar ithalat ve ihracat islemlerinde aracilik faaliyetlerini yurt disindaki

bankalarla muhabirlik iligkisi kurarak yuritmektedir.

Dis muhabir banka (muhabir), karsilikli imza sirkileri ahsverisi, sifre veya
swifte BKE anlasmasi yapilip hesap iliskisine girilerek veya girilmeden sinirlari
belirli is iliskisi icinde yapilacak her tirli bankacilik hizmetinin satin alindigi ve
verildigi, yurtdisinda yerlesik olan yabanci ya da yurtdisinda subesi olan yerli

I Erkut Onursal, Dis Ticaret islemleri ve Uygulama, O. A. ihracatci Birlikleri, Ankara, 1996, s. 268.

110



bankadir.**?

Dis ticaret islemlerinde en belirgin 6zellik firmalarin bankalari tarafindan
temsil edilmeleridir. Birbirinden farkli Ulkede bulunan bankalarin muhabirlik
iligkileri belirli sartlar iginde yurGtilmektedir. Muhabirlik iliskisi iginde bulunan
bankalar birbirleri i¢in risk siniri belirler ve risk olusturacak islemler bu sinirin iginde

yer alir.'*

Bankalarin iki 6nemli gorevi vardir: Uluslararasi ticareti finanse etmek ve mal

bedellerinin ddenmesine aracilik etmektir.

Yurtdisina acilip rekabet etmek isteyen, yurtdisinda belli oranda pazar
payl elde etmek ya da pazar payini arttirmak isteyen fakat sinirli kaynaklara sahip
olan firmalarin bu hedeflerini gerceklestirmeleri ¢cok zordur. Finansman ihtiyaci olan
firmalari bankalarin finanse etmesiyle hem finansman sorununa ¢6zim bulunmakta

hem de dis ticaret hacmi artmaktadir.

Uluslararasi ticaret cesitli sekilde finanse edilmektedir. Bunlardan bazilari,
Akreditif kredisi, Vesaik mukabili avans, Alikonulan para Kkarsiligi avans,
Factoring, Forfaiting, Leasing, Satici ve Alict kredisi, Rehin senedi, Aval ve

Kabul Kredisi, Doviz kredisi, Tlrk Eximbank kredileri, Emtia karsithgi kredi gibi.

Bankalar dis ticarette Odemelere aracilik etmektedir. Akreditifte, banka
saticinin s6zlesmeye uygun vesaiki ibraz etmesi halinde ddemede bulunacaktir.
Akreditif sartlarina uygun vesaik ibraz edildiginde mal bedelinin 6édenecegi saticiya

garanti etmektedir.

ithalatcinin talebi Uizerine akreditifin agilmasi, ibraz edilen sevk vesaiklerinin
incelenmesi, 6demenin yapilmasi, vesaik mukabili 6demede s6zlesmeye uygun

vesaik karsihgr 6dememenin yapilmasi, mal mukabili 6demede mal karsiligi 6deme

2 Ali Fatih Ozdir, ihracat Uygulama El Kitabi, Anadolu Finans Kurumu A.S., Dis islemler
Mudurlagt Yayini, Dokiiman No: UEK-DIS-IHR-01, istanbul, 2004, s.3.

3 sudi Apak, Uluslararasi Finansal Teknikler: Analiz, Teori, Uygulama, Emlak Bankas
Yayinlari, istanbul, 1992, s.3.
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bankalar aracihigiyla olur.

Bir ithalatc ithal ettigi mallarin bedellerini pesin 6dese ve hicbir finansmana
gereksinim duymasa da, mal bedelini saticiya ulastirabilmesi icin bir bankanin
hizmetine gereksinim duyar. Dis ticaretteki zorunlu belgelerin ihracatcidan
ithalatciya iletilmesi bankalarin gorevidir. Son olarak tahsil/odemesi gerceklesmis
islemlerde ihracat ve ithalat hesaplarinin kapatilmasi yine bankalar araciligiyla

olmaktadir.
3.4.5.1 Bankalarin Dis Ticaret islemlerindeki Yeri ve Onemi

Uluslararasi ticarette bankalarin ithalatci ve ihracatgi firmalari finanse etmek ve
mal bedellerinin ddenmesine aracilik etmek gibi iki 6nemli fonksiyonu vardir.
Uluslararasi ticarette genellikle ithalat¢i ve ihracatci firmalar birbirlerinden uzaktadirlar.
Cogu kez de birbirlerini hi¢ tanimamakta, mali gucleri, is kapasiteleri ve ticari itibarlari
konusunda ayrintil bilgiye sahip degillerdir. ithalatcilar, ihracatcilarin ticari konusu
mali ya da hizmeti kendilerine zamaninda ve siparise uygun nitelik ve kalitede emin
olmadiklar gibi, ihracatcilar da ithalatcilarin anlasma yapilan mali almasindan endise

duyabilirler.

Dis ticaret islemlerinin yurutilmesinde sevk oncesi ve sevk sonrasi yapilan
masraflari karsilayabilmesi icin fon ihtiyaci duyulabilir. Oldukca riskli olan dis ticaret
islemleri ihracatcilar, malin imali ve sevki sirasinda, sevkten sonra ise mal bedellerinin
tahsil edildigi zamana kadar, ithalatgilar ise malin alinmasi ile satilmasi arasinda bu
ticari islemlere para baglamak istemeyebilirler. Dolayisiyla disaridan fon transfer etme

yolunu tercih edeceklerdir.

