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GIRIS

Tarkiye, 21. ylzyilda gelismis Ulkeler seviyesine ulasabilecek ve
diinyada baslica sanayi Ulkelerinden biri olabilecek alt yapiya ve potansiyele
sahiptir. Bu dogrultuda kalkinmanin ilk basamak olarak kullanilmasi, ihracatin
hizla arttirlmasi ve o6zellikle ihracat ithalat dengesinin ihracat tarafina

kaymasi blylk 6nem tagimaktadir.

Kisi basina demir-gelik tretimi ve tiketimi Ulkeler arasinda geligmiglik
seviyesinin belilenmesinde bir gdsterge olarak kabul edilir. Gelismis ve
ekonomileri giigll Glkelerde demir-gelik tliketimi hizli bir artis géstermekte ve
bu tuketimi kargilayacak Uretim kapasiteleri olusturulmaktadir. Turk Demir-
Celik sektorti 3,5 milyar $'ik buytklagu ile Gayri Safi Milli Haslila iginde
%2,5'luk 6nemli bir paya sahiptir. Ayrica %60 oranindaki ihracat kapasitesi ile
de Turk ekonomisine buyuk katkida bulunmaktadir. Sadece bir sanayi kolu
olmayip, dayanikli tiketim mallan ile yatinm mallari sanayiinin de en dnemii
girdisi niteliginde olan demir-gelik sektdrl, Tirkiye'nin gelismis Ulkeler
seviyesine ulasabilmesinde ve ekonomik gelismesinde lokomotif olabilecek

niteliktedir.

Ancak, bu derece 6nemli bir konumda bulunan demir-gelik sektdrinde
Tark firmalarinin kapasite kullanim oranlari yeterli seviyeye ¢ikartilamamisgtir.
Sektdrde kapasite kullanim oranlari 1990-1994 yillari arasinda % 80
olmasina karsin, bu oran 1995 yilinda %68, 2001 yilinda ise ancak %70
seviyelerinde gerceklesmistir. Bu olumsuz durumun en o©nemli sebebi
diinyada ve Turkiye’de yaganan ekonomik krizler, diinya ¢apindaki korumaci

yaklagimlar gibi isletme disi unsurlardir.

S6z konusu bu olumsuz dis unsurlara kargin bir demir celik
isletmesinin her an tetikte olmasi ve elinde bulunan igletme igi faktérleri gok

iyi kullanmak suretiyle kontrol edemedidi dis unsurlara uyum saglamasi



gerekmektedir. Fiyatlandirma ise igletmenin kontrol edebildigi ve dis
unsurlara uyum saglama slrecinde kullanabilecedi ©6nemli bir silah
niteliindedir. Bu silah i¢ ve dis pazarlarda igletmeye hem biiyik bir rekabet
avantaji saglayabilir hem de sektdr disinda yagsanan olumsuzluklarnn etkisini
en aza indirebilir.

Isletmelerin uluslararas! pazarlarda kullandiklart ihracat fiyatlandirma
stratejileri, k endisini etkileyen ¢ evresel f aktdrler ve maliyet, pazar kosullari,
rekabet yapisi ve pazara girig sekilleri gibi arti fakttrler ile birlikte ¢cok genis
bir yapiya sahiptir. Turk demir gelik sektériinde bulunan ve uluslararasi
pazarlarda faaliyet gosteren firmalarimizin tim bu i¢sel ve digsal olumsuz
kosullara karsi ihracat fiyatlandirma stratejilerini etkin ve verimli bir sekilde

kullanmalan gerekmektedir.

Aragtirmanin amaci, Tiurk demir-gelik sektdrinde yer alan ve
uluslararasi pazarlarda faaliyet gésteren firmalarimizin Grin fiyatlandirmasi
yaparken, ihracat fiyatlandirma stratejilerini ne kadar kullanabildiklerini ve bu
stratejilerin  Tdrk demir-gelik sektériine uygulanabilme imkanlarini

aragtirmaktir.

Calisma ana hatlariyla ti¢ bélimden olugmaktadir.

Birinci bolumde, pazarlama kavrami detayli bir sekilde incelenmistir.
Daha sonra ihracat pazarlamasi tanimlanmis, ihracat pazarlamasini etkileyen
tum faktérler, hedef pazara giris sekilleri ve ihracat fiyatlandirmasinda
amaglar Gzerinde calisiimistir. Bu bdélimde son olarak yedi ana kisimdan

olusan ihracat fiyatlandirma yéntemleri kapsamli bir sekilde ele alinmigtir.

Ikinci bélumde, Tirkiye'de ihracatin gelisimi, ithalat ve ihracat dengesi
ve ihracata yonelik Deviet yardimlan incelenmigtir. Ardindan, demir-gelik
sektorli hakkinda detayh bilgi verilerek, diinyada ve Tirkiye’de demir-gelik

sektori kapsamli bir sekilde ele alinmigtir.



Uglincii boliimde, Tirkiye’de demir-celik ihracati yapan firmalarin
ihracat fiyatlandirma stratejilerini ne 6iglide uygulayabildikleri anket caligsmasi
ile detayli bir sekilde incelenmistir. B&lIUmiin sonunda ise sz konusu
firmalarda ihracat fiyatlandirma stratejilerinin uygulanabilirligi yéniinde genel

bir degerlendirme yapilmistir.

Sonug ve Oneriler kisminda, Turk demir-gcelik firmalarinin Grinleri
Uzerinde ihracat fiyatlandirma yéntemlerini uygularken yaptiklari yanlshkiar
ve ortaya cikan eksiklikler incelenerek, bu caligsmalar hakkinda genel bir
sonuca varilmigtir.  Son olarak sbz konusu fiyatlandirma yéntemlerinin
sektérde daha etkin ve verimli bir sekilde kullaniimasi ydniinde &neriler

getirilmistir.



BiRINCi BOLUM

PAZARLAMA, IHRACAT PAZARLAMASI VE iHRACATTA
FIYATLANDIRMA

1.1. Pazarlama ve ihracat Pazarlamasi Kavrami ve Kapsami

Isletmelerin ~ kurulug amaglar  dogrultusunda géze carpan
Ozelliklerinden birisi de tuketici ihtiyaclarini tam ve dogru bir sekilde
karsilamaya calismalaridir. Bltiin bu ¢alismalarin altinda, mal veya hizmetin
tuketiciye ulastiriimasi ve bu sayede de isletme amaglarina ulasiimasi yatar.
Isletmelerin bahsedilen bu faaliyetlerinin tamamina ise genel anlamda

pazarlama denilmektedir.

Pazarlama, hem gunlik hayatta hem de is hayatinda sikga
karsilagilan bir terimdir ve gunimize kadar i¢ ¢ok Onemli dénemden
gecmigtir. Birinci déonemde Uretim agdirlikh pazarlama anlayigi mevcuttur.
Arzin, talebi karsilayamadigi bu dénemde amag¢ her kosulda tretim
yapmaktir. Ikinci dénemde birinci dénemin tersine bir gelisme yasanmis arz,
talebi gegmis ve satis agirlik kazanmistir. Son dénemde bundan 6nceki iki
anlayista terk edilerek, pazarlamanin odak noktasi tiiketici, anlayisi ise

tiketicinin tam tatmini olarak gecerlilik kazanmigtir.

Pazarlamanin gelisimini bir bakima yerel pazarlamadan ulusal
pazarlama anlayigina, buradan da uluslararasi pazarlamaya gegis slreci

olarak tanimlayabiliriz.

Sermayenin higbir yasal ve toplumsal engelle karsilagsmadan hareket

etmesi, bir bagka deyigle diinyanin giderek bir kéye dénligsmesi gegtigimiz



son 10-15 yilin en g¢ok kabul gdéren tezidir. Bu kocaman koyin adiysa
kuresellesmedir. Ekonomik, sosyal ve kiiltirel farkhliklarin giderek azaldig,
uluslarin birbirine yaklastigi bir diinya gorisiine katilmamak mimkin
degildir.

Gunumizde mevcut tim pazarlama cgaligmalarinin Glke sinirlarini
asmasi ile uluslararasi bir boyut kazanmasina ve bu sekilde uygulanmasina

ise Uluslararasi Pazarlama deniimektedir.

Pazarlamada mamuliin Glke sinirlar igerisinde dretildikten ve/veya
diger ulkelerde tretilip ithal edildikten sonra, bu sinirlarin digina arzina veya

pazarlanmasina ihracat denilmektedir.

Pazarlama, ihracat pazarlamasi ve ihracat pazarlamasini etkileyen
gevresel faktdrler tezin bu béliminin birinci kisminda, ihracata giris sekilleri

ikinci kisminda, ihracat fiyatlandirilmasi ise tGglnci kisminda incelenecektir.

1.1.1. Pazarlama

Pazarlama ¢ok cesitli sekillerde tanimlanmigtir. Bu tanimlardan

bazilan séyle siralanabilir;

Pazarlamay!, bir kazan¢g saglama amac! ile segilmis misteri
gruplarinin ihtiya¢ ve isteklerini tatmin igin firma kaynaklarinin ¢déztimlenmesi,
planlanmasi, érglutlenmesi, kullanilmasi ve denetimi olarak tanimlayabiliriz
(Kozlu, 1998:6).

Pazarlama bir isletmenin hedef olarak sectigi tiketici ile isletme
arasinda iletisim ve degisimi amag edinmis faaliyetler butinudir (Arpaci ve
digerleri, 1992:3).



Pazarlamanin igletme fonksiyonlar i¢cinde vazgecilmez bir yeri oldugu
bilinmektedir. Pazarlama amaglarinin da ilk basta isletme amaglarini
destekleyen, hatta bir alt birim gibi ¢alisan unsurlar oldugu gérilmektedir. Bu
amaclar kar elde etmek, pazar yaratmak ve bu pazar payini korumak ve
genisletmek sekiinde siralanabilir.

Isletmeler tiketiciye hizmet etmek icin gesitli yollardan bilgi toplamak
bilgiye ulasmak veya bilimsel ydntemler kullanmak zorundadirlar. Bu
bakimdan, pazarlama y&neticileri pazarlama amaglarina ulasabilmek ve/veya
tuketici ihtiyaglarini belirleyebilmek igin objektif ve sibjektif yontemlerin

hepsini kullanirlar.

Burada pazarlamanin tlketici tatminini kargilama yonid agirlik
kazanmaktadir. Bu da pazarlamanin dretim &ncesinden baslayip, satig
sonras! hizmetine kadar genis bir yelpazede hizmet vermesi demektir.

Pazarlama, bu genis yelpazede hizmet verebilmeyi baglica dort unsur
ile saglamaktadir. S6z konusu bu unsurlar mamul, fiyat, daditm ve

tutundurma seklinde siralanabilir.

Pazarlamanin dért unsuru su sekilde tanimlanabilir. Mamul, bir dizi
fiziksel ve kimyasal 6zellijin kolaylikla gérilebilecek bigimde bir araya
toplanip, birlestirildigi bir madde (Can ve digerleri, 1991:219); Fiyat,
isletmenin  mamulQ igin bictigi deger (Lehmann ve Winer, 1988:102);
Dagitim, bir mal veya hizmeti Uretildigi yerden, tlketildigi yere gétarmek igin
gerekli tim gaba (Brosselin, 1971:1); Tutundurma, bir igsletmenin mal yada
hizmetinin satigini kolaylastirmak amaciyla dretici ya da pazarlamaci
isletmenin denetimi altinda yirQtulen, misteriyi ikna etme amacina yénelik,
bilingli, programlanmig ve esgiudimliu faaliyetlerden olusan bir iletisim sureg
(Arpaci ve digerleri, 1994:176).



1.1.2. ihracat Pazarlamasi

Pazarlamanin temelini pazara ait bilgiler toplama, bu bilgilere
dayanarak mamuli planlama ve gelistirme, fiyatlandirma, dagditma ve

tutundurma galismalarindan olusan faaliyetler batiinii olusturmaktadir.

Uluslararasi pazarlamanin temelini ise en basit sekliyle, bu
faaliyetlerden birinin veya bir kaginin ulusal sinirlar diginda yapilmasi olarak
tanimlayabiliriz.

Ihracat, Piyasa Ekonomisinin gelisim siirecinin baglangicindan bu
yana ekonomik blylme olgusunun vazgegiimez unsurlarindan birisi
olmustur. Ihracatin tanimi ihracat mevzuatinda su sekilde yapilmistir. [hracat
bir malin veya degerin ihracat ve gumrilk mevzuati gergevesinde fiili
ihracatinin yapilmasi, bedelinin ise Kambiyo Mevzuatina gére yurt igine
getirilmesidir (Sahin, 2001:6).

1.1.3. ihracat Pazarlamasini Etkileyen Cevresel Faktorler

Ihracat Pazarlamasi stratejilerinin belirlenmesi faaliyetlerinde daha
onceleri statik veya dokunulmaz olarak dusunilen gevre faktdrleri, diinya
ticaretine bagh olarak degisen kosullarla dinamik ve etkilenebilir g¢evre
faktorleri olarak kabul edilmeye baglanmistir. Teknolojik gelismenin kitle
iletisim araglari Gzerindeki etkisiyle, basta ¢ok uluslu sirketler olmak Uzere
tum sirketler kendi misyonlarn dogrultusunda bu kosullar ile strekli bir iletigim
halinde bulunmaktadirlar.

Inracat pazarlamasini etkileyen gevresel fakiérier ekonomik, sosyal-
kiiltirel, politik-yasal, teknolojik ve finansal olmak Uzere bes temel gruba

aynimaktadir.



Ekonomik Gevre, diinyada cok fazla sayida Ulke bulunmakta ve her
Ulkenin ekonomik yapisi farklilik gostermektedir. Bu sebepten, firma ihracat
yapacadl her uUlkede farkli pazarlama stratejileri uygulamak durumunda
kalabilir. Bu stratejiler uygulanirken ihracat yapilacak llkenin ekonomik
durumu hakkinda detayli bilgiye sahip olunmalidir. Ekonomik agidan glicli
bir tlkeye yapilan ihracat ile zayif bir tilkeye yapilan ihracat arasinda hem
yéntem olarak hem de stratejik agidan biydk farkliliklar bulunmaktadir.
Blyumekte olan bir ilke, ihracatgi igin &nemli bir pazar firsati olarak
goruliurken, enflasyon, deflasyon gibi kétl ekonomik kosullarin yasandigi bir

Uilke tehdit unsuru olmaktadir.

Politik ve Yasal Gevre, ihracati ve ihracatciyi etkileyen en énemli
cevresel faktérlerden bir tanesidir. Politik ve yasal ¢evre de ekonomik gevre
gibi her ulkede farkliliklar gésteren bir unsurlar biitiinadar. Ihracat yapilacak
tlkenin politik alt yapisi, iktidari, yénetim sekli, ihracat yasalari ve diger politik
ve yasal kosullari ihracatgl tarafindan detayll bir sekilde incelenmelidir.
Glnumizde ihracati engelieyen ve destekleyen en énemli unsurlar, politik ve

yasal ¢evre faktorleri altinda gergeklesmektedir.

Sosyal-Kiiltirel GCevre, denildiginde ulkelerin sahip olduklari,
gelenek, gérenek, aliskanliklar, din, dil, irk gibi unsurlar bir bagka deyigle tim
yagsam bigimi akla gelir. Bu unsurlar da her tlkede farlilik gésterir. Ihracatgi
artninid pazara sunarken, girecegi pazardaki tiketicinin sahip oldugu sosyal
ve kaltirel yapiy1 géz 6niinde bulundurmak zorundadir. Sosyal ve kiltlrel
cevre ihracatginin dikkat etmesi gereken ve en ¢ok degisiklik gbsteren gevre

unsurlarindan biridir.

Teknolojik Cevre, bir bagka deyigle teknolojik gelisme, her zaman
Uretime, ihracata, pazarlamaya buylk katkilarda bulunmustur. Firmalara gok

onemli rekabet glict bir yaratarak, Griin maliyetlerinin diigmesine, yeni ve



¢ok daha iktisath Urlnlerin piyasaya g¢lkmasina alt yapi olusturmustur.
Gunumizde thketicinin eskiye nazaran gok daha fazla bilinglenerek, kaliteli
ve ucuz yani iktisath Grlinlere yonelmesi ihracatgiyi gerek tretimde gerekse
uretim sonrasi tim pazarlama faaliyetlerinde teknolojiyi daha yakindan takip
etmeye mecbur birakmistir.

Finansal Cevre, ekonomik gevre ile benzer 6zellikler tagimaktadir.
Esas itibarla ihracat yapilacak tlkenin makro ve mikro finansal géstergelerini,
yasanan déviz kurlarini, ekonomik dengesini, borsa yapisini ve diger birgok
6zelligini kapsar. Tum bu unsurlar ihracatgl firma igin blylik finansal risk
tasimasindan dolayi, finansal ¢evre her zaman en o6nde delen gevre
unsurlarindandir. Bu sebeple ihracat yapilacak ulkenin veya {lkelerin
finansal yapilari incelenmeli, gerekli yasal arastirmalar yapilarak Ulke
pazarina sistemli bir gekilde girilmelidir.

1.2. ihracatta Hedef Pazara Giris Sekilleri

Ihracatta hedef pazara girig sekillerinin belirlenmesinde ¢ok sayida
degisik kriter géz ©niinde bulunduruimaktadir. Ancak, genel itibariyle

ihracatta pazara girig sekilleri sekiz ana baslik altinda toplanmaktadir:

1. Dogrudan ihracat

2. Acentelerden yararlanma

3. Yurtdiginda subeler agma

4. Uretici birim / firma kurma

5. Ortaklik kurma

6. Imtiyazh bayilik sistemi (Franchise)

7. Sirket birlegmeleri (merger) ve sirket devralmalari

8. Elektronik ticaret (e - commerce)
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Bu yodntemlerden ilk ikisi direk ihracat ile, dérdiinciisii uluslararasi
ticaret ile, geri kalanlar ise uluslararasi pazarlama ile baglantih olmaya
meyillidir, ancak ihracat¢l firma tarafindan bir arada da kullanilabilirler.
Ornegin imtiyazli bayilik sistemi olugturmak igin bir imalat / pazarlama birimi
kurulabilir.

Dogrudan ihracat, "kendi (lkenizdeki merkezinizden bagka bir
Ulkedeki misterilere satis yapmak" olarak tanimlamak mimkindir. Bu
yéntem blylk mali riskler tagimaz. Dogrudan ihracat firmaya yurtdigindaki
musterilerine direkt olarak ulasma imkani saglar, ayni zamanda {rliniin
pazar bilinirligini arttirarak, ilave kar yaratir. Ayrica bir {riintin uluslararasi

pazarlarda populerli§ini sitnamanin bir yolu olarak da gérulebilir.

Acentelerden Yararlanma, genellikle sirketin satis yapmak istedigi
Ulkede bulunan bir acentenin tayin edilmesi, uzman bir sirketin veya bir
sahsin sirket temsilcisi o larak h areket etmesine olanak saglar ve énceden
tzerinde mutabik kalinan satigs komisyonu karsiliginda hayati baglantilar ve
satig imkant yaratir (Ceylan, 1999:165).

Yurtdigsinda $ube Ag¢ma, uluslararasi pazarlamaya yonelik daha
dogrudan bir yaklagimdir. Firma kendisini yurtdiginda temsil etmesi igin dis
pazarlarda kendi burosunu, hizmet kurumunu ya da birimini agarak yatinm
yapar. Subenin tarli, Orinin ve faaliyetin yapisina baghdir; ayrica tamir
servislerini, satis bdrolarini, dagitim merkezlerini, fabrikadan halka
perakende satis madazalarini, pazarlama birimlerini ve gikayet merkezlerini

vb. kapsayabilir.

Uretim, Pazarlama ve Hizmet Birimi Kurma, modelini gogunlukla
cok uluslu olan bir sirket maliyeti dusirmek, ekspertiz sadlamak ve
pazarlama firsatlarini godaltmak icin tesis etmektedir. Bu modelin avantajlari

ve dezavantajlan yurtdisinda sube agma modelindekine benzemesine
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karsin, diger modellerdeki avantajlara ek olarak firmaya tam denetim imkani
saglar. Ayrica s6z konusu hizmet birimi, merkez sirketten daha distk
maliyetle diger tlkelere ihracat gergeklestirebilir.

Ortakhk Kurma, bir bagka deyisle ¢ok uluslu ortaklik (Joint venture),
esas itibariyle degisik Glkelerden iki yada daha fazla sayida sirket arasindaki
uluslararasi ortakligin bir taraddr. Ortaklik temelde benzerlik gdésteren
firmalarin belirli Ulkelerde faaliyet géstermesine olanak sadlamak ya da
kaynaklar birlestirmek i¢in kurulur.

imtiyazh Bayilik Sistemi (Franchise), bir sirkette bir bagkasinin
ismini, Urlintin0 yada hizmetini 6nceden mutabik kalinmis bir 6n édeme ve
yilhk komisyon/imtiyaz Ucreti (royalty fee) karsihginda kullanma miisaadesi
veren bir lisansin satigini belirtmek icin kullanilir. Bir franchise anlagmasi,
ismini, Grlnlerin tutundurma destedini ve ekspertizi veren firma (franchisor)
ile verici firmanin yardimi ve ismi ile faaliyette bulunma hakki igin bir 6n
6deme ve komisyon &demesi yapmaya istekli bir sahis / sirket (franchise)

arasinda yapllir.

Sirket Birlesmeleri (Merger) ve Sirket Devralmalari, faaliyetlerinin
ardinda kurumsal pazarlama glctniin ve yénetim becerilerinin degisik
Urtinlere ve pazarlara, ayrica sinirlarin étesine yayma, béylece daha basit
ama zarar gérmeye daha fazla agik olan ulusal Uran/pazar varlijindan
kaynaklanan riskleri azaltma arzusu yatmaktadir. Pazarlama agisindan ele
alindiginda sirket birlesmeleri ve devralmalarinin bir avantaji séyledir:
Sirketlerde Ust dizey yoneticiler, sirketin kar eden geligsmis béliimlerinden
nakit tedarik ederek, yilksek riski bulunan fakat daha bluyik kar elde
edebilme potansiyeline sahip faaliyetlerde bulunmak igin bagka firmalar
devralirlar ve bdylece yatinmlarda bulunabilirler (Ceylan, 1999:176).
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Elektronik Ticaret (E - Commerce), yada gelisen network
teknolojileri ile beslenen world wide web (www), sundugu yazi, grafik, ses ve
hareketli elemanlardan olusan, kolay kullanilabilen gorsel bilgisayarlaria
iletisim ortamina "bilgi sunma" ve "bilgilerin iliskilenebilmesi" gibi zenginlikler
getirmis ve en yaygin araclardan biri haline gelmistir. Tarihteki hicbir iletisim
forumunun world wide web kadar hizli bir gelisim g&stermemis olmasi,
internet'in bir kitle iletisim araci olarak nedenli &nemli bir potansiyele sahip
oldugunu gostermektedir.

1.3. ihracat Fiyatlandirmasi

Genel bir bakis agisiyla temelde vyerli piyasada uygulanan
fiyatlandirma yontemleriyle, ihracat fiyatlandirmasinda uygulanan yoéntemler
arasinda ¢ok buyuk farkhliklar yoktur. Ancak ihracat yapilacak Glkenin veya
Glkelerin pazar 6zellikleri, yurtici pazarlara gére buyuk farkliliklar géstermesi
nedeniyle ihracat fiyatlandirmasinin ¢ok daha ayrintili ve dikkatli bir sekilde
yapilmasi gerekir. Bu sebepten ihracat fiyatlandirmasi ¢ok daha karmasik bir

yapiya sahiptir.

Inracat fiyatlandirmasinda dikkate alinmasi gereken en &nemli
6zelliklerden bir tanesi satisin degisik tiketici gruplarina yapilacak olmasidir.
Endustriyel kullanicilar, distribatérler, yada nihai tuketiciler igin yapilacak
fiyatlandirma calismalari veyahut bayiler veya bagli kurumlar igin

belirlenmesi gereken fiyat arasinda biytk farklthiklar vardir.

Firmalar genellikle fiyat belirlerken maliyet, arz-talep veya rekabet
kosullarina goére davranirlar. Ornedin, eger pazar &zellikleri tam olarak
bilinmiyor ise maliyete dayali fiyatlandirma y&éntemleri daha belirleyici rol

oynar. lhracat fiyatinin belirlenmesinde driiniin ézelligi ve yapisi, pazardaki
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fiyatinin maksimum ve minimum degerleri ile pazar analizi ve ddemelerde

kullanilacak para birimi ana kriterlerdir.

Demir-Celik ihracatinda fiyatlandirma ydntemleri genel fiyatlandirma
yéntemlerine gére ¢ok daha kisitli olmasina karsin, bu bdlim ve devam eden
ana bagliklar altinda ihracat fiyatlandirmasinda kullanilan yéntemler genel
olarak verilecektir. Bunun sebebi ihracatta kullanilan fiyatlandirma
yéntemlerinin tUmadndn incelenip, bu ydntemlerden kag¢ tanesinin ve ne

kadarinin demir-gelik ihracatinda kullanildigini gésterebilmektir.

1.3.1. ihracat Fiyatlandirmasinda Amaglar

Tum pazarlama kararlarinda oldugu gibi fiyatlandirmada da basarih bir
karar firmayt saptanmis olan hedeflere ulasgtirir. Bu nedenle, uluslararasi

fiyatlandirmada da yapiimasi gereken ilk is hedeflerin belirlenmesidir.

Fiyatlandirmada amag¢ veya hedefler genel olarak isletme ve
pazarlama amaglarina dayanir. Cunki, yoénetim sadece fiyatla degil, tim
diger karar degiskenleriyle belirli pazarlama hedeflerine ulagsmaya c¢aba
gOstermektedir. Fiyatlandirma karalarindaki hedefler paragraflar halinde

verilmektedir.

Cari Karin Maksimizasyonu; temel olarak igletmenin, mamulinin
talep ve maliyet fonksiyonlari hakkinda bilgi sahibi o.ldugu distnulerek, her
muhtemel fiyattan ne kadar satis geliri saglayacagini belirleyebilecegi
varsayimlarina dayanmaktadir. Yonetici toplam gelirlerle toplam maliyetlerin
farki olarak "en yiiksek kari veren fiyatl" belirlenmesini amag¢ edinir. Bu

hedefin daha ziyade kiiglk igletmeler arasinda yaygin oldugu géraldr.
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Hedef Karlilik; bazi igletmeler Griin fiyatlandirmasinda hedef olarak
maksimum kart degil, satis dizeyinin belli bir karlilik oranini getirmesini
hedef olarak alirlar. Isletmeler, yapmis olduklari yatinmi amorti edebilmek
icin gerek kisa gerekse uzun vadeli planlar yaparak mamul fiyatini belirlerler.
Ancak fiyatlar ne kadar yiksek tutulursa o kadar ¢cok kar elde edilebilecedi

distndlmemelidir.

Talep Degigkenligi; burada amag¢ Uriini 6nce fazla fiyat vermeye
hazir olan musterilere satmak, daha sonra bir indirim yapip fiyata kargi daha
hassas olan musterilere de mal satmaktir. Bu karar daha ¢gok mamuliin hayat

devresinin ilk asamalarinda uygulanir ve tanitma faaliyetleri ile desteklenir.

Satig Gelirlerinin Maksimizasyonu; kardan ziyade, cari satis
gelirlerinin maksimize edecek bir fiyat Gzerinde karar verilmesidir. Bu karar,
Ozellikle oligopol piyasalarda faaliyet gbsteren isletmelerde
benimsenmektedir.

