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DIS TICARET NEDEN FARKLIDIR?

lhracat pazarindaki TUKETICILER FARKLIDIR!

farkli kaltur,

farkl aliskanlik,

farkli zevk ve tercihler ve vardir.

farkli bir satin alma gdcu dolayisi ile farkli bir kalite ve fiyat tercihi

farkli paketleme
Uriinlerin ve firmalarin yukaridaki farkliliklara uygun hale getirilmesi gerekir.

lhracat pazarindaki SISTEM FARKLIDIR!

m farkli doviz kuru- bankacilik sistemi
m fFarkl dil
m Daha pahall haberlesme




DIS TICARET NEDEN FARKLIDIR?

"Orta Dogu'ya cola pazarlamaya giden ancak basarisiz olan bir saticiya
arkadasi sormus;

- Neden basarisiz oldun?
- Arabistan’ a gittigimde kendime glveniyordum, ¢clinkii heniiz cola'y:
bilmiyorlardi. Ancak ben de Arapc¢a bilmiyordum.
3 poster yapip cola'y: tanitmak istedim.
Birinci de adam susuzluktan ¢élde bayilmis, 6lmek Gzere,
ikinci de adam cola igiyor,
Ugiincii de adam kalkip kosuyor.
- Eeee sonra bu ise yaramadi mi?
- sagdan sola okuyorlarmis :-))




BASARININ SIRRI NEDIR ?

— BASARILI BIR DIS TiCARET FIRMASI :

- DOGRU MALI SECEN,

- DOGRU PIYASAY!I BULAN,

- DOGRU ZAMANDA SATAN
- VEEEEE SABIRLI OLAN’ dir.

— |hracatci firma sectigi dogru iirtin ile sadece dogru piyasaya girmek
degil ve fakat daha 6nemlisi giderek artan trin yelpazesi ile ylksek
Olclilerde piyasaya yayilmak ve girdigi dis piyasada kalici olmayi
amaclamalidir.

— Tum bu asamalar icin RISK ANALIZI cok blyiik bir nem tasimaktadir.




NEDEN IHRACAT ?

e Satis ve karlari artirmak,

* Dlnya pazarlarindan pay almalk,
* ic pazara olan bagimliligi azaltmak,

* Pazar dalgalanmalarini dengede tutmalk,

* Fazla Uretim kapasitesini satmak,

e Rekabet glicinu artirmalk,

* Uluslararasi sirket, marka, kalite bilinci yaratmak, teknoloji gelistirmek, kiresel sirket olmalk,

* [lave istihdam yaratmak,
e Sirketinizin uluslararasi is kulturtunu gelistirmek,

* Dis ticaret ve cari acigin azalmasina yardimci olmak, Glke ekonomisine katki saglamalk,




DIS TICARET YOL HARITASI

1) Strateji Olusturma

2) Sektor Analizi

) Dogru Pazar Secimi ve Pazar Arastirmasi
)

)
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-irma Altyapisinin Olusturulmasi ve Gugclendirilmesi

O1

-irma Tespiti




DIS TICARET YOL HARITASI

¢ Uluslararasi Ticaret Temel Bilgilerini Edinmek

¢ Uluslararasi Pazar Arastirmasi Yapmak

** Hedef Pazar Secimi Yapmak ve Pazarlama Stratejisi Olusturmak
*»* Hedef Pazarlarda Tanitim Faaliyetleri Yapmak

* Potansiyel Misterilere Sunum Yapmak, Siparig Almak
¢ lhracat Operasyonunu Yonetmek (Siparis, Sevkiyat, Tahsilat)

¢ Satis Sonrasi Hizmetleri Gerceklestirmek
% Musteri Memnuniyeti ve Sikayetini izlemek
¢ Hedef Pazardaki Rekabeti Izlemek ve Yonetmek

% Musterinin Degisen Ihtiyaclarini Degerlendirmek (Yeni Uriin, Yeni Pazar)