Dis ticaretin finansmanin da isletmelerin fon kaynaklari yeterli ise ticareti kendi
kaynaklarindan finanse ederler. Sayet yeterli degilse yabanci kaynaklara basvururlar.
Ayni zamanda, ihracatcilar satilan malin bedelini de garanti etmek isterler. ithalatcilar
ise, mall teslim almadan ve niteliklerini belirlemeden bedeli édemekten cekinirler.
Dolayisiyla bu islemlerinde sorumluluklarinin bir finansal kurum ile paylasmaya
gereksinim duyarlar. Baska bir ifade ile dis ticaret islemlerinde, isletmeler bir finansal
kurulusa ihtiya¢ duyabilmektedir.
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Dolayisiyla  dis  ticaretin ~ finansmanini,  dis  ticaret  islemlerinin

gerceklestirebilmesi igin gereksinim duyulan fon ihtiyacinin karsilanmasi olarak

tanimlanabilir.

Bankalarin dis ticaret isletmeleri igin vermis oldugu en biyik hizmet

finansman ihtiyaclarinin karsilanmasidir.*** Dis ticaretin finansmani icin kullanilan

yontemler;
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ihracat Akreditif Kredisi

ithalat Akreditif Kredisi

Kirmizi Sarth Akreditif

Yesil Sarth Akreditif

Devredilebilir Akreditif

Karsilikli Akreditif

ihracat Vesaik Karsiligi Avans

Vesaik Karsiligi Odemede ithalat Kredisi
Mal Mukabili Odeme Kredisi

. Aval ve Kabul Kredisi

. Istira ve Iskonto Kredisi
. Rehin Senedi

. Emtia Karsihgi Kredi

. Satici Kredisi

. Alici Kredisi

. Sendikasyon Kredileri

. Turk Eximbank Kredileri olarak siralanmaktadir.

Bu finansman yontemlerinin hepsi ithalatci ve ihracatci firmalar agisindan 6nem

arz etmektedir ancak Tlrk Eximbank kredileri finansman yontemleri arasinda en yaygin

olarak kullanilan yontemdir. Zaten Eximbank’in amaci;

1. ihracatin gelistirilmesi,

2. Ihrag edilen mala mal ve hizmetlerin gesitlenmesi,

3. ihrac mallarina yeni pazarlar kazandiriimasi,

% Kaya, 5.263
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4. hracatcilarin uluslararasi ticarette paylarinin artirilmasi ve girisimlerinde
gerekli destegin verilmesi.

5. ihracatcilar ile yurt digi faaliyet gosteren miiteahhitler ve yatirmcilara
uluslararasi piyasalarda rekabet giicii ve guivence kazandirilmasi,

6. Yurt disinda yapilacak yatirimlar ile ihracata yonelik yatirim mallari Gretim
ve satislarinin desteklenmesidir.**®

Tirk Eximbank’in faaliyetleri;

1. Mal ve hizmetin ihracatini, kisa orta ve uzun vadeli kredilerle finanse
etmek,

2. ihracatin finansmani amaciyla, ihracatciya yurtici ve yurtdisi finansman
kurumlarindan saglanacak kredi icin garanti vermek.

3. Mal ve hizmet ihracatinda, ihracat¢inin ticari ve politik risklerinden
kaynaklanabilecek zararlarinin belli bir boliminin teminat altina almak

seklinde siralanabilir.**°
3.5 Dis Ticaret islemlerinde Dis Kaynak Kullaniminin Yeri ve Onemi

Yaygin olan gortse gore, isletmeleri dis ticaret islemlerinde dis kaynaklardan
yararlanma uygulamalarina gotiren ana neden, maliyetleri azaltma isteklerine
dayanmaktadir. Kuskusuz isletmeler icin maliyet distirmek 6énemli bir unsur olmakla
birlikte, isletmelerin dis kaynaklardan yararlanma isteklerini yalniz bu nedenle
sinirlamak dogru bir tespit degildir. Maliyet, isletmeler icin her zaman 6nemli
olmustur, ancak isletmeleri dis kaynaklardan yararlanmaya gétiiren nedenler birden

fazladir.
3.5.1 Maliyetleri Azaltma

Isletmelerin dis ticaret islemlerinde dis kaynak kullanmasinin belki de en
onemli  nedeni maliyetleri  azaltmaktir.  Cunku isletmelerin  varliklarini
strdurebilmeleri ve amaclarini gerceklestirebilmeleri igin kar etmeleri zorunludur.

Isletmelerin kar edebilmelerinin en 6nemli gereklerinden biri diisik maliyet ile

% Mustafa Yiicel, Tirk Eximbank’in ihrcat Destek Programlari, Misiad Yayinlari, istanbul 1999
s.16.
1% Kaya, 5.265
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calisabilmektir. Eger isletme herhangi bir mal veya hizmeti daha ucuza elde etme

yolunu bulabiliyorsa kuskusuz bu durum isletmenin karini arttiracaktir.

Dis ticaret islemlerinde dis kaynaklardan yararlanma uygulamalari,
isletmelerin paralarinin kendilerinde kalmasini saglar. isletmelerin temel yetenek ile
ilgili islerin disindaki isleri dis kaynaklardan yararlanarak saglamasi yani taseron
firmalar kullanmasi isletmeye maliyet acisindan rekabet avantaji saglamaktadir.
Tedarikci isletmelerin yaptiklari iste uzman olmalari, Kitle Gretiminin etkinliginden
faydalanmalari, calistirdiklari isglciniin bu konuda etkin olmasi ve isletmelerin yeni
bir yatirim yaparak katlanacagi maliyetten daha diisik maliyete isi gerceklestirmeleri
onlari gekici ve talep edilir duruma getirmektedir. Dolayisiyla, isletme yeni bir
yatirim yaparak belli bir maliyete katlanmak yerine gercgeklestirmek istedigi faaliyeti
taseron firmaya yaptirmak suretiyle maliyetler acisindan Onemli bir yarar

saglayacaktir.**’

Dis kaynak kullanimi hizmetini veren kurumlar musterilerinin herhangi
birinin tek basina sahip oldugundan ¢ok daha blyik bir dlgege sahiptirler. Ornegin,
birden ¢ok isletmenin siparislerinin birlestirilmesi ile nakliye, giimrikleme, malzeme
tasima gibi maliyetleri azaltmak, kaynaklan daha verimli kullanmak olanaklidir. Bu
nedenle hem satin alma maliyetleri, hem de isletim maliyetleri daha dustuktir. Rota
optimizasyonu, buyik o6lgeklerden kaynaklanan indirimler gibi operasyonel

verimliligi arttirici yararlar da g6z éniinde bulundurulmahdir.