Fiyat Istikran; isletmeleri bu sekilde istikrarli bir fiyat politikas
izZlemeye iten en 6nemli neden; "yasa ve yasat” (Live and let live) felsefesidir.
Ozellikle, talep noksanligi dénemlerinde yaratilan fiyat savaslari, her seyden
dnce igletmelerin aleyhine sonuglar doguracagindan, isletmeler birbirleri ile

milcadele yerine anlagmay tercih ederek fiyatlarda istikrar saglayabilirler.

Pazar Payini Koruma ve Bilyiiltme; Fiyatlandirma kararinda énemli
hedeflerden biri de pazar payini koruma veya buyUtmedir. Mevcut pazar
payinda bir digsme oldugunda yapilacak ilk is pazarlama programini yeni
bagtan goézden gegirmek ve fiyat konusunda da bu dogrultuda karar

vermektir.
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1.3.2. Ihracat Fiyatlandirmasini Etkileyen Faktérler

Genel bir bakis agisiyla, ulusal yani yerel pazarlamay: etkileyen
faktérler ile uluslararas! pazarlamayi etkileyen faktoérler ayni gibi gézikebilir.
Ancak biylk farkiihklar bulunmaktadir. Uluslararasi pazarlamada ve tabii ki
ihracat pazarlamasinda, gerek ihracat yapilacak Ulkenin sosyal ve kiltirel
yapisi, ekonomik sartlari ve hikiimet politikalari, gerekse piyasanin rekabet

yapisi en énemli farklilik yaratici kalemlerdir.

lhracatginin bu agidan dikkat etmesi gereken ve fiyatlandirma
yaparken onu etkileyecek olan yedi ayri faktér bulunmaktadir. Bu faktérlerin
bazilar ihracatginin kontrol edemedigi dig faktérler, bazilan ise kontrol
altinda tuttugu, degistirebildigi ve dig faktdrlere uyum saglamada kullandigi i¢
faktorlerdir.

1.3.2.1. Maliyet

Fiyatin belirlenme strecinde maliyetin ¢ok bilylk bir 6nem tasidig! ve
maliyetlerin fiyat kararlarinin veriimesinde temel bir faktér oldugu acktir.
Ulusal pazarlamada oldudu gibi uluslararasi pazariamada ve ihracat
pazarlamasinda da fiyatin Gst sinirini rakipler, alt sininni ise maliyetier
belirler.

Maliyetleri genel hatlan ile dogrudan maliyetler ile dolayli maliyetier
olarak ikiye ayirabiliiz. Demir-gcelik Uretiminde dogrudan maliyetler
hammadde, isgilik, enerji, yan mamuller vb. olarak siralanabilir. Bunun
yaninda dolayli maliyetler ise dagitim giderleri, tutundurma c¢alismalari vb. bir

bagka deyisle pazarlama faaliyetleridir.
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Uretici ihrag fiyatini belirlerken her iki maliyeti de g6z o6niinde
bulundurarak bir taban fiyat ¢ikartir. Bu taban fiyat Gizerine belirli oranda kar
pay! ilave ederek hem piyasada rekabet edebilecegi hem de miusterinin
ddeyebilecegi bir fiyat belirler. Bu agidan maliyet nispi olarak kontrol altinda
tutulabilen faktérierdendir.

1.3.2.2. Pazar Kosullari ve Talep

Kontrol edilemeyen en 6nemli faktérlerden bir tanesi pazar kosullar ve
taleptir. Ihracat yapilacak ulkenin pazar kosullari ¢ok iyi incelenmelidir.
Demografik unsurlar, giimriikler ve ticaret yapisi, mamuliin tlkede kullanim
sekli, cografi farkliliklar baglica kriterler olarak gériiimelidir. Ornegin demir-
celik ihracatinda ihracat yapilacak Glkedeki gerek yasanan mekanlarin
yapiminda gerekse glnlik kullanimda tiiketicinin demir ve Griinlerine olan

bakig agisl, talebi ve bu talebin elastikiyeti dikkatle incelenmelidir.

Gérulduga tzere ekonomik goéstergeler, pazar kosullari ve misteri
talebi gibi unsurlar, ihrag fiyatini kontrol edilemeyen bir sekilde etkiler.

1.3.2.3. Pazarin Rekabet Yapisi

Daha 6nceden de belirttigimiz gibi pazarlamada mamui fiyatinin Gst
sinirini pazarin rekabet yapisi belirler. Bu bakimdan ihrag fiyatlandirmasinda
rekabet yapisi gok énemli bir faktérdiir. Piyasanin tam rekabet, oligopol veya
monopol yapisi fiyatin son kararinin verilmesinde ilk basta incelenmesi

gereken unsurlardandir. lhracatgl pazar kosullarina gére hareket etmelidir.
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1.3.2.4. Hiikiimet ve Doviz Kuru Politikalar

Fiyatlandirmada ihracat yapilacak Glkenin ekonomik kosullar kadar,
bu konudaki yasalari ve kanunlari, devlet yapisi, hilkkiimetlerin tutumu ve
durumu, mamul ihracatinda konulan varsa taban ve tavan fiyatlar da ¢ok
6nemlidir. Tum bu korumaci yaklasimlar ihrag fiyatint belirlerken yabanci
tlkenin kendi Ulke firmalarini korumak igin diger yabanci firmalara uyguladigi
kotalardir. GuUnumiizde o&zellikle demir-gelik sektériinde cesitli Ulkeler
tarafinda Urtn ithalatinda konan kotalar bu duruma gtzel bir 6rnektir. Ancak
s6z konusu kotalar belirli sinirlari astigi zaman kota uygulayan (ilkeye ihracat
imkansiz hale gelmektedir. Bu durum ihracat yapacak firmayi ¢ok daha zor

durumda birakir.

Uluslararasi pazarlamada fiyatlandirma konusunda karsilasilan en
onemli problemlerden biri de fiyatlarin saptanmasinda kullanilacak olan para
birimidir. Déviz kurlan belli iken, bir ulusal paradan digerine gegmek c¢ok
kolaydir. Ancak problem bu kadar basit degildir. Ornegin, ithalatci kendi para
biriminin kullaniimasini isteyebilir. Clnkll bu ona, kendisine yapilan gesitli
teklifleri ulusal para birimi {zerinden kolayca karsilastirma imkanini
verecektir. lhracatgi igin ise kendi para birimini kullanmak, ihracat fiyatini

yurti¢i pazar fiyati ile kargilagtirmak bakimindan daha kolaydir.

Diger taraftan, ihracatginin parasi ithalatginin parast karsisinda deger
kaybediyorsa, her iki taraf da sézlesmeyi kargi tarafin parasi iizerinden
yapmak isleyecektir. Bu nedenle ihracat¢ilarin ulusal ve uluslararasi para
piyasalarindaki gelismeleri, ithalatginin Ulkesindeki ekonomik durumu ve

takip edilen ekonomik politikalart yakindan izlemesi gerekir (Akat, 1996:90).
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1.3.4.5. isletme Politikalar

Kontrol edilebilir, degistirilebilir ve dis faktérlerle uyum saglamada
kullanilabilir en énemli faktérlerden biriside igletme politikalandir. Igletmelerin
bu alanda oncelikle vizyon ve misyonlarini belirlemeleri gerekir. Tim
bunlardan sonra hedefler cizilir ve bu hedefler fiyatlandirma kararlarina

yansitilir.

Kar saglama, varligini devam ettirme, sosyal ve toplumsal sorumluluk
sahibi olma her igletmenin temel amaglarindandir. Bu temel amaglarin yani
sira liderlik, pazar payinin korunmasi gibi unsurlar da isletmelerin yan
amaglari igerisinde yer alir. Burada su unutulmamalidir ki yan amaglar her
zaman temel amaglan destekleyici sekilde olmalidir. Isletme politikalarini ise

tim bu temel ve yan amaglar olusturmaktadir.

1.3.2.6. Teslim ve Odeme Sekilleri

Teslim ve édeme sekilleri firmalar igin ihracata baglarken ve ihrag
fiyatinin belirlenmesinde ¢ok dnemli bir faktérdir. Mamuliin tesliminde hangi
masraflarin aliciya, hangilerinin saticiya ait oldugunun belirlenmesi, mamuliin
aliclya nerede ve ne sekilde ulastirlacagi, sorumlulugun ne zaman ve
nerede saticidan aliciya gegecegdi ulusiararasi ticarette kurallara baglanmis
ve detaylandinimistir. Ancak tim bu unsurlar alici ve satici arasinda
imzalanacak bir anlagsma ile alternatifler arasindan segilmeli ve kesin hatlan

cizilmelidir.

FOB (Free on Board), ihracat¢i mall satis s6ézlesmesinde belirtilen
ylkleme limaninda geminin givertesinde teslim eder; CIF (Cost,Insurance

and Freight) ihracatgt mallari bildirilen noktaya géndermek igin tim giderleri
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karsilamak zorundadir ve deniz sigortasi yikimluligini de Gzerine alir. Bu
iki yontem en ¢ok kullanilan teslim sekillerindendir. Bunlara ilaveten,
ExWorks (Ticari Igletmede Teslim), FAS (LimandaTeslim), Free Carrier

(Tastyiciya Teslim), Sinirda Teslim gibi teslim sekilleri de bulunmaktadir.

Inracat iglemlerinde ihrag bedelinin tahsilati ile kredi ve finansman
islemleri 6nemli birer faktérdiir. [hrag bedelinin édenmesinin pesin édeme,
acik hesap, mal mukabili 6deme, akreditifli 6deme, konsinyasyon, karsilikh

ticaret gibi sekilleri vardir.

Tum bu teslim ve ddeme sekilleri ihrag fiyatinin belirlenmesinde biyiik
énem tasir. lhracatgi en ufak ayrintlyr dahi géz éninde bulundurmak
zorundadir. Butin faktérler ve detayli unsurlar, ihracatgi ile ithalatgl arasinda

karsilikl miizakere ile anlagmaya déktlmelidir.

1.3.2.7. Dagitim Kanali Segimi

Kontrol edilebilir faktérlerden bir tanesi de dagitim kanal segimidir.
Ornegin; firmaya bagli dagitim kuruluslari vasitasiyla yapilan bir dagitim hem
fiyat (izerinde kontroli hem de pazar hakkinda birinci elden veri toplamayi
saglayacaktir. Bagimsiz distributérler araciigiyla yapilan satiglarda fiyat

kontrolu firmanin elinde degildir.

Bu noktaya kadar agiklanmig olan tum ihracat fiyatlandirmasini
etkileyen faktorler, ihracatgilar tarafindan dikkatli bir sekilde incelenmeli, her
bir faktérin firma igin olumlu ve olumsuz yénleri ortaya konulmalidir.
Mamulun ihrag fiyatinin belirlenmesindeki en énemli unsurun agiklanan bu
faktérlerin birbirleriyle arasindaki uyum oldugu da unutulmamalidir. Higbir
faktériin digerini olumsuz etkileyecek bir ézellije sahip olmamasina azami

6nem verilmelidir.
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1.3.3. ihracat Fiyatlandirma Yéntemleri

Dogru fiyatlandirma politikalar piyasanin 6zelliklerine, rakiplerin
piyasadaki konumlarina ve firmanin o {rtin igin katlanabildigi maliyete
baghdir. Fiyatin Gst sinirint rakiplerin fiyati belirler. Fiyatin alt sinirini ise, mali
areten firmanin maliyeti ve ilgili ydneticinin karari belirler.

Ihracat pazarlamasinda fiyatlandirmaya iligkin verilen kararlar, benzer
mamuller igin i¢ pazarlarda verilen kararlarla hemen hemen aynidir. Ancak
farkli tlketici kitlesine hitap edilmesi, farkli pazarlarda farkli rakipler ile
karsilasiimasi gibi nedenler firmalart mamulin ihrag fiyatini belirleme
calismalarinda az da olsa farkll uygulamalara gétiirmektedir. lhracat
pazarlamasinda fiyatlandirma yontemieri ise tim fiyatlandirma ydntemilerinin

dis pazarlarda uygulanmasidir.

Philip CATEORA, Philip KOTLER, James J. WARD, Michael R.
CZINKOTA, Omer AKAT, Ismet MUCUK gibi yazarlar tarafindan
fiyatlandirma yontemleri ¢ok cesitli sekillerde yapilandinimistir. Genel
itibariyle fiyatlandirma iktisatgilarin, igletmecilerin ve pazarlamacilarin
fiyatlandirma yéntemleri olmak tzere g baslik altinda toplanabilecegi gibi (i¢
temel unsura da baglanabilir. Bu unsurlar talep, maliyet ve rekabettir. Ihrag

fiyatinin belirlenmesinde genel kabul gérmus yedi ydntem su gekildedir:

Arz ve Talebe Gére Fiyatlandirma,
Maliyete Dayah Fiyatlandirma,
Rekabete Dayali Fiyatlandirma,
Indirimli Fiyatlandirma,

Cografi Fiyatlandirma,

Transfer Fiyatlandirma,

N o o s~ w DN =

Mamul Hattinin Fiyatlandirnimasi.
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1.3.3.1. Arz ve Talebe Goére Fiyatlandirma

Ihracatta mamul fiyatinin belirlenmesinde kullanilan énemli  bir
yéntemdir. Mamulin fiyatina goére firmanin piyasaya sundugu mal miktari
olan arz ile ayni fiyattan tiketicinin mamuli satin alma istek ve giiciinde
olduklari miktar olan talep arasidaki iligki ile orantilidir. Genel anlamda ve
temel olarak iktisatcilar tarafindan kullanilan bir yéntemdir. Arz ve talebe
goére fiyatlandirmada amag¢ ihracatgiya en fazla kari saglayacak fiyatin

belilenmesidir.

Bu baglik altinda arz ve talebe goére fiyatlandirma ¢ok daha detayli bir
sekilde incelenecektir. Arz ve talebe gore fiyatlandirma yoéntemi (¢ ana
kisma ayrilmaktadir. Bu kisimlar geleneksel arz ve talep analiziyle fiyat,

algilanan degere gére fiyatlandirma, fiyat farklilastirmasi seklindedir.

1.3.3.1.1. Geleneksel Arz ve Talep Analiziyle Fiyat

Bu dengeyi daha iyi anlayabilmek igin énce arz ve talep kanunlarinin

incelenmesi gerekmektedir.

Talep Kanunu; Ekonomistler agisindan ele alinacak olursa, talebi belli
bir donemde satilabilecek mal miktari olarak tanimlayabiliriz. Talep, belirli bir
zaman igerisinde ve diger kosullar sabit olmak kaydiyla, alternatif fiyat
seviyelerinde tiketicilerin satin alma istek ve giciinde olduklari miktardir.

Daha iyi bir ifadeyle fiyat arttikgca talep miktari azalacaktir.

Arz Kanunu; bir malin fiyati arttiyinda, ureticilerin o mal d aha fazla

uretmek istemesi olarak goérebiliriz. Yani, fiyat arttikga, iretim miktar da
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artacaktir. Elbette diger kosullarin sabit kalmasi sartiyla. Burada énemli bir
noktada talep kanununun tersi olmasidir. Yani fiyat ve miktar burada nispi

olarak dogru orantili bir sekilde degismektedir.

Her iki kanun da inceledikten sonra en fazla kari verecek fiyatin
bulunmasi gerekir. Arz ve talep kanunun grafiksel g&steriminden

faydalanarak nihai fiyata ulagilabilir.

Asagida yer alan Sekil 1.den de anlasilacagi gibi bu iki egri bir
noktada kesismektedir. Burasi arz ve talebin dengelendigi noktadir ve bu
noktada fiyat olugur. Burada fiyatin teorik olarak belirlendigi unutulmamabhdir.
Teorik olarak belirlenmesinden kasit, fiyatin gercek hayatta bu kadar kesin
bir sekilde olusmasinin imkansizligidir. Bu noktada talep esnekliginden yani
pratikte fiyatin olusmasinin daha genis bir aralik izlemesinden bahsetmek

yerinde olur.

Fiyat
A

Talep Arz

Denge Noktasi (Fiyat)

Miktar
SEKIL 1: Miktar ve Fiyata Bagli Arz ve Talep

Talep esnekligi, bir malin fiyatinda yapilan degisikligin o malin Uretim
ve satis miktarinda meydana getirdigi farklilik miktarini ve derecesini gésterir.
Bir malin fiyatinda yapilan kigik bir degisiklik, o malin satiginda géreceli
olarak énemli degisikliklere neden olabilir. Talep esnekligini etkileyen ¢esitli
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faktorler vardir. Bunlar, malin yerine kolaylikla kullanilabilecek ikame mallarin
varolusu, malin tuketici butcesi igcindeki yeri ve 6nemi, mala ulasilabilirlik
olarak siralanabilir.

1.3.3.1.2. Algilanan Degere Gore Fiyatlandirma

Bu fiyatlandirma yénteminde, musterinin yani alicilarin arz edilen
mamule bicti§i deder dnem tasir. lhracatgi firmalarda bu degere gére
fiyatlandirma yaparlar. Firmalarin en 6nemli amacinin kar elde etmek oldugu
disuntlduginde, ihracatginin yapmasi gereken, mamulin alicilar géziinde

algilanan degerini arttirma ¢abasi igine girmesi gerekliligidir.

Algilanan degere goére fiyatlandirma ydntemine 6rnek olarak Porche
marka otomobil veya Burger King marka hazir gida firmalarini gosterebiliriz.
Bu firmalarin ¢izdigi imaj ytksek kalitede pahali Urlnler satilmasi olarak
gorilebilir.

1.3.3.1.3. Fiyat Farkhlagtiriimasi

Fiyat farkhlagtirma bir malin, marjinal maliyetlerde orantili bir farki
yansitmayan iki veya daha fazla fiyattan satimasi (Mucuk, 1987:147)
seklinde tanimianabilir. Burada ihracatg¢l farkli pazarlara, farkli fiyatlaria
girebilmektedir. Fiyattaki bu farklilagtirma gerek pazarin ve rekabetin gerekse

diger cevre kosullarinin etkisiyle gergeklesmektedir.

Fiyat farklilastirmasinda, genelde talebin ylksek oldugu yer ve
zamanlarda fiyat yuksek, talebin digik oldugu yer ve zamanlarda ise fiyat
dusik belirlenir. Ayrica dikkate alinmasi gereken bir gok dnemli faktér daha

vardir.
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Fiyat farkiilagtinlmasi yapilirken ilk basta ihrag pazarin dilimlere
ayrilabilmesi ve bu dilimlerde talep yogunluklarinin birinden farkli olmasi
gerekmektedir. Ayrica ihracat yapilacak llkenin yasalan ve ihrag mevzuatiar
dikkatle incelenmelidir. Bunun en &nemli sebebi bazi (lkelerin fiyat

farkhlastirimasi konusunda yabacli firmalara getirdikleri kisitlamalardir.

Bazi durumlarda fiyat farkhlagtirma ile mamuliin yurtigi fiyati, yurtdigi
fiyatindan fazla olabilir. Bu fazlaligin sebebi dis piyasalardaki talep
esnekliginin, i¢ piyasaya gére daha yiksek olmasi, vergiler, dis piyasa
rekabetinin i¢c piyasaya gore yuksekligi veya yerel piyasadaki asiri talebin
Onlenerek ihracata ydnlenilmesi olabilir.

Fiyat farlilastinimasi, talebin degiskenligine gore yani tuketici esasina
gore vyapilabildigi gibi mamul farkhlastiriimasi ile de uygulanabilir. Bu
durumda, genellikle mamul Uzerinde kicuk degisiklikler yapilarak, trin

pazara farkl fiyatlarda sunulur.

Bunlara ilaveten, ihra¢ yerinin ve zamaninin ¢ok degisiklik géstermesi
sebebiyle (6rnedin ¢ok zor iklim sartlarinda veya Uriin mevsimi diginda
ihracatin  gergeklestiriimesi) yer ve zaman esasina gore fiyat
farklilagtinlmasina gidilebilir.

Demir-Celik ihracatinda kullanilan bir yéntemdir. Uriine olan talep
degiskenligi veya mamulun farkhilagtinlmasi veyahut yer ve zaman
kosullarinin farkhh olmasi Demir-Celik ihracatinda fiyat farklilagtirilmasini

kullanilabilir bir duruma getirir.
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1.3.3.2. Maliyete Dayal Fiyatlandirma

Uygulamada en ¢ok kullanilan fiyatlandirma y&ntemlerinden birisidir.
Maliyete dayali fiyatlandirmada igletmeler ihrag ettikleri mamuliin maliyet
analizi ile birlikte genel yonetim giderlerini de hesaplayarak genel bir maliyet
cikartmak zorundadirlar.

Maliyetin hesaplanmasinda yapilabilecek kiigik bir hata igletmeyi ¢ok
daha buylk bir zarara sokacaktir. Oldukg¢a gig bir islem olmasina karsin,
maliyetin belirlenmesi igletmeler agisindan g¢ok biylk 6nem tagimaktadir.
Genellikle kigilk ihracatgl firmalar tarafindan ve ihrag talebinin tam olarak

belirlenemedigi durumlarda tercih edilir.

Maliyete dayal fiyatlandirmada en énemli agsamanin igletmenin sabit
ve degisken maliyetlerini tam ve kesin olarak belirlemesi oldugunu daha
once belirtmistik. Bu sebepten 6ncelikle isletmeler maliyete etki eden tiim
faktérleri ele almak durumundadiriar. Uretim igletmelerinde maliyete etki
eden faktorlerin sayisinin oldukg¢a fazla olmasindan dolayi, gergek maliyetin

tam olarak hesaplanmasi ¢ok gugtr.

Hammadde, yardimci madde fiyatlar, personel giderleri, yatirim
maliyetleri ve diger sabit giderler, bunlara ilaveten ihracatgi icin 6zellikle
devlet tesvikleri, gumrik muafiyetleri, diusik faiz oranlar, devlet yardimian

gibi unsurlar maliyetlere etki eden en énemli kalemlerdir.

Ayrica igletmeler Gretim kapasitelerini de géz dntnde bulundurmak
zorundadirlar. Igletme igin Uretecegi bir ilave birimin maliyette ne kadarlik bir
artis yaratacagi yada birim maliyeti ne kadar degistirecedi tam olarak

hesaplanmalidir.
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Maliyete dayali fiyatlandirma tig ana baslik altinda incelenecekir:

1. Maliyet Arti Fiyatlandirma

a. Tam Maliyet Esasina Goére Fiyatlandirma

b. Degisken Maliyet Esasina Gore Fiyatlandirma
2. Hedef Fiyatlandirma ( Basa bas Analizi )
3. Genel Ybnetim Giderlerine Katki Sistemi

1.3.3.2.1. Maliyet Arti Fiyatlandirma

Bu fiyatlandirma yénteminde isletmeler sabit ve degdisken maliyetlerini
hesaplayarak, toplam maliyeti cikartmalari gerekir. Bu toplam maliyetin
Uzerine sabit bir kar payi ilave edilir. Genel itibariyle kolay bir ydntemdir ve bu
sebepten tercih edilir.

Ancak maliyet hesabinda talep tahminleri yapilmaz, bir baska deyisle
talep esnekligi dikkate alinmaz. Bu da maliyet arti fiyatlandirma (izerinde
olumsuz bir etki yaratir.

Ayni pazarda ihracat yapan firmalarin bu yéntemi s egmelerinde e n
bliyik etmen talep tahmininin dikkate alinmamasi ve ayrica tiketiciler

acisindan da ¢ok daha olumlu ve adil bir yontem olmasidir.

Maliyet arti fiyatlandirma genellikle Demir-Celik ihracati yapan
firmalarin bagvurduklari bir yéntemdir. Ancak bilindigi gibi ihracati ve
dolayisiyla ihrag fiyatini etkileyen ¢ok sayida faktér olmasi bu yéntemin

kullanimint da bir agidan zorlagtirip, diger bir agidan kolaylagtirmaktadir.

Ornegin ihrag yapilacak ilkenin uzakli§i veya ihracata uyguladig!

yasal statli, kotalar maliyet arti fiyatlandirma yénteminde, maliyet arttirici bir
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unsur oldugundan fiyatlar ister istemez ylikselecektir. Buna karsin yerel tlke
ybnetiminin firmalara sagladiyi destekler, slibvansiyonlar fiyatlar Gzerinde
diistict bir etki yaratacaktir.

Maliyet arti fiyatlandirma asagida detayli agiklamasi verildigi Gzere

maliyet hesaplama cesitlerine gére ikiye ayrilir:

a) Tam Maliyet Esasina Gére Fiyatlandirma;

Demir-Celik ihracati yapan dretici firmalarin kullandigi fiyatlandirma
yontemlerinden birisidir. Bu yéntemde sabit ve degisken maliyetler tespit
edilerek toplam maliyet, daha sonrada birim maliyet bulunur. Bu birim maliyet

Gzerine ise belirli bir kar marji ilave edilir.

Mamultin birim fiyati Gzerinden alict ile anlagma saglanir. Ancak teslim
zamani, yeri ve sigorta iglemleri gibi teslim sartlar alici ile satici arasinda

belirlenip nihai fiyata yansitilir.

Tam maliyet ile fiyat belirlenmesi, degdisken maliyet esasina gére ¢ok
daha zor bir ydntemdir. Bunun en ©Onemli sebebi sabit ve degisken
maliyetlerin bu iki yéntemde birbirinden farklh olmasidir.

b) Degisken Maliyet Esasina Gére Fiyatlandirma;

Bu ydntemde yonetim giderleri, personel Ucretleri vb. sabit maliyetler
fiyatlandirma calismalarina girmez. Buna kargin kar pay! orani, sabit giderleri
kargilayacak ve firmaya gerekli karn birakacak sekilde hesaplanir ve maliyete
eklenir.

Degisken maliyete gbre fiyatlandirmada geg¢mis vyillarin satisg
miktarlarinin  belirlenmesi gerekir. Ayrica ihracat¢t firma, tahmini sabit

giderlerini de hesaplanmasi gerekir.
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Bu fiyatlandirma yoéntemini ilk basta atil kapasiteyle c¢alisan
isletmelerin kullandidy gorilir. Bu tir ihracat yapan isletmeler yurtdigi
fiyatlarini yurtici fiyatlan ile karsilastirarak, yurtdisina daha ucuz mal
satmaktan cekinirler. Ancak bu yanlis bir kanidir. Tam tersine tretim miktan
ihracat ile birlikte arttijinda karlilikta artabilir.

Degisken maliyete gére fiyatlandirmayi, marjinal maliyete goére
fiyatlandirma olarak da belirtebiliriz. Bu ydntemde gok énemli iki unsur vardir.
Bunlardan birincisi yerel satislarla yurtdisina yapilan satiglarnin birbirinden
ayrilmasi, digeri de marjinal maliyetlerin ilave yatinm gerektirmedigi
durumlarda uygulanmasi gerekliligidir.

1.3.3.2.2. Hedef Fiyatlandirma (Bagabas Yodntemi)

Diger fiyatlandirma yéntemlerine goére daha basit olan hedef
fiyatlandirmada en ©&nemli O&zellk satilabilecek Urin miktarinin fiyat
kararindan daha énce verilmesidir. Daha ¢gok imalatgi — ihracatgi firmalarin

kullandigt bir yéntemdir.

