ITHALATCI DAVRANISINA GORE IHRACAT POLITIKASI®
Giilgimen YURTSEVER™

Ozet: Uluslararas: ticarette basarl olmak, yurl igi ticarete gére ¢ok zordur,
fhracatgimn bu zor rtekabeti basarmasi igin ithalatgisini tanimasi gerekir. Bu
aragtirmada ihracatgiya yardimer olmak igin ithalatginin davramisi ineelenmistir.
[thalatginin davranisi esas alinarak ihracatgiva 8neriler sunulmustur.

Anahtar sozcilk: Tthalatgr, davranis , ihracatgl, strateji

I. Giris

Uluslararas1 pazarlamada en ©&nemli problemlerden biri izienecek
thracat politikasinin niteligidir. Yeni bir pazara nasil girilir veya pazar payi nasil
artirtlir? Uluslararast pazarlamayla ilgili yapilan ¢alismalar ¢ogu filkelerin
kiiltiir farklari, wzaklik faktorii, ekonomik ve politik farkhliklar, finansman ve
sektor karsilagtirmalan iizerinde durmaktadir (Birou ve Fawcett, 1993: 28-37;
Boddewyn, 1891; Shapiro, 1965; Bartels, 1963). Diger bir grup g¢alismalarda
ihracati, gelistirmek i¢in ihracatgimin  kararlart ve davranislan iizerinde
durmaktadir (Gray, 1995: 110-119; Calaf ve Beamish, 1994: 105-110; Louter
vd., 1991: 7-23; Cavusgil ve John, 1981: 114-119).

Aragtirmalara gére, thracatta bagarili olmak igin ithalatgimin davranig
dikkate alinarak yapilan ihracat stratejileri daha bagarilt olmaktadir (Liang ve
Parkhe, 1997. 779-495-430, Liang ve Stump, 1996: 779-806; Thorelli ve
Glowacka, 1995: 21-30). Bu sebeple arastirmada ihracatt artirma veya yeni
pazarlara girmek i¢in ithalatgr davranigi incelenmistir.

IL Ithalatqr Davrams

Uluslararas: ticarette en az iki iilke rol oynar. Genellikle, bir tarafta mal
talep eden alic) (ithalatgr) diger tarafta malint satmay: isteyen satici (ihracatgl)
vardir. Degisimden her iki tarafta maksimum fayda bekler. Faydanin maksimum
olabilmesi i¢in gerek ihracatgr gerekse ithalatgr birbirine uygun ticari ortak
ararlar. Taraflarin uygun ticari ortak olup olmadigini anlamak igin birbirlerinin
davraniglarim bilmesi gerekir.

Bu ¢aligmada amag, ithalatgimin davranigini incelemek ve ihracatginm
davranigini dikkate alarak ihracat politikasini belirlemesine yardimer olmaktir,
Ithalatgimin davranisi bashica su baghklar attinda incelenmisti:. Maliyetten
tasarruf etmek, iilke bagimlihgi, firmanin biyiikligi ve yapisi, ithalatginin

" Bu ¢alismanin orijinali Karadeniz Teknik Universitesinde 5-6 Ekim 1998 tarihinde yapilan Dis
Ticaret egitim seminerinde sunulmugtur
" ¥rd. Dog. Dr. Karadeniz Teknik Universitesi [IB3F Iktisat Beliimil.
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kisise] karakteri, Griin bagimhihg, ithalatta kaynak bagimliligi, ihracatgt arama,
ithracatgi segme, finansman pazarlik politikast ve ahlaki davranis,

A. Maliverten Tasarruf Eimek

Yurtdis: ticaret yurtici ticarete gére daha riskli oldugu igin isletmeler
genellikle mali yurt iginden tedarik etmeyi tercih ederler. Isletmeleri ithalat
vapmaya tesvik eden en dnemli neden malin fiyatidir. Amerika Birlesik
Devletlerinde yapilan alti aragtirmadan dérdiiniin sonucuna gore, yurt iginde
malin fiyatinin yiiksek olmasi igletmeleri disardan mal ithalat etmeye zorlayan
sebeplerin baginda gelmektedir (Scully ve Fawcett, 1994: 39-46; Birou ve
Fawcett, 1993: 28-37; Monczka ve Giunipero, 1984: 2-8) . Bir ¢ok yonetici
ithalat yapmanin kendilert igin bir zevk olmadigini ancak, maliyetten biiyiik
miktarda tasarruf saglarsa ithalat yapma yoluna gittiklerini belirtmislerdir
{Dowst, 1987: 52-57).