3.5.2 Temel Yetenegi Gelistirme

isletmeler, iyi bildikleri isleri yapmaya, bunun disinda kalan isleri de en iyi
bilen ve yapabilen dis kaynaklardan saglamaya ve sirekli olarak yenilik yapmaya

odaklanmaktadir.

Temel yeteneklerini gelistirerek rekabet 0stlnligi saglamak isteyen bir

isletme, temel faaliyet alaninin disindaki faaliyetlerini tagseron firmalara devredebilir.

115 Mary Lacity & Rudy Hirschheim & Leslie Willcocks, "Realizing Outsourcing Expectations",
Information Systems Management, 1994, p. 14
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Boylece etkin bir yonetime giden yol da acilmis olur ve taseron firmanin maliyet

avantajindan yararlanilarak rekabet Ustiinliigii saglanabilir.*®

Isletmenin basarili olabilmesi icin Urettiji mal veya hizmetin esdegerlerine
goOre ustun yonleri olmak zorundadir. Bunu gerceklestirebilmenin yolu da ana ise
odaklanmaktan gecmektedir. Temel yeteneklerini gelistirerek rekabet Ustunligi
saglamak isteyen bir isletme, esas faaliyet konusunun disindaki faaliyetlerini taseron
firmalara devredebilir. Boylece, (1) hem kigculerek daha etkili bir yonetime ulasir,
(2) esas faaliyeti isletmenin yapmak istemedigi fonksiyon tzerinde odaklasan taseron

firmanin maliyet avantajini kullanir, (3) rekabet tstunligu saglar.**

Isletme, dis ticaret islemlerinde dis kaynaklardan yararlanarak sahip oldugu
tlim olanak ve kaynaklan belli bir noktaya yogunlastirarak uzmanlasabilir. Alaninda
ulkenin ya da dinyanin en iyi isletmesi olabilir. Gunumuzde pazar kosullan,
tedarikgi-uretici-musteri  zincirinde islerin giderek daha karmasik yapilarda,
yonetilmesini gerektirmektedir. Birbiri ile etkilesim ve uyum icinde calismasi
gereken bu yapilan kurmak, yonetmek buyuk finans kaynaklari ile bircok konuda
bilgili yonetim katmanlari ve yogun ilgiyi gerektirmektedir. Hizmeti alan firmanin
yapmasi gereken tek sey stratejiyi belirlemek, hedefleri koymak ve iliskiyi
yOnetmektir. Hizmeti alan isletme zamanini ve kaynaklarini ana yetkinligine yonelik
daha verimli olarak kullanabilmektedir.

Boylelikle isletmeler, zamanini, glcund, emegini, kaynagini, personelini,
bilgisini, tecriibesini ve diger tim kaynaklarini tamamen sadece asil isini yapmaya

yonlendirmektedir.
3.5.3 Kugulme

isletmeler, dis ticaret islemlerinde dis kaynak kullanimi ile yapi olarak
kigllmekte ve yalinlasmaktadirlar. Kigctlme yolunun tercih edilmesinde ise
maliyetleri dusturmek, miusteri ihtiyaclarina odaklanmak, verimliligi artirmak,

personel giclendirmeyi hizlandirmak, yeni fikirlerin kisa strede uygulanmasina

¥ Francois Vassard, Outsource iliskilerinin Yonetilmesi, 08-09 Ekim 2002 I.Outsourcing Zirvesi.
Istanbul, 2002, s.I ) _
149 Omer Dinger, Stratejik Yénetim ve isletme Politikasi, Beta Basim Yayin Dagitim A.S., istanbul,
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olanak saglamak, sinerji artirmak, Kisisel sorumluluklari daha kolay izlemek ve
haberlesmedeki bozulmalari azaltmak gibi nedenler yatmaktadir. isletmelerin
orgutsel kigulme yolunu segmeleri, faaliyetlerinin finansal sonuglarinin da bir
kiicilme ile sonuglanmasi anlamina gelmemektedir. Aksine isletmeler ¢ogu kez

kiiculerek buyumektedirler.

Isletmeler, kendilerine rekabet avantaji saglayan temel yetenek ile ilgili
islerin disindaki tum isleri baska isletmelere yaptirarak, yani dis kaynaklardan
yararlanarak, hem kaynak tasarrufu yapmakta, hem yapi olarak kicilmekte ve yalin
duruma gelmekte ve hem de kendilerini ¢ok iyi bildigi is Uzerinde yogunlasma
olanagl bulmaktadirlar.”*°Bir yandan isletmelerin fiziksel biiyiiklikleri azalmakta,
ama bunun Otesinde organizasyon yapilarinda yalinlasma ve sabit maliyetlerinde
dustisler s6z konusu olmaktadir. Ustelik bu sekilde isletmeler kriz durumlarina daha

iyi uyabilme sansi elde edebilmektedirler.'>*
3.5.4 Hiz Kazanma

Ozellikle miisteri hizmetleri alaninda servis hizi 6nem kazanan bir kistas
haline gelmistir. isletmelerin, konularinda uzmanlasmis tedarikgi isletmelerden dis
kaynak kullanimi durumunda onemli 6lciide hiz kazanilmaktadir.™®®  isletme
musteriden gelen talebi tedarikci firmalardan aldigi destek sayesinde misterisine