Bagsabag yontemi de denilen bu fiyatlandirmada basabas analizi,
ydntemin acgiklanmasinda en iyi géstergedir. Bagsabas analizinde maliyetler
ile satig hacmi arasinda bir kargilastirma yapilarak, firmanin ne kadar Grin

sattiginda maliyetleri kargilayip kara gegecegi belirlenir.

Sekil 2.’de de goérulduga gibi y ekseninde Fiyat, x ekseninde Miktar
cinsinden degerler verilmistir. Toplam sabit maliyetler Grin miktarina gére
bagimsiz oldugundan diiz bir dogru ile gosterilmigtir. Bu dogrunun y eksenini

kestigi nokta sabit giderlerin miktarini vermektedir.
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Toplam degisken giderler, birim bagina digsen degisken maliyetlerdir
ve Uretilen Grin miktan arttikga artar. Toplam degisken giderler ile toplam

sabit maliyetler toplandiginda ise toplam maliyetler bulunur.

Fiyat (Milyon TL)

Satig Gelirleri 1 / Z /
Satig Gelirleri 2 s
BBN 2 T
Topl aliyetler
BBN 1
Toplam Degigken Giderler
Toplam Sabit Maliyet
Miktar (Uretim/Satisg)

SEKIL 2: Bagabag Noktas! Analizi (Ward, 1985:275).

Uriiniin iki degisik satis fiyatina gore iki farkli satis geliri dogrulari
verilmistir. Sekilden de gériilecegdi gibi satilan triin miktan arttikga da satis
gelirleri artmaktadir.

Satig gelirlerinin toplam maliyetleri kestigi noktalara ise bagabas

noktalari denir. Bu noktalar analizin en énemli kisimlandir. Buralarda gelirler
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maliyetleri karsilamaktadir. Kesim noktalarn firmaya satis fiyatina goére
maliyeti kargilamak igin kag¢ adet triin satilmasi gerektigini gosterir.

Bagabag yéntemi ihracatg! firmalar ve 6zellikle Demir-Celik ihracati
yapan firmalar tarafindan az kullanilan bir yéntemdir.

1.3.3.2.3. Genel Yonetim Giderlerine Katki Sistemi

Bu sistem diger maliyete dayali fiyatlandirma ydntemlerine gore
farkhlik godstermektedir. Genel itibariyle hem maliyete hem de talebe
yonelikti. Amag ihracatginin giderlerini kargilayarak, azami kan saglayacak
fiyatin tespitidir.

Bu ydntem igin 6 nce liriine olan talep miktarinin gesitli fiyatlarda ne
diizeylerde olacagi tahmin edilir. Bu fiyattan perakendecilere yapilan iskonto
dusuldiikten sonra kalan, net satis fiyat olur. Birim bagi degisken maliyetier
satis fiyatindan dusulerek elde edilen tutar, o fiyattan satilan her birimin
genel giderlere katkisidir. Bu birim katki, kara gegis yontemiyle tahmin edilen
tiretim miktan ile garpilirsa her farkh fiyat igin ayr bir genel ydnetim giderine
katki tutan bulunur ki bunu yénetim giderleri toplamindan ¢ikartarak varilan
deger pozitif ise igletmenin karini, negatif ise zararini gosterir. Saghkh bir

yéntem olmakla beraber uygulanmasi karmasiktir (Sezgin, 1992:42).

1.3.3.3. Rekabete Dayal Fiyatlandirma

Rekabete dayal: fiyatlandirmanin temelini adindan da anlasilacagi gibi
fiyatin rakiplere gére belirlemesi faaliyetleri olusturur. Genel itibarla en kolay
fiyatlandirma yéntemi olarak bilinir. Bunun sebebi ise dig pazarlarda olugsmus

ve var olan Urin fiyatinin aynen yada az bir farkla ihracatgl tarafindan
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benimsenmesidir. lhracatgi rakiplerinin fiyat degisikliklerine de ¢ok duyarli
olmak ve bu degisikleri tahmin etmek zorundadir. Fiyat belirlemede rakip
fiyata karsi olan bu duyarhihdin temel sebebi mamul farklilagtiriimasinin gok
zor olmasidir. Bir bagka deyisle dis pazarda ikame mallar ¢ok sayida
bulunmaktadir.

lhracatginin  rakiplerine  gére avantaj saglayabilmesi icin
uygulayabilecegi bazi y®dntemler vardir. Bunlar temel bazda maliyeti
dislriici yontemlerdir. En Onemli maliyet districh yontem, Gretim
kapasitesinin arttirimasi ve uzun dénemli planlarla mamulin birim Gretim
maliyetinin  dasUrilmesidir.  Aynca mamulin daha basit hale

doénistirilmesiyle de maliyet indirgenebilir.

Fakat bu yéntemlerin uygulanmasi olduk¢a zordur. Bu sebepten
firmalar farkli fiyat disirict ve rekabet glicini arttirici dnlemler almaktadir.
Ornegin aracilarin ortadan kaldiriimasi ve bunlara édenmesi gereken fiyatin
mamul fiyatindan dismesi, dagitim kanalinin azami olarak azaltiimasini

saglayacak bu sayede nihai fiyat azalacaktir.

Rekabete yonelik fiyatlandirmada genel itibarla 3 c¢esit yontem
kullanthr. Piyasa fiyatini esas alan fiyatlandirma, kapal zarf usull

fiyatlandirma, psikolojik fiyatlandirma.

1.3.3.3.1. Piyasa Fiyatini Esas Alan Fiyatlandirma

Lider takibi yada taklit¢i fiyatlandirma adlari da verilebilmektedir. Bu
yéntemde ihracat¢i Griin fiyatini pazar fiyatina yaklasik bir seviyede belirler.
Genel olarak en yaygin olarak kullanilan rekabete dayall fiyatlandirma

yontemidir.
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Yayginhgi maliyetlerin 6lgllmesinin gl¢ olmasi nedeniyle, oran
fiyatlandirmasinin normal kazang verecek fiyatlar konusunda, endustrinin ve
dis pazarn toplu sagduyusunu belirttijine ve rekabeti kérikleyici olmadigina
inaniimasina baglidir. Fiyat degisikligine tiketici ve rakiplerin tepkilerinin
kestiriimesinin gli¢ olmasi da bir diger yaygin kullanim nedenidir (Kotler,
1976:142).

Demir-Celik ihracatinda sikga kullanilan bir y&ntemdir. Bunun en
6nemli sebebi ise homojen mamul pazarinin varligi ve rekabetin ¢ok yogun

olmasidir.

Bu ydntemde fiyat Gzerinde degisiklik imkant son derece kisitlidir.
Inracatgt buna kargin maliyete sebep olan faktérleri kontrol altinda tutmalidir.
Piyasa fiyatini esas alan fiyatlandirma ydnteminin uygulandidi dis pazariarda
fiyat degdisiklikleri karda ¢ok az bir degisime sebep olur. B u sebepten fiyat
Uzerinde blyuk bir gekince vardir. Ancak, bu tir pazarlarda da fiyat her
zaman ayni kalmaz. Maliyetlere, cevre kosullarina ve dig pazarda
fiyatlandirmayi etkileyen faktérlere gére artar veya azalir.

Piyasa fiyatini esas alan fiyatlandirma agiklanirken ilave edilmesi
gereken bir diger nokta ise rekabetin degdisik bicimlerde ve 6lgllerde ortaya
cikabilecegidir. Pazarlanmaya c¢alisilan mamuliin yakin ikamesi olan
mamulleri Greten ve satigini yapan igletmeler rekabet agisindan ilk sirada
dikkate alinmasi gereken faktorlerdir. Ancak dig pazarin 6zelliine goére
bazen yakin ikame mali olarak gérilmeyen mallar da kuvvetli bir rakip
olabilir. Ornegin gelismekte olan Ulkelerde emekten tasarruf saglayan
camasir makinesi, bulasik makinesi gibi dayanikli tiketim mallarinin en
oénemli rakibi dasik bir fiyati olan emegin kendisidir. Bu nedenle bu {ilkelere
mallarini pazariamayi dusinen isletmelerin genis bir alant olan bu gesit
dolayli rekabeti de Onemle dikkate almalari gerekmektedir (Cateora,
1966:574).
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1.3.3.3.2. Kapali Zarf Usulii Fiyatlandirma

Kapali zarf usull fiyatlandirma yéntemini dijer yéntemlerden ayiran
en blylk ozellik insaat igleri, devlet ihaleleri gibi blyiik stzlesmelerde
kullaniimasidir. lhracatg! firma ihaleye girerek, o is igin bir fiyat teklifinde

bulunur, igveren ise gelen tekliflere gére en uygun teklifi verene isi verir.

Inracatgi firma ihaleye girip, teklifte bulunurken ¢ok &nemli bazi
kriterleri g6z 6ntinde bulundurmak zorundadir. Bunlardan birincisi firma fiyati
belirlerken sabit ve degisken maliyetleri ve tabii ki toplam maliyeti belirlemeli
ve bu miktar taban kabul etmelidir. lkinci olarak taban maliyetin izerine
konulacak kar payinin ¢ok iyi secilmesi gerekir. Yiksek kar pay! yani yuksek
fiyat ihalenin kacirilmasina sebep olurken, disiik kar payi isten o oranda az
kar edilmesine yol agar. Bu sebepten optimum kari verecek ve ihaleyi

kazandiracak bir fiyat tespit edilmelidir.

Go6z 6ntnde bulundurulmasi gereken son nokta ise firmanin ihaleye

giren diger rakip firma fiyatlarini tahmin etmek durumunda olmasidir.

Bu yéntemde “oyun teorisi” adi verilen bir sistem kullanilabilmektedir.
Bu sistem ile firma oncelikle teklifte bulunacag: fiyat alternatiflerini ve bu
fiyatlardan ne kadar kar elde edebilecegini belirlemelidir. Daha sonra gegmis
verileri kullanarak belirledidi alternatif fiyatlarda ihaleyi kazanma olasiliklarini
cikartmalidir. Sistem de son olarak, hesaplanan karlar ile ihaleyi kazanma
olasiliklart garpilir ve Beklenen Kar adi altinda belirli fiyatlar elde edilir.

Beklenen Karin en biytik oldugu durum, nihai fiyat olarak belirlenir.

Ancak, bu yéntemin kullaniima olasiigt azdir. Ornegin ihalenin
alinmasinin firma agisindan sart oldugu durumlarda firma karini dustrerek,

daha az beklenen kar degeri ile fiyat belirler.
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1.3.3.3.3. Psikolojik Fiyatlandirma

Isminden de anlasilacagr gibi toplumun veya tiketicilerin
davraniglarina, psikolojilerine bagli olarak fiyat belileme c¢alismalarina
psikolojik fiyatlandirma denilmektedir.

Inracatgi firma igin énemli olan tilketici davraniglarinin hangi yéne
egilimli oldugunun incelenmesidir. Tuketim miktarlarinin arttirimasina yénelik
bir ¢alismadir. Cesitli mamul-fiyat oyunlariyla tiketicinin Grtine olan ilgisini

arttirmak ve firmaya bir misyon ve vizyon katmak en blyik amactir.

Bu itibarla psikolojik fiyatlandirmada genel olarak dort gesit ydntem
kabul gérmustar. Bunlar su sekilde agiklanabilir;

Kisurath fiyatlandirma, bu yontemde mamuliin tam fiyatinin
(6rn.1.000.000TL. ) hemen altindaki kusurath fiyat (6rn.990.000 TL.) nihai
fiyat olarak segilir. Tuketici psikolojik nedenlerie kiisuratl fiyati daha cgekici

bulur ve mamule olan talep artar.

Sabit Fiyatlandirma, burada satilan tim mamullere ayni fiyat
uygulamasiyla pazara girilir. Genel olarak iki amag¢ vardir. Bunlardan birinci
guvenilirlik saglama, ikincisi ise firmaya baghliktir. Daha ¢ok tretici olmayan
kiictk firmalarin uyguladigi bir yéntemdir.

Prestij Fiyatlandirma, mamul ile kalite ve kalite ile fiyat arasinda
baglanti kurulmasiyla, nihai Grlin fiyatinin ylksek tutulmasi saglanir. Esas
ama¢ imaj yaratiimasi ve tlketici gézinde pahali Grin satan magaza

statlistine gelinmesidir.

Miktar indirimli Fiyatlandirma, gizli fiyatlandirma da denilebilir.
Mamul fiyatinin direkt arttirlmasi yerine, fiyatin sabit tutulup veya ¢ok kigik
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bir yikseltme yapilip, mamul miktarinin (adet, agirlik, hacim vb.) azaltiimasi
ile fiyat ylkseltilmis olur.

Psikolojik fiyatlandirma, genellikle ihracatta ve hatta Demir-Celik
ihracatinda az kullanilan bir yéntemdir. Bunun en ©6nemli sebebi ise

tuketicinin gok daha bilingli ve mamuiiin daha sade olmasidir.

1.3.3.4. indirimli Fiyatlandirma

Inracatta sikga kullanilan bir yéntemdir. Ayrica, demir-gelik ihracatinda
da biliylk miktar ve fiyatlar séz konusu oldugundan pazarlik veya bir bagka
deyisle bazi indirimler fiyat Gizerinde etkilidir.

Genel itibarla dort kisma ayrilir;
Fonksiyonel Indirim

Miktar Indirimi

Nakit Indirimi

Mevsimlik Indirimler

R

1.3.3.4.1. Fonksiyonel indirim

Fonksiyonel indirim, nihai @Griin fiyatt Gzerinden toptanci ve
perakendecilere uygulanan indirim miktaridir. Ornegin 100 Br.lik bir satig
fiyatt olan Ur{inUn, toptanci veya perakendeciye 95 Br.’e verilmesidir. Bu
indirimdeki ana amag, aracilarin genel giderlerinin karsilanarak belirli bir kar

elde etmelerini saglamaktir.

Burada dikkat edilmesi gereken en &nemli unsur, yapilacak olan

indirimin  hem toptanctya hem de perakendeciye ayni oranda
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gerceklesmemesinin sadlanmasidir. Bunun en 6énemli sebebi, ayni oranda
gerceklestirilecek bir indirim sonucu perakendeci firmanin toptanci kurumu
aradan c¢ikartarak, ihracati direkt imalat¢i firmadan yapabilmesine imkan
taninmasidir. Toptanci kurumun misteri grubunun genis olmasi halinde

ihracatgl bundan aleyhte etkilenecektir.

1.3.3.4.2. Miktar indirimi

Yapilan satig miktarinin belirli bir orani gegmesi durumunda net fiyat
Uzerinden yapilan indirime miktar indirimi denilmektedir. Bu indirimdeki esas
amag tiketicinin Grinden daha fazla almasini saglamak ve firmaya olan
baghhgin arttirmaktir. Miktar indirimi hem tek bir mamul i¢in hem de mamul

grubu igin uygulanabilir.

Bu fiyatlama yontemi genel amacglara yoénelik olarak iki kisimda
uygulanabilir. Bunlardan ilki birikmeli miktar indirimi ydntemidir. Bu yéntemde
musteriyi firmaya baglamak amaciyla, belirli bir ddnemde satin alinan ariin
miktar! kadar bir indirim yapilir. Ornegin tg¢ ay igerisinde 100-200 adet Uriin
alanlara %10, 200-300 adet Urtn alanlara ise %15 indirim uygulanmasi
seklinde.

Diger yontem ise birikmesiz miktar indirimidir. Burada ki esas amag,
birikmeli miktar indiriminden farkh olarak, musterinin bir seferde daha fazia
ariin almasini saglamaktir. Zaman dilimi verilmez ve tilketicinin bir seferde
aldigi rtin miktarinin artigina gére yine artan miktarda bir indirim uygulanir.
Ornegin 0-10 adet Grin alana %10, 10-20 adet Griin alana %15 indirim
uygulanmasi seklinde.
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1.3.3.4.3. Nakit indirimi

Tiketicinin pesin 6deme yapmasini sajlamak amaciyla uygulanan bir
yontemdir. Genellikle, ihracatgi firmalarin kredili olarak satig yaptiklan
distinuldiginde uygulanmasi zor olarak géralebilir. En buydk o&zelligi

ihracatgl firmaya nakit akist ile bir takim avantajlar saglayacak olmasidir.

Bu avantajlardan bazilar soyledir: Firmalar aldikiari kredileri daha
cabuk geri 6deyerek kredi faiz indirimlerinden yararlanabilirler; Stok devir hizi
arttirifabilir; Likidite problemi yasama riski azaltilabilir; Alacaklarin tahsil

edilememe riski ortadan kaldinlabilir.

1.3.3.4.4. Mevsimlik Indirimler

En 6énemli 6zelligi mamule olan talebin mevsimlik oldugu durumlarda
uygulanmasidir. Genellikle bu tir mamul treten firmalarin ¢alisma zamanlari
da mevsimlere gére degisiklik goésterir. Ornek olarak seyahat acenteleri,
mayo veya dondurma Qreticileri gdsterilebilir. En dnemli amag driine olan
talebin azaldii dénemde, bu talebi arttirma c¢abasiyla satislari
canlandirmaktir. Bu amagla Uriine olan talebin az oldugu mevsimlerde veya
dénemlerde nihai fiyat dusarilir. Ayni zamanda stoklarin azaltiimasi gibi yan
amaglari da mevcuttur.

Demir-Celik ihracatinda bazi durumlarda uygulanabilirliyi olsa da
genelleme yapilamaz. Ornedin insaat cahsmalarinin  yodun oldugu
mevsimlerden ¢ikildiginda, ingaat demirine olan talep azalacagindan béyle

bir indirime gidilebilir.
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1.3.3.5. Cografi Fiyatlandirma

Cografi fiyatlandirmada en 6énemli unsur mamulin Ureticiye teslim
edildigi noktadir. Bir baska agidan bakildiginda imalat¢i ile nihai tiiketici
arasindaki mesafe bir fiyatlandirma yéntemi olarak kullanilir. Bir bakima fiyat

farklilagtirma ydntemlerinden biri olarak da gérilebilir.

Cografi olarak mamuliin teslim edildigi noktanin Uretildigi yere gore
uzakhigi, nihai fiyatin da o nispette artmasina sebep olur. [hracatta ve Demir-
Celik ihracatinda kullanilan bir yéntemdir. 3 kisimda incelenebilir. FOB

fiyatlandirma, tek teslim fiyatlandirmasi, bélge temeline gére fiyatlandirma.

1.3.3.5.1. FOB Fiyatlandirma

Ingilizce “Focus On Board” kelimelerinin bas harfleri alinarak
olugturulmustur. Tagima maliyetlerinin alicinin Gzerinde oldugdu fiyatlandirma
yéntemidir. Uretici mamulil sadece tagimay! yapacak araca (gemi, ucak,

tren, kamyon vb.) yiiklemek ile sorumludur ve sadece bu maliyete katlanir.

FOB fiyatlandirma ydnteminde tasima maliyetlerinin alicinin Ustlinde
olmasindan ve bu maliyetlerin firmaya getirdigi yikten dolayi, nihai tiiketiciler,
perakendeciler veya araci kurumlar mali en yakin saticidan almay tercih

ederler.

1.3.3.5.2. Tek Teslim Fiyatlandirmasi

Bu ydntemde ihracat¢i mamuliin tim nakliye masrafini Gzerine alir.

Ayrica adindan da anlasilacagi gibi imalatgi — tiiketici arasindaki fiziki uzaklik
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dikkate alinmadan tim alicilar igin tek bir nihai fiyat belirlenir. Uriin ihrag
edildigi her yerde, Ulkede veya bélgede ayni fiyattan pazara girer.

Ihracatgi bu ydéntemi genellikle tagima maliyetierinin az olacag:
durumlarda kullanir.

1.3.3.5.3. Bolge Temeline Gore Fiyatlandirma

Tek teslim fiyatlandirma yénteminde ihracatgi uzakliga bakmaksizin
tek bir fiyat belirlerken, bolge temeline gore fiyatlandirmada mamuliin teslim
noktasina goére bdlgeler siniflara aynhir. Mamul teslim noktasinin birbirine
yakin oldugu bélgeler bir araya toplanarak tek bir fiyat belirlenir. Ornegin Orta
Dogu ulkelerine uygulanacak bir ihrag fiyati ile Amerika'ya uygulanan nihai
fiyat arasinda fark olacaktir.

1.3.3.6. Transfer Fiyatlandirma

Isletmelerin en biyiik amaci kar elde etmek ve bu kari maksimuma
getirip orada tutmaya ¢aligsmaktir. Ancak, isletmeler bYUyUdukge farkli faaliyet
alanlarina kayarlar ve geniglerler. Bu durumda isletme amaglarina
ulasilabilinmesi i¢in yeni stratejiler izlenmesi gerekir. Birlesik kar merkezi
kavrami da bu stratejiler ile glindeme gelmistir. Burada amag isletme
amaglariyla uyumlu bir sekilde, Ust yonetimi sistemin hedeflerine ulastirma
yolunda motive etmek, performans degerlendirme ve 6lgim yapilmasina
imkan tanimaktir.

En buytk 6zelligi ihrag yapilan Ulkelerin kosullarindan hareketle, bu
kosullardan azami istifade etmeye calisiimasidir. Ancak uluslararasi

pazarlamada vyapilan transfer fiyatinin belirlenmesi ¢aligmasi, ulusal
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pazarlarda yapilan fiyatlandirmada ki sekline goére farkhliklar gésterir. Disg
pazarda subeleri bulunan veya direkt ihracat yapan firmalarin ¢odu transfer
fiyatlandirmasinda bazi zorluklarla karsilagirlar.

Transfer fiyatlandirmasi yapilirken iginde bulunan pazar kosullari ve
ozellikle rakip firmalann fiyatlari detayli bir gekilde incelenmelidir. Ihrag
yapilan llkenin pazar kosullar, hikimet ve déviz kuru politikalari, vergi
sistemi gibi tim faktérler ortaya konulmahdir. Ayrica firma tim maliyet
kalemlerini gézden gecirmelidir. Bu incelemelerin yapilmasindaki en biyuk
amag firmanin nihai fiyatta fark yaratabilecek unsuriari ortaya ¢ikarmasi ve

kar arttirabilecek faaliyetleri olusturabilmesidir.

Transfer fiyatlandirmasinda dort alternatif yaklasim kabul gérmistar:

1. Direkt maliyetler {izerinden transfer,

2. Direkt maliyetler arti genel giderler ve kar marji izerinden transfer,

3. Nihai pazarlardaki fiyatlara gére belirlenen bir fiyat Gzerinden transfer,

4. Kol uzunlugu fiyati yada aralarinda iligki olmayan gruplarin ayni islem igin

uygulayacaklarn fiyat Uzerinden transferdir.

Yabanci igtiraklerin yerli Uretim faaliyetlerinde olgcek ekonomileri
saglamak yoluyla birlesik karliliga katkida bulundugunu gérerek, ¢ok az firma
maliyetler Ozerinden transfer fiyatlandirmasi yapar. Birgok firma, birlesik
sistem boyunca gerceklesen hareketlerin her agamasinda yabanci istiraklerin
satiglarindan bir kar elde edilmesi dlslincesiyle “maliyet arti” yéntemini
kullanmaktadir. Bu yaklagim, rekabeti dikkate almayan bir fiyat
doguracagindan ve vyabanci pazarlarda &6deme glcini dikkate

almadi§indan, bir fiyatlandirma politikas! olarak énerilmez.

Pazar bazinda transfer fiyatinda, yabanci pazarda rekabet edebilecek
bir fiyat olusturulur. Bu fiyat Gzerindeki en 6nemli sinirlama maliyetlerdir.

Ancak maliyetlerin tanimlanmasinda dikkate deger bir degisim oldugundan
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ve maliyetler Gretim hacmi seviyelerinden hangisi temel alinarak
fiyatlandirma yapilacagi sorusu ile kargilagiimaktadir.

Yerli Uretime katlanilamayacak kadar kiguk bir pazara girmede, pazar
bazinda transfer fiyatlari ve yabanci mense, dikkate deder bir strateji olarak
uygulanabilir. Bu, firmaya pazarda ismini yerlestirme veya siyasal haklar elde
etme ve tecribeli bir kadro olusturma imkani saglar. Kendi tecribeli
insanlartyla, bir firma potansiyel pazari belirleme ve etkili stratejiler gelistirme
acisindan daha iyi bir pozisyona sahiptir.

Transfer fiyatlandirmasinda dérdtincl yaklagsim, kol uzunlugu
dizeyinde (benzer iglemlerde bagimsiz gruplar tarafindan ulagilabilecek
fiyat) transfer fiyatlar olusturulacak bir sistem yaratmaktir. Kol uzuniugu fiyati
bir nokta yerine bir fiyatlar diizeyi olarak ele alinirsa yararl bir hedef olabilir.
Hatirlanmasi gereken o6nemli bir nokta farklilastinimis Grinlerde kol
uzunlugunda fiyatlandirmada belirli fiyatlarin degil, belirli oranlar arasinda
degisen fiyatlarin belirlendigidir (Sezgin, 1992:46).

1.3.3.7. Mamul Hattinin Fiyatlandiriimasi

Mamul hattt 0rin grubu denildiginde, tuketicinin ihtiyaglarini
kargilamada benzer 6zellikler gésteren, fiziksel olarak yada kullanimda
birbirine yakin, dagitim kanallarinda bir baghlik olan triin gesitleri akla gelir.

Bu tir ortak noktalarda ki baginti talep veya maliyete dayanir.

Bir malin talebinde ki degisim eder diger bir malin talebini etkiliyor ise
bu mallara talebi badintih mallar, etkilemiyor ise talebi bagintih olmayan
mallar denilir. Talep bagintisi iki yénli olabilir, 6rnegin ikame mallarda, yani
drinlerden birinin talebinin artisina karsilik diderinin ki disen mallarda,

talebin pozitif capraz elastikiyeti kavrami ortaya ¢ikar. Buna karsin
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tamamlayici mallarda, yani Grin talebinin dogru orantili oldugu mallarda,
talebin negatif capraz elastikiyeti kavrami ile agiklanir. Sifir veya disik
capraz elastikiyet ise daha ©nce bahsettigimiz gibi bagdintili olamayan

mallarda gegerlidir.

Eger baginti maliyet ile iligkili ise yani bir malin Gretimindeki bir
degisme dijer malin maliyetini etkiliyorsa bu iki mahn maliyeti bagintil
demektir. Ayni Oretim imkanlarini kullanan mallar, ortak mallar veya yan
urtnler olsunlar maliyet bakimindan bagintiidirlar. Bagintih maliyet
durumlarinda yoénetici mamul hattindaki bir malin fiyatinda degisiklik
yaparken, bunun digerleri Gzerindeki muhtemel etkilerini géz 6niinde tutmak
zorundadir (Mucuk, 1987:159).

Ihracatcilar ve 6zellikle Demir-Celik ihracati yapanlar bu fiyatlandirma
yéntemini her zaman dikkate almak zorundadirlar. Bunun en énemli sebebi,
tiretimde kullanilan tiim girdilerin, maliyet kalemlerinin, nihai fiyati etkileyecek
olmasidir. Ayrica ikame mallarin yada tamamilayici mallann fiyatlarina da gok
dikkat edilmelidir.



iKiNci BOLUM

TURK iIHRACATINA GENEL BIR BAKIS VE
DUNYADA VE TURKIYE’DE DEMIR — CELIK SEKTORU

2.1. Tiirk ihracatina Genel Bir Bakis

1980’li yillardan itibaren insanlik, tarihinin kritik dénemierinden birisini
yasamaya baglamigtir. Bu yeni dénemi iki Snemli olay karakterize etmektedir.
Bunlardan birisi 1900’[t yillarin bitmesi ile 2000°li yillara yaklasmamiz, ikincisi
ise soguk savasin sona ermesi ile ABD'nin basini ¢ektigi tek kutuplu bir
diinyanin meydana gelmesidir. Bu dénem farkli duslincelerce yeni dinya
diizeni, buyuk dénim noktasli, tarihin sonu, bilgi ¢agi, kiresellesme gibi

kavramlarla da isimlendiriimektedir.