Uluslararasi Pazara Giris Yontemleri
IHRACAT YONTEMLERI :

m 1) Dolayli ihracat : Potansiyeline karsin gerekli altyapi ve kaynaga sahip
olmayan sirketlerin bir takim araci ve vasitalar araciligi ile ihracat
yapmalaridir.

m Bu noktada aracilar, acenteler, SDS (Sektorel Dis Ticaret Sirketleri), DTS
(Dis Ticaret Sirketleri) vb. yapilar araciligi ile ihracat s6z konusudur.

m Firma bu yapida sadece Urln Uzerinde yogunlasmakta ancak dis ticaretten
tum yonleriyle uzak kalmaktadir.

m Bu noktada sadece dis ticaret ile ilgili degil Grtin tUzerindeki kontrolt dahi
kaybetme riski vardir.



Uluslararasi Pazara Giris Yontemleri
IHRACAT YONTEMLER:I :

2) Dogrudan ihracat : Herhangi bir araci kullanmadan firmanin ihracat sireclerini

kendi yonetmesidir.

Bu yontemde firmanin dis ticaret ile ilgilenen insan kaynagina ve ayri bir
departmana sahip olmasi onemlidir.

Firmalarin bluyuk bir kismi bu yapilanmayi bir yuk olarak degerlendirmektedir.

Bu nedenle dis ticaret strecleri cogu firmada muhasebe calisanlari tarafindan
yuratalmektedir.

Orta ve uzun vadede dis ticaretin getirileri degerlendirildiginde bu yatirimin
katlanilabilir ve ayrica son derece 6nemli oldugu tartisilmaz bir gercektir.

Zira ilk basta aracilar aradan kalktigi icin kar marji artacaktir.

Firma, musterilerle direk iliski kuracak ve Uretim ve tedarik sistemini hizli ve
dogru bir sekilde talebe gore entegre edebilecektir.

Aracinin degil gercek musterinin talebini yerine getirecektir.



Sozlesmeye Dayali Pazara Giris

m Lisans anlasmalari

m Franchising

m Sozlesmeli uretim

m Anahtar teslim projeler
m Montaj operasyonlari




Yatirrma Dayali Pazara Giris

m Ortak Girisim (Joint Venture)

Taraflar arasinda dis ticarete konu islemlere (yatirirm, Gretim, pazarlama, teknoloji
transferi vb.) dayali ortaklik anlasmalaridir.

Bu tip anlasmalar riski azaltmakta, pazar hakkinda bilgi edinme imkani saglamakta,
maliyeti taraflar arasinda paylastirmakta ve boylece pazara girisi kolaylastirmaktadir.

m Lisans Anlasmalari

Taraflar arasinda know-how, tasarim, fikri mulkiyet hakki vb. alanlarinda yapilan
devir sozlesmeleridir. Yabanci pazarlara hizli ve gtivenilir sekilde girme imkani saglar.
Ancak Uretim ve pazarlama asamalarinda kontroli kaybetme ve know-how
kaybetme gibi riskleri de barindirmaktadir.



Yatirrma Dayali Pazara Giris

m Dogrudan Yatirbm

Tasima maliyetlerini azaltmak, ithalatta korunma 6nlemlerinden korunmalk,
dusuk iscilik ve girdi maliyetlerinden vyararlanmak ve tesviklerden
yararlanmak icin yurtdisinda imalat yapilmasidir.

Bu yontem 6nemli hedef pazarlara ulasma ve kalici olarak yerlesme imkani
vaninda blytuk miktardaki siparislerin kolaylikla karsilanmasi kolayligi
saglamaktadir.

Ayrica uzun donemli Gretim ve pazarlama planlamasi imkani saglamasi ile de
maliyetlerde 6nemli avantajlar dogurmaktadir.

Yukaridaki hususlara lojistik avantajlarin da eklenmesi ile rekabet Gstinltugu
saglamaktadir.