aninda cevap verebilme imkanina kavusmaktadir.
3.5.5 Teknolojik Yenilikleri Takip Etme

isletmelerin dis ticaret islemlerinde dis kaynaklardan yararlanmalarinin bir
nedeni de kendi temel yeteneklerini daha etkin kullanabilecekleri yeni teknolojiler
saglama ve yeni bilgilere ulasmadir. isletme giimriikleme, dagitim, gozetim nakliye
gibi fonksiyonlarim dis kaynaklardan yararlanmaya tabi tutarak, bu konularda yeni
teknolojilere sahip olma olanagina ulagabilirler. isletmeler, dis kaynaklardan

yararlanmayi, taseron firmalarin arastirma ve gelistirme departmanlarindan

10 Kocel, ss277-278

51 H.Melih itler, "Global Dissal Tedarik (Outsourcing)", Prive Grafik&Matbaacilik, istanbul,
2002.s.5

152 Ozbay, 5.16
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yararlanarak, teknolojiyi takip etme maliyetinden kurtulmak, yeni alanlarda temel

yetenekler olusturmak icin bir ¢oziim olarak gérmektedirler.
3.5.6 Risk Azaltma

Isletmelerin yaptigi yatirnimlar 6lcisinde riskleri de artmaktadir. Devlet
sinirlamalari, finansal kosullar, pazar kosullari ve teknolojideki yenilikler cok hizli
degismektedir. Bu degisikliklere ayak uydurmak icin isletmelerin yeni yatirimlar
yapmasl, riski de artirmaktadir. Bu nedenle, tedarikgi isletmelerle galismak, yatirim
maliyetlerini ortadan kaldirmakta, isletmeyi krizlere karsi dayanikl hale getirmekte,
riski dagitmakta, isletmeyi esnek hale getirmekte ve cevrenin degisen kosullarina

uyum saglamasini kolaylastirmaktadir.

Ayni zamanda isletmeler ana islerine yogunlastiklari zaman ugras alanlar
daralmakta bunun sonucunda yasanabilecek riskler de azalmaktadir. isletme ana
faaliyet konusu disindaki islerde uzman olmadig icin tasidigi risk ana isinde tasidigi

riske oranla daha fazladir.
3.5.7 Esnekligi Artirmak

Gunumuzde isletmelerin degisen kosullara hemen cevap verebilecek
esneklige kavusmalari da gerekmektedir. isletmeler kendi temel yetenekleri tizerinde
yogunlastikca dis kaynaklardan yararlanma artmakta, dis kaynaklardan yararlanma
arttikga ortaklik ve isletmeler arasindaki stratejik iliskiler gelismekte ve isletmeler

kiculerek daha esnek ve hizli hareket ederek karar verir duruma gelmektedir.

isletmelerin, cevredeki beklenmedik degisimlere ayak uydurabilmesi icin
esnek bir yapiya sahip olmasi gerekmektedir. isletmeler uzmanlik alanlari disindaki
isleri baska isletmelere devrederek hantal yapidan kurtulmakta ve bunun sonucunda
da esnek bir yapiya ulasmaktadirlar. Dis kaynaklardan yararlanma faaliyetleri
arttikca orgut yapilan kigilecek ve daha yalin duruma geleceklerdir. Kigllmenin
sonucu olarak isletmeler, daha hizli karar alabilen, cevredeki degismelere hemen
reaksiyon verebilen, musterinin gereksinimlerini daha hizli gergeklestirebilen esnek

birimler niteligini kazanacaktir.
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3.5.8 Basarili isletmeler Arasina Girebilme

Basarili isletmeler teknolojiye, metodolojiye ve insana yogun yatirimlar
yapmaktadirlar. Bu isletmeler birbiriyle rekabet eden benzer nitelikteki birgok
taseron firma ile ¢alisarak deneyim ve bilgi, isletmeye egitim ve teknolojiyi izleme
maliyetlerinden kaginmalarini ve esas yaptiklari is Gzerinde ¢alismalarini olanakh

kilar.*>®

Bu tedarik¢i isletmelerden kazanilan bilgi ve tecrlbe, isletmeye egitim ve
teknolojiyi takip etme maliyetlerinden kaginmalarina, esas yaptiklari is tzerinde
calismalarina firsat tanimaktadir. Kazanilan bilgi ve tecribelerin temel yeteneklerin
gelistirilmesinde kullanilmasi, isletmenin biytmesine ve basarili isletmeler arasinda

yer almasini saglar.
3.5.9 Kaynak Transferi

Daha 6nce dis ticaret islemlerini kendi yapan isletme, ilk kez taseron firma ile
sozlesme yaptiginda, fonksiyonlarini gerceklestirirken kullandigi techizati, binalart,
araglari ve izin belgesini tageron firmaya satabilir. isletme isini tasfiye eder ve
sOzlesmenin bir parcasi olarak tesislerini genellikle taseron firmaya satar.

isletme, kaynaklarinin taseron firmaya transfer edilmesinin ya da satiimasinin
en etkili yol oldugunu disunmektedir. Boyle bir uygulama gerceklestirildiginde, bu
kaynaklarin satisindan isletme aradigi nakit paraya ulasabilir. Taseron firma, bu
aktifleri kullanarak musterisine gereksinimi olan servisi saglar. Dis kaynaklardan
yararlanan isletmenin bdyle bir durumu gbz 6nine almasi taseron firma ile uzun

stireli bir birlikteligi dustinmesi anlamina gelmektedir.*>*
3.9.6.10 Kontrol Digi Fonksiyonlar

isletmeler, etkin olmayan bir fonksiyonu icin dis kaynaklardan yararlanabilir.
Bir fonksiyonun yonetilmesi ya da kontrol edilmesinde zorluklar ile
karsilasildiginda, isletmenin Oncelikle sorunun ¢Ozimu igin gereken kaynaklari