21. yuzyila girerken, dliinya ekonomisine damgasini vuran olgulardan
birisi olarak kabul edilen kuresellesmeyi isgliciiniin, sermayenin, teknolojinin
ve mal piyasalarinin uluslararas! nitelik kazanmas) seklinde belirtebiliriz.
Ancak kiresellesen dinyada tek basina rekabet edebilmenin glgclugini
goren ulkeler, bélgesel bloklar olusturarak kendi bélgeleri icinde tek bir pazar
olusturmaya, ortak siyasi, hukuki ve sosyal sistemler kurmaya
calismaktadirlar (Yagci, 2003:1).

Diinya ticaretinin su anda (¢ ana noktaya yogunlastigi gériilmekte ve
bu durumun gelecekte de artarak devam etmesi beklenmektedir. Bu noktalar
Avrupa entegrasyonunu ©ngéren Avrupa Birligi (AB), Kuzey Amerika'yi
ongéren Kuzey Amerika Serbest Ticaret Anlagsmasi (NAFTA) ile Japonya,
Cin ve ABDyi igine alan Asya Pasifik Ekonomik Isbirligi Forumu (ABEC)'dur.
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Tarkiye, dunya ile entegrasyon olma sirecinde, diinyadaki ekonomik
gelismelere uyum saglama becerisini gdstermistir. Ornegin, 1980’li yillardan
o6nce diinya genelinde kabul géren korumaci ve ithal ikameci politikalarin,
Turkiye’de de uygulandigi goérilmustir. 1980 sonrasinda ise diinyadaki
kiresellesme hareketlerine paralel olarak Tirkiye’de de ihracata dayal
sanayilesme stratejisi benimsenmis ve ithal ikameci politikalar terkedilmistir.
Disa aglk blyUme politikalar ile kambiyo rejiminde énemli degisiklikier
gerceklestirilmis, gimrik tarifeleri belirli bir takvim igerisinde dustrilerek,
korumacilik asgari dizeye indirilmig, yabanci sermaye &6zendiriimeye
calisilmig, ihracati artirmaya yoénelik tesvikler uygulanmis ve mali piyasalarin
kurulmasi ve derinlesmesi yolunda &énemli tedbirler ahinmistir (Yagci,
2003:1).

2.1.1. ihracatin Geligimi

Yeni Tarkiye Cumhuriyeti’'nin ilk yillarina bakildiginda, sanayi ve ticari
altyapi bakimindan Osmanli’dan pek de parlak olmayan bir miras devraldigi
gorilmektedir. 19. yiizyilin baslarinda Osmanli Imparatorlujunda ufak
atdlyelerde icra edilen ve loncalar halinde &érgitlenmis bir sanayi mevcut
oldugu gérialmektedir. Pamuk ipligi, bez, ipekli kumas ihracini gergeklestiren
bu sanayi, 6zellikle tazminattan sonra ¢ékmustir. Cumhuriyetin ilk yillarina
kadar, dis ticaret hammadde ihrag eden, mamul madde ithal eden bir yapida
olusmustur. Bu ddénemde ticaret ve sanayi alanindaki bu olumsuz
manzaraya paralel olarak Lozan Antlagsmasinin dig ticaret rejimi ile ilgili
bélimleri de geng Cumhuriyetin kargl karsiya bulundugu bir diger sorunu

olusturmaktadir.

1929 vyiinda ilk kez ulusal bir gumrik tarifesi uygulanmaya

baglanmigtir. 1923 yilinda ihracat 50,8 milyon$, ithalat ise 86,9 milyon $ iken
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bu rakamlar 1930 yilinda sirasiyla 71,4 ve 69,5 milyon $ diizeyine
yukselmistir. Bu dénemde ihracatimizda ilk siralarda yer alan Glkelerin byiik
oranda buginki durum ile értistigu gériimektedir.

Yeni Tirkiye Cumhuriyeti’'nin genel ekonomi ve dig ticaret politikalari
1929 yilindan sonra radikal degisiklikler gostermistir. Bu yildan itibaren
ithalatta gumrik vergisi uygulama hakkinin dogmasi ve 1929 Diinya
Ekonomik Buhrani’'nin da etkisiyle, uzun sire tamamen korumaci ve

midahaleci bir dig ticaret rejimi uygulanmaya baglanmistir.

1933-1938 dénemi hizli bir sanayilesme ve insa dénemidir. Devletin
fabrika kurmak ve igletmek suretiyle hayata aktif bir miidahalesi olmustur. Bu
ddénemde ihracat da dahil olmak Uzere dig ticaret ve ekonomik iligkiler, 1930
tarihinde ¢ikarilan 1567 sayili Turk Parasinin Kiymetini Koruma Kanunu, yine
ayni tarihli 1705 sayili “Ticarette Tagdsisin Men’i ve lhracatin Murakabesi ve
Korunmas! Hakkindaki Kanun” ve bu Kanunda degisiklik yapan ve 1936
yilinda ¢ikarilan 3018 sayili Kanun ile diizenlenmig, bir baska deyisle kontrol
altina alinmigtir. Ayrica 1940 yilinda c¢ikarilan Milli Koruma Kanunu ise

hikimete ihracat ve ithalati sinirlama yetkisi vermistir.

1946 yilina kadar 1938 yili hari¢, dig ticaret dengesinin fazla verdigi
gorilmektedir. Ancak, yapilan devaliiasyona ragmen, ithal sinirlamalarin
kaldiriimasi ve ihrag mallanimizin arz elastikiyeti diisik olmasi nedeniyle

1947 yilindan baglamak tzere dig ticaret dengesi agik vermeye baslamigtir.

1950°li yillann basginda, politik hayatta ve dinya ekonomisinde
yasanan gelismelere de bagl olarak daha liberal bir dig ticaret politikasi
izlenmeye baglanmistir. Bu serbestlesme g¢abalari sonucunda 1950-52 yillan
arasinda ithalat %65 oraninda libere ediimigtir. 1958 yilindan sonra bazi
istikrar tedbirleri alinmig, bllyllk oranli devalliasyonla birlikte (1$=9TL.)
ithalat, tarife ve miktar kisitlamalariyla kontrol altina alinmaya g¢alisiimistir. Bu

dénemde ihracatin %70 kadarini tarimsal mallar olusturmustur.
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1960 yilindan sonra, ekonomik ve dis ticaret politikalarinda radikal
degisikliklerin yapildigi yeni bir déneme girilmigtir. “Planli Kalkinma Dénemi”
olarak adlandirlan bu dénemde ekonomi beser yillk planlarla

yoénlendiriimeye calisiimigtir.

1970'li yillarda ise, genis kapsamli vergi iadesi uygulamalar; ile sanayi
dranleri ihracatini 6zendirici politikalarin izlendigi goéralmektedir. 1970'li
yillarin baginda ve sonlarinda gérilen iki bayik petrol krizi Turkiye'yi de
olumsuz yénde etkilemigtir. 1971 yilinda ithalatimiz, 1973 yilinda ise
ihracatimiz ilk kez 1 milyar $'1 agsmustir.

1980 yih Turk ekonomisi ve dis ticaret politikalari agisindan ¢ok
énemli bir dénim noktasidir. Bu tarihlerde, 24 Ocak Kararlan olarak bilinen
genis kapsamli bir ekonomik paket uygulanmaya konulmustur. Temel amaci
Ulke ekonomisinin serbest piyasa mekanizmasi kurallarina gére iglemesini
saglamak ve diinya ekonomisi ile butinlesmeyi gerceklestirmek olan bu
ekonomik program ile birlikte Turkiye, Ulke ekonomisini disa kapali bir hale
getiren ithal ikamesine dayall sanayilesme stratejisini terk etmis ve ihracata

dayall sanayilesme stratejisini benimsemistir.

24 Ocak 1980 kararlari gergevesinde, gerceklestiriien devaliiasyon
sonucu TL’nin dederi ABD Dolari karsisinda %48 oraninda diisriiimis ve i¢
talep kisilarak ihracata ivme kazandiriimasi amaclanmistir. Béylece {ilkemiz
dig ticaret hacmi ve 6zellikle ihracatinda énemli artiglar gergeklesmis ve
ihracatimizin triin kompozisyonu da biyilkk oranda degismistir. 1980 yilinda
2,9 milyar $ olan ihracatimiz 1990 yilina gelindiginde 12,9 milyar $ diizeyine
ctkmigtir. Ayrica, 1980 yilinda %36 olan sanayi Urinlerinin toplam ihracat
icindeki payl 1990 yilina gelindiginde %80‘e ulagmistir.

1990l yillarin baginda gerek dilnya ekonomisinde yasanan durgunluk
ve korfez krizi gibi dis faktorler, gerek ekonomideki yitksek enflasyon orani,
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kamu agiklar, artan i¢ ve dis bor¢ stoku gibi kroniklegsen sorunlarin
sonucunda, ulkemiz, 1994 yilinda ekonomik kriz yasamis ve bu kriz
sonrasinda 5 Nisan Kararlan olarak bilinen, ekonomik istikrarin
saglanmasinin teminen bir dizi tedbirler paketini uygulamaya koymustur. Bu
ic ve dis faktérler 1990-1993 doneminde ihracatimizin artis hizinda
yavaslamaya sebep olmus, anilan dénem boyunca ihracatimiz ancak, 15

milyar $ diizeyine gelebilmistir.

1996 yilinda ihracat artis hizinin %7,3 oraninda gergekleserek
yavaglamasinin en &6nemli nedeni dinya ticaretinin blyime hizindaki
yavaglamadir. 2000 yili gerek uluslararas! piyasalarda Euro/Dolar paritesinde
Euro aleyhinde yasanan gelismeler, gerekse ham petrol fiyatlarinda
gbzlenen yiksek artigin maliyetleri arttirici etkisi gibi digsal faktorlerden
kaynaklanan olumsuz gelismeler sebebiyle, ihracatgilar agisindan zor bir yil

olmustur.

2001 yilinda 31,2 milyar $ olarak gergeklesen ihracatimiz 2002yilinda
ise %12’lik bir degisimle 35 milyar $'a yikselmistir. Bundan sonraki bélimde
tlkemizin yillara gére ihracat ve ithalat degerleri daha detayli olarak

verilecektir.

2.1.2. ihracat ve ithalat Dengesi Gostergeleri

1981 yilindan 2002 yilina kadar Ttrkiye'nin ihracat ve ithalat degerleri,
degisim oranlar, dig ticaret dengesi ve dis ticaret hacmi rakamlan ile
ihracatin ithalati kargilama oranlari Tablo 1'de verilmistir. Tablonu alt
kisminda ise bahsi gegen degerlerin 2003 yilinin ilk G¢ ayindaki rakamlari

sunulmustur.
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2.1.3. hracata Yénelik Devlet Yardimlari

Tlrkiye'de ihracata yodnelik Devlet yardimlari ¢ok cesitli sekillerde
yapilandirilmistir. Ancak temel noktalar Avrupa Birli§i normlarina gore
belirlenmigtir. Roma Anlagsmasrnin 112. maddesi, lUye Ulkelerin Uglncil
tlkelere yonelik ihracat tesvik tedbirlerinin tedricen uyumunu éngérmektedir.
Avrupa Birligi'nde ihracat tesvikleri, Toplulugun GATT ve OECD nezdindeki
yikumiGltkleri dikkate alinarak, énemli 6lglide kredi ve garanti seklinde
saglanmaktadir. Bunlarin disinda uygulanan tesvik araglari ise, vergi
istisnalari ile yine yaygin bir bicimde kullandirilan pazarlama ve dis tanitim
destekleri olmaktadir. AB (yesi (lkelerde uygulanmakta olan ihracat
tesvikleri Ulkeden ulkeye degismekte ve farkli kosullara tabi olarak

verilmektedir. Bunlar {i¢ ana grupta toplanabilir.

Alici kredileri, satici kredileri, tlke kredileri, sevk 6ncesi ihracat kredisi,
sevk sonras! ihracat kredisi, reeskont kredisi, KOBl'lere yénelik ihracat
kredileri ve yardimlari gibi araglardan olusan lhracat Kredi ve Faiz
Siibvansiyonu; Kurumiar vergisi istisnasi, vergi indirimi, ihracatta KDV
iadesi, ithalatta KDV muafiyeti, gumrik vergisi muafiyet’nden olusan
Ihracatta Saglanan Vergi lIstisnasi ve Indirimler; lhracat kredi sigortasi,
ihracat 6ncesi Uretim sigortasi, teminat mektubu sigortasi, tretim girdi fiyat
sigortasi, senet ve bono sigortasi, gimrik teminat sigortasi gibi lhracat
Kredi Sigorta ve Garantileri bu i¢ ana grubu olusturur (Erdodan; 2002:5-7).

Tirkiye'de ihracata yonelik devlet destekleri, 27.12.1994 tarih ve
94/6401 sayili lhracata Yénelik Deviet Yardimlar Karari kapsaminda,
prensip olarak gelismis ve batili tlkelerin uygulamalarina paralel bir sekilde

gelismistir.

Halen “lhracata Yoénelik Devlet Yardimian” adi altinda Tiirk fimalarina

saglanan destekleri, G¢ grup altinda toplayabiliriz.
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A. lsletmelerin Uretim altyapisii ve Griin Kkalitesini gliglendirmek

suretiyle uluslararasi pazarlardaki rekabet yeteneklerini artirmayi hedefleyen

destekler:

Arastirma — Gelistirme (AR-GE) Yardimi: Dig Ticaret Mustesarlidi
tarafindan ilk olarak 1995 yilinda saglanmaya baslanan AR-GE destegi,
bugline kadar e konominin ve reel sektdériin degisen talep ve ihtiyaclar
dikkate alinarak, gézden gegirilmek suretiyle uygulanmaktadir. Destegin
uygulanmasinda, firmalarin AR-GE niteligi tagiyan projelendirilebilecek
veya projelendirilmis harcamalarina %60’a kadar varan oranlarda hibe
ve/veya hem hibe hem de ucuz kredi seklinde destek saglanmaktadir. Bu
destek kapsaminda alinacak projelerin AR-GE faaliyeti niteligi tasiyip
tasimadidinin dederlendirmesi ise, Turkiye Bilimsel ve Teknik Arastirma
Kurumu (TUBITAK) ve Tirrkiye Teknoloji Gelistirme Vakfi (TTGV)
vasitasiyla yapilmaktadir.

Cevre Maliyetlerinin Desteklenmesi Yardimi: Ayni sekilde ilk defa 1995
yilinda verilmeye baslanan bu yardim kapsaminda, firmalarin basgta ISO
9000, I1SO 14000 kalite glvence sistemi ve ¢evre ybnetim sistemi
belgeleri ile CE isareti kullanabilmek amaciyla yapacaklari belgelendirme
harcamalari ve uluslararasi pazarlara giris igin aranan diger kalite
sertifikasyon giderleri %50 oraninda karsilanmaktadir. Bu yardim
kapsaminda destekten yararlanacak firmalar dogrudan Dig Ticaret

Mustesarligi Ihracat Genel Midirligi tarafindan degerlendiriimektedir.

Egitim Yardimi : Mevcut igsgiiciintin kalifiye diizeyinin arttirilmasini tegvik
etmek amaciyla uygulamaya konan bu yardim kapsaminda, firmalar
tarafindan 6zellikle dis ticaret konularinda personel egitimiyle ilgili olarak
yapilacak harcamalarin %50’si Devlet tarafindan hibe seklinde destek

olarak saglanmaktadir.
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o lstihdam Yardimi: Sektérel Dig Ticaret Sirketi (Kigik ve Orta
Buyukiukteki Isletmelerin ihracata yénlendirimesi amaciyla geligtiriimis
bir “ihracat amaci etrafinda érgiitlenme modeli® olarak dusunilmustir)
unvanina sahip firmalarin dig ticarete iligkin islemlerini yurtitmek Gzere,
konusunda tecribeli ve yiksek 63renimli yénetici ve eleman istihdaminin
saglanmasidir. Istihdam yardimi ile bu sirketlerin istihdam edecekleri
profesyonel yonetici ve kalifiye elemanlarin bir yillik Gcretlerinin %75’
Devlet tarafindan kargilanmaktadir.

o Patent, Endustriyel Tasarim ve Faydali Model Tescili Yardimi: Tirkiye'de
bireysel diizeyde yapilan AR-GE ve gelistirme g¢alismalarini ve bunlarin
tescilini tesvik etmek amaciyla getirilen bu destek kapsaminda, gergek
kigilerin bireysel galisma sonucunda yarattiklari teknoloji gelistirmeye
yonelik fikri Grinlerin tescili dolayisiyla Turk Patent Enstitlisi’'ne (TPE)
yapacaklar tescile iligkin 6demelerin %75'’i desteklenmektedir.

B. Firmalarin ihracat faaliyetlerine yéneltmeyi ve uluslararasi pazarlari

tanimalarini saglamayi hedefleyen destekler:

o Yurtdigl Fuarlara Katilim Harcamalari Yardimi: Bu destek kapsaminda
firmalarimizin yurtdigi fuarlara katilmalari durumunda, basta stand kirasi
ve numune tasima giderleri olmak Gzere yapacaklari harcamalar %80 ile
%100 arasinda degisen oranlarda desteklenmektedir. Bu destekten
yararlanmak amaciyla firmalarin ilk basvurularini bagh bulundukian
ihracatci Birliklerine yapmalari gerekmektedir.

e Pazar Aragtirmasi Yardimi: Pazar arasgtirmasi, bir igletmenin @rtnlerine
yeni pazarlar arastirmasi, bu pazarlardaki rekabet ve satis sansini
degerlendirmesi veya halen ihracat yapmakta oldugu | pazarlarda

trtinlerinin durumunu degerlendirmek amaciyla yapacagi masa basi ve
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alan calismalarindan olugmaktadir. Pazar aragtirmasi destegi, firmalarin
yapacaklari pazar arastirmasi faaliyetleri dolayisiyla katlanacaklari

maliyetlerin hibe olarak kargilanmasi seklinde uygulanmaktadir.

C. Dogrudan pazarlama, pazarda derinlesme ve markalagma

faaliyetlerinin desteklenmesini hedefleyen destekler:

Yurtdigi Ofis/Magaza Agma ve Marka Tanitim Yardimi: Firmalarimizin
dis pazarlarda dogrudan pazarlama, markalagsma ve marka tanitim
faaliyetlerinin desteklenmesi amaciyla saglanan bu yardim kapsaminda,
yurtdiginda ofis, madaza, showroom, depo, temsilcilik gibi adlar altinda
acilacak birimlerin iki yillik kiralari, demirbas alimina iliskin harcamalari
ve tanitim harcamalari desteklenmektedir.

Tark Uriinlerinin Yurtdisinda Tanitilmasi, Tutundurulmasi, Tark Mali
Imajinin Yerlestirilmesi ile Marka Tanitim Faaliyetierinin Desteklenmesi
Yardimi: Bu destek ile ulasilmak istenen temel amag, markalasma
potansiyeli olan firmalarimizin uluslararasi pazarlarda markalagmalarini
ve bu markalagsma faaliyetinin Tirk Mal Imaji ile birlikte yurittlmesini
tesvik etmektir. Bu amaca y&nelik olarak, firmalarin yapacaklar her tirla
tanittm, promosyon, tutundurma ve pazarlama faaliyetleri igin
yapacaklari harcamalarin %50’si bir milyon $'1 toplam destek tutari kadar
desteklenmektedir. Ayrica, yine vyurtdisinda Tark Mali  Imajinin
markalagsma potansiyeli olan firmalarin markalar esliginde olusturulmasi
ve yerlestiriimesi amaciyla “Turquality” kavrami gergevesinde dinyanin
6nde gelen moda merkezlerinde “Turquality Magazalan” Devlet
destediyle faaliyete gegirilecektir (Akkuzugil ve Demir; 2003:
www.dtm.gov.tr).
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2.2. Demir-Gelik Sektorii

Demir yerylzinde en g¢ok var olan metallerden birisidir. Dogada
cevher halinde bulunur ve % 0.1 oranindan daha az miktarda karbon igerir.
Ayrica demir igerisindeki karbon orani arttirilirsa gelik veya dékme demir elde
edilir.

Demir-gelik sektdrli, demir cevherinden konsantre veya hurda gelikten
demir veya celigin ¢esitli metotlarla tretimlerini, demir ve c¢eligi dékme,
dévme, haddeleme, ¢ekme ve benzeri yollarla sicakta veya sogukta
sekillendirerek bunlardan profil, gubuk, tel, levha, sag vb. Urlinlerin elde
edilmesini, bu trlinlerin 1sil igleme tabi tutularak evsaf degigsmesini, yine bu
Urtnlerin  koruyucu maddelerle kaplanmasini saglayan sanayi kollarin
timund ve bu sektdériin ana hammaddelerini (metalurjik kok, ferro alagimlar

gibi) Ureten sanayi tesislerini kapsayan sanayi sektérudir (Sezgin, 2002:1).

Otomobil, ugak imalat sanayi, madeni esya imalati gibi demir ve celik
kullanilan tim sanayiler igin demir-gelik sektérii hammadde Uretir ve girdi
teskil eder. Ornegin metal egya sanayi bir birim mal Uretebilmek igin demir
celik sanayinden yaklasik % 24,3'lik girdi almaktadir.

Ayrica, demir celik sektérii bina insaatinin %10,6, bina haricindeki
ingaatlarin ise %9'unu olugturmaktadir. Tum bunlara ilaveten, bu oranlar
tarimsal makinelerde %10, deniz ulagim araglarinda %13,3, elektriksiz

makinelerde %10, motorlu kara ulagim araglarinda %9,3 dr.

Gorilecegi Uzere, demir-gelik sadece Turkiye igin dedil diinyadaki
hemen hemen tim Ulkeler igin dnemli bir sektérdiir ve diger bir gok sektér

icin de lokomotif niteligindedir.
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2.2.1. Demir-Celik Uriin Gesitleri ve Kullanim Alanlan

Ham celik; ilk ¢elik Gretme islemi ve slrekli dékiim sonucunda olusan
celiktir. Daha sonra bu ham c¢elik haddeleme, sekillendirme veya isil iglem
gibi islemlerden gegirilerek slab veya tel gibi Grlinler elde edilir. Ham g¢elik,
otomobil, teneke kutu, kdpri vb. yatinm ve tiketim mallari Uretiminde
kullanilmadan &énce ¢elik tesislerinde iglenerek yari mamul veya nihai mamul
haline getirilir. Yari mamuller slab, kituk ve blumlardir. Bu yari mamuller ¢elik
tesislerinde birbirini takip eden iglemlerden gecerek otomobil gévdesinde
kullanilan ¢elik sa¢ ve betonu gigclendirmekte kullanilan tel gibi nihai mamul

haline gelirler (Sezgin, 2002:1).

Demir-gelik grubundaki Urinler genel hatlariyla G¢ grupta ele alinir.
Bunlar uzun dranler (gubuk, filmasin ve yapisal profiller), yassi Urtnler
(saglar, seritler ve teneke levhalar) ile vasifli celikler (alasim celikleri,
paslanmaz celikler ve manyetik 6zellie sahip silikon ¢elikler) dir. Bunlarin
yani sira demir-gelik nihai Grtinler sinifina dékiim ve dévme ariinler ile ferro-

alasimiar gruplarini da ekleyebiliriz.

Uzun hadde drinleri sektéri, demir cevheri veya hurdadan, sivi gelik
Uretip bunu ¢esitli ydntemler ile dékerek, kiilge (ingot), blum ve kitlk haline
donastiren cgelikhaneler ile kilge, blum ve kitigl haddelemek suretiyle
blum, kitiik, demiryolu malzemesi, agir, orta ve hafif profil, nervirla veya diz
betonarme c¢elik g¢ubuklar, tel ve kangal (filmagin) Gretimi yapan
haddehaneleri kapsamaktadir.

Yassi ¢elik Grtnleri, tim dinyada oldugu gibi Turkiye’de de dayanikli

tiketim mallar ve yatinm mallar endustrilerinin ana girdisi durumundadir.

Demir-gelik sektoriinde, yassi c¢elik Urlinleri dérde ayrilmaktadir.

Bunlar, levha, sicak haddelenmis Griinler (gemi, otomotiv endustrisi, boru,
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Ipg tlpl imalinde kullanilan malzemeler), soguk haddelenmis Uriinler (rulo

veya botuna kesilmis mamul seklinde Uretilen Grinler) ve tenekedir.

Vasifli ¢elik, her tirli dévme ve makine imalat sanayinde kullaniimaya
uygun, kimyasal, fiziksel ve metalurjik 6zellikleri garanti edilebilen ve karbon
ile orta ve yiksek alasimii geliklerdir. Kullanim alanlarina gére Alasimsiz
celikler (Genel makine yapim celikleri, takim celikleri ve asal gelikler), Az
alagimli gelikler (Elektrodiuk, halathk ve tellik celikler, civata celikleri) ve
Yiksek alagimli celikler (Ozel yapi gelikleri, paslanmaz ve isiya dayanikli

celikler) olmak Gzere (i¢ ana grupta toplanirlar.

Dékim ve dévme urlinleri, demir ve gelik dokiim sanayi alt sektériini
olustururlar. Enduksiyon, ark veya kupol ocaklarinda, gesitli pik demir, gelik
hurdalari ve ferro alagimlarin ergitilerek, kaliplama tesislerinde hazirlanmis
kum, seramik veya metal kaliplar icerisinde sekillendiriimesi ve 6zel isil
islemler ile degisik mekanik 6zellikler kazandiriimak sureti ile tim sanayi
sektdrlerinin ihtiyaci olan pik dékim, ¢elik dékim, sfero dékim ve temper
dékim tlrindeki Orinlerin ham doékim, islenmis dékiim ve mamul olarak

Uretilmesini kapsamina almaktadir.

Dévme yodntemi ile Uretilmis demir ve demir digi metal aksam
parcalari, otomotiv, havacilik, savunma, madencilik, agir hizmet araclari, is

makineleri ve her turli makine sanayinde kullanilirlar (Sezgin, 2002:1).

Ferro alasimlar, haddeden gegiriimeye veya dokilmeye musait
olmayan, demir sanayinde kullanilmaya elverigli bilesikleri meydana getiren

ve bir gok alagim elementi iceren demir Grlinleridir.
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2.2.2. Diinyada Demir-Celik Sektérii

Teknolojik gelismeler, uluslararas) ortaklikiar, sirket birlesmeleri,
bélgesel ve Ulkesel ticari anlagmalar, mamul konumu ve degisen tiiketici

tercihleri dinyada yeni pazar kosullarinin olusmasina neden olmustur.

Artik, bir demir-gelik sirketinin basarisini belirleyen en 6nemli faktor,
hammadde temininden ziyade musteriye ulagsmak ve musteri bagliigini
saflamaktir. Dunya demir-celik sektériinin yasadigi ortak sikintilann
baginda fazla kapasite, yetersiz i¢ ve dig talep ve teknolojik modernizasyon
ihtiyaci gelmektedir. Bunlara ilaveten, demir-gelik stoklarinin artmis olmasi ve
ABD, AB ve Japonya'daki demir-gelik tretim maliyetlerinin genelde diinya
fiyatlarinin  Gizerinde olmasi da demir-gelik sektérindeki en buylk
sorunlardandir.