Yatirrma Dayali Pazara Giris

Uluslararasi Birlesme ve Satinalma
m Sektorel Dig Ticaret Sirketleri

KOBI’lerin birleserek ihracat amaciyla bir konsorsiyum kurmasi ve ihracatin bu konsorsiyum
tarafindan gerceklestirilmesi yontemidir.

lhracata yonelik faaliyetlerde sermaye, bilgi, Giretim ve tecriibelerin biraraya getirilerek dlcek
ekonomisinin hedeflendigi bir modeldir.

m Dis Ticaret Sermaye Sirketleri

imalatci olmayan ancak dis pazarlamada ihtisaslasmis ihracatci sermaye sirketleri aracihigiyla
ihracatin gelistirilmesini hedefleyen bir sistemdir. Blylk 6lcekli sirketler eliyle belirli mal ve
pazarlar konusunda ihtisaslasmis yapilarin olusmasi amaclanmaktadir.



Diger Uluslararasi Pazara Giris Yontemleri

m Fason Uretim

m Uluslararasi Firmalarin Kuresel Tedarik Zincirine ve Dagitim
Aglarina Dahil Olma

m Yurt Disinda Lojistik Merkezleri ve Ticaret Merkezleri Kurma
ya da Dahil Olma

m Yurt Disinda Sirket Satin Aima, Ortak Olma, Sirket Kurma
m YurtDisinda Birim (Ofis, Magaza, Depo, Showroom vb.) Acma




Uluslararasi Pazarlara Giriste Dagitim Kanallar:

Sektor ve urun gruplarina gore farkli dagitim kanallar soz
konusu olmaktadir.

m Acenta/Komisyoncu

m Distributor

m Dogrudan ithalatgi

m Yabanci ulkedeki direk tuketici/kullanici




iIHRACAT PAZARLAMA SURECLERI

1) YERINDEN PAZAR ARASTIRMASI
1. E-TICARET KAYNAKLARI ILE VERILER UZERINDEN PAZAR ARASTIRMASI

2. BELIRLENEN PAZARLAR UZERINDEN KILCAL PAZAR ARASTIRMASI

I1) YERINDE PAZAR ARASTIRMASI




Uluslararasi Pazara Giriste Miisteri Istihbarati

PASIF

m B2B, B2C sitelerin kullanimi
m Toplu e-mail gonderimleri

m Toplu taleplere cevaplar

m Donusler tek tik ve tesadifi

AKTIF
m Uriin, misteri, pazar profillerinin tespiti
m Bu cercevede hedef pazar ve potansiyel alicilarin bulunmasi

m Geri donus daha yuksek




Istihbarat ve Bilgi Kaynaklari

m Genel Bilgi Kaynaklari

m Rapor Kaynaklari

m Ulke Bilgi Kaynaklari

m Istatistik Kaynaklari

m Veritabanlar

m B2B, B2C Siteler

m ihale Sayfalari

m Finansal Bilgi Kaynaklari
m Ticari Bultenler

m  Gumruk Verisi Temin Eden Kaynaklar
m Sosyal Medya

m Kisilere Ulasim Kaynaklari




Yurtici Bilgi Kaynaklari

www.ticaret.gov.tr
www.tim.org.tr
www.mevzuat.gov.tr
www.tobb.org.tr
www.deik.org.tr
www.kosgeb.gov.tr
www.eximbank.gov.tr

www.tcmb.gov.tr

www.tuik.gov.tr



http://www.resmigazete.gov.tr/

Yurtdisi Bilgi Kaynaklari

m  www.cia.gov/the-world-factbook
m www.trade.gov

m www.ech.europa.eu

m  www.globaltrade.net

m  www.nationmaster.com

m www.intracen.org

m www.oec.world

m www.uncomtrade.un.org

m  www.indexmundi.com

mE www.numbeo.com

m www.dandb.com

m www.infocreditworld.com

m find-and-update.company-information.service.gov.uk/
m  www.firmenwissen.com

m uktradeinfo.com

m chi.eu

m https://www.globaltradealert.org/



Rapor Kaynaklari

WWW.eiu.com
www.globaldata.com
www.mintel.com
www.statista.com

www.chambers-international.com

WWW.euromonitor.com




Islem Bilgileri

www.importgenius.com
www?2.tendata.cn
http://en.52wmb.com/
www.tradesns.com
www.manifestdb.com
WwWw.zauba.com
WWW.sicex.com
WWW.panjiva.com
www.datamyne.com