Alcinm, saticisini degistirmesi igin maliyetten tassaruf ¢ok dnemlidir.
Ornegin, Vyas ve Woodside (1984: 30-45) tarafindan yapilan arastirmaya gére,
yeni saticinin alicinmn eski saticisinin yerim alabilmesi igin en az %10 fiyat
indirimi yapmasi gerekmektedir. Ancak fiyat indirimlerinde WTO’nun (Diinya
ticaret drgiitii) kurallarina dikkat edilmelidir. Malivetten tasarruf scbebiyle
baslayan ithalatgi ile ihracatg: arasindaki ticari iliski; malin kalitesi , teknoloji,
servis ve diger rekabet kosullar uygun olursa devam eder.

B. Ulke Bagrmliign

fthalatgr malla ilgili 6zelligin yaninda ticaret yapacag iilkenin kiiltiirel ,
ekonomik ve politik &ézelliklerini de dikkate alir. Politik ve ekonomik sistem
bakimindan istikrarsiz olan iilkelerde ithalat yapmak, ithalatgt igin risklidir.
Ekonomik ideolojide ithalatginin kararina etki eder. Fkonomik ideolojiyi;
kapitalist ve sosyalist sistem olarak ele alirsak, bu her iki sistemde ticaret
kiiltiirli birbirinden oldukg¢a farkhdsr. Tthalatgr eger kapitalist sistemle ydnetilen
bir iilkede yasiyorsa sistem bakimdan aliskin oldugu kapitalist Glkeden mal
ithalat yapmayi tercih edebilir.

Dil, din ve diger kiiltiirel dzellikler ithalat¢inin karar mekanizmasina
etki eder. Benzer kiiltiirel dzellikler, miisterilerin zevklerinin benzer olmasina
neden oldugu i¢in ithalatgr malda fazla motivasyona gerek duymaz. Bu
nedenden dolayr kiltiirel benzerligi olan iilkelerden ticaret yapmay! tercih
edebilir. Kiiltiirel benzerlik aynmi zamanda ticari iligkilerde ithalatginin ve
ihracatginin birbiri ile daha kolay anlasmasina sebep olabilir.

Ithalatgt milli duygular nedeniyle de iilke tercihinde bulunabilir.
Ormegin ingiltere’ deki Israil kékenli ithalatgilar rekabet unsurlarini ikinci plana
iterek Israil’e yardim etmek igin ithalatlanmi bu iilkeden yapmay: tercih
etmektedirler (Jackson, 1981: 3-25). Aym sekilde Ingiltere’deki Kibrish
ithalat¢ilarda, Kibris’a yardim etmek amaciyla mallanm Kibns’tan ithal
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etmektedirler (Leonidou, 1989: 17-23). Arap ithalatgrlarda Israil kokenli
isletmelerden mal almamay! tercih etmektedirler.

C. fthalatgmin Kisisel Karakteri

Uluslararasi ticarette tecriibeli yoneticiler, resmi egitim alan yoneticilere
gore organizasyonunun karar verme mekanizmasinda daha etkili olmaktadirlar.
Uluslararas: ticarette tecriibesi olan yoéneticiler cografi uzaklik, din, dil ve diger
ulustararasi ticarette gériilen engellerle kolay miicadele etmeleri nedeniyle bu
tip faktorleri ticaret yapmaya bir engel olarak g&rmemektedirler (Johanson ve
Vahline, 1977: 23-37). Tecriibeli yoneticiler, mal istenilen sartlara uymuyorsa
veya ticarete hile karigmig ise hig beklemeden ihracatgisini degistirme karar
almaktadirlar. Tecriibeli yoneticiler sozlii iletisim kurmaktan ziyade yazih
iletigim kurmayt tercih etmektedirler (Jackson, 1981: 3-25).

C. Urtin Bagmhhgr

Mahn yuridigindan ithal edilmesinin énemli nedenlerinden bir1 malin
vurticinde teknolojik veya dogal sartlar nedeniyle iiretilmesinin miimkiin
olmamasidir. Aynca, firmalar sekit ve icerik bakimdan uzun dénem degigmeyen
, uretimi uzun siiren ve miktar bakimindan fazla olan mallan ithal yoluna
gidebilir buna karsihk sekil ve igerik bakimindan gabuk degisen, iiretimi kisa
zaman alan ve miktar bakimindan az gereksinim duyulan maddeleri yurtiginden
almay! tercih etmektedirler (Frear vd., 1995: 59-68.).