153 Ozbay, s.14
>4 http://www.outsourcing.com/frhow.htm. (07.01.2009)
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acikca saptamasi gerekir. Gergcek sorunun ne oldugu bilinmedikge, bu is icin gerekli
tedarikgi isletme ile iletisim kurmak dogru olmaz. Ancak sorunun tespitinden sonra
dis kaynak kullanarak etkin olmayan faaliyetler verimli hale getirilir ve boylelikle

etkin olmayan bir faaliyet kontrol altina alinmis olur.
3.5.11 Kaynaklarin Yeniden Dagilimi

Her isletmenin sinirli kaynaklan vardir. Dolaysiyla, isletmeler bu sinirli
kaynaklar en iyi sekilde degerlendirmek isterler. Dis kaynaklardan yararlanma,
isletmelere kaynaklarindan optimum sekilde yararlanma olanadi tanir. Bdylece
isletmeler kaynaklarini, Onem tasimayan fonksiyonlardan mdisteriye hizmet
verebilecek kritik fonksiyonlara yonlendirme olanagina ulasmis olur. isletme,
kaynaklarini kendisine deger yaratan fonksiyonlara yonlendirirken tamamen musteri

lizerinde odaklasma olanagdi bulur.*>
3.5.12 Yatirim Harcamalarini Azaltma

Dis kaynak yoluyla teknolojik yatirim yapilmasina gerek kalmamakta, buytk
yatirimlara ayrilacak kaynak ise temel fonksiyonlara kaydirilabilmektedir. Bu sekilde
isletmelerin teknolojik yenilikleri de takip etmesi kolaylasmakta, tedarikci
isletmelerin arastirma-gelistirme departmanlarindan faydalanarak, daha dusuk
maliyetle bu isi gerceklestirmesi de mimkin olmaktadir. Diger taraftan dis kaynak
kullanimi, yapilacak yeni vyatirmlari ve bu vyolla ortaya ¢ikacak riski de
azaltmaktadir. Yatinm harcamalarinin azalmasi, isletmelerin sahip olduklari

sermayeyi gercek islerine yoneltmelerini mimkan kilmaktadir.

3.5.13 Maliyetlerin Onceden Belirlenmesi

Piyasalardaki beklenmedik dalgalanmalar ve talepteki degismelerle basa
cikabilmek icin firmalar farkli durumlarda maliyelerin nasil degisecegini 6nceden
bilmek istemektedirler. Buna ek olarak eger isletme bir pazara ilk kez giriyorsa o
ulke ya da pazarin kosullarini énceden bilemeyeceginden maliyetler agisindan gesitli

surprizler yasayabilmektedir. Bir¢ok sirket hem deneyim ve hem de bilgi eksikligi

156 http://outsourcing.com/frhow.htm. (07.01.2009)
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nedeni ile lojistik maliyetlerini belirleme ve ileriye yonelik degisimi dngoriilmeme
de zorlanmaktadir. Ote yandan hizmeti sunan isletme, lojistik alaninda uzmanlasmis,
deneyim sahibi olmus bir isletme oldugundan risklerini daha iyi yonetebilmekte,
maliyetini daha iyi hesaplayip hizmeti alan isletmeye taahhitte bulunmaktadir.
Boylece, hizmeti alan isletmeye, hizmetin toplam sahip olma maliyeti konusunda ¢ok

ayrintili ve kesin bilgi verebilmektedir.'*®
3.5.14 Sabit Maliyetlerin Degiskene Donusturulmesi

Dis ticaret islemlerinde dis kaynak kullanimi uygulamasi ile isletmeler ana
isleri disindaki isleri bir baska isletmeye devrederek s6z konusu is ile ilgili sabit
maliyetleri degiskene donustirmektedir. Dis kaynak uygulamasi ile isletme,
gereksinim duydugu zamanlarda maliyete katlanmak gibi bir olanada sahip

olmaktadir.
3.5.15 Kaliteyi Artirma

Bir urin veya hizmeti kaliteli bir sekilde wretilmek ancak o isi ¢ok iyi
uygulayabilmek ile baglantilidir. isletme ana isi disindaki isleri bu isin uzmani olan
diger isletmelere devrederse, ana isine yogunlasacak ve daha Kaliteli Uriin veya

hizmet elde etme sansini yakalayacaktir.

Bircok isletme dis kaynaklardan yararlanma uygulamalarini, toplam kalite
yonetimi tekniklerinden biri olarak kullanmaktadir. isletmeler, secilmis bir taseron
firma ile dis kaynaklardan yararlanarak herhangi bir fonksiyon icin istedigi kalite
diizeyine ulasabilir. Dis kaynaklardan yararlanma uygulamalarinin bir kalite sistemi
olarak basarili olabilmesi, ancak isletmenin temel yetenekleri disindaki faaliyetlerini
kendisinden daha kaliteli yapacak taseron firmalarin bulunmasina baghdir. Bunun
icin taseron firmalarin yaptiklari iste uzman olmalari ve isletmenin gereksinimlerini

saflayacak bir siirece sahip olmalari gerekmektedir.™’

157 Mersin, s.4
7 Richard Daft, ""Management'*, The Dryden Press, Fourth Edition 1997, p.644-645
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3.5.16 Finansal Kaynaklardan Yararlanma

Finansal kaynaklar icin isletmeler arasinda ©énemli bir rekabet vardir.
Yoneticilerin vermesi gereken 6nemli kararlardan biri finansal kaynaklarini nasil
degerlendirecedi konusudur. isletmenin elindeki sinirli finansal kaynaklan etkin bir
bicimde kullanmak yine isletmenin elindedir. Dis ticaret islemlerinde dis
kaynaklardan yararlanma, isletmeye bu yolu acar. Dis kaynaklardan yararlanma,
temel yetenek disindaki islere sermayeden aktarilmasi gereken yatirimlari azaltabilir.