www.usaimportdata.com



Alim-Satim, Fuar Bilgi Kaynaklari

m www.alibaba.com

m www.godworldbusiness.com
m www.tradekey.com

m www.ecplaza.net

m www.europe.bloombiz.com
B www.eventseye.com

m www.fuartakip.com

m www.ticaret.gov.tr




ihale Kaynaklari

m http://ted.europe.eu

m https://procurementmap.intracen.org/

m http://ungm.org

m https://www.nspa.nato.int/

m https://www.ppra.org.pk/

m https://www.isdb.org/project-procurement/tenders
m www.tendersinfo.com

m https://www.unhcr.org/tr/en/tenders




iHRACAT OPERASYON SURECLERI

1. On Hazirliklar

2. Banka Sec¢imi

3. Tasimacilik Sirketinin Secimi
2. Sigorta Policesi Duzenleme
s.  Gumruk Musaviri Secimi

6. Sevkiyat

7. Sevk Sonrasi




DIS TICARETTE RIiSK

Dis ticarette risk, rthrac/ithal edilecek malin dretiminden
(veya temininden), aliciya teslimi ve bedelin tahsiline
kadar gecen tum asamalarinda ve bu strecteki tim
unsurlarin ve oyuncularin igcinde olabilecegi her turlu
aksaklik, eksiklik, yanhsghk, hasar, kayip, zarar ve benzeri
diger olasi sorunlarin her biridir.




RISK UNSURLARI

m  Uretim/ Malin temini

m  Numunenin hazirlanmasi ve génderilmesi
m Satis s6zlesmesinin hazirlanmasi

m  Malin hazirlanmasi

m Alicinin se¢imi

m Bankanin se¢imi

m Nakliyecinin segimi

m  Malin yiiklenmesi

m Odeme seklinin segimi

m Teslim seklinin se¢imi

m Satis fiyati/ kur / faiz iliskisi

m Dokiimantasyon hazirlanmasi

m Reklamasyon ihtimali

m  Giumrik Miisavirinin segimi

m Danisilacak kisilerin se¢imi (Risk Yonetimi Firmalari)

m Terminolojiyi bilmemek / Yanhg terminoloji seg¢imi




RISK YONETIMI

Bilgilenmek / Bilgili olmak

Mevzuati ve idari yapiyr iyi bilmek

Proje lretmek

Beyin firtinasi1 yapmak

Empati yapmak

Kendini akilli, kargi tarafi aptal sanmamak
Arastirmak, 6grenmek, sormak, danismak, incelemek
Konusuna hakim olmak

Umitsizlige kapiimamak

Usenmemek

Takipgi olmak; yilmamak

inanmak

Gercekcgi olmak

Ogrenmek, farkinda olmak, merak etmek = Bilmek




RiSKi KORUKLEYEN ALISKANLIKLAR ANLAYISLAR

“Allah Kerim” (Allah onlem alana kerim!)
“Kervan Yolda Dizilir”

“Gun ola, harman ola”

“Hele bir baglayalim, gerisi kolay!”