Ithalatg, ithal edecegi tirliniin gevre ve saglik kuralfarina uymasinl ister,
Bu kurallar bakimindan benzerlik tagiyan iilkelerden ithalat yapmak isteyebilir.
Ornegin, Avrupa Ekonomik Topluluguna iiye iilkelerin ithalatgilar: iiriiniin
kendisinin ve paketinin dogaya zarar vermemesine ve veniden kullanima
elveristi olmasina 6nem vermektedirler. Clinkii Bati Avrupa’daki miisteriler ve
yasal diizenlemeler isletmelere ¢evrenin korunmasi i¢in baski yapmaktadir.

D. Ilthalatta Kaynak Bagmmhig

fthalat ve ihracat uygun sartlarda yapilirsa her iki tarafa da biiyik
firsatlar verdigi bilinen bir gergektir. Buna ragmen, ihracatgi dig pazan bir firsat
olarak degerlendirmesine karsin, ithalatgi dis ticareti bir tehlike olarak girme
efilimindedir. Bunun nedeni, ithalatgiun  kaynak  bagimlilifindan
kaynaklanabilir. Bir bagka deyisle aliskin oldufu yerli saticisint degistirmek
istememesidir (Wind, 1970: 450-457). Alicinun, saticiya bagimh olmasi rekabet
unsuriarinin yaninda sosyal iligkiden memnun kalmasindan da kaynaklanabilir.
Diger bir sebep ise, pazarlamadan sorumlu yéneticiler risk almaya istekli
olmasina karsilik, alimdan sorumlu yoneticiler risk almama egilimindedirler
(Morris ve Calantone,1991: 2-9). Riskten kaginmalar! organizasyonu daha ¢ok
vurtigl kaynaga bagimli hale getirir. Saticilar fiyat artisina gider, duriist
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davranmaz, kaliteli mal iiretmezse veya teknoloji degisirse ithalatgl yeni satic
arama geregimi duyarlar (Cunningham ve White, 1973: 189-202). Bu
durumlarin diginda genellikle, kaynak bagimhlig devam eder.

E. Ithalaigimin Thracatciyr Avama Davranig:

Alict, yeni bir satic1 ararken riski azaltmak i¢in bilgi toplamaya basglar.
Proje biiyikkse bu bilgi gereksinimi daha fazla olur. Uluslararast ticarette
belirsizlik daha fazla oldugu igin bilgi gereksinimi daha fazladir Fakat
uluslararas: bilgiler yurtigi bilgilere gore daha zor elde edilir ve bu bilgilerin
kesinlik olasiign daha zayifor. ithalatgr bu durumda rasyonel karar veremez.
Ithalatgr “ilk gelen ilk servis alir” ilkesini benimser (Vanderleest, 1994: 39-44)
veya ithalatgl diinyaca taninmus bir firmadan veya ¢evresinden aldigi tavsiyeler
dogrultusunda karar verebilir.

F. Ithalatgimn Ticari Ortak Segerken Davranisi

Alicinin, saticisini se¢mede iki temel kriter vardir: Saticinin dzelligi
(6rnegin, saticimn bulundugu yer ve firmanin bilyiikligi) ve diger rekabet
kosullar1 (6rnegin, uriiniin kalitesi, fiyatt ve servis) (Hakonsson ve Wootz,
1975: 46-51). ithalatginin, bu kriterlerden hangisine &ncelik verecegi gevresel
kosullar tarafindan belirlenir. Eger ¢evresel kosullarda istikrarsizlik fazla ise
ithalatg1, saticinin 6zelligine onem verir. Ulkenin politik ve ekonomik kosuliart
ve firmanin giivenirlifi rekabet kosullarindan daha 6nemli hale gelir. Eger
cevresel kogullar istikrarli ise rekabet kosullari ithalatgt i¢in daha dnemli ofur.
Bu durumda ithalat¢r Griiniin kalitesine, fiyatina, ve teknolojisine dnem verir.

Son yillarda, zamaninda iiretim sistemi, (just in time production system)
isletmelere onemli Glglide maliyet tasarrufu sagladigi igin énemli bir kriter
haline gelmistir. Uluslararass ticarette malin zamaninda teslim olmamasi énemli
problemlerden binidir (Frear vd., 1992: 2-11) ve bu igletmeler igin gok fazla
maliyet kaybina neden olmaktadir. Ozellikle Japon ithalat¢ilart zamaninda malt
teslim edebilecek ihracat¢1 segmektedirler.