Bu durumda temel yetenek ile ilgili islere daha cok sermaye aktarabilir.**®

Dis kaynak kullanimini ortaya cikaran yukaridaki nedenlerin yani sira,
uygulamada Turkiye'de cesitli isverenlerin toplu sozlesme ve grev etkisinden

kurtulabilmek icin de bu yola basvurdugu gérilmektedir.

Yukarida ayrintili olarak agiklanan nedenlere ek olarak diger dis kaynak

kullanim nedenleri sunlardir;*>®

» Hareket yetenegini yukseltmek,

» Kontroll gug¢ olan fonksiyonlari disariya tasimak,
» Kapitali etkin kullanmak,

» Dinya standartlarinda yeteneklere sahip olmak,

» Sirketin degerini ve hissedarlarin gelirini artirmak,

3.6 Buyik Olgekli isletmelerin Dis Ticaret islemlerindeki Dis Kaynak

Kullanimina iliskin Ornek Uygulama

Bu 6rnek uygulamada seramik saglik gerecleri sektdriinde faaliyet gosteren
blyik oOlcekli “X” firmasinin dis ticaret islemlerinde dis kaynak kullanimi

incelenecektir.

158 Ozbay,s.16
159 peter V.Black, Sirketlerinizi Daha Etkin Organizasyonlara Nasil Donusturebilirsiniz, 08-09
Ekim 2002 I.Outsourcing Zirvesi, Istanbul, 2002, s.I
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3.6.1 Uygulamanin Amaci

Bu o6rnek uygulamanin amaci biyuk o6lcekli bir isletmenin dis ticaret
islemlerinin hangi sureclerini dis kaynak kullanarak karsiladigini gérmek ve bu dis
kaynak kullaniminin isletmeye ne gibi avantaj ve dezavantajlar sagladigini ortaya

koymaktir.
3.6.2 Uygulamanin Yoéntemi

Uygulama, “X” firmasinin dis ticaret departmaninda calisan kisilerle ylz

ylze gorusulerek yaptlmistir.
3.6.3 Uygulamanin Sinirlamalari

Bu uygulama seramik saglik gerecleri sektoriinde faaliyet goOsteren bir

firmanin dis ticaret islemlerindeki dis kaynak kullanimi olarak sinirlandiriimistir.
3.6.4 Uygulamanin Sonugclari

“X” firmasindaki ihracat departmani oncelikli olarak potansiyel mdisterileri
belirlemekte ve bu musteriler ile irtibata gecmektedir. Gerceklestirilen gérismeler
sonucunda taraflar aralarinda ddeme sekli ve teslim seklini belirlemektedirler. Bu
kisim her isletmede oldugu gibi “X” isletmesi iginde 6nem arz etmektedir. Clnki
sorumluluklarin hangi tarafta olacagi belirlenen 6deme sekli ve teslim sekline gére
degismektedir. Odeme ve teslim sekli konusunda taraflar anlastiktan sonra ihracatci
firma malin sevk edilebilmesi icin daha 6nceden anlastigi nakliye aracisina haber
verir ve istedigi tarifte yukleme yapilacak olan aracin fabrikada hazir bulunmasinin
istemektedir. Ayni zamanda bazi musteriler malin sevk edilmeden 6nce gdzetimci
sirket nezaretinde malin denetlenmesini ve sonuclarinin kendisine bildirilmesini
istemektedir. Bu durumda ihracat¢l firma gdzetim islemlerinin gerceklesmesi icin
onceden anlasmis oldugu gozetim sirketi ile goriusur ve mallarini gézetime hazir
eder. Gozetim firmasinin denetiminden gecen mallar sevk aracina yuklenilerek yurt
disi edilmek yola ¢ikar. Yuklemesi tamamlanmis ve yola ¢ikmis olan sevk aracini
olasi risklere karsi korumak ve kendini garanti altina almak isteyen firma anlasma

yaptigi sigorta firmasina mal bedelini ve tasima seklini belirtir ve mallarini
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sigortalatir. Sigortalanmis sekilde yola ¢ikan mallar icin hazirlanan ilgili ihracat
evraklari gimrik komisyoncusuna bildirilir ve gimrik komisyoncusunun gerekli
islemleri yapar gumrik islemlerini tamamlamasi saglanir. Bltin bu islemler
tamamlandiktan ve mal musteriye ulastiktan sonra mal bedeli yine isletmenin
anlastigi banka araciligiyla hesabina gecer. Goruldugu gibi “X” isletmesinde nakliye
aracisina, goOzetim sirketine, gumrik komisyoncularina, bankalara ve sigorta

sirketlerine ihracat islemlerinin bir kismi devredilmistir.

“X” isletmesinin ithalat islemlerinde genellikle FOB teslim sekli ve pesin
0deme yontemi ile calisiimaktadir. Bu sebeplerden ithalat igin gerekli dokiimanlar
hazirlandiktan sonra mal bedeli banka araciligiyla pesin olarak saticinin hesabina
gecmekte, Onceden anlasilan nakliye aracisi ile tasima islemleri gerceklestirilmekte
ve mal yurda getirilmeden 6nce gdzetimci firmanin nezaretinde denetlemeden
gecmektedir. Gimriige gelen mal glimrik komisyoncusu vasitasiyla gerekli islemleri

tamamlanilarak fabrikaya kadar getirilmektedir.