RISKTEN KORUNMA / RISK YONETIMI

m Disticaretin teorisini bilmek

m Disticaretin pratigini bilmek

m Mevzuati bilmek

m Idari yapiyi bilmek

m Eximbank uygulamalarini bilmek

m Alternatif finansman aracglarini bilmek

m Nakliye firmasini iyi se¢gmeyi bilmek

m Bankayi ve bankaciyi iyi segmeyi bilmek
m Gilmriik Miisavirini iyi segmeyi bilmek

m  “Hukuk Nosyonu”edinmeyi bilmek

m  “Muhakeme Yetenegini” gelistirmeyi bilmek

m “Soézlesme” diizenine yatkin olmayi bilmek




VAKA ANALIZI
BILGILI OLMAK -MEVZUATI BIiLMEK -
UYGULAMAYI BILMEK

Soru: Biz Land Rover’lar i¢in fren balatasi dretip ihrag ediyoruz. Bu drdn igin asbest ithal
ediyoruz. Bazen kotaya, bazen ek vergiye (telafi edici vergiyi kastediyor) takiliyoruz.
Ingiltere’de temas halinde oldugumuz firmalar «O000 sizin iginiz zor» diyorlar.

Egitmen: Dahilde isleme Rejimi ile yapin.

Ogrenci: Hocam, «kota bitti» ya da «ek vergi 6deyeceksiniz» denilince ayni kapiya c¢ikiyor.
Egitmen: Ayni kapiya ¢ikmaz, ¢linki........

Olay net bir dahilde iglemedir.




VAKA ANALIZI

m Ama dahilde isleme yapiimamig, kesin ithalat yoluna gidilmistir.
m Kesin ithalat yoluna gidildigini nereden anliyoruz? Kotaya takildiklarindan.

m Kotaya niye takiliyorlar? Ihracatci iilke bu (iriine siibvansiyon uyguluyor.

m Subvansiyon nedir? Ticaret politikasi 6nlemi
m Ticaret politikasi 6nleminedir? Haksiz rekabete kargi korunma mekanizmasi

m (Anti-damping vergisi; Telafi edici vergi; kota)

m SONUC:

m -Dahilde igsleme yapiyorsaniz ticaret politikasi 6nlemlerine takilmazsiniz.
m Kim diyor?

m -Mevzuat (DIR Kararnamesi; DIR Tebligi)



RISK YONETIMI

m Olay gerceklesmemistir

m Proaktif olmak gerekir

m Ihtimal hesabi gereklidir

m “Muhtemel”tehlikeler vardir

m -Bilgili ve akilli olmak gerekir (Sigara igmeyen akillidir)
m Zaman nisbeten mdsaittir.

m Paralel olarak panik ihtimali az

m Inisiyatif sizde (En az % 51)

Sonuc:

m Risk yonetiminde yanlis yapma riski ddsiktiir [ sinirlidir.




KRiZ YONETIMI

m Olay gerceklesmistir

m Aktif olmak gerekir

m Ihtimal hesabi daha az gerekir, zira “olan olmustur”
m “Somut”bir tehlike vardir

m Zeki olmak gerekir

m Zaman kisadir, ¢cok sinirlidir

m Paralel olarak panik ihtimali ¢cok yiiksektir

m Inisiyatif baskalarinda (En az % 51)

m Sonucg:

m Kriz yénetiminde yanlis yapma riski yiiksektir.




IHRACATTA BASLICA RISKLER

ALICI RiSKi: Mal bedelini kasith olarak 6édemez, 6deme giicliigiine diisebilir, iflas edebilir,
faaliyetine son verilebilir, siparisi Uretimden sonra iptal edebilir, mallari  kendi gimrigtinden
cekmeyedbilir.

ULKE RiSKi: Alicinin bulundugu ilkenin istikrarsiz bir bdlgede bulunmasi, kanun ve kararlarin
degisebilmesi, ic karisiklik cikmasi, sivil ayaklanmalar, etrafindaki Ulkelerde savas ¢cikmasi, abluka
altina alinmasi, diger llkelerce ambargo uygulanmasi.

TASIMA RiSKi: Mallarin tasima esnasinda kaza ya da calinma yolu ile zarar gdérmesi ya da yok
olmasi riskidir.