G. Ithalatcrnm Finansman Durumu

Ithalat¢1 ticarl ortak ararken, finansman bakimmdan kendisine uygun
ddeme kosullari sunabilecek ihracatg) arar. Eger ithalatgr, aldigr malh dovizle
tdeme giigliigli ¢ekiyorsa kendine uygun ddeme yolu seger. Bu ddeme sekiileri
kisaca sunlardir: Takas, Karstlikli satin alma, geri alim, ve denklestirme ticareti.
Uluslararasi ticarette konvertibil déviz kullantmunm olmadigs islemler takas
¢esitlerine girmektedir. Ihracat) ithalata bagli diger islemlerde déviz ve kredi
kullanimi s6z konusudur. Bu tip islemler tige ayrihr: Geri alim, karsiikh satin
alma ve denklestirme ticareti. Bunlarla ilgili asagida kisaca bilgi verilmistir.
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Gerl alim igleminde ithalatgi, ihracat¢idan ithal ettigi teknoloji ile
yaptigi dretimin belirli bir ylzdesini geri almasint ister. Geri alim
anlagsmalarinda, ihracatgt genellikle tesis tamamlandifinda alacagin tamamini
ithalat¢inin bankalardan borg aldifs konvertibil déviz cinsinden tahsil eder.

Kargilikli satin almada ithalatgi, ihracatgidan satin aldigt teknoloji veya
kurdugu tesisten (retilen mallar degil, farkli mallari satin almasini ister. Aym
sekilde konvertibil dovizle malin tamami veya bir kisminin 6denmesini gerekir.
Mallarin fiyvatlandirilmasinda, malin satin alindif tarihteki uluslararas: fiyat
esas alinir. '

Denklestirme ticaretinde ise, anlasmalar daha kapsamli mal sepeti
igermektedir ve iilkelerin genellikle askeri arag ve gereg ihtiyaglarini karsilamak
igin yapilir. Ithalatg1, Sdemenin bir kismimi konvertibil dévizle yapar. Thracatgl,
mal sattig iilkenin thracatini artirmak igin mal satin almak , teknoloji transfer
etmek veya yatirim yapmak i¢in anlagir.

H. Pazarhk Esnasimdaki Devrams

[thalatginin, ticaret ortagini segmesinde pazarlik stratejisi gok dnemli rol
oynar. Bireylerin nasil pazarhik edecegini anlamak i¢in iki y&ntem
uygulanabilir, bireyin kendine ozgl kisisel karakterleri ve bireyin kiiltiirel
dzelliklerini incelenir. Pazarlik esnasinda karsimizdaki bireyin kendine &zgi
karakterini anlamak tecriibemizle kazanilan bir yetenektir. Bireyin pazarhk
esnasinda davramigina, kisisel karakteri yaninda ait oldugu toplumun kiiltiirti
etkilidir. Kiiltiir, insanlarin diisinme ve davramisina etki etmesi nedeniyle,
mantiksal tartisma yoéntemlerine (Svenkerud, 1993} ve karpasalifa ¢Oziim
getirme yontemlerine (Harris ve Moran, 1991) etki eder. Ticari iligkilerde sosyal
iligkiler dnemlidir, 6zellikle miizakere esnasinda sosyal iliskinin énemi daha da
artar. Pazarlik esnasinda ithalat¢s, sadece mal satmaya ¢alisan bir ihracatgi degil
de ayn: zamanda problemlere ¢6ziim arayan bir ihracatgi bekler. Problemlere
getirilen ¢oziimler de kiltir énemlbi oldugu igin ithalatgr kiltir bakemindan
kendine yakin ihracatg: tercih edebilir. Ornegin, pazarlik esnasinda Amerikal
bir i3 adamu diiriist bilgi alig verisi olmasini bekler ¢linki, problemlerin dogru
¢oziimiiniin ancak dogru bilgi sayesinde olacagina inanirlar. Japonlar, pazarhk
esnasinda sessiz davramirlar ve herhangi bir bilgi vaadinde bulunmazlar (Mintu
ve Calontone, 1991: 90-97). Ruslar ise bilgi almaya son derece istekli
davranirlar fakat kendileri bilgi sakiarlar (Vlachoutsikos, 1986: 82-86); bilgi
saklamayi bir ticari strateji olarak gormektedirler.

Ithalatginin sahip olduu ticari kiiltiir dig ticaretten beklentilerine yén
verir. Omegin, Amerika Birlegik Devletleri’nin yurt igi talebi giiglii oldugu igin
uluslararast pazarhkta kisa déneme yonelik ticari iligkiler kurmalarina ve zayif
stratejiler uygulamalanna neden olmaktadir. Buna karsiik, Avrupa ve
Japonya’da, yurt igi talebin goreceli olarak kiigiik olmasi ve uluslararas
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ticarette daha fazla deneyimli olmalan bu Glkeleri uzun dénem ticari iligkiler
kurmalarina ve uluslararasi pazarlikta yapici davranmalarina neden oimaktadir.