Diinya demir-gcelik sektérinde kiresellesme genelde oldugunun
tersine, gelismis Ulkeler aleyhine islemektedir. Gelismekte olan tilkelerde ve
Cin'de dretilen demir-gelik, ABD, Japonya ve Bati Avrupa demir-gelik
sirketlerinin Urettijinden daha dustk maliyetli ve Gstelik bazi trtinierde de
daha Kalitelidir. Bu durum batili Ulkelerde celik ithalatinin artmasina yol
acmakta ve vyerli gelik sirketlerinin karhhidini olumsuz etkilemektedir.
Ekonominin diinya ¢apindaki durgunlugu da gelik talebini distrtince geligmis
Ulkelerde ithal gelik miktarindaki artis daha da sikinti yaratmaya baglamistir.
Bunun sonucunda da bu llkelerde demir-gelik ithalatina kargl koruyucu
6nlemler alinmasi igin yogun baskilar gelmeye baglamis ve cesitli Ulkeler

tarafindan demir-gelik ithalatina kotalar konuimustur.

Diinya demir-gelik sektdrii hakkinda daha detayli bilgi bu bashk
altinda ait bélumlerde verilecektir.
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2.2.2.1. Demir-Gelik Uretimi

Dunyada son yillardaki Demir-Celik Gretiminin degisimine bakilacak
olursa, bu sektdrde faaliyet gésteren 63 Ullkenin 2000 yilinda tretiminin bir
énceki yila goére % 7,4 oraninda arttigi goéraliar. Ancak bu yikselis 2001
yilinda yerini % 0,9 oraninda gerilemeye birakmistir. Bu gelisme tlketicilerin
demir-gelik stoklarini arttirmamalari durumunda, Gretimin bundan sonraki

yillarda da diigsecedi anlamina gelmektedir.

2000-2001 yillan itibariyle diinya demir g¢elik Uretiminde Afrika ve
Cin’in en blyuk tretim artigini gergeklestirdigi gériltrken, buna karsin Kuzey
Amerika'da Uretim %11,4 oraninda azalmisgtir. Tablo 2'de 2000 ve 2001
ylllarinda dinya genelinde demir-gelik Uretiminin bolgelere goére dagilimi
daha detayl bir sekilde yer almaktadir.

TABLO 2: Dunya Demir Celik Uretiminin Bolgesel Dagilimi (Milyon Ton)

2000 2001 % Degisim

Avrupa 307,9 303,4 -1,5

Avrupa Birligi (15) 163,3 158,8 -2,8
BDT 98,1 98,2 0,1
Kuzey Afrika 135,4 119,9 -11,4
Giney Afrika 39,1 37,6 -3,8
Afrika 13,8 15,1 9,4
Orta Dogu 10,8 1,7 8,3
Asya 331,9 3445 3,8

Gin 127,2 143,3 12,7
Japonya 106,4 102,9 -3.3
Okyanusya 7,8 7.7 -1,3
DUNYA 847,2 839,9 -0,9

KAYNAK : International iron and Steel Institute (www.worldsteel.org)
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2.2,2.2, Demir-Gelik Tiiketimi

Dinya demir gelik tuketimi inigli - cikisl bir seyir géstermektedir. Bu
durumun en ©6nemli sebebinin cesitli Ulkelerde baslayarak tUm dinyayi
etkileyen mali krizler oldugu sdylenebilir. Dinya demir — gelik tiketimi 1997
yilinda % 5,76 oraninda artarak 694 milyon ton civarinda gergeklesmistir.
Ancak 1998 yilinda Asya kitasinda bas gdsteren mali kriz nedeniyle tilketim
% 0,72 oraninda azalmistir. 1999 yilina gelindijinde ise Cin ve Kore'de
tuketimin artmasi nedeniyle dinya demir g¢elik Gretimi % 3,23 oraninda
artarak 712 milyon ton’a ulagmistir.

2000 ve 2001 yillarinda da Cin’de ki buyuk tliketim artislar sebebiyle
Dunya demir gelik tiketimi artarak sirasiyla énce 769 daha sonra da 773
milyon ton olarak gergeklesmistir. Fakat, Cin’in disarida tutulmasi
durumunda dinya demir-gelik tiketimi % 2,3 oraninda azaldigt
gorilmektedir. Tablo 3, 2000-2002 yillarindaki dinya cgelik tiketiminin

bélgesel dagilimini gdéstermektedir.

TABLO 3: Dinya Celik Tuketiminin Bélgesel Dagihmi 2000-2002 (Mityon Ton)

2000 2001 %Degisim 2002 %Degisim
Avrupa Birligi (15) 143 142 -0,7 145 21
Diger Avrupa Ulkeleri 35 33 -5,7 36 9,1
BDT 41 41 0,0 42 24
NAFTA 146 134 -8,2 141 52
Glney Amerika 27 29 74 30 34
Afrika 15 15 0,0 16 6,7
Orta Dogu 17 17 0,0 18 5,9
Cin 141 160 13,5 170 6,3
Diger Asya Ulkeleri 197 194 -1,5 195 0,5
Okyanusya 6 6 0,0 6 0,0
DUNYA (Gin Harig) 628 613 23 629 2,6
DUNYA 769 773 0,5 799 34

KAYNAK: International Iron and Steel Institute (www.worldsteel.org)
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2.2.2.3. Demir-Celik ihracati

Demir — celik sektdrt igcinde bulunan dlkelerin Uretim ve tlketim
oranlari her sene farkliliklar géstermektedir. Ayni sekilde sektérde ihracat ve
ithalat oranlari da hem ilkeden i(lkeye hem de zaman igerisinde
degismektedir.

Diinya demir-gelik sektdrl ithalat ve ihracat rakamlan g¢ok faklilik
gosterse de, genel anlamda sektérde bulunan ve ihracat yapan {lkelerin
yasadiklari sorunlar yaklasik olarak aynidir. Bu sorunlan fazla kapasite, eksik

modernizasyon, yetersiz ve degisken talep olarak siralayabiliriz.

Yaganan bu sorunlardan en blyugu yetersiz taleptir. Dinyada
dretimin tiketimden fazla olmasi demir-gelik stoklarinin artmasina ve

fiyatlarin strekli diismesine sebep olmaktadir.

Talep disinda, fazla kapasite de demir-gelik ihracatinda yasanan
soruniardan bir tanesidir. Fazla kapasite sektérde faaliyet goésteren firmalarin
maliyetlerinin artmasina ve firma Grlinlerinin dig pazarda rekabet glictinin
azalmasina yol ag¢maktadir. Bu konuda en iyi ¢6zim firmalarin
modernizasyona gitmeleriyle birlikie kilglime politikalari uygulamalar
yonindedir.

Gelismekte olan Ulkelerde Demir-gelik Uretimi daha az maliyetlidir bu
sayede de 0Urun fiyatlari daha dasiktur. ABD, Japonya ve AB gibi gelismis
tlkelerin ise bu durumda sektdrde ithal Grlinlere talebi daha fazla olmaktadir.
Bu da gelismis Ulkelerde dretim yapan firmalarin rekabet glciinii oldukga
azaltmaktadir. Bu durumda ise gelismis Glkeler, 6zellikle Amerika demir-gelik
ithalatina karsi koruyucu énlemler almakta bir bagka deyisle gesitli kotalar

koymaktadir.
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Tablo 4'de diinya demir-gelik ihracatinin llkelere gére durumlar ve
yilik degisimler detayl bir sekilde veriimektedir.

TABLO 4: Diinya Demir Celik Ihracati (Milyar $)

Deger Diinya lhracatindaki Payi

2000 1980 1990 2000
Japonya 14,83 20,4 11,8 10,3
Almanya 13,39 15,1 15,1 9,3
Fransa 9,36 9,6 8,5 6,5
Belgika 8,10 - - 5,6
ltalya 6,81 4,9 5,6 4,7
Rusya Fed. 6,63 - - 4,6
ABD 6,32 4,2 3,3 4,4
Kore Cumh. 5,91 2,2 3,4 4,7
Tayvan 4,53 0,4 0,8 3,2
Gin 4,39 - 1,2 3,1
Ingiltere 4,33 3,0 5,1 3,0
Ukrayna 4,01 - - 3,2
Isveg 3,80 3,0 3,2 2,7
Brezilya 3,64 1,1 3.4 2,5
Ispanya 3,55 2,5 2,6 2,5
TOPLAM 99,62 73,6 71,4 70,4
AB (15) 61,60 52,9 57,0 42,9
AB lgi Ihracat 43,49 30,9 39,5 30,3
AB Digi |hracat 18,11 22,0 17,5 12,6

KAYNAK : World Trade Organization (www.wto.org)
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2.2.2.4. Demir-Gelik ihrag Fiyatlar

Demir-gelik sekidriinde ve o6zellikle ihracatinda en énemli unsur
girdilerdir. Bu sebepten bir genelleme yapildiginda sektdérdeki firmalar
drinleri Uzerinde maliyete ve arz-talebe dayal bir fiyatlandirma yéntemlerini
kullanirlar. Hurda, enerji fiyatlari gibi maliyet unsurlar fiyatlar tUzerinde en
6nemli etmenlerdir. Bunun yani sira devlet tesvikleri, ihrag kanunlarindaki

degdisim, piyasa hareketleri gibi unsurlarda géz éniinde bulundurulur.

1996 ile 2001 yillart arasinda dinyadaki demir-gelik fiyatlar
incelendiginde tim demir-gelik Grtin fiyatlarinda ¢ok énemli bir diiglis oldugu
gbzlenir. Bunun en énemli nedeni diinyada gelik tretiminin tiketimden ¢ok
daha fazla olmasi ve stoklarin artmasidir.

Tablo 5den dunya demir-gelik fiyatlarinin 1996 — 2001 vyillan
arasindaki degisimi daha detayl: bir sekilde incelenebilir.

TABLO 5: Uluslararasi Gelik Spot Fiyatlan (FOB - $/Ton)

1996 | 1997 | 1998 1999 2000 2000 2001 2002

3 12 9 4 2 15 29 28
Ocak | Subat | Ocak | Haziran | Haziran | Aralik | Haziran | Aralik

I&SL:;:)): 200- | 240- | 260- | 180- | 240- | 190- | 190- | 170-
ey, | 220 | 245 | 270 | 185 | 250 | 210 | 210 | 180

(Katok) 225- | 210- | 230- 160- 190- 170- 170- 165-
Avrupa 230 220 245 190 200 180 180 175

(L':l‘t‘lt#k) 215- | 215- | 220- | 160- | 185- | 160- | 160- | 165-
pamn o | 240 | 240 | 250 | 185 | 205 | 180 | 180 | 180
I(_s;'t";‘r?) 200- | 225- | 255- | 160- | 220- | 180- | 155- | 145-
i | 220 | 245 | 265 | 180 | 242 | 190 | 180 | 160

KAYNAK : Sezgin, 2002:1
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2.2.3. Tirkiye’de Demir-Gelik Sektorii

Tarkiye'de demir-gcelik sektorii ilk olarak 1928 yilinda Kirikkale’de
Makine ve Kimya Enduistrisi Kurumu tarafindan kurulan bir ¢elik fabrikasi ile

baslamistir.

Agir demir sanayinin temeli ise, ilk entegre demir-celik tesisi olan
Karabik Demir-Celik Fabrikalarinin 1937 yilinda devreye girmesiyle
olusmustur. Bu igletmenin Uniteleri 1 Haziran 1939 yilindan itibaren 150 bin
ton c¢elik kapasitesi ile faaliyete gecmistir. Simerbank’a bagli olarak kurulan
Karabiik demir-gelik tesisleri 1955 yilinda Siimerbank’tan ayrilarak “Tarkiye
Demir-Celik Isletmeleri Genel Mudurlaga” adini almis ve bagimsiz bir iktisadi

devlet miessesesi haline gelmistir.

1950°li ve 1960°h yillarda yurtici demir-gelik talebi kargilanamaz
duruma gelmig ve ithalat zorunluluk halini almistir. Bu sebepten 28 Subat
1960 tarihinde Eregli Demir-Celik Fabrikalar 470.000 ton Uretim kapasitesi
ile kurulmus, 1965 yilinda Uretime baslamistir. Bunlardan sonra Tirkiye
Demir-Celik Isletmeleri Genel Mudurligine bagh olarak Iskenderun Demir-
Celik Fabrikalari 1975 yilindan itibaren kademeli bir sekilde igletmeye
alinmigtir.

Devlet tarafindan kurulan igletmeler disinda, ilk gelik iretimine 1960
yilinda 20.000 ton kapasite ile Uretime gegen METAS tarafindan
baglanilmigtir. Daha sonra 6zel sektére ait ark ocakl tesisler kurulmaya
baslanmis ve 6zel sektoriin piyasadaki agirhgi 1980’li yillardan sonra ortaya
cikmigtir.

Uluslararas! pazarlarda faaliyet gosteren Tirk demir-gelik firmalan
dncelikle iki kisma ayriimaktadir. Bunlardan birincisi yiksek firinlar ile tiretim

yapan entegre tesisler, digeri ise ark ocaklariyla tretim yapan demir-gelik
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tesisleridir. Ayrica sektérdeki firmalar Orettikleri mamul cinsine goére ise
baslica bes kisimda incelenirler, bunlar uzun hadde tranleri, yassi hadde
tranleri, vasifli gelik, ddkme ve dévme Urinleri ve ferro-alagim tretimi yapan

firmalardir. Bir firma birden ¢ok gesit iriin de Uretebilir.

Su anda sektdrde faaliyet gosteren firmalarin hemen hemen timi
6zel statiidedir. Daha 6nceden kamu sektdri firmalarindan olan Kardemir
30.03.1955 tarihinde Kardemir Karabik Demir Celik Sanayi ve Ticaret A.S.
adi altinda 6zellestiriimistir. En blylk entegre demir-gelik fabrikalarindan
olan Eregli Demir Celik Fabrikalari A.$. (Erdemir) ise sadece %46,12
oraninda Devlet hissesi bulunmaktadir. Daha ©6nceden kamu sektori
firmalarindan olan Isdemirde 1 Subat 2002 tarihi itibariyle Erdemire
devredilmigtir. Bdylece sektérde sadece kamu sektdrll firmasi olarak
Kirikkale’de bulunan Makine ve Kimya Endustrisi Kurumu celik fabrikasi

kalmigtir. Bu fabrikanin da Uretim kapasitesi oldukg¢a diiguktdr.

Turkiye’nin d emir-celik Uretim kapasitesi 1980 yilinda 4,2 milyon ton
iken bu rakam glinimiizde yaklasik 20 milyon tona kadar ¢ikmistir. Bu rakam
ile dinya demir-gelik Uretiminde 15. sirada yer alinmaktadir. Turk demir-gelik
sektérinde yillik kapasitesi 1 ile 3 milyon ton arasinda degisen ¢ adet
entegre tesisi ile kapasiteleri 400.000 ton ile 2 milyon ton arasinda degisen
15 adet elektrik ark ocakli tesisi bulunmaktadir.

Tarkiye'de demir-celik Gretiminin yaklagik % 84'ltik bir bélima uzun
ardn dretimine, %14’lUk bir bélumi yassi Grtin Uretimine ve %2’lik bir b&lumu
ise vasifli celik Uretimine yoneliktir. Demir-gelik sektériindeki uzun ve yassi
artn dengesizligini ve yassi mamul arzindaki eksikligi giderebilmek amaciyla
Isdemir 31 Ocak 2002'de Erdemire devredilmistir. Ancak halen Tiirkiye'de
uzun Grn arzinin gok fazla, yassi triin arzinin da az oldugu bir gergektir.
Dinya da uzun drinlerden daha ¢ok yassi Urtinlere talep edildigi g6z éniine
alindiginda, Turk demir-gelik sektériinde Griin dagiliminin degismesi 6nemli

derecede gereklilik arz etmektedir.
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2.2.3.1. Demir-Gelik Uretimi

Turkiye'de demir-gelik tretimi yillar itibariyle artarak devam eden bir
trend goéstermektedir. 1995 yilinda 12.745 bin ton olan ham c¢elik Uretim
miktari 2001 yilinda 14.981 bin ton olarak gergeklesmistir. Bu iretim seviyesi
ile Turkiye diinya celik Ureticisi tlkeler arasinda 15., Avrupa’da ise 5. sirada
yer almaktadir.

Ancak, Turkiye'de Uretilen demir-gelik trlinlerinin toplam kapasitesinin
blyluk bir miktarint uzun aGrinler olusturmaktadir. Yassi ve uzun Griin

arasinda bliyUk bir Gretim dengesizligi mevcuttur.

Paslanmaz celik gibi vasifli ¢elikler de ¢ok az miktarda tretilmektedir.
Buna karsin dinya genelinde yassi Grin Uretiminin toplam Oretim igindeki

pay! %60, uzun Grinin ise %30 civarindadir.

Turk demir-gelik sanayi 2001 yilini, ekonomide meydana gelen %9,4
oranindaki daralmaya ve diinya tretiminde meydana gelen %0,2 oranindaki
gerilemeye ragmen, ihracata ¢ok daha blyik agirlik veriimesi sayesinde

basariyla kapatmistir.

Almanya, ABD, Ingiltere gibi geligmis tilkelerde kisi basina diigen ham
celik tretimi 586 kg. iken , Turkiye’de bu miktar 218 kg. dir.

Buradaki tablolarda yukarida ézetlenen Turkiye'nin demir-gelik tretim
unsurlan yillara gére detayli olarak verilmistir. Tablo 6, Tirk demir-gelik
sanayinin kapasite gelisim rakamlarint 1985 yilindan itibaren 5’er senelik

dénemler itibariyle gbstermektedir.
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TABLO 6: Turk Demir Celik Sanayinde Kapasite Geligsimi (1000 Ton)

1985 1990 1995 1999 2000 2001
Uzun Uriin 4.460 8.924 16.048 16.153 16.153 | 17.316
Yasst Urtin 1.800 2.000 2.800 3.000 3.000 3.000
Vasifli Celik 240 376 482 482 482 450
TOPLAM 6.500 11.300 19.330 19.935 19.935 | 20.766

KAYNAK: Sahin, 2001.7

Tablo 7.’de ise 1995 ile 2001 yillari arasindaki Turkiye'de ham gelik

Uretim miktarlar verilmektedir.

TABLO 7: Tirkiye'de Ham Celik Uretimi (1000 Ton)

1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001

Uzun Urin | 10.328 | 10.560 | 11.164 | 11.226 | 11.455 | 11.597 | 11.719

Yassi Uriin | 2.042 2.458 2.711 2.545 2.611 2.388 2.963

Vasifli Celik | 375 344 400 377 243 339 300

TOPLAM 12.745 | 13.362 | 14.275 | 14.148 | 14.309 | 14.324 | 14.982

KAYNAK: Sezgin, 2002:8

Kurulug bazinda Tarkiye’de ham gelik Gretim yapan firmalar ile Gretim
miktarlarinin 2000 ile 2001 yillan arasindaki degisimi ise Tablo 8'deki gibidir.

TABLO 8: Kurulug Bazinda Ham Celik Uretimi (1000 Ton)

Urtin Sinifi 2000 2001 % Degisim | % Pay

Elektrik Ark Ocakli

Tesisler

Asil Celik Vasifli 200 188 -6,0 1,3
Cebitas Uzun 417 430 3,1 2,9
Cemtas Vasifii 134 103 -23,1 0,7
Colakoglu Uzun 1.570 1.592 14 10,6
Cukurova Uzun 439 422 -3,9 2,8
Diler Uzun 263 955 263,1 6,4
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Ege Celik Uzun 0 20 - 0.1
Ege Metal Uzun 559 615 10,0 4.1
Ekinciler Uzun 404 0 -100,0 -
Habas Uzun 1.324 1.273 -3,9 8,5
icdag Uzun 1.385 1.556 12,3 10,4
Izmir Demir Celik Uzun 743 756 1,7 5,0
Kroman Uzun 626 730 16,6 4,9
Yazicl Uzun 824 838 1,7 5,6
Yesilyurt Uzun 202 217 7.4 1,4
MKEK Vasifli 6 9 50,0 0,1
TOPLAM 9.096 9.704 6,7 64,8

Entegre Tesisler

Kardemir Uzun 875 740 -15,4 49

Isdemir Uzun 1.965 1.575 -19,8 10,5
Erdemir Yassi 2.388 2.963 24 .1 19,8
TOPLAM 5.228 5.278 1,0 35,2
GENEL TOPLAM 14.324 14.982 4.6 100,0

KAYNAK: Sezgin, 2002:9

2.2.3.2. Demir-Gelik Tiiketimi

Tarkiye'de demir-gelik tlketimi yillar itibariyle dizensiz bir seyir
gOstermektedir. 1997 yilinda 12.302 bin ton olan ham celik tiketimi 1998
yilina gelindiginde 13.251 bin ton’a ¢ikmasina karsin 1999 yilinda yasanan
kriz nedeniyle 11.885 bin ton’a gerilemigtir. Ayni durum 2001 yilinda yaganan
ekonomik kriz nedeniyle de gergeklesmis ve bir dnceki yila gére demir-gelik

tiketimi %25 oraninda azalma gdstermistir.
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Turkiye’'de kigi basina diigen demir-gelik tiketimi de benzer bir sekilde
diizensiz bir seyir géstermektedir. Tablo 9, 1997 ile 2001 yillari arasinda

Ulkemizde kisi bagina digen ham gelik tilketimini géstermektedir.

TABLO 9: Turkiye'de Kisi Bagina Disen Ham Celik Tuketimi (Kg/Ton)

1997 1998 1999 2000 2001

197 209 185 200 141

KAYNAK: Orta Anadolu lhracatgi Birlikleri Demir Celik Degerlendirme Raporu,
Nisan 2003:18

Turkiye’de vasifi gelik tlketimi de gelismis Ulkelere kiyasla gok
yetersiz miktardir. Ornegin Japonya ve ABD'de kisi basina diisen paslanmaz
celik miktart 14 kg. iken, bu miktar Tulrkiye'de 1,5 kg. olarak
gerceklesmektedir. Ancak Turkiye dinya paslanmaz celik tiketim
ortalamasinin ¢ok altinda olmasina karsin, potansiyel pazar 6zelligini biytik
Olgtide korumaktadir.

2.2.3.3. Demir-Celik ihracati

Tark ihracatinda en énemli Grlin gruplarindan bir tanesi de demir-
celiktir. Son yillarda ve 6zelikle 2001 yilinda genel ihracat rakamiarina
bakildijinda, demir-gelik sektérinin % 10-13 oranina sahip oldugu ve

ihracatta 6nem siralamasinda ikinci sektér durumunda oldugu géralar.

Ancak, 2002 vyilinin ilk aylarinda ihracatta ©nemli dustsler
yasanmistir. Bunun en dnemli sebebi ise ABD’nin tim diinya genelinde
uyguladidi demir-gelik triinlerini koruma &nlemleridir. Bir baska deyigle ABD
tarafindan ithalata konulan ilave vergilerdir. ABD'nin bazi demir-gelik Grinleri
ithalatina %30 dizeyine ulasan gimrik tarifesi uygulayacagini agiklamasi bir
cok Ulke tarafindan tepkiyle karsilanmistir.
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Tablo 10'da Turkiye'nin 2000 ve 2001 senelerindeki Ulkelere gore

toplam demir-gelik ihracati verilmektedir. Buradan gorillecegi tzere 2001

yilinda demir-gelik ihracatimiz bir énceki yila gére %31 oraninda deger

kazanmigtir.

TABLO 10: Turkiye'nin Ulkelere Gére Toplam Demir Celik ve Mamuileri Ihracat

(1000 $)

Ulke 2000 2001
ltalya 257.601 269.203
ABD 231.587 228.074
Rusya Federasyonu 10.909 176.839
Yunanistan 131.183 148.341
Birlesik Arap Emirlikleri 99.846 142.344
Ispanya 79.157 136.053
Israil 128.071 135.056
Cezayir 79.556 113.436
ingiltere 114.289 113.303
Almanya 101.356 97.367
Cin Halk Cumh. 43.117 91.833
Hong Kong 58.952 86.074
Yemen 43.178 73.400
Suudi Arabistan 9.458 71.427
Diger 943.163 1.162.909
TOPLAM 2.321.423 3.045.659

KAYNAK : Orta Anadolu lhracatgi Birlikleri Demir Celik Dederlendirme Raporu,

Nisan 2003: 20

Tarkiye'nin ihracatinin kiymet itibariyle mal tirlerine gére dagiliminda

uzun Urdnler ve uzun Urinier icerisinde de ingaat demirinin belirgin bir agirhgi

vardir.



Tablo 11'de Turkiye'nin 2000, 2001 ve 2002 yillarinda demir-gelik

sektorli 6nemlii maddeler ihracati rakamiari veriimektedir.

TABLO 11: Demir Celik Sektorii Onemli Maddeler Ihracati (1000 $)

2000 2001 2002
1.Demir ve Celik 1.624.133 2.069.933 2.307.366
Hammadde 64.690 41.151 53.186
Pik ve Aynali Demir 11.218 11.941 3.727
Ferro Alyajlar 33.934 12.177 27.987
Hurda, Granul, Tozlar 19.451 17.028 21.123
Diger Hammadde 87 5 349
Yari Mamuller Blum-Kuttik 216.860 390.426 592.476
Yassi Uriinler 270.883 366.961 343.178
Sicak Hadde Uriinleri 56.912 144.724 116.680
Soguk Hadde Urinleri 162.459 155.028 123.600
Kaplanmig Uriinler 46.999 60.078 91.349
Kaplanmamig Uriinler 4513 7.131 11.546
Uzun Urlinler 1.028.464 1.219.450 1.250.842
Filmasin 209.842 232.926 234.612
Cubuklar 682.862 855.556 885.517
Profiller 123.594 120.122 117.523
Teller 12.166 10.846 13.188
Paslanmaz Celik Urinleri 2.979 4.474 8.802
Diger Alasim Gelik Uriinleri 40.223 47 .467 58.777
Yari Mamuller 12.550 15.001 10.891
Yassi Urtinler 353 347 13.378
Uzun Uranler 27.320 32.119 34.508
Diger Demir Celik 34 4 105
2.Demir veya Celikten Esya 697.292 975.727 999.260
Toplam Demir Celik Mamulleri 2.321.425 3.045.660 3.306.626

KAYNAK : Orta Anadolu Ihracatgi Birlikleri Demir Celik Dederlendirme Raporu,

Nisan 2003:21.




2.2.3.4. Demir-Gelik ihrag Fiyatlari
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Turkiye’de demir-gelik ihrag fiyatlari incelendiginde, diger tlkeler ile

blylk farklihklar géstermedigi gézlenir. Turkiye’de demir-gelik fiyatlan 1996

yilina kadar dizensiz bir seyir gostermistir. Ancak, 1996 yilindan itibaren

hemen hemen tim drinlerin fiyatlart azalmigtir. Bu azalmanin en 6énemli

sebebi 1997 yilinda Asya-Pasifik llkelerinde baglayan ve bir gok Ulkeyi

etkileyen “Asya-Pasifik Krizi” olarak anilan kriz ve 1999 yilinda dis pazarlarda

yaganan talep daralmasidir.