KUR RIiSKi: Vadeli satislarda doévizlerin gelecegi tarihteki kurlarin tahmin edilememesi ya da
dalgal kur ortaminda yuksek kurlardan verilen fiyatlarin kurlarin dismesi ile ihracatciya zarar
vermesidir.

BANKA RiSKi: Yurtdisindan gelen dévizleri zamaninda haber vermemesi, ihracat belgelerinin
dikkatli incelememesi ya da kaybetmesi, karsi bankanin ihracat dokiimanlarini mal bedelinin tahsil
etmeden salivermesidir.



ASAMALAR VE RISKLER

. Tiirk Ihracatc¢isinin Basindaki “Demoklesin Kilici” Riskler

. Malin I¢ Piyasadan Temini Asamasindaki Riskler

. S6zlesmenin Hazirlanmasi ve Imzalanmasi Asamasindaki Riskler
. Sevkiyattan Onceki Riskler

. Sevkiyat Esnasindaki Riskler

. Glzergah RisKki

. Teslimattan Onceki Riskler

. Teslimattan Sonraki Riskler

© 00 N O O b W N PP

. Sdrekliligi Olan Riskler




TURK IHRACATCISININ BASINDAKI
“DEMOKLESIN KILICI” RISKLER

1. Kur riski (Hedging, Futures, Options, Swap, Forward/ Déviz kurunu sabitlemek)

2. Uretim maliyetleri riski (S6zlesmelerde «Hardship» klozu)
* Enerji maliyetleri

* [sgiicii maliyeti

* Finansman maliyeti

Vergisel gel-gitler

3. Nakliye riski
* Sofor riski

* Gecgig belgeleri riski




TURK IHRACATCISININ BASINDAKI
“DEMOKLESIN KILICI” RISKLER

4. Biirokrasi riski

* On izin riski (Ihracatta ve ithalatta)

* Uygulamada istikrar eksikligi / Mevzuatta zig-zaglar

* Burokrat stipheciligi (paranoya) ve urkekligi
Megaloman biirokratlar (ve siyasetgiler)

5. Disticaret elemani (personel) riski (Hizmet i¢i egitim)
6. Bizzat “firma sahibi riski”

* Megaloman is adamlari
* Kurumsallasmaya yatkin olmamak




BiRDEN FAZLA ASAMADA veya |
TUM SURECTE HISSEDILEBILECEK OLAN RiSKLER

1. Fors Majér halleri / Hardship durumu

2. Dogal afet riski

3. Bankanizin hatalari

4. Muhabir bankanin hatalari

5. Nakliye sorunlari

6. Alicinin “taammiiden (planlayarak) iskonto kasdi”olmasi
7. Alicinin “sirra kadem” basmasi

8. En énemlisi. Bizzat ihracatginin hatalarindan, eksikliklerinden, donanim azhigindan veya
yoklugundan kaynaklanan riskler

Ornegin: -Terminoloji bilgisi noksanligi veya yoklugu

m Mevzuat (ve dolayisiyla uygulama) bilgisi noksanligi veya yoklugu
m Sosyal iligki-iletisim kuramama riski

9. Vize riski

10. Yabanci dil riski




OZEL BIRRISK HALI:
GUVEN (veya GUVENSIZLIK) RISKI

Partner (alici) ile “yiiz yize iliski” kurmak

* Fuarlara (TradeFairs) katiilmak

*Ticaret Heyeti (Trademission) organizasyonlarina katilmak
* Alim Heyeti (Buyersmission) organizasyonlarina katiimak
* DEIK Is Konseyi toplantilarina katilmak

* Davet etmek

Kiiclk partilerle deneme ihracati (pilot uygulamalar) yapmak




COZUM(LER)

Profesyonel bir yardima ihtiya¢ var mi?
«Di1s Ticaret Danismanlari»

«Yatirim Danigsmanlari»

«Risk Yonetimi Firmalari»

«Avukatlik Burolari»

«Firmalarin llgili Departmanlari» (Kurumsal bir
firmada iseniz)

“KENDINIZ!”




NE YAPMALI ?