“X” firmasi icin hem ithalat hem de ihracat stirecinde gumrik islemleri
gumriik komisyonculari vasitasiyla, nakliye islemleri nakliye aracilarinin organize
ettigi vasitalar sayesinde, gozetim islemleri isletmenin anlasmis oldugu gdzetim
firmalari sayesinde ve mal bedelinin yurda getirilmesi ve saticiya 6deme yapilmasi
gibi konularda bankalar dis ticaret islemlerinde aktif olarak faaliyet almaktadir.

“X” firmasi dis ticaret islemlerinde yer alan bu tedarikgi firmalar ile her sene
basinda s6zlesme imzalamakta ve bu sozlesmelerde sorumluluklarinin neler olacagi
aclk olarak belirtilmektedir. Sozlesmeye uygun davranmayan tedarikgi ile sézlesme

fesh edilmekte ve yerine baska bir tedarikgi ile anlasiimaktadir.

“X” firmasi icin dis ticaret islemlerinde dis kaynak kullanimi buyiik 6nem arz
etmektedir. Cunku isletme temel yetenegine daha fazla odaklanma sansina sahip
olmakta, maliyetlerini azaltmakta ve esnek bir yapiya kavusmaktadir.
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SONUC VE ONERILER

insanlar biitiin ihtiyaclarini tek baslarina giderecek kapasite ve yetenege sahip
degillerdir. Her ne kadar bireyler, s6z konusu ihtiyaclarinin bir kismini kendi ¢abalari
ile gidermeye caligsa da bir kismini ise, olusturacaklari sosyal birlikler araciligi ile
gidermek arzusundadirlar. Boyle bir arzunun sonucu, toplumlarin sosyal ve kiilturel
yaptlarini gelismesine bagl olarak insanlarin ihtiyaclarini karsilamak icin isletmeler

gelismis ve cogalmislardir.

isletmeler cesitli agilardan siniflandirihrlar. Diger bir ifade ile degisik esas ve
olcutlere gore degisik turdeki isletmelerden soz edilebilinir. Ornek verilecek olursa
ekonomik duzende endistri, tarim ve hizmet isletmeleri, hukuki yapilarina gore
anonim, limited ya da kolektif sirketlerden, buyukliklerine gore kucik, orta ve

blyuk isletmeler olarak siniflandirmak mimkdnddr.

Isletmelerin biiyukliklerini belirlemede cesitli kriterler g6z oniine alinabilir.
Ancak genel olarak bunlar ya kantitatif (niceliksel), ya da kalitatif (niteliksel)
kriterlerdir. Kantitatif dlctler her ne kadar isletme biyuklugu hakkinda bilgi verse de
tek basina buyikluk tanimini kesin ¢izgilerle belirlemek icin yeterli degildir. Bu
tirden bilgiler personel sayisi is hacmi gibi bilgiler olabilir. Ancak isletme
blyuklikleri tam olarak ifade edilmek isteniyorsa kantitatif kriterlerin yaninda

kalitatif kriterlerinde kullaniimasi gerekmektedir.

isletme  biiytikliiginin, isletmenin sahip oldugu kaynaklari temsil ettigi
disunalebilir. Buylk olcekli isletmeler daha genis kaynaklara sahipken, kuguk
oOlcekli isletmelerin sahip olduklari kaynaklar daha sinirlidir. Daha genis kaynaklara
sahip olan buyuk Olcekli isletmeler, yurt disinda daha fazla pazarlama faaliyetine
girisebilir, gelisen teknolojiyi daha kolay takip edebilirler. Butin bu avantajlara sahip
olan blyuk o6lcekli isletmelerin uluslararasi pazarlarda etkin bir sekilde faaliyet

gosterebilmesi icin, dis ticaret islemlerini basari ile yerine getirmelilerdir.

Dunyanin her tarafinda dis ticaret islemleri dnemli bir yer tutmaktadir ve her
gecen giin artis gostermektedir. Uluslararasi ticaret veya daha c¢ok kullanilan

yerlesmis deyimi ile dis ticaret kavrami, esas olarak bu niteligini ekonomik olmayan
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siyasi bir kavramdan almaktadir. Dis ticaret teriminin meydana c¢ikis nedeni,
birbirinden bagimsiz ve esit haklara dayanan iki siyasi varligin yani devletin
mevcudiyetinde olmaktadir.

Ulkelerin sahip olduklari farkli ekonomik sistemler ve piyasa yapilari, farkli
paralarin kullaniimasi ve taraflar arasindaki mesafenin uzak olmasi gibi 6zellikler dis

ticareti ic ticarete gore farkl ve karmasik bir hale sokmaktadir.

Uluslararasi ticaret, ithalatgi ile ihracat¢inin bir mal ve hizmet konusunda
anlasmasi ile baglamaktadir. ihracatci ve ithalatci, mallarin sevk ve teslim kosullar

ile 6deme sekilleri gibi ana konulari bir s6zlesme ile acikliga kavusturmaktadir.

Uluslararasi ticarete taraf olan ihracatc¢i ve ithalat¢i farkl Glkelerde bazen ayri
kitalarda bulunmaktadir ve gogunlukla birbirlerini tanimamaktadirlar. Mallar, tlkeler
ve kitalar arasi tasimalara konu olmakta, bu tasimalar sirasinda mallarla ilgili olarak
cesitli risk ve maliyetler ortaya ¢ikmaktadir. Bu maliyet ve risklerin ihracatciya mi
yoksa ithalatclya mi ait olacaginin taraflar arasindaki goérismeler sirasinda tespit
edilmesi, ticari sozlesmelerin buna gore yapilmasi gerekmektedir. Uluslararasi
Ticaret Odasl, ithalatgi ve ihracatcilarin yikimlultk, maliyet ve risklerinin sinirlarini
belirleyen 13 adet teslim sekli belirlemistir.