Tablo 12'de Turkiye’'nin 1996 ile 2001 yillar arasindaki gelik Urinleri

ihrag fiyatlar yer almaktadir.

TABLO 12: Turkiye Celik [hrag Fiyatlar (Fob-$/Ton)

18 Ocak 23 Ocak 15 Ocak 8 Nisan 14 Aralik | 27 Aralik
1996 1997 1998 . 1999 2000 2001
Kuttk
235-240 210-220 220-225 160-170 170-175 160-165
Cubuk (Rebar)
260 265-275 240-260 190-200 190-200 185-195
Hasir Kalitesi
. . 270-275 265-280 260-270 190-200 190-200 185-200
Filamsin
Cekme Kalitesi
) - 270-275 265-275 195-205 220-230 | 210-220
Filmasin
Ticari Gubuk
275-280 285-300 275-285 210-240 210-230 | 210-230
Sicak Hadde
320-330 290-295 210-220 230-240 205-215 | 200-215
Rulolar
Soguk Hadde
450-460 410-415 372-373 280-300 310-330 | 260-275
Rulolar
Galvanizli Sac
550 500 550-655 440-490 460-480 | 380-440

KAYNAK : Sezgin, 2002:31
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2.2.3.5. ihracat ve ithalat Dengesi

Turk demir-gelik sektdériinde 2001 yilinda ihracatin ithalati kargilama
orani %166 olarak gergeklesmesine karsin, 6zellikle hammaddenin azlid,
yassi ¢elik ve vasifli celikte arz eksikligi nedenlerinden dolayr daha énceki
yillarda ithalatimiz ihracatimizdan daha fazladir. 18993 yilina kadar istikrarl
bir artis trendine sahip olan demir-celik mamulleri ithalati, 1994 yilindaki
ekonomik durgunluk nedeniyle, tliketimdeki azalmaya paralel olarak dusus

gOstermistir.

Ancak, 1995 yiinda firmalarin kapasitelerindeki artislann hurda
ihtiyacini da artirmas: ve ddéviz kurlarinda devam eden durgunluk, ithalati
yeniden cazip hale getirmistir. Sektériin toplam ithalati 1996 yilinda 3,4
milyar $ iken 1997 yilinda 3,7 milyar $’a ylkselmis, 1998 yilinda ekonomik
durgunluk nedeniyle 3,4 milyar $'a dusmus, 1999 yilinda ise 1998 yilina gére
%26 azalmistir. Krizin etkisiyle 2001 yilinda bir 6nceki yila gore % 24

oraninda azalan ithalat 2,6 milyar $ olarak gergeklesmistir.

Tablo 13'de 2000 ile 2001 yillarinda Turk demir-gelik sektéri ithalat ve
ihracat dengeleri uriin bazinda detayh bir sekilde verilmektedir. Ayni
zamanda tablodan ihracatin ithalati karsilama oranlar ile ihracatta ve

ithalatta seneler arasindaki % degdisim incelenebilir.
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2.2.3.6. lhracatta Yaganan Sorunlar ve G6ziim Yollan

Turk ihracatinda en blyuk ikinci sektdér demir-gelik sektéridir. Ancak

son yillarda gerek yurti¢i piyasadaki daralma gerekse uluslararasi piyasadaki

korumaci yaklasimlardan dolay! sektérde ciddi sorunlar yagsanmaktadir. Bu

sektérde gorilen temel sorunlar agadida yer almaktadir.

Demir-gelik sektériintin girdileri olan elektrik enerjisi, dogal gaz, kémdr
ve fuel-oil’'tin diinya fiyatlarindan daha yliksek olmasi,

Amerika, Kanada, Ukrayna, Endonezya, Uzak Dogu ve AB (lkeleri
gibi bazi gelismis dlkelerin bu sektérde uyguladigi korumaci
yaklagimlar, engeller, kotalar,

Tarkiye'de firmalara saglanan finansman destedinin (Geri édemede
ilave siireler, KDV indirimleri) yeterli olmamasi,

Uluslararasi ikili anlagmalar ile korunan Glkelere ihracat yapilamamasi,
Dagitim kanallarinda yasanan bilyiik sorunlar (deniz tagimaciligindaki
sorunlar, vize ve nakliye iglemlerinde tekellegsme, liman masraflarinin
yiiksekligi, vb.)

Sektdre yonelik devlet yardimlarinin azlidi ve iglem sirelerinin
fazlahg,

Buradan da anlagilacagi Uzere demir-gelik ihracati Tirkiye’de énemli

engellerlerle karsilagmaktadir. Tim bu sorunlarin ¢6zimi icin alinmasi gerek

Onlemler ve ¢ézime yénelik dneriler su sekildedir.

Tilrkiye’de demir-gelik Uretiminde yasanan yassi ve uzun driin
dengesizliginin giderilerek, yassi Griin Uretiminin arttirimasi yéniinde
tesvik ve destek saglanmasi,

Demir-gelik ihracatinda diinyada biyik bir fiyat rekabeti
yagsanmasindan dolayt bu konuda Turkiye'deki Gretici firmalar

arasinda bir koordinasyon olusturulmasi,
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Demir-gelik ihracatinin yeniden yapilandirilarak, ihra¢ miktarlarinin
arttinimasi istenilen {lkeler ile gesitli igbirligi anlagmalarn imzalanmasi,
Eximbank gibi ¢esitli finans kuruluglarindan saglanan kaynagin
arttirilmasi ve kosullarin daha uygun hale getiriimesi,

Bazi Ulkeler tarafindan demir-gelik pazarinda uygulanan engelleyici
yaklagimlann (anti-damping) kaldirnlmasi igin gerekli girisimlerde
bulunulmasi,

Sektérde hammadde olarak kullaniian hurda ve kuitik ithalatinda
KDV'’ye karsllik verilen teminat oraninin disuriimesi,

Ozellestirimeye, uygun kosullarin kesin kez saglanmasi durumunda
agirlik verilmesi,

Enerji fiyatlarinin diinya seviyelerine indiriimesi,

Insaat sektoriinde celik konstriiksiyon yapim tekniklerinin kullaniimasi
yoéniinde tesvik edici faaliyetlerde bulunulmasi,

Sektdérde pazar cgesitliliine gidilerek, bu yénde pazar arastirmalari
yapilmasi,

AR-GE faaliyetleri, verimlilik ve kalite kontroli unsurlarinin sektérde
kullanilmasina ¢ok daha fazla agirlik verilmesi,

Sektérel dis ticaret sgirketlerinin kuruimasi ve KOBl'lerin Devlet
yardimlarindan daha fazla yararlanmasinin saglanmasi

gerekmektedir.



UGUNCU BOLUM

TURKIYE’DE DEMIR-CELIK IHRACATI YAPAN FIRMALARDA
FIYATLANDIRMA STRATEJILERI

3.1. Tiirkiye’de Demir-Gelik ihracati Yapan Firmalarda

Fiyatlandirma Stratejilerine iligkin Bir Alan Arastirmasi

Turk ekonomisi ve ihracati iginde ¢gok dnemli bir yere sahip olan demir-
celik sektdéri ve bu sektdérde yer alan ve uluslararasi pazarlarda faaliyet
gosteren demir-gelik firmalarinin, ihracat fiyatlandirma stratejilerini trtinleri

Uzerinde uygulayabilme imkanlari bu aragtirmanin temelini olugturmaktadir.

3.1.1. Aragstirmanin Amaci ve Yontemi

Aragtirmanin amaci Turkiye’de demir celik ihracati yapan firmalarin
uluslararasi pazarlarda trtin fiyatlandirma stratejilerine bakis ag¢ilarini, mamul
fiyatlandirmasi yaparken cevresel faktdrlere verdikleri énem derecelerini,
amaglarini, hedef pazarlara giris sekillerini ve kullandiklan fiyatlandirma
yontemlerini belirlemektir.

Aragtirma da verilerin toplanmasinda anket yontemi kullaniimistir.
Anket formunda yer alan sorular firmalarin gizlilik ilkesini bozmayacak
sekilde, anlagilir ve genel nitelikli olarak hazirlanmistir.

Arastirma igin &ncelikle Turkiye demir celik Greticileri dernegi ile
itibata gegilerek, Turkiye’de demir gelik ihracati yapan en buyik sirketlerin

listesi elde edilmistir. Turkiye’'nin toplam demir-gelik ihracatinin %90'dan
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daha fazlasini elinde bulunduran en biylk 17 igletmeye anket ¢aligsmasi
uygulanmig. Ancak 5 igletme gizliik prensiplerinden dolayi anket

calismasinin cevaplandiriimasini reddetmislerdir.

Anket calismasi geri kalan 12 igletme blnyesinde bulunan ve
arastirmanin konusuna iligkin departmanlarda goérevli kigilere faks, e-mail
veya posta araciligiyla ulastirilarak gergeklestiriimistir. Anket sorularinin
bazilaninda 5'li Likert Olgegdi kullanilmis olup, anket sorulari gesitli paket
programiar ile degerlendiriimeye alinmigtir.

3.1.2. Aragstirmanin Sinirliliklar

Calismada esas olarak Tirkiye’de demir gelik ihracati yapan firmalarin
fiyatlandirma stratejilerini yeterince kullanip kullanamadiklar ve bu stratejileri
uygularken firmalarin fiyatlandirmayi etkileyen faktérlere verdikleri énem
dereceleri arastirildigindan, anket calismasinin direkt olarak firmalann
pazarlama ve ihracat departmanlarinda c¢alisan velveya st dizey

yoneticilere uygulanmasi gerekmekteydi.

Aragtirmada yasanan en blylk sinirliligi firmalarin prensiplerinden ve
gizlilik ilkelerinden dolay! sorulara cevap vermek istememeleri durumu
olugturmustur. Ayrica arastirmanin uygulandidi firmalarin farkli illerde
bulunmalarindan dolayi ilgili kigilere ulagilmasi da aragtirmanin bir diger

sinirlihgini olugturmustur.
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3.2. Demir-Gelik ihracatinda Tiirkiye’de Uygulanan Fiyatlandirmaya
Bakis

Demir-Celik Sektdri  Tarkiye’'nin  en blUylk UGglincl  sektori
konumundadir. 2001 yilinda yaklasik olarak 15 milyon tonluk bir Gretim
gergeklestirilmigtir. Bu Uretim kapasitesi ile Avrupa’da 5., diinyada ise 15.
sirada bulunulmaktadir. Dig Ticaret Mustesarli§i verilerine gére Demir-gelik
sektorlinde 2001 yilinda 3 milyar $’lik ihracat bunun yaninda ise 2,6 milyar
$'lik ithalat gegeklesmistir.

Ortalama %72’lik bir kapasite kullanim oranina sahip sektér, gerek
Turkiye'de gerekse dlnyada yasanan krizlerden, talep daralmalarindan
oldukca bilyllk miktarda etkilenmektedir. Bu tir olumsuz kosullar ile baga
ctkabilmek igin ihracata adirlik veriimesi ve yeni pazarlara ulasiimasi
gerekmektedir.

Sektérde yasanan sorunlarin en énemlileri, yassi ve uzun triin mamul
Uretimindeki yapisal dengesizlik, i¢ ve dis pazarlardaki talep darligi, vasifli
celik Uretim ve tiketimindeki azlik, Devlet tesviklerinin azligi, yetersizligidir.
Tum bu sorunlara ilave olarak su sdylenebilir ki firmalarin dis pazarlarda
yeterli rekabet glicine ulagmalar ve pazardan yeterli pay: alabiimeleri, i¢
etmenlerden ¢ok dig etmenlere baglidir. Ancak, uluslararasi pazarlarda
faaliyet gbsteren Tirk demir-gelik firmalar sektérde yasanan sikintilarin ve
sorunlarin Ustesinden gelebilmeleri i¢in firma ici unsurlara da birinci derecede
6ncelik vermeleri gerekmektedir. Bu unsurlardan en énemlilerinden bir tanesi

de fiyatlandirmadir.

Anket calismasinda, Tirkiye’de demir-gelik ihracati yapan firmalann
ne gesit Urtin Gretimi yapip ihrag ettigi belilenmeye ¢aligiimis olup, sonuglari
Tablo 14'de verilmektedir. Yalniz firmalardan bazilar birden ¢ok Grin tretimi
yapabilmektedir. Firmalardan g¢ok biiyiik gogunlugu Uzun Hadde Urinleri
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Uretimi yapmaktadir. Anket calismasinin uygulandid: sadece bir firma Yassi
Hadde Ur{in Gretimi yapmaktadir.

TABLO 14: Tiirkiye’de Demir-Gelik Ihracati Yapan Firmalarin
Uriin Siniflandirmasi

N %
Uzun Hadde Uriinleri 11 91,7
Yassi Hadde {iriinleri 1 8,3
Vasifli Gelikler 2 16,7
Dékiim ve D&vme Uriinleri 2 16,7
Ferro Alagimlar 0 0

Ayrica bu c¢alismada T urkiye'de demir-gelik ihracati yapan firmalarin
uretim kapasitelerinin bayklug belirlenmeye caligiimis olup, sonuglari Tablo
15’te yer almaktadir. Firmalarin ¢gogunlugunun dretim kapasiteleri 1.000.000

Ton civarindadir.

TABLO 15: Tiirkiye’de Demir-Celik ihracati Yapan Firmalarin

Uretim Kapasiteleri

N %
50.000-100.000 Ton 0 0
100.000-500.000 Ton 2 16,7
500.000-1.000.000 Ton 4 33,3
1.000.000-2.000.000 Ton 3 25
2.000.000 Ton Uzeri 3 25
TOPLAM 12 100
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Tarkiye’de demir-gelik ihracati yapan firmalarin ihracat kapasiteleri,
anket calismasi sonucu Tablo 16'da ki sekilde belirlenmigtir. Firmalarin

cogunlugunun ihracat kapasiteleri 500.000 Ton'un tGzerindedir.

TABLO 16: Tiirkiye’de Demir-Gelik ihracati Yapan Firmalarin

Ihracat Kapasiteleri

N %
50.000-100.000 Ton 3 25
100.000-500.000 Ton 2 16,7
500.000-1.000.000 Ton 3 25
1.000.000-2.000.000 Ton 4 33,3
2.000.000 Ton Uzeri 0 0
TOPLAM 12 100

Turkiye’de demir—gelik ihracati yapan firmalarin fiyatlandirmaya bakig
acllart, mamul fiyatlandirmasi yaparken gevresel faktérlere verdikleri 6nem
dereceleri, amaclari, hedef pazarlara giris sekilleri ve kullandiklari
fiyatlandirma y&ntemleri bu bélimde incelenmektedir. Bélimin sonunda ise
sektérde faaliyet gosteren firmalarin istenilen hedeflere, daha farkli bir
fiyatlandirma  yontemi ile ulasip ulasamayacaklarn (zerinde bir sonug
cikartilacaktir.

3.2.1. Gevresel Faktorler

Ihracat pazarlamasini etkileyen cevresel faktorler genel itibariyle bes
ana grupta toplanmaktadir. Bunlar ekonomik, sosyal-kiltirel, politik-yasal,
teknolojik ve finansal gevredir. S6z konusu bu faktérlerin detaylari birinci

bélimde incelenmigtir.
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Demir-Celik ihracati sektdrinde bu cevresel fakt6rlerin tim0 ayni
6nem derecesine sahip degildir. Sektérde glniimiz kosullari ele alindiginda
ve en 6nemlisi tlkelerin demir-gelik ihracatinda ¢cevresel faktdrlere bakis agisi
incelendiginde agirhikh olarak ekonomik, politik-yasal ve finansal gevre
faktérlerinin dGnemli oldugu géralar.

Ancak 6nceki dénemlerde gok daha az 6nem arz eden sosyal-kiltirel
ve teknolojik ¢evre faktorlerinin ise énem derecesini arttirdigi da goz ardi
edilmemelidir. Bunun baglica sebebi ise tiketici ve en 6nemlisi toplum
bilincinin artmasi, bunun sonucunda ise Sivil Toplum Kuruluglarinin ve

konuya duyarh insanlarin sayisinin artmis olmasidir.

Turk demir-gelik sektériinde faaliyet gosteren firmalarin cevresel
faktorlere bakis agilari benzer 6zellikler gbstermektedir. Bu konuda sektorde
faaliyet gosteren firmalara uygulanan anket ¢calismasindan ¢ikan sonug ise
Tablo 17°de verilmektedir.

TABLO 17: Tirkiye’de Demir-Gelik ihracati Yapan Firmalarin

Gevresel Faktérlere Verdikleri Onem Derecesi

N %
Ekonomik Gevre 3,6 29,7
Politik ve Yasal Cevre 2 16,7
Sosyal ve Kiiltiirel Gevre 1,4 11,4
Teknolojik Cevre 2,2 18,4
Finanssal Gevre 2,8 23,8
TOPLAM 12 100

Buradan ¢ikan sonuglara gére, sektdrde faaliyet gdsteren firmalarin
cevresel faktdrlerden en fazla ekonomik c¢evreye ©Onem verdikleri
belirlenmistir. Ihracat yapilacak olan tilkenin makro ve mikro ekonomik yapisi,

icinde bulundugu ekonomik kosullari, gelecekte llkeyi bekleyen tehditler ve
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firsatlar dolayisiyla burada bulunan piyasanin gelecegi, ¢evresel fakttrler
icinde éncelikli olarak ele alinmasi gereken unsurlardir.

Yapilan anket ¢galismasinda Turkiye’de demir-gelik ihracatinda faaliyet
gosteren firmalarin gevresel faktdrlerden finansal ¢evre faktorierine ikinci
sirada yer verdikleri tespit edilmigtir. Buradan da ekonomik ¢evre unsurlari ile
blylk benzerlikler gosteren finansal gevre faktorleri icerisinde yer alan,
ihracat yapilacak Glkenin finansal géstergeleri, déviz kurlari, borsa yapisi gibi

unsurlarin bliytk bir 5nemi oldugu ortaya ¢ikmaktadir.

Firmalarin birinci sirada ekonomik ve ikinci sirada ise finansal gevre
faktérlerine verdikleri 6nem dereceleri ile bu iki faktérin birbirleriyle
aralanndaki benzerlik dikkat ¢ekicidir.

Politik-yasal gevre faktérleri ile teknolojik cevre fakitrierine ise tglincl
sirada yer verildigi belirlenmistir. Ancak sektdrde gegmis dénemlerde daha
az bir 5neme sahip olan teknolojik gevre’nin, gliniimiizde giderek bu énemini
arttirmasi teknolojinin her sektérde oldugu gibi demir-gelik sektériinde de

agirhk kazandidinin bir gdstergesidir.

Aslinda ¢ok daha fazla énem verilmesi gereken sosyal ve kiltirel
cevre faktérleri ise firmalar tarafindan en az énemli bulunmustur. Ancak bu
olumsuz durumun sektdriin yapisiyla ile ilgili oldugu da unutulmamaldir.
Hizmet sektéri icinde tam anlamiyla yer almayan, (retim sektori igerisinde
faaliyet gosteren demir-gelik sektoriinde, sosyal-kiltirel gevreye verilen
6nem derecesi diger gevresel faktdrlerden az olmasi da kaginiimazdir. Tim
bunlara kargin firmalara verilen ve fticarette bir standart belirieyici olarak
kullanilan I1SO gibi belgeler, sosyal-kiltirel ¢gevreye verilen 6nem derecesini
arttirmakta, ayrica toplumsal bilinglenmedeki artis da firmalara bu konuda
yaptirim uygulamaktadir. Bu durum ise son derece olumlu bir gelisme olarak
kaydedilmektedir.
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3.2.2. Hedef Pazara Giris Sekilleri

Ihracatta hedef pazara girig sekillerinin genel kabul gérmis sekiz
yontemi vardir. Bunlar dogrudan ihracat, acentelerden vyararlanma,
yurtdiginda sube agma, Gretici birim/firma kurma, ortakhk kurma, imtiyazli
bayilik sistemi, sirket birlesmeleri ve elektronik ticarettir. Genel bir bakis
acisiyla bakildijinda hedef pazara giris sekillerinden dogrudan ihracat ile
acentelerden yararlanma direkt olarak ihracat ile iligkili oldugu gériilebilir.

Hedef pazara giris sekilleri sekidrlere gore buyik farkliliklar
gostermektedir. Ornedin hizmet sektérinde faaliyet gosteren bir firma
imtiyazh bayilik sistemi ile Griinlerini dig pazarlarda satabilmekte ise de tretim
sektdrinde yer alan ve biiylk fabrikalarda tretim gergeklestiren firmalarin bu

yolu kullanmalar gok daha gii¢ olmaktadir.

Turkiye'de demir-gelik ihracati faaliyetleri icerisinde yer alan firmalarin
hemen hepsi Uretim sektériinde yer almaktadir. Buyik ve yiksek kapasiteli
fabrikalarda Uretim gergeklestiriimektedir. Séz konusu firmalarin sektor
Ozelliklerinden dolayi pazarlama agiriikh bir isletme olmalari beklenemez. Bir
bagka deyigle demir-gelik firmalan Gretim agirlikli bir sirket profili gizerler. Bu
sebepten hedef pazara giris sekilleri direkt tiketiciye ulagsmak yoluyla
gerceklesir.

Birinci bélumde incelenmis olan hedef pazara giris sekillerinden,
dogrudan ihracat ile acentelerden yararlanma yéntemlerinin direkt pazarlama
ile iligkili oldugu vurgulanmisti. Dogrudan ihracatta firmalar baska Ulkedeki
musterilere aracisiz olarak direkt olarak satis yaparlar. Bu yéntem biylk mali
riskler tasimadidi gibi, firmaya miusgterilerine direkt olarak ulagma imkani
saglar. Ayrica satigi yapilacak olan Graniin pazar bilinirligini arttirarak,
firmaya ilave kar saglar.
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Acentelerden yararlanilarak hedef pazarlara girislerde, genellikle
firmanin satis yapmak istedigi Ulkede bulunan bir acentenin tayin edilmesi ve
bu sayede uzman bir sirketin veya sahsin firma temsilcisi olarak hareket
edebilme olanagi saglanir.

Demir-gelik sektériinde faaliyet gdsteren diinyadaki bir ¢ok firmanin
dogrudan ihracat yontemi ile hedef pazarlarda faaliyet gosterdigi
bilinmektedir. Tablo 18'den de gérilecegi (izere yapilan anket ¢alismasinda
Turkiye’de demir-gelik ihracat! faaliyetleri ile ilgili firmalarin hedef pazara girig
sekillerinden direkt pazarlama ile iligkili olan dogrudan ihracat y&ntemini
kullandiklari belirlenmistir.

TABLO 18: Tiirkiye’de Demir-Gelik ihracati Yapan Firmalarin
Hedef Pazara Girisg Sekilleri

N %
Dogrudan Ihracat 12 100
Yurtdiginda Subeler Agma 1 8,3
Uretici Birim Kurma - -
Ortakhik Kurma - -

Imtiyazli Bayilik Sistemi - -

Sirket Birlesmeleri - -

Elektronik Ticaret - -

Ayrica, acentelerden yararlanarak hedef pazara giris yapan firmalarin
bulundugu da tespit edilmigtir. Tum bunlara ilave olarak, Tirk demir-gelik
firmalarinin yurtdiginda sube agma, Uretici birim/ firma kurma, ortaklik kurma,
imtiyazli bayilik sistemi gibi dijer hedef pazara giris sekillerinden higbirini
kullanmadiklan yapilan anket ¢alismasindan anlagiimigtir. Firmalardan bir
veya bir kagi birden fazla hedef pazara girig sekli kullanabilmektedir.
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3.2.3. Amaglar

Inracat fiyatlandirmasinda amaglarin gok énemli bir yer tuttugu ve
basanl bir fiyatlandirma kararinin firmay saptanmis hedeflere ulastiracagi
birinci bolimde vurgulanmis olup, ayrica ayni bolimde genel bir bakis
acistyla  ihracat fiyatlandirmasindaki amaglar olan Cari  karin
maksimizasyonu, Hedef karlilik, Talep degiskenligi, Satig gelirlerinin
maksimizasyonu, Fiyat istikrari ve Pazar payini koruma ve bilylitme detayli
bir sekilde agiklanmisti.

Fiyatlandirma kararlarinda gidilen amaglar, firmalarin genel amaglari
ile paralellik gostermektedir. Ancak, firmalarin genel amaglari ayni olsa bile
sektére gore degisiklik gosteren igletmelerde 6zel amaglarda farklilik gdsterir.

Demir-gelik sektériinde faaliyet gbsteren isletmeler diger isletmelere
ornegin bir hizmet sektéri isletmesine gére cok daha karmasik bir yapiya
sahiptir. Bir d emir-gelik igletmesinin kurulabilinmesi igin ¢ok bilyiik yatinma
ihtiyag bulunmaktadir. Isletme ylksek miktarda Uretim ve satis gergeklestirir.
llave olarak, bir tiretim sektorii isletmesi oldugundan girdi ve giktilari, maliyet

kalemleri ve bunlarin miktarlan diger sektér isletmelerine gére ¢ok fazladir.

Demir-gelik ihracatinda faaliyet gésteren isletmeler igin mamul fiyati,
dretim ve yénetim faaliyetini karsilayabilecek ve bunun Uzerinde belirli bir
miktar kar birakabilecek sekilde belirlenir. Ayrica s6z konusu firmalar uzun
vadeli hedefler dogrultusunda kurulmasindan &tirli, pazar payinin korunmasi
ve yiksek karliigi fiyatlandirmada birincil hedefler olarak géz 6ndnde

bulundururlar.
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Yapilan anket caligmasindan elde edilen sonuglar yukarida agiklanan
demir-celik firmalarinda fiyatlandirma hedeflerinin sebep ve sonuglan ile
uyum gbéstermektedir. Tablo 19'da da gorillecegi Gizere, anket sonuglarina
goére firmalar ihracat fiyatlandirmasi yaparken ilk amag olarak pazar payinin
korunmasini ve bilyutiimesini benimsemislerdir. Bilindigi (izere pazar
payinda yasanabilecek bir azalma halinde, mevcut pazarlama programi yeni
bagtan gézden gegcirilmelidir.

Ulkemizde demir-gelik ihracatinda faaliyet gésteren firmalar ihracat
fiyatlandirmasinda ikincil amag olarak Cari karin maksimizasyonu, hedef
karlilk ve satig gelirlerinin  maksimizasyonu unsurlarini g6z ©éninde
bulundurmaktadirlar. Bilindigi gibi bu (ic ana amag direkt olarak karliik ile
ilgilidir. Anket galismasinda Talep degiskenligi ve Fiyat istikrari ise ihracat
fiyatlandirmasinda hedeflenen amaglar icinde son sirada yer almaktadir.
Calismada firmalar bir veya birden fazla amaci g6z 6nlinde
bulundurmaktadiriar.

Sonuglardan da anlasilacagi Uzere demir-gelik ihracatinda
fiyatlandirma ile ilgili amaglar genel anlamda firma amaglari ile de bir uyum
icerisinde bulunmaktadir.

TABLO 19: Tiirkiye’de Demir-Celik ihracati Yapan Firmalarin

Fiyatlandirma Amaclari

N %
Cari Karin Maksimizasyonu 2,6 214
Hedef Karlilik 2,1 17,7
Talep Degiskenligi 04 3,8
Satig Gelirlerinin Maksimizasyonu 2,1 17,7
Fiyat Istikrari 0,4 3,8
Pazar Payini Koruma ve Bilylitme 4,4 35,6
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3.2.4. Diger Faktorler

Ihracat fiyatlandirmasini etkileyen temel bazda vyedi faktdr
bulunmaktadir. Bunlar maliyet, pazar kosullan ve talep, pazarin rekabet
yapisi, hiikkimet ve doéviz kuru politikalari, isletme politikalar, teslim ve
6deme sekilleri ile dagitim kanali se¢imidir. Tum bu faktérler birinci bélimde

detayll bir sekilde incelenmistir.