Once bir “Risk Analizi” yapiimalidir

m (SWOT Analizi / Kuvvet Analizi «GZFT» tercih edilebilir)
* Yapilacak ihracatin 6zelligine gére 6nce riskler belirlenir.

 Alinabilecek onlemler saptanir.

ORNEK SWOT DEGERLENDIRME VE STRATEJI

m  GUCLU YANLAR : TANITIM VE REKLAM - WEB SITESI BROSURLER

m ZAYIF YANLAR : 6-12 AY PLAN CERCEVESINDE EKiP TARAFINDAN COZULECEK
m FIRSATLAR: iSLETMENiN IHRACAT YAPMA SEBEBI

m TEHDITLER : PATRONUN KORKULU RUYASI



NE YAPMALI ?

1-Alici firmalar hakkinda bilgi alinmasi

* Ticaret Mdsavirliklerinden
* [stihbarat firmalarindan
* Tiirk Isadamlari Derneklerinden

* Alici firmayla daha 6nce veya halihazirda ticari iligkisi
bulunan firmalardan

* Alici firmanin lilkesindeki anlagsmali avukat veya hukuk
birolarindan




NE YAPMALI ?

2-Altyapisi saglam bir satis sozlesmesinin hazirlanmasi,
mitzakere edilmesi ve imzalanmasi

* Taraflarin karsilikli hak ve yidkdmliliiklerini belirleyen bir s6zlesmenin varligi
gereklidir.

* Sozlesme, alicinin lilkesi, satilan malin niteligi, sevkiyat tutarinin biyftikligd, ihracatin
ayni alici nezdinde siirdirtilebilirligi dikkate alinarak diizenlenmelidir.

* “Tahkim Sarti” ve “Goézetim Raporu” konusu ihmal edilmemelidir.

* So6zlesmenin bir hukukgu tarafindan diizenlenmesi sart degildir. Zira «o malin»
uluslararasi ticaret acisindan 6zelliklerini en iyi «o malin» ihracatini yapan kigi bilir.

Ancak, o6zellikle «cuyusmazlik-tahkim» maddesi avukata danigiimalidir.

(Ozellikle KOBI’ler, alicilarina satis s6zlesmesi yapilmasi istegini belirtmekten
cekinmektedirler. Bunun nedeni, bu talep karsisinda miisterilerin tedirgin olacagi,
ayrica stirecin zaman ve parasal yonden maliyetidir.)



NE YAPMALI ?

3-Ihracat vesaikinin uygun sartlarda ve eksiksiz,
hatasiz ve ozenli hazirlanmasi

4-Alicinin haksiz iskonto taleplerine karsi onlem alinmasi

* Muhakkak numune génderilecektir.

* Numune gonderilmesi miimkiin olmayan hallerde alict mimkiinse davet edilecek veya
fuarlarda mal takdim edilecektir.

* Ana parti numuneye uygun gonderilecektir!
* Mal zamaninda teslim edilecektir.

* Malin, s6zlesme sartlarina ve numuneye uygun oldugu belgelenecektir. (Uluslararasi
go6zetim firmalarr)




NE YAPMALI ?

5-Ticari ve politik risklerin giderilmesi
m Riski devralan mekanizmalar:

m Alacak Sigortasi (Tiirk Exim)

- Turk Eximbank uygulamalari

m Faktoring/ Forfaiting

- “Kisa vadeli / uzun vadeli alacagin devri (temliki)”

- “Alacagin 6denmemesi riskine karsi garanti”

6-Eximbank «Alici Kredileri»
m Gelismis Eximbanklarin ithalatgi icin actigi krediler.

Ornegin; bir Alman firmasinin Tiirkiye’ye yapacagi ihracatta, Euler-Hermes’in,
Tiirkiye’deki ithalatgiya «alici kredisi» agmasi.




ILGINiZ VE SABRINIZ iCIN
TESEKKUR EDERIM.

SEVGI VE SAYGILARIMIA...
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