Uluslararasi mal ticareti uluslararasi 6demelerin en biyuk boélimUna
olusturmaktadir. Odemeler uluslar arasi islem yapan bankalar araciligi ile yapilr.
Mal bedelinin 6denmesini saglayan cesitli uluslar arasi 6deme sekilleri vardir.
Odeme sekillerinin bazilari daha c¢ok ithalatcinin, bazilari da ihracat¢inin yararina
olmaktadir. Mal bedelinin hangi 6deme sekline gore yapilacag taraflar arasinda

varilacak anlasma sonunda belli olmaktadir.

isletmeler dis ticaret faaliyetlerini yerine getirirlerken bazi stirecleri dissal
tedarik yolu ile ¢ozmeye cahsirlar. Dis kaynaklardan yararlanma, isletmelerin
kendilerine rekabet avantaji saglayan faaliyetlere odaklanmalari ve asil faaliyet
alanlarina girmeyen konularda ise spesifik olarak o konuda uzmanlasmis
isletmelerden yararlanmak yolu ile faaliyet gostermelerini 6ngdren bir yonetim
stratejisidir. Alanlarinda en iyi olmak igin rekabet eden isletmelerin basvurduklari bir
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strateji olan dis kaynaklardan yararlanma uygulamalarinda, isletmeler faaliyetlerini
sahip olduklar temel yetenekler ile sinirlamak ve diger faaliyetleri o konuda
kendilerinden daha fazla temel yetenege sahip isletmelere birakma yolunu tercih

etmektedirler.

Temel yetenege daha fazla odaklanan isletmenin dis ticaret islemlerinde
gOzetimci sirket, sigorta sirketleri, bankalar, nakliye aracilari ve gumrik
komisyonculari gibi tedarikgilerle calismasi isletmelere maliyet ve rekabet avantaji

kazandiracaktir.

Gozetim sirketleri isletmeler icin mal sevk olmadan olasi problemleri
onlemeleri acisindan buyuk 6nem arz etmektedir. Gimriik komisyonculari ise, ithalat
ve ihracat glmrik islemleri sirasinda isletmelerden aldiklari bilgiler dogrultusunda
malin saglikli bir sekilde yurt disi edilmesini ve bu strecler icerisinde olusacak

doklimantasyon islerinin eksiksiz bir sekilde ylrGttlmesini saglarlar.

Nakliye aracilari ise isletmelere malini sevk edecegi bolgeler hakkinda detayl
bilgi verebilir ve bu bdlgeler icin hangi tasima seklinin uygun olacagini konusarak
isletmeye tavsiyede bulunabilir. Sigorta sirketleri de mallarin tasinmasi sirasinda
olusabilecek risklere karsi isletmeleri uyarir ve gerekli sigorta islemlerini yerine

getirerek isletmeleri bir takim zararlardan korumus olurlar.

Bankalar uluslararasi ticarette ithalat¢i ve ihracat¢i firmalari finanse ettigi gibi
mal bedellerinin 6denmesinde aracilik fonksiyonunu yerine getirir. Ihracat
finansmani malin teslim asamasinda ihracat¢inin Uretecegi mal Uretimine yarayan
uretim faktorlerine yaptigi 6demeler, Uretilen malin ambalajlanmasi, depolanmasi,
tasinmasi, sigortalanmasi, gumrik masraflari gibi masraflarin karsilanmasina
yonelik siireyi, sevk sonrasi ise teslim edilmesinden sonra ihra¢ edilen mal bedelinin
ihracatclya odenmesine kadarki siireyi icerir. ithalat finansmani ise, ithalatcinin
ihracatcl Ulkeden satin almak istedigi mali ihracatginin tlkesinden kendi (lkesine
sevk edilmesi igin gerekli olan surede ithalat asamasinda yapilan finansman ve malin
miulkiyetinin ithalatciya gecmesi ile ithalatcinin mali satip bedelini 6demesine kadar

gecen slrede ithalat sonrasi yapilan finansman olmak Uzere iki sekilde olmaktadir.
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isletmelerin dis ticaret islemlerinde dis kaynak kullanma yoluna gitmeleri
isletmelere basta maliyet avantaji olmak Uzere, esneklik kazanma, kugilme, temel
yetenegine odaklanma, risk azaltma, kaliteyi azaltma gibi bir takim avantajlar da
beraberinde getirmektedir. Bu sayede isletmeler giderek gelisen ve globallesen

ekonomik duizen icerisinde hak ettigi yere en kisa sure igerisinde kavusacaktir.

Dis ticaret isletmeler icin blyuk 6nem arz etmektedir. Gelisen ve degisen
pazar kosullari isletmeleri uluslararasi alanda faaliyete zorlamaktadir. isletmelerin
uluslararasi alanda faaliyetlerini basarili bir sekilde yerine getirmeleri dis ticaret

islemlerinin eksiksiz ve tam olarak yerine getirilmesine baglidir.

Kuskusuz isletmelerin dis ticaret islemlerini tek basina yerine getirmeleri
mimkunddr ancak, bu islemlerin bazi sureclerini dis kaynak kullanimi yoluyla
gidermeleri isletmelere hem maliyet avantaji saglayacak hem de temel yeteneklerine

odaklanmalarini kolaylastiracaktir.

isletmeler Kkarisik bir yapiya sahip olan dis ticaret islemlerini dis kaynak
kullanimi yoluyla gidererek konusunda uzman kuruslarin sahip oldugu avantajlari
kendi bunyelerine katabilecek ve giderek biiyime yolunda 6nemli avantajlara sahip

olacaklardir.

Dis ticaret islemlerinde dis kaynak kullanimi isletmeler igin riski
paylasmalarina imkan verecek, kalitesini artirmaya olanak saglayacak ve isletmenin

hiz kazanmasina dogrudan katki saglayacaktir.
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