Pazarlamada genel olarak ele alinan ve ulusal ve uluslararasi
pazarlamada yer alan s6z konusu bu faktérler iki kisma ayrilabilir. Birinci
grupta yer alan maliyet, isletme politikalar gibi faktérlerin tamami igletme
yonetiminin kontrol altinda tutabildigi ve degistirebildigi faktérlerdir. Ikinci
grupta ise pazar kosullar ve talep, hilkiimet ve déviz kuru politikalari gibi
isletmenin kontrol edemedigi digsal faktérler bulunmaktadir.

Isletmeler bahsi gegen bu iki faktérli ne kadar iyi kullanabilirler ise o
derece basarili olurlar. Bir bagka deyisle firma yoneticileri kontrol altinda
tutabildikleri faktorler ile kontrol altinda tutamadiklar faktérlere uyum
saglarlar. Bu iki faktérin birbiri ile arasindaki uyum da firmanin pazar
kosullarina uyumundaki basarisini goésterir.

Ihracat fiyatlandirmasini etkileyen bu faktérleri demir-gelik sektdriinde
de incelendigimiz zaman fiyatlandirmada buyuk bir agirliklari olduklarini ¢ok
rahat fark edebiliriz. Ancak demir-gelik ihracatinda faktorlerin fiyatlandirmaya
olan etkileri, dijer sektorlere gore farkliliklar géstermektedir. Demir-gelik
ihracatinda faaliyet gdsteren firmalarin éncelikle Uretim sektori igletmeleri
olduklari unutulmamalidir. Bu sebepten éturi fiyatlandirmayi etkileyen en

6nemli faktériin maliyet olmasi da kaginilmaz bir gergektir.
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Burada bir noktanin Gzerinde durmakta buyUk yarar vardir. Demir-gelik
sektoriinde fiyatlandirmay! etkileyen en 6nemli faktériin maliyet oldugu
bilinmelidir. Sektdrde kullanilan baglica hammaddeler demir cevheri, kémir
ve hurdadir. Uretim entegre tesislerde demir cevheri, elektrikli ark
ocaklarinda ise hurda tabanhdir. Ulkemizde 1999 yilinda 12 milyon tonluk
hurda tiketiimis olup, bu miktarin 9,9 milyon tonluk kismi ithal edilmigtir.
Tablo 20'de demir-gelik dretiminde maliyet kalemleri ylizde olarak
verilmektedir.

Tablo 20’den de anlasilacagi gibi en buylk maliyet kalemleri hurda ve
elektrik miktarlandir. Tim bunlara kargin maalesef Tirkiye'de stz konusu bu
maliyet kalemlerinin fiyatlar dider tlkelerdekine gére daha yuksektir. Ayrica
bir gok yabanci lilkede de Devlet tarafindan maliyet dusiriicti stibvansiyon
niteliginde bir ¢ok &nlem alinmaktadir. Fakat Turkiye’de bu yardimlarin

miktari ise diger Ulkelere gore diisiik kalmaktadir.

TABLO 20: Bir Ton Gelik Uretimine Ait Maliyet Tablosu

URETIM GIRDILERI % PAY
I. Direkt Hammadde Malzeme 75,3
Hammadde Malzeme 64,5
Hurda 64,5
Yardimel Malzeme 7.2
Isletme Malzemesi 3,6
II. Direkt Is¢i Ucret ve Giderleri 0,7
IIl. Genel Uretim Giderleri 19,4
Endirekt Isgi Ucret ve Giderleri 1,5
Personel Ucret ve Giderleri 0,2
Digandan Saglanan Fayda Hizmeti 12,7
Elektrik Giderleri 12,7
Amortisman Tuketim Paylari 4,9
IV. Fabrika Yardimci Gider Paylari 4,3
V. Merkez Yardimel Gider Paylari 0,2
Toplam Sinai Maliyet 100

KAYNAK : Sezgin, 2002:12
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TABLO 21: Tiirkiye’de Demir-Celik ihracati Yapan Firmalarin
Fiyatilandirma Calismalarini Etkileyen Diger Faktorier

N %
Maliyet 3,2 26,9
Pazar Kosullar ve Talep 2,5 21,2
Pazarin Rekabet Yapisi 2,1 17,3
Hiikiimet ve Ddviz Kuru Politikalar 1,6 13
isletme Politikalari 0,9 6.7
Teslim ve Odeme Sekilleri 1,4 12
Dagitim Kanali Se¢imi 0,3 2,9

Yapilan anket calismasinda da firmalar ihracat fiyatlandirmasi
yaparken en fazla maliyet faktérini g6z o©niinde bulundurduklarini

belirtmislerdir. Bu da yukarida agiklanan durum ile paralellik gostermektedir.

Uluslararasi demir-gelik sektdriinde gunimizde biylk bir rekabet
yasanmaktadir. Hatta bazen bu rekabet Ulkelerin almis olduklar yasal
kanunlar ile haksiz rekabete déntigmis bulunmaktadir. Ornegin Japonya,
Rusya ve Gliney Kore'den yapilan ithalatlar nedeniyle Kuzey Afrika'da gelik
fiyatlan dasmis ve rekabette zorlanan bazi Amerikan sirketleri bir bir
kapanmaya baslamisgtir. Bunun tzerine 5 Mart 2002 tarihinde "Section 2001"
olarak anilan ABD'nin, ¢elik ithalatinda gumrik vergilerini %8'den %30'a
yukseltme karari, diinyada bir ¢ok (lke tarafindan tepkiyle kargilanmigtir. Bu
sebeplerden 6tlrl ve Ustteki Tablo 21'de de gérilecedi Uzere demir-gelik
ihracatinda fiyatlandirmayi etkileyen faktérlerden, maliyetten sonra gelen
faktdr pazar kogullandir.

Anket ¢alismasinda firmalarin ihrag fiyatini belirlerken ikincil éncelikli
olarak pazar kosullari ve talep ile pazarin rekabet yapisi faktérlerine yer
verdikleri belirlenmistir. Bu ikincil faktérlerle blylk benzerlikler goésteren

hikiimet ve doviz kuru politikalar ile teslim ve 6deme sekilleri faktérleri ise
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firmalar tarafindan ihracat fiyatlandirmasini etkileyen {glinci &nem
derecesine sahip unsurlar olarak belirlenmisgtir. Son sirada ise igletme

politikalari ile dagitim kanali se¢imi gelmektedir.

Tarkiye'de demir-gelik ihracatinda faaliyet gOsteren firmalara
uygulanan anket calismasi sonuglari sektérde ginimiz sartlarini aynen
yansitmaktadir.

3.3. Demir-Gelik ihracatinda Entegre Tesislerde ve Ark Ocakli

Tesislerde Uygulanan Fiyatlandirma Stratejileri

Celik, sivi ham demir icinde yliksek oranda bulunan karbon, silisyum,
fosfor, kikirt gibi elementlerin istenilen &lclide arttirlarak ve gerekli alagim
maddeleri ilave edilerek Uretilmektedir. Demir-gelik tretimi igin farkli Gretim
metotlari bulunmaktadir. Ancak temel bazda iki tip tesis bulunmaktadir.

Bunlardan birisi entegre tesisler dideri ise ark ocakl tesislerdir.

Bu iki tesis arasindaki en onemli fark demir-gelik Gretiminde
kullandiklari Gretim metotlarnidir. Entegre tesislerde sivi ham demir
uretilebilinmesi igin kok kémurt ile c¢aligan yiksek firnnlar, ark ocakl
tesislerde ise elektrik enerjisi ile ¢alisan ark ocaklar kullanilir. Entegre
tesislerdeki d emir-gelik Gretim miktarlari ark ocakli tesislere gére ¢ok daha
yiksek miktardadir. Tirkiye'de baslica i¢ adet entegre tesis bulunmaktadir.
Bunlar Eregli Demir-Celik, Iskenderun Demir-Celik ve Kardemir
Fabrikalaridir. Bu tesisler diginda kalan diger tim demir-gelik isletmeleri ark
ocakl tesis niteligindedir. Her iki ¢esit demir-gelik tesisinde de ihracatta
uygulanan fiyatlandirma stratejileri benzerlik géstermektedir. Bu iki sektor

arasinda ihracat fiyatlandirma stratejilerindeki farklar sadece firma bazhdir.
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Tark Demir-Celik sektériinde faaliyet gdsteren firmalarda genelde
ihracat fiyatlandirma yéntemlerinden indirimli fiyatlandirma ile mamul hattinin
fiyatlandinimasi yéntemleri disinda kalan tim yoéntemler kullaniimaktadir.
Sdyle ki en ¢ok kullanilan ydntemler arz ve talebe goére fiyatlandirma,
rekabete dayali fiyatlandirma ile cografi fiyatlandirmadir. Bu y&ntemleri
takiben maliyete dayall fiyatlandirma ile transfer fiyatlandirma yéntemleri

uygulanma agisindan ikinci sirada yer almaktadir.

Turkiye'de ve diinyada yaganan ekonomik krizler ile birlikte demir-gelik
sektériinde baslayan olumsuz ortam firmalarin fiyatlandirma karari alirken
cok daha dikkatli olmasina neden olmustur. Bu sebepten igletmeler
fiyatlandirma kararlari gibi kritik kararlar alirken ¢ok daha fazla disa bagimli
hale geimiglerdir. Ayrica, tlketici isteklerinin tam karsilanmasina y&nelik
olusan yeni pazarlama anlayisiyla birlikte, fiyatlandirma kararlari da zaman

icerisinde degisim géstermistir.

Demir-gelik sektériinde daha onceleri maliyete goére fiyatlandirma
yéntemleri kullanilmasina kargin su anda arz ve talebe gére fiyatlandirma,
rekabete dayalt fiyatlandirma ve cografi fiyatlandirma yoéntemleri agirlik
kazanmistir. Buradan da anlagilacag tzere fiyata etki eden unsurlar zamanla

degisim géstermistir.

3.4. Tiirkiye’de Demir-Gelik ihracati Yapan Firmalarda
Fiyatlandirma Stratejileri

Turkiye'de demir-gelik ihracatt yapan firmalarda uygulanan
fiyatlandirma stratejilerinin  fiyatlandirma yéntemlerine gére detayl
aciklamalar bu bélimde yer almaktadir. Burada su unutulmamahdir ki bir
veya birden fazla demir-gelik firmasi yine birden fazla fiyatlandirma yéntemini

Urlinleri Gzerinde kullanabilmektedir.
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Anket calismasinda firmalarin Grinleri Gzerinde arz ve talebe gore
fiyatlandirma y&ntemini uygulayip uygulamadiklarini ve eger uyguluyorlar ise
bu ybntemin hangi alt ydntemini kullandiklarinin tespit edilmesine galisiimig
olup, sonuglar Tablo 22'de verilmektedir.

Sonuglardan da gérilecedi Gzere mamullin fiyatina gére firmanin
piyasaya sundugu mal miktari olan arz ile ayni fiyattan tiketicinin mamuli
satin alma istek ve guctnde olduklari miktar olan talep arasidaki iligki ile
orantili olan arz ve talebe gére fiyatlandirma, ﬁrfnalarm blyik c¢ogduniu
tarafindan kullanmaktadir. Bu sayede firmalar karlarini maksimum seviyede

tutabilmekte ve rakip firmalara gére avantaj sadlayabilmektedirler.

Isletmelerin bu fiyatlandirma yénteminden en fazla geleneksel arz ve
talep analiziyle fiyatlandirma alt yéntemini kullandiklan yapilan anket
caligmasi ile belirlenmigtir. Bu alt ydntemi takiben fiyat farklilagtiriimasi ve
daha sonra ise algilanan degere goére fiyatlandirma alt yontemleri

kullaniimaktadir.

TABLO 22: Arz ve Talebe Gore Fiyatlandirma Yéntemi

N %
Kullanilmaz 2 16,7
Kullanilir 10 83,3
TOPLAM 12 100
Geleneksel Arz ve Talep Analiziyle 5 50
Algilanan Degere Gore 2 20
Fiyat Farkhilagtirmasi 3 30
TOPLAM 10 100
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Anket calismasinda firmalarin @riinleri Uzerinde maliyete dayali
fiyatlandirma y&ntemini uygulayip uygulamadiklarini ve eger uyguluyorlar ise
bu yéntemin hangi alt yéntemini kullandiklarinin tespit edilmesine calisiimig
olup, sonuglar Tablo 23'de verilmektedir.

Uygulamada en ¢ok kullanilan fiyatlandirma yéntemlerinden birisi olan
maliyete dayall fiyatlandirmada, isletmeler ihra¢ ettikleri mamuliin maliyet
analizi ile birlikte genel ydnetim giderlerini de hesaplamak ve toplam veya
genel bir maliyet ¢cikartmak zorundadirlar.

Isletmelerde maliyete dayali fiyatlandirma yonteminden en fazla
maliyet arti alt yéntemi kullanmaktadir. Bu yéntemde firmalar sabit ve
degisken maliyetlerini hesaplayarak, toplam maliyeti ¢ikartmalar: gerekir. Bu
toplam maliyetin Gzerine sabit bir kar pay: ilave edilir. Genel itibariyle kolay
bir yontemdir ve bu sebepten tercih edilmektedir. Hedef fiyatlandirma alt
yéntemi ise firmalarin maliyet arti fiyatlandirma alt yéntemine karsi ¢gok daha
az tercih ettikleri ama kullandiklari bir yontemdir. Genel yénetim giderlerine
katki yontemi ise firmalar tarafindan tercih edilmemektedir.

TABLO 23: Maliyete Dayah Fiyatlandirma Ydntemi

N %
Kullaniimaz 3 25
Kullanilir 9 75
TOPLAM 12 100
Maliyet Arti Fiyatlandirma 7 77,8
Hedef Fiyatlandirma 2 22,2
Genel Yonetim Giderlerine Katki - -
TOPLAM 9 100
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Anket calismasinda firmalarin Urlnleri (zerinde rekabete dayali
fiyatlandirma y&ntemini uygulayip uygulamadiklarini ve eder uyguluyorlar ise
bu yéntemin hangi alt yéntemini kullandiklarinin tespit edilmesine ¢aligiimis
olup, sonuglar Tablo 24’de verilmektedir.

Dis pazarlarda olugsmus ve var olan triin fiyatimin aynen yada az bir
farkla ihracatg! tarafindan benimsenmesi goérisiine gére olugan rekabete
dayall fiyatlandirma yéntemi demir-gelik igletmeleri tarafindan genel kabul

goérmus ve sik¢a kullanilan bir yéntemdir.

Piyasa fiyatini esas alan fiyatlandirma alt ydntemi hemen hemen tiim
tesisler tarafindan kabul goéren tek sistemdir. Bunun sebebi ise diger
yéntemlere goére cok daha kolay belirlenebilir olmasidir. Bu yénteme lider
takibi yada taklit¢i fiyatlandirma adlan da verilebilmektedir. Blyik ihalelerde
uygulanan kapall zarf usull fiyatlandirma alt ydntemi az da olsa demir-gelik
isletmeleri tarafindan kullanilmaktadir. Ancak psikolojik fiyatlandirma alt
yontemi kullaniimamaktadir.

TABLO 24: Rekabete Dayali Fiyatlandirma Yontemi

N %
Kullanilmaz 2 16,7
Kullanithr 10 83,3
TOPLAM 12 100
Piyasa Fiyatini Esas Alan Fiyatlandirma 9 90
Kapali Zarf Usulil Fiyatlandirma 1 10
Psikolojik Fiyatlandirma - -
TOPLAM 10 100
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Anket galismasinda firmalarin GrGnleri Gzerinde indirimli fiyatlandirma
yontemini uygulayip uygulamadiklarini ve eger uyguluyorlar ise bu yéntemin
hangi alt ydntemini kullandiklarinin tespit edilmesine galisiimis olup, sonuglar
Tablo 25'de verilmektedir.

Isminden de anlasilacadi tUzere aliciya Uriin veya degeri tizerinden
yapilan indirim ile belirlenen fiyatlandirma yéntemine indirimli fiyatlandirma
denilmektedir. Bu yéntemin demir-gelik firmalari arasinda kullaniima orani %

58,3 dir. Bu oran diger fiyatlandirma yéntemlerine goére daha disuktar.

Yapilan satis miktarinin belirli bir orani gegmesi durumunda net fiyat
Uzerinden yapilan indirim olan miktar indirimi ile tliketicinin pesin 6deme
yapmasini saglamak amaciyla uygulanan bir ydontem olan miktar indirimi alt
yéntemleri firmalarin en gok tercih ettikleri alt yontemlerdir. S6z konusu bu alt
yontemleri takiben fonksiyonel indirim ile mevsimlik indirimler ailt yontemleri
kullanilmaktadir.

TABLO 25: indirimli Fiyatlandirma Yéntemi

N %
Kullaniimaz 5 41,7
Kullanilir 7 58,3
TOPLAM 12 100
Fonksiyonel Indirim 1 14,3
Miktar Indirimi 2 28,6
Nakit Indirimi 3 42,8
Mevsimlik Indirimler 1 14,3
TOPLAM 7 100
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Anket calismasinda firmalarin UrGnleri (izerinde cografi fiyatlandirma
yéntemini uygulayip uygulamadiklarini ve eder uyguluyorlar ise bu ydntemin
hangi alt yéntemini kullandiklarinin tespit edilmesine ¢alisiimis olup, sonuglar
Tablo 26'de verilmektedir.

Uluslararasi pazarlarda faaliyet gdsteren tim firmalarin tercih ettikleri
cografi fiyatlandirma ydntemi Glkemiz firmalar i¢in de en 6n siralarda kabul
géren bir yéntemdir. Cografi fiyatlandirmada en énemli unsur mamuliin
ureticiye teslim edildigi noktadir. Bir bagka agidan bakildiginda imalatgi ile
nihai tiketici arasindaki mesafe bir fiyatlandirma yéntemi olarak kullanilir.
Demir-gelik endistrisinde faaliyet gésteren igletmelerin blyik ¢gogunlulugu bu
yéntemi kullanmaktadir.

ingilizce “Focus On Board” kelimelerinin bag harfleri alinarak
olusturulan ve tasima maliyetlerinin alicinin {izerinde oldugu fiyatlandirma
yéntemi FOB Fiyatlandirma, firmalarin ilk sirada tercih ettikleri alt yontemdir.
Demir-gelik firmalarnin ikinci tercihi olan bélge temeline gére fiyatlandirmada
mamuliin teslim noktasina gére bdélgeler siniflara ayrilir ve bu bélgelere gére
fiyat belirlenir. Tek teslim fiyatlandirma alt yontemi ise firmalarin ¢ok azi
tarafindan kullaniimaktadir.

TABLO 26: Cografi Fiyatlandirma Yontemi

N %
Kullaniimaz 2 16,7
Kullanilir 10 83,3
TOPLAM 12 100
FOB Fiyatlandirma 5 50
Tek Teslim Fiyatlandirma 1 10
Boélge Temeline Gore Fiyatlandirma 4 40
TOPLAM 10 100
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Anket caligmasinda firmalarin trtnleri Gzerinde transfer fiyatlandirma
yéntemini uygulayip uygulamadiklarini ve eger uyguluyorlar ise bu yéntemin
hangi alt yéntemini kullandiklarinin tespit edilmesine ¢alisilmis olup, sonuglar
Tablo 27°de verilmektedir.

En blyuk 6zelligi ihra¢ yapilan Ulkelerin kogullarindan hareketle, bu
kosullardan azami istifade etmeye caligilmasi olan transfer fiyatlandirma
demir-gelik firmalarn tarafindan % 75 kullanim oranina sahip bir fiyatlandirma
yoéntemidir. Kolayli§i bakimindan nihai pazarlardaki fiyatlara gére belirlenen
bir fiyat Uzerinden ftransfer firmalarin en c¢ok tercih ettikleri transfer
fiyatlandirma alt ydntemidir. Direkt maliyetler izerinden transfer alt yéntemi
¢ok az sayida igletme tarafindan kullaniimakta olup, diger  transfer
fiyatlandirma alt ydntemleri demir-gelik isletmeleri tarafindan hi¢ tercih
edilmemektedir.

TABLO 27: Transfer Fiyatlandirma Yontemi

N %
Kullanilmaz 3 25
Kullanihr 9 75
TOPLAM 12 100
Direkt Maliyetler Uzerinden Transfer 1 11,1

Direkt Maliyetler Arti Genel Giderler ve Kar - -
Marji Uzerinden Transfer

Nihai Pazarlardaki Fiyatlara Gére 8 88,9
Belirlenen Bir Fiyat Uzerinden Transfer

Kol Uzunlugu Yada Aralarinda lligki - -
Olmayan Gruplarin Aymi iglem igin
Uygulayacaklan Fiyat Uzerinden Transfer

TOPLAM 9 100
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Anket calismasinda firmalarin Urlnleri Uzerinde mamul hattinin
fiyatlandinimasi yéntemini uygulayip uygulamadiklarini ve eger uyguluyorlar
ise bu ybntemin hangi alt ydntemini kullandiklarinin tespit edilmesine

calisiimis olup, sonuglar Tablo 28'de verilmektedir.

Mamul hattt Grin grubu denildiginde, tiketicinin ihtiyaglarini
kargilamada benzer Ozellikler gosteren, fiziksel olarak yada kullanimda
birbirine yakin, dagitim kanallarinda bir baglilik olan triin gesitleri akla gelir.
S6z konusu mamul hatti Grin grubu c¢esitleri arasinda yapilan bu
fiyatlandirma yéntemi demir-gelik isletmelerinin % 50'si tarafindan kullanilsa
da dijer % 50'si tarafindan kullaniimamaktadir. Burada karar fizibilite

calismalarina gére Ust ydnetimce verilmektedir.

TABLO 28: Mamul Hattinin Fiyatlandirilmasi Yontemi

N %
Kullaniimaz 6 50
Kullanilir 6 50
TOPLAM 12 100

3.5. Tiirkiye’de Demir-Gelik ihracat: Yapan Firmalarda
Fiyatlandirma Stratejilerinin Uygulanabilirligi

Cok buytk yer alti zenginliklerine sahip olan Tirkiye’de Demir-Celik
sektériinde blylk gelismeler yasanmistir. Tlrkiye’de demir-gelik sektort ilk
olarak 1928 yilinda Kirikkale’'de Makine ve Kimya Endistrisi Kurumu
tarafindan kurulan bir gelik fabrikasi ile baglamistir. llk kurulan bu tesisten
sonra sektdrde ¢ok blylk degisimler yasanmigtir. Devlet tarafindan kurulan
¢ biyuk entegre tesis ile 6zel sektdre ait onlarca ark ocakli tesisin sekitrde
yer almaya baslamasi Demir-geliki su anda Turkiye'nin en bayldk

sektérlerden biri yapmigtir.
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Sektérde su anda ¢ blyik entegre tesis ile kapasiteleri 100 bin ton ile
2 milyon ton arasinda degisen 15 ark ocakli tesis bulunmaktadir. Tirkiye'de
1985 yilinda 6,5 milyon ton olan ham c¢elik kapasitesi 2001 yilinda 20 milyon
tonun tzerine ¢ikmigtir.

Tirk demir-gelik sektériiniin baslangig¢i olarak sayabilecegimiz MKEK
tesislerinin kurulusunu takip eden yillarda ihracat olmamasina karsin 2000
yiinda 2.295 milyon $hk ve 2001 yilinda 3.045 milyon $’lik ihracat
gerceklestirilmistir. Ayrica, 2001 yili ithalat ise 6 milyon $dir. Bu da
sekidrdeki gelismenin buylUklogint gostermektedir. Ancak, ithalatin
ihracattan fazla olmasinin baslica sebepleri daha 6nceden de belirtildigi
izere sektdrde hammadde, yassi mamul ve vasifli gelik Gretimlerinin yetersiz
olmasidir.

Tarkiye’de ihrag fiyatlarinin genel bir incelemesi yapildiginda son besg
yilda hizli bir digls yasandigi gézlenmektedir. Bu distis 1996-2001 yillan
arasinda ve Ozellikle 1999 yilinda yasanmistir. Fiyattaki bu blylk
gerilemenin baglica sebebi tim diinyada etkisini gdsteren krizlerdir. Bu stireg
1997 yili ortalarinda Glineydodu Asya lilkelerinde baglamigtir. Daha sonra
1998 yilinda Rusya’da bag gdsteren bir bagka kriz meydana gelmistir. 1999
yillinda yasanan ve “Asya-Pasifik Krizi” olarak da adlandinlan kriz tim
diinyada demir-gelik sektdriinde biiyllk miktarda talep daralmasina sebep
olmustur. S6z konusu Asya-Pasifik krizi Tlrkiye’nin demir-gelik ihracatinda

%5 oraninda da gerilemeye sebep olmustur.

Tum bunlara ilaveten daha 6nceden de bahsedildigi Uzere gesitli
Ulkeler tarafindan uygulanan haksiz rekabet¢i yaklagimlar demir-gelik
sektoriinii olukga zor bir duruma sokmustur. Ornegin ABD tarafindan gelik
ithalatina konan ve oraninin %30’a kadar c¢iktigi gimrik vergileri, Tark

ihracatini oldukga olumsuz etkilemigtir.



99

Goruldugu uzere Tirkiye'de demir-gelik sektériinde yasanan
olumsuziuklarin timiniin kaynag: igletme disi unsurlardan dolayidir. Bu
sebepten 6turld isletmeler kendi i¢ unsurlari ile s6z konusu bu dis unsurlara
ayak uydurmak ve pazarda varligini devam ettirmek mecburiyetindedir.

Isletmeler icin fiyatlandirma da bu i¢ unsurlardan bir tanesidir. Ancak
demir-gelik ihracati sektérinde faaliyet gOsteren firmalarin daha énceden
belirtilen dis unsurlar ile uyum saglama sirecinde fiyatlandirma stratejilerini
ve uygulamalarini kullanim rahatliklari diger sektdrlere gére daha azdir. Bir
bagka deyigle sekttr firmalarinin kargilagtirmalan yapildi§i zaman hizmet
sektéri firmalarinin Uretim sektérindekilere gére fiyatlandirma stratejilerini
¢ok daha rahat kullandiklari bilinen bir gercektir.

Bu sebepten demir-gelik ihracati sektdérindeki firmalarin  tim
fiyatlandirma stratejilerini tam anlamiyla kullanmalari beklenemez. Buna
karsin, sektor firmalari s6z konusu stratejileri gok daha etkin ve verimli bir
sekilde kullanabilirler. Ayrica tst yénetimler tarafindan verilen yanlis strateji

kararlarinda diizeltmeler, guncellestirmeler yapilabilir.

Sektoér firmalarinda ihracat fiyatlandirma stratejilerinin
uygulanabilirliginin artirilabilinmesi igin ilk énce ihracat faaliyetlerinde pazara
giris sekilleri, cevresel fakidrlere verilen onem derecesi, amaglar ve
fiyatlandirmay: etkileyen diger faktérler gibi tim unsurlar daha yodun bir
sekilde g6z éniinde bulundurmasi gerekmektedir.