J Ahlaki Davrants

Isletmelerin ahlaki davranisa énem vermelerinin nedeni galisanlarimin
eylemlerinden ve piyasada sunduklan hizmetler ve iriinlerden dolayi sorumlu
olmalaridir. Ithalatginin karar mekanizmasina ihracatcinin ahlaki davranig etki
edebilir. Ciinkii ihracat ettigi mal ve hizmetten dolayr topluma kargi ahlaks
sorumlugu vardir. Bu mal ve hizmetlerin iilkesindeki ahlaki standartlara uygun
olmasini ister. Ayrica, ithalat¢:, thracatcimin uluslararasi is ahlaki standardina
uymasinl bekler.

I11. Sonug ve Oneriler

Bu calismada ithalatgimin davramisi incelenmistir. Mal satmak isteyen
bir ihracatgi, kendisini nasil bir miisteri beklediginin farkina varirsa, ihracat
politikasinda daha basarih olur. ithalatginin durumuna bagl olarak ihracatgi, bu
onerilerden bazen birini, bir kagini veya hepsini uygulamak zorunda kalabilir

Uluslararasi ticarette rekabette en etkili yéntemlerden biri, fiyat yoluyla
rekabettir. Thracatgi, fiyat rekabeti ile var olan saticmnn yerini almak istiyorsa,
fiyat indirimi yapmas: gerekir. Bununla birlikte, sadece ucuz fiyatla rekabet
yapiimasi zordur. Ayni zamanda kalitell mal ve zamaninda teslim diisiik fiyatla
birlikte uygulanirsa meveut ihracat¢inin yeri daha kolay alinabilir.

ithalatci, iilke bagimlihgl nedeniyle ihracatginin bulundugu iilke ile
ticaret yapmak istemiyorsa ihracatgl, ithalatgiyr ikna edebilecek temsilei
gondererek kistsel goriisme yoluna gidebilir. Firmanmn ithalattan sorumfu
yoneticisinin uluslararasi tecrilbesi az ise ticarette yurtdigina acilmak istemez.
Bilinmeyen bir iilke bu tip ydneticiler icin ticari tehlike olarak gériiliir. Bu
durunda, ihracatgintn ithalatgrya ¢ok iyt donatilmis bilgiler vermesi gerekir.
Kaynak ve tiriin bagimligini gidermek icin, fiyat politikasinin yaninda, iiriin
tamtimina da dzen gosterilmelidir. Uluslararas: ticarette bilgilerin yetersiz ve
kesin olmamasi sebebiyte, “ilk gelen itk servis” ilkesi genellikle kabul
gérmektir. Ihracatgr bu ilkeyi kendi tehine gevirmesi i¢in ufusiararas1 fuarlara
katilmasi ve uluslararasi ticari organizasyonlarla 1sbirligi iginde olmas: &nerilir.
Takip edemedigi bir uluslararasi faaliyet ¢nemli bir pazar kaybma neden
olabilir.

Son yillarda, gelismekte olan iilkelerin ve sosyalist sistemden pazar
ekonomisine gegmeye calisan ilkelerin ithalatgilar, finansman gugliigii iginde
bulunmalari ihracati ithalata bagli islemlerin yayginlagsmasma neden olmustur.
Bu iilkelerin ithalatgilarinin konvertibil déviz saglama imkani yoksa, ibracati
ithalata bagli islemlerden birine gidilebilir,

Thracateimin, ithalatgnin {ilkesinin kiiltiirii ile ilgili inceleme yapmast,
basarisina &nemli katkilar saglar. Bu incelemeden elde edilen wveriler
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dogrultusunda pazarlik strateji yapilabilir. Ayrica belirli tip kiiltlir gruplan,
belirli tip insanlan sever veya sevmeyebilir. Thracat¢l, kendisini temsil edecek
elamanin, ithalatgimin kiiltiiriing ve anlayan kisi olmasina dikkat etmelidir.
fhracatg, mal sattip1 iilkenin ve uluslararasi ahlak standardina uymasi gerekir,

Abstract: It is more difficult to be successful in international than internal trade. If
it is to become easier, the exporter should be aware of the importer’s behavior. In
this study, importer’s behaviar has been examined in order to assist exporters, and
suggestions have been made to the exporter eoncerning the importer’s behavior.

Key Words: Importer, behavior, exporter, strategy
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