Tilrkiye'de demir-gelik ihracatinda bulunan firmalarin ihracat
faaliyetlerinde fiyatlandirma amaglarindan talep degiskenligi ile fiyat
istikrarina diger amaglara goére biinyelerinde ¢ok daha az yer verdikleri
belirlenmistir. Dinya pazarlarinda yasanan olumsuzluklar ile krizlerin talep
daralmasi gibi blylk soruniar yaratti§i diistnildiginde, s6z konusu
amaglara simdikinden cok daha fazla 6nem verilmesi gerektigi ortaya
cikmaktadir.
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Sektér firmalannin ihrag pazara giris sekilleri incelendiginde timintn
dogrudan ihracat yolunu seg¢tigi belirlenmigtir. Firmanin kendi Ulkesindeki
merkezinden bagka bir Ulkedeki musterilere direkt olarak satig yaptigi bu
yontemde Urtnin pazar bilinirligi arttirlarak, firmaya ilave kar saglanir.
Ortaklik kurma, yurtdisinda subeler agma, sirket birlesmeleri, elektronik
ticaret gibi dijer pazara giris yollari ise tercih edilmemektedir. Bu durum
demir-gelik ihracati faaliyetleri iginde yer alan Tirk firmalarinin gok biylk bir
eksikligidir. Kiresellesen ve artik ticarette sinirlarin neredeyse tamamen
ortadan kalktigi ginimizde bu tur ihra¢ yollarinin da kullaniimasi bir
zorunluluk haline gelmistir. Bu yollar kullanmayi tercih etmeyen firmalar bir
bakima ¢agi yakalayamamis ve ¢cagdas pazarlama anlayisina tam anlamiyla

adapte olamamisglardir.

Ihracatta gevresel faktérlerin énemi ¢ok fazladir. Bu faktdrlerden
Ozellikle sosyal ve kiltlirel gevre ile teknolojik gevre guniimiizde bir ¢ok sivil
toplum 6érgitiniin en 6nde gelen amaglan arasindadir. Hizla kirlenen ve
dejenere olan dinyamizda s6z konusu bu faktérlerin agirligi her gecen gin
daha da artmaktadir. Buna karsin demir-gelik ihracati yapan Turk firmalari bu
faktorlere diger cevre faktdrlerine nazaran daha az 6nem vermektedir. Bu da

Turk firmalarinin pazara giris sekillerinde yaptiklar gibi bir eksikliktir.

Turkiye’de demir-gelik sektoriindeki firmalari ihracat faaliyetlerindeki
bu tur eksikliklerine karsin, glinimiz demir-gcelik pazarinda ihrag fiyatini
etkileyen faktorlere verdikleri Snem derecesi ve sirast mikemmele yakindir.
Ornedin maliyet, pazar kogullari ve talep, pazarin rekabet yapisi gibi
faktorlerin agirliklarinin fazla olmasi bunun bir gostergesidir. Ancak, Tirk
firmalarinin daditim kanali se¢imi yaparken ve bunu fiyatlandirmaya

yansitirken bu unsurlara daha fazla 6nem vermesi gerekmektedir.

Yukarida bahsi gecen ve ihrag¢ fiyatinin belilenmesinde ¢ok biyik

roller oynayan bu unsurlarin sektér firmalari tarafindan bazi eksikliklere
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ragmen etkin bir sekilde kullanmaktadir. Tim bunlara ilaveten, gtnimiz
kosullarinda Turk firmalarinin ihracatta fiyatlandirma yéntemlerini de verimli
bir sekilde kullandiklari séylenebilir.

Sektdr firmalarinin ihracatta birinci sirada tercih ettikleri fiyatlandirma
ybntemlerinin arz ve talebe goére fiyatlandirma, rekabete dayali fiyatlandirma
ile cografi fiyatlandirma oldugu daha énceden belirtiimistir. Tercih edilen s6z
konusu bu fiyatlandirma yéntemlerinin glinimiiz demir-gelik piyasasi sartlar
g6z éniinde bulunduruldugunda en etkin uygulamalar oldugu ve firmalarin bu
yéntemleri ilk sirada tercih etmelerinin de ne kadar dogru bir karar oldugu
bilinmelidir.

Maliyete dayali fiyatlandirma ile transfer fiyatlandirma yéntemleri, ihrag
fiyatinin belirlenmesinde Tirk demir-gelik firmalarinin ikincil tercihleridir.
Belirtilen bu fiyatlandirma y&ntemlerinin sadece firma kararina gore
belirlenmedigini burada vurgulamak gerekir. Bir bagka deyigle bu kararlar
Uzerinde daha gok disg etmenler vardir. Yabanci ve ihracat yapilan tlkelerde
devlet tarafindan demir-gelik sektériine uygulanan slibvasyoniar, firmalara
gerek enerji gerek hammadde fiyatlarinda indirim uygulanmasi bu etmenlere
bir ka¢ oOrnektir. Bu durumda ise ister istemez firmalarin fiyatlandirma
uygulamalari da dedismektedir. Bunlara ilaveten, maalesef Turkiye'de Devlet
tarafindan sektérde uygulanan yardimlar ve ihracati 6zendirici faaliyetler

yetersiz kalmaktadir.

En fazla kullanilan genel fiyatlandirma ydntemlerinden bir tanesi de
indirimli  fiyatlandirmadir. Bu fiyatlandirma yénteminde isminden de
anlagilacagdi uzere satici alicinin durumuna gére Granin fiyati Gzerinden
belirli miktarda indirime gider. Daha ¢ok toptanci firmalarin kullandidi bir
yéntem olmasina ilaveten buylk dGretim vyapan firmalarda da
uygulanmaktadir. Sirketlerin ihracatta da sikga basvurduklan bir yéntemdir.
Demir-gelik ihracati yapan Turk firmalan ise bu ydéntemi tam anlamiyla
kullanamamaktadirlar. Bunun en bilylk sebebi ise firmalarnin ihracatta
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pazara giris yontemlerine yeterince énem vermemeleri ve tiketici ile
aralarindaki kopukluktur. Bu durum ise demir-gelik sektériinde ihracat
fiyatlandirma stratejilerinin uygulanabilirligini azaltmaktadir.

Sektor firmalannin ihracatta ¢ok az basgvurduklari son yéntem ise
mamul hattinin fiyatlandinimasi ydntemidir. Mamul hatt Grin grubu
denildiginde, tuketicinin ihtiyaglarini karsilamada benzer ézellikler gosteren,
fiziksel olarak yada kullanimda birbirine yakin, daditim kanallarinda bir
baglilik olan Uriin gesitleri akla gelir. Bu tir ortak noktalardaki baginti talep
veya maliyete dayanir. Bu bagintiya dayanan fiyatlandirma c¢esidine ise
mamul hattinin fiyatlandiriimasi denilmektedir. Bu yéntemin sekidrde
kullaniimamasinin temel nedeni ise bagintili Uriinlerin degdiskenligi, yéntemin
uygulamadan kaynaklanan zorlugu ve firma yetkililerinin bu yéntem tzerinde
yeterince bilgiye sahip olmayiglarndir.

Sonug olarak, globallesen diinyada ihracatin tlkeler igin ne kadar
biyuk bir dneme sahip oldugu her gegen giin daha da anlasiimaktadir. Bu
sebepten, demir-gelik ihracati yapan Turk firmalarinin sektér pastasindan gok
daha buyuk bir dilim almalari basta Tirkiye daha sonrada firmalar agisindan
cok buyuk bir gereklilik arz etmektedir. Bu paya sahip olabilmek igin ihracat
faaliyetlerinin ve bu faaliyetleri belirleyen unsurlarin en verimli bir sekilde
kullanilmasi gerekmektedir. Fiyatlandirma ise s6z konusu ihracat

unsurlarindan en 6nemlilerinden bir tanesidir.

Demir-gelik ihracati yapan Tirk firmalari, gerek ulusal gerekse
uluslararasi bir ¢ok olumsuz etkiye ve ydnetim ve i¢gsel bazi sebeplerden
kaynaklanan eksikliklere ragmen ihracat fiyatlandirma yéntemlerini verimli ve
etkin bir sekilde kullanmaktadir.
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SONUGC VE ONERILER

Inracat, bir tlkenin kalkinmasinda ve gelismis (lkeler seviyesine
clkmasinda baglica unsurlardan birisidir. Bu sebepten, giinimiz dinya
ticaretinde ihracatin geligtiriimesi blylk bir 6nem tagimaktadir. Bu konuda
Turkiye, ¢ok 6nemli adimlar atarak diinya ekonomisi ile uyum saglamayi
basarmis ve kendine yeni ve biyiik hedefler belirlemistir. lhracatta gizilen bu
blylk hedefler sektérel bazda da tim kamu ve 06zel sektér firmalar

tarafindan benimsenmelidir.

Yaygin kullanim alani, ¢evre dostu olmasi, dayanikliligi, glvenirligi,
teknik dstunlikleri ve bir gok sektére hammadde olma 6zelligi ile geligmig ve
gelismekte olan ulkelerde toplumun ayrilmaz bir pargasi olan demir-gelik
drtnleri, sanayilesmenin temelini ve kalkinmanin itici gicini olusturmaktadir.

Bugtn Tark ihracati icinde Demir-Celik sektori, tekstil ve otomotiv
sektérlerinden sonra Uglincll sirada yer almaktadir. Ayrica, Turkiye yillik 6
milyon ton civarinda ki ihracatiyla diinya insaat demiri ve kiitik piyasasinin

yuzde 40'in elinde bulundurmaktadir.

Demir c¢elik endustrisi Tirkiye'de de endustrilesmenin temelini
olugturmustur. Turkiye'de 1930'lu yillar, endustrilegsme sireci ile birlikte demir
celik sanayinin de geligmeye basladigi dénemdir. ilk ¢elik fabrikasinin, 1928
yilinda Kirikkale’de Askeri Fabrikalar Genel Mudurligi'ne bagli olarak
faaliyete gegmesi ile baglayan demir—gelik sektdri, glinimizde tg¢ buylk
entegre tesisin ve kapasiteleri 100 bin ile 2 milyon ton arasinda degisen 15
ark ocakli tesisin varhgiyla toplamda yillik 20 milyon tonun Gzerinde bir Gretim

kapasitesine ulagmigtir.

Tiark ekonomisi igin lokomotif gérevine haiz bu blylk sektérde bir

takim sorunlar yasanmaktadir. Turk demir-gelik sektérii, 1980 yilindan sonra
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izlenen yanlis tesvik politikalari nedeniyle yapisal bir bozukluk igindedir. S6z
konusu bu yapisal bozukluk yassi ve uzun Urin Uretimindeki dengesizlikten
kaynaklanmaktadir. Diinya demir-gelik Gretiminin %60'in1 yassi, %40’in1 uzun
dranler olustururken, Tirkiye’de 2000 yili sonu itibariyle 10,8 milyon ton uzun

artin, bu karsgin ise 3,1 milyon ton yassi Urin tretimi gergeklesmistir.

Tlrk demir-gelik sektérinde ortaya cikan en 6nemli ¢arpikliklardan
birisi de, alagimli ¢elik Gretiminin ¢ok dusiik diizeyde olmasidir. Bunun en
dnemli sebebi ise teknolojiye, arastirma ve gelistirmeye, kalite kontrolline ve
insan kaynaklarina diger uretim faaliyetleri yaninda daha az &denek

ayriimasidir.

Firmalara tretimin en 6énemli girdileri olan elektrik, dogal gaz ve fuel-oil
fiyatlaninin dinya standartlarinda saglanamamasi, bazi Ulkelerin kendi
firmalarini  korumak amaciyla c¢ikarttiklart ancak haksiz rekabetin
yaganmasina sebebiyet veren yasalar, (yiiksek ithalat vergileri, vergi ve anti-
damping vergisi, ambargolar vb.), ¢esitli Ulkelerin aralarinda imzaladiklari
anlagsmalarla bu Ulkelere ihracat yapilamamasi, deniz ve demiryolu
tagimaciligi, liman, navlun ve nakliye maliyetlerinin yilksekligi, firmalara
verilen kredilerin finansman destedinin yetersizligi, burokratik islemlerin
yavaghgl gibi énemli sorunlar da Turkiye’de demir-gelik sektorl ihracat
faaliyetlerini ¢ok olumsuz sekilde etkilemektedir.

Tim bu olumsuzluklara kargin Turk firmalarinin dinya demir-gelik
sektoérine uyum saglamada kullanmalart gereken silahlan firma igi
unsurlardan geg¢mektedir. Bu unsurlarin en 6nemlilerinden biriside
fiyatlandirmadir. Dogru bir fiyatlandirma karari, s6z konusu sorunlar tam
anlamiyla ¢ézmese de firmalara uluslararasi pazarda buylk bir avantaj
yaratarak, rakip firmalarin 6niine gegmelerini ve pazar paylarini arttirmalarini
saglar. Ancak sadece dogru ihracat fiyatlandirma yéntemini segmek yeterli

degildir. Bunun yani sira hedef pazara giris sekilleri, fiyatlandirmay: etkileyen
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cevresel ve diger faktérler ve amagclar ¢ok dikkatli bir sekilde incelenmeli ve
firmaya en uygun tercih ve/veya tercihler yapiimalidir.

Burada su da belirtiimelidir ki, her ne kadar Turk demir-gelik
firmalarinin ihracat fiyatlandirma faaliyetlerini gergeklestirirken bir takim
eksiklikleri bulunsa dahi, bu yéntemleri basgarili bir sekilde uygulamaktadirlar.
Turkiye'de demir-gelik ihracatt yapan firmalar ihracat fiyatlandirma
ybntemlerini, Qrunleri Uzerinde daha etkin ve verimli bir sekilde
kullanabilmeleri i¢in su unsurlar daha fazla géz énunde bulundurmakian
gerekmektedir.

e lhracat fiyatlandinimasinda yer alan amaglardan talep degiskenligi ile
fiyat istikrarina daha fazla 6nem verilmeli, faaliyetlerde bu amaclar g6z
6niinde bulundurulmahdir.

o Hedef pazara girilirken yurtdisinda subeler agma, ortakilk kurma ve
elektronik ticaret gibi yéntemler ¢ok daha fazla kullaniimalidir.

¢ lhracat yapilacak ulkenin politik ve yasal cevre faktorieri ile 6zellikie

sosyal ve kultiirel cevre faktérlerine daha fazla dGnem verilmelidir.

e Dis pazar cok iyi analiz edilmeli, tum firsat ve tehditler ortaya
konulmaldir.

o Ihracat fiyatiandirmasini etkileyen hikimet ve déviz politikalari,
isletme politikalari, teslim ve édeme sekilleri ile dagitim kanali segimi

gibi 6nemli unsurlar tim fiyatlandirma faaliyetlerinde kullaniimaldir.

e Fiyat esnekligi, fiyatlandirma kararlarinda daha ¢ok yer almaldir.
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Uranlerin ihrag fiyati belirlenirken sadece bir yada iki fiyatlandirma
yontemi kullaniimayip, tim alternatifler degerlendirilmeli ve optimum

bir fiyat ¢ikartiimalidir.

Arz ve talebe gére fiyatlandirma, rekabete dayall fiyatlandirma ile
cografi fiyatlandirma ydntemleri bir cok demir-gelik inracatgisi firmamiz
tarafindan kullanilmasina kargin bu yéntemlerin tim igletmelere

yayllmasi gerekmektedir.

Maliyete dayal fiyatlandirma yéntemi ve bu yéntemin igerisinde yer
alan hedef fiyatlandirma alt yéntemi ile transfer fiyatlandirma y&ntemi
ve bu yontemin igerisinde yer alan direkt maliyetler Gizerinden transfer
alt yontemi firmalar tarafindan ihracat faaliyetlerinde daha fazla

uygulanmahdir.

Demir-gelik firmalarimiz indirimli fiyatlandirma yéntemini ve &zellikle
fonksiyonel ve mevsimlik indirimler alt yontemlerini musterileri

Gzerinde daha fazla uygulayarak pazar paylarini genigletmelidir.

Teknolojiye, arastirma ve gelistirmeye, kalite kontroliine ve insan
kaynaklarina gok daha fazla 6denek ayrilmasi suretiyle mamul hattinin
fiyatlandinlmas) yontemi de ihracat faaliyetlerinde daha sik

kullanilimalidir.
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EK: ANKET SORULARI

Anket caligmasinda tarafiniza yéneltilen sorulardan elde edilecek bilgiler
Gazi Universitesi Sosyal Bilimler Enstitisii Isletme Anabilim Dali'nda
hazirlamakta olduum tez calismam icin kullanilacak olup, tamamen gizli
tutulacaktir. Tesekkirler.

ANKET FORMU
1. Adiniz ve Soyadiniz; ..........c..coviineeiiiieieieee e
2. FIMaAdl: oo,

3. Firmanizin Gran siniflandirmasi asagidakilerden hangisi ya da
hangileridir?

([ Uzun Hadde Uriinleri

L vassi Hadde Uranleri
DVasuﬂ; Celikler

W Dokim ve Dévme Uranleri

D Ferro - Alagsimlar

4. Yilhk tretim kapasiteniz ne kadardir?
(50.000 - 100.000 Tonyil
(0100.000 - 500.000 Tonsyil
(500.000 - 1.000.000 Tonsyil
(1.000.000 - 2.000.000 Tonsyil

(12.000.000 - Uzeri Tonsyil
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5. Yilik Ihracat kapasiteniz ne kadardir?
(150.000 - 100.000 Tonsyil
(1100.000 - 500.000 Ton/yil
(1500.000 - 1.000.000 Tonsyil
(11.000.000 - 2.000.000 Ton/yil

(12.000.000 - Uzeri Toniyil
6. Firmaniz ihracatta hedef pazara girig sekillerinden hangisi yada

hangilerini kullanmaktadir?
DDogrudan Ihracat
DYurtdl§|nda Subeler Agma
L Oretici Birim / Firma Kurma
DOrtakllk Kurma
Wimtiyazi Bayilik Sistemi (Franchise)
DSirket Birlesmeleri (Merger) ve Sirket Devralmalar

[:l Elektronik Ticaret (E-Commerce)

7. Firmanizin ihracat pazarlamasini etkileyen gevresel faktérlere verdigi
onem derecesini belirtiniz: (Litfen 6nem derecesini belirtirken asagida

yazili rakamiar kullaniniz)
D Ekonomik Cevre
D Politik ve Yasal Cevre
DSosyaI ve Kiiltlrel Cevre
L reknolojik Cevre

D Finanssal Cevre

(5)EnCok  (4)Cok  (3)Orta (2)Az  (1)Enaz
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8. Firmaniz ihracat fiyatlandirmasi yaparken agagidakilerden en fazla
hangisi ya da hangilerini amaglamaktadir?

DCari Karin Maksimizasyonu

L Hedef Karlilik

DTalep Degiskenligi

DSa’ug, Gelirlerinin Maksimizasyonu
Or iyat Istikrari

Wpazar Payini Koruma ve Bliyitme

9. Firmanizin ihracat fiyatlandirmasini etkileyen faktérlere verdigi 6nem
derecesini belirtiniz: (LUtfen 6nem derecesini belirtirken asagida yazih

rakamlari kullaniniz)
D Maliyet
DPazar Kosullari ve Talep
D Pazarin Rekabet Yapisi
DHUkﬂmet ve Déviz Kuru Politikalari
Dl§letme Politikalari
L Tesiim ve Odeme Sekilleri

D Dagitim Kanali Segimi

(5)EnCok  (4)Cok  (3)Orta  (2) Az (1)En az
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10.Firmaniz Urlnlerin ihrag  fiyatini belirlerken arz ve talebe gére
fiyatlandirma yéntemini kullanir mi? Eger kullanirsa hangi alt yéntem

ihrag fiyatinin belirlenmesinde daha etkilidir?

|::lKuIIanmaz

Kullanir
DGeIenekseI Arz ve Talep Analiziyle Fiyatlandirma
DAIgllanan Degere Gore Fiyatlandirma

Q Fiyat Farklilagtirmasi

11.Firmaniz Orlnlerin ihrag fiyatini belirlerken maliyete dayall
fiyatlandirma yontemini kullanir mi? Eger kullanirsa hangi alt yéntem
ihrag fiyatinin belirlenmesinde daha etkilidir?

DKuIIanmaz

Kullanir
DMaliyet Arti Fiyatlandirma
D Hedef Fiyatlandirma (Basa bas Analizi)

DGeneI Yoénetim Giderlerine Katki Sistemi
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12.Firmaniz  drlnlerin  ihrag fiyatini  belirlerken rekabete dayali
fiyatlandirma yd&ntemini kullanir mi? Eger kullanirsa hangi alt yéntem
ihrag fiyatinin belirlenmesinde daha etkilidir?

DKuIIanmaz

Kullanir
DPiyasa Fiyatini Esas Alan Fiyatlandirma
DKapall Zarf Usull Fiyatlandirma

[ psikolojik Fiyatiandirma

13.Firmaniz urlnlerin ihrag fiyatini belirlerken indirimli fiyatlandirma
yontemini kullanir mi? Eger kullanirsa hangi alt yéntem ihrag¢ fiyatinin
belilenmesinde daha etkilidir?

E]Kullanmaz

Kullanir
DFonksiyonel Indirim
W miktar Indirimi
CNakit Indirimi

UMevsimlik Indirimler
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14.Firmaniz Qrtnlerin ihrag fiyatini belirlerken cografi fiyatlandirma
yéntemini kullanir mi? Eger kullanirsa hangi alt yéntem ihrag fiyatinin
belilenmesinde daha etkilidir?

DKuIlanmaz

Kullanir
D FOB Fiyatlandirma
DTek Teslim Fiyatlandirma

DBéIge Temeline Gore Fiyatlandirma

15.Firmaniz Grlnlerin ihrag fiyatini belirlerken transfer fiyatlandirma
yontemlerini kullanir mi? Eger kullanirsa hangi alt yéntem ihrag
fiyatinin belirlenmesinde daha etkilidir?

D Kullanmaz

Kullanir
DDirekt Maliyetler Uzerinden Transfer

DDirekt Maliyetler Arti Genel Giderler ve Kar Marji Uzerinden
Transfer

DNihai Pazarlardaki Fiyatlara Gore Belirlenen Bir Fiyat Uzerinden
Transfer

DKoI Uzunlugu Fiyati yada Aralarinda lligki Olmayan Gruplarin
Ayni Islem Igin Uygulayacaklari Fiyat Uzerinden Transfer
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16.Firmaniz artnlerin  ihrag fiyatini  belirlerken mamul hattinin
fiyatlandinimasi y&ntemini kullanir mi?

DKuIIanmaz
DKuIIanlr

17.Firmaniz drunlerin ihrag fiyatini belirlerken teknik veya idari agidan

zorluklarla karsilagir mi?

D Hayir
Q Evet

18.Firmaniz urinlerin ihrag fiyatini belirflerken hangi zorluklar ile karsi

karsiya kalmaktadir? (Cevap verilmesi zorunlu degildir.)

..........................................................................................................................................

..........................................................................................................................................

.................................................................................................................
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OzZET

Ihracat, bir Glkenin kalkinmasinda ve gelismis Ulkeler seviyesine
¢lkmasinda baglica unsurlardan birisidir. Bu sebepten, glinimiz dinya

ticaretinde ihracatin gelistiriimesi buyik bir &nem tagimaktadir.

Kisi basina demir-gelik tretimi ve tliketimi Ulkeler arasinda geligmislik
seviyesinin belirlenmesinde bir gosterge olarak kabu! edilir. Geligmis ve
ekonomileri gigliu Ulkelerde demir-gelik tiiketimi hizli bir artis géstermekte ve
bu tuketimi kargilayacak tretim kapasiteleri olusturulmaktadir. Tirkiye igin de
demir-celik sektodrl, istenilen ihracat hedeflerine ve gelismis (Ulkeler
seviyesine ulasabilmesine 6nderlik yapabilecek niteliktedir.

Bu tezde, Tirk ekonomisi ve ihracati icinde ¢ok énemli bir yere sahip
olan demir-gelik sektéri incelenmis, bu sektérde yer alan ve uluslararasi
pazarlarda faaliyet gosteren firmalarin ihracat fiyatlandirma stratejilerini
drtnleri Gzerinde  uygulayabilme imkanlan arastiriimistir. Arastirmanin
amaci, Turk demir-gelik sektérinde yer alan ve uluslararasi pazariarda
faaliyet gésteren firmalarimizin Grin fiyatlandirmasi yaparken, ihracat
fiyatlandirma stratejilerini ne kadar kullanabildiklerini ve bu stratejilerin demir-

celik sektériine uygulanabilme imkanlariny arastirmaktir.

Tez calismasinda, Turk demir-gelik sektdrinde yer alan ve
uluslararasi pazarlarda faaliyet gésteren 2 entegre ve 15 ark ocakii olmak
tizere 17 firmaya anket galismasi igin bagvurulmus, bunlardan 12 firmaya

anket ¢alismasi uygulanmistir.

Anket galismast sonucuna goére firmalarin ihracat faaliyetlerinde en
fazla arz ve talebe goére fiyatlandirma, rekabete dayali fiyatlandirma ile
cografi fiyatlandirma y&ntemlerini tercih ettikleri belirlenmistir. Maliyete dayal

fiyatlandirma ile transfer fiyatlandirma yoéntemleri ise ihrag fiyatinin
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belilenmesinde demir-gelik firmalannin ikincil tercihleri olduju ortaya
cikmigtir. Buna ilave olarak indirimli fiyatlandirma ile mamul hattinin
fiyatlandinimasi yontemleri ise demir-gelik ihracatgisi firmalarin gogunlugu

tarafindan tercih edilmemektedir.

Tarkiye’de demir-gelik ihracati yapan firmalarin, ulusal veya
uluslararasi bir ¢ok olumsuz etkiye ve yonetimsel bazi sebeplerden
kaynaklanan eksikliklere ragmen ihracat fiyatlandirma yéntemlerini verimli ve
etkin bir sekilde kullandiklari sonucuna varimistir.
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ABSTRACT

Exportation is one of the main elements for a country to improve and
reach to the developed countries level. For this reason, in today’s world

trade, improvement of the exportation has become very important.

Iron-Steel production and consumption per capita is accepted as an
indicator of the level of development designation among the countries. In
developed countries with strong economies, the iron and steel consumption
shows quick increase and production capacities are made available to meet
this consumption. Also for Turkey, the iron-steel sector has enough quality to
make a leadership to reach the exportation targets and level of developed

countries.

In this thesis, the iron-steel sector, very important in Turkish economy
and exportation, is examined and the applicability of the export pricing
strategies of firms on their products in iron-steel sector which are active in the
internationa!l markets, are studied. The aim of this thesis is to search the
extent at which iron-steel firms which are active in domestic and international
markets could make use of their export pricing strategies when making
product pricing and to find out the applicability of such strategies in iron-steel
sector.

In this research work, to resort to take a poll to 17 firms, in the Turkish
iron-steel sector and practice in international markets and constituted 2
integrated firms and 15 firms with arc furnace, and to take a poll to 12 firms.

Regarding the result of this research, firms, which in Turkish iron-
steel sector and export their products, mostly prefer to use the supply and
demand pricing, competition pricing and geographical pricing methods. After

that methods then they may prefer to use costly pricing and transfer pricing
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methods. In additional to this most of Turkish firms don’t prefer to use the

reduced pricing and product line pricing methods.

This research concluded that although there are lots of national and
international negativeness and deficiencies arise from managerial, Turkish
firms, which in Turkish iron-steel sector and export their products, apply the

export pricing strategies effective and productive.



