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Sayfa Sayisi 117

Bu calismanin amaci Hububat iiretimi yapan ciftcilerin ne tiir satis ve
pazarlama sorunlar1 yasadiklarini tespit etmektir. Bu arastirmanin bir diger amaci ise
nitel ve nicel analizlerle ortaya ¢ikan mevcut sorunlara yonelik olas1 pratik ¢oziimleri
ve ciftcilerin beklentilerini ilgililerin dikkatlerine sunmaktir. Bu ¢alisma tarama
modeli tipinde olup; kesifsel bir 6zellik tasimaktadir. Aragtirmanin evrenini Tekirdag
Siileymanpasa il¢esindeki Cift¢i Kayit Sistemine iiye olan ciftciler olusturmaktadir.
Nitel veri toplamada Yargisal 6rnekleme, nicel veri toplamada Kolayda ornekleme
ve Kota oOrnekleme yontemleri uygulanmistir. Veri toplama araci olarak yari-
yapilandirilmis miilakat formu ile anket formu kullanilmistir. 19 kisi ile miilakat
yapilmustir. Toplanan gegerli anket sayisi ise 363’diir. Katilimcilarin en 6nemli
maliyetleri sirasiyla mazot, giibre ve tohumdur. Iscilik ve nakliye giderleri
yiikselmektedir. Ciftcilerin satista en onemli sorunlar1 devlet tarafindan ton basina
aciklanan rakamin yetersiz olmasi Ve tiiccarin hububati ucuza almasidir. Ciftgiler
tirtinlerini en ¢ok TMO, Kooperatifler ve tiiccar vasitasi ile satmaktadirlar. Hybubat
ireticileri hasat sonras1 mahsiillerini bekletmeden degerinin altinda satmak zorunda
kalmaktadirlar. Ureticiler depolarda bdceklenme ve havalandirma sorunu ile ambalaj
ve saklama konusunda da sorun yasamaktadirlar. Ciftgiler yillar gegtikge
tecriibelendikge yillik ortalama elde ettikleri hasilat miktar1 da artmaktadir. Hububat
fiyatlarinda rekabet yoktur. Pesin ve vadeli alimlar arasinda bir fark yoktur.
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The aim of this study is to determine what kind of sales and marketing
problems farmers have in cereal production. Another aim of this research is to
present expectations of the farmers and the possible practical solutions to the existing
problems arising from qualitative and quantitative analyzes to the attention of those
concerned. This study is of the scanning model type; it has an exploratory character.
The population of the research consists of farmers who are members of Farmer
Registration System in Siileymanpasa district of Tekirdag. Semi-structured interview
form and questionnaire were used as data collection tools.19 people were
interviewed and the number of valid questionnaire was 363. Quota sampling and
convenience sampling method were used for quantitative data collection and
Judgemental sampling was used for quantitative data collection. The most important
costs of the participants are diesel fuel, fertilizer and seed. Labor and transportation
costs are rising. The most important problem of farmers in sales is the insufficiency
of the figures announced per ton by the state. Another one is that the merchant buys
the grains cheaply. Farmers sell their products mostly through TMO, Cooperatives
and merchants. Cereal producers have to sell their post-harvest crops below their
value without waiting. Producers are also experiencing problems with insects and
ventilation in warehouses, as well as packaging and storage. Over the years, as
farmers experience, the average annual amount of revenue they receive
increases. There is no competition in cereal prices. There is no difference between

cash and credit sale.
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ONSOZ

Trakya Tirkiye’nin verimli topraklarina sahip, ¢ok ©nemli hububat
tretiminin yapildig1 bir bolgedir. Yasadigim ve yetisti§im bu bdlgede hububat
iireticilerinin en 6nemli sorunlarindan olan satis ve pazarlama sorunlarini ele alip
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Kooperatifi, Trakya Birlik Kooperatifi, Eksun Un Fabrikas1 yetkililerine ve
tiyelerine; anket ve miilakat sorularina igtenlikle cevap veren ireticilere tesekkiirii bir
bor¢ bilirim. Son olarak tez yazim siirecinde sabirla her zaman yanimda olan basta

esim Giilsah BALCI olmak iizere canim aileme tesekkiir ederim.
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GIRIS

Hububat iriinleri ekilebilir genis arazilere ihtiyag duymaktadir. Kimi
iilkelerde yillar gectikge yanlis ve eksik politikalar, bilingsiz tarim ve sulama
yontemleri, kaynaklarin verimsiz kullanimi, iklim kosullari ve daha bir ¢ok
nedenlerle tarimsal iriin iretiminde ciddi sikintilar yasanabilmektedir. Tirkiye’de
zaman zaman basili ve gorsel medya ¢ikan haberler, iireticilerle yapilan goriismeler,
piyasada yapilan gozlem ve deneyimlerden hareketle gerek tarimsal {iriinlerde
gerekse hayvansal {irlinlerde 6nemli liretim ve pazarlama sorunlarinin oldugu artik
tiim kesimlerin mutabik kaldig1 ciddi bir sorundur. Uretilen iiriinlerin ¢iftginin elinde
kaldigi, depolama ve saklama kosullarinin yetersizligi nedeniyle zarar ve hasarlarin
olustugu, bazi zamanlarda da mabhsiillerin satilamayip tarlada kaldigi, satilsa bile
ciftginin para kazanamadigi gibi haberlere rastlanmaktadir. Bu tiir sorunlara iliskin
ilgili alanyazinda bazi galismalara rastlanmaktadir. Ornegin, Ferizli’ nin depolama
ile 1lgili, Umar’in dagitim ile ilgili, Ezekiel’in fiyatlandirma ile c¢alismalar
bulunmaktadir. Tlgili literatiirde hububat iiretim, hasat ve pazarlamas: ile ilgili
konularda calisma yapan yazarlar mevcuttur. Ornegin Asg1, Acar ve Arici, 2015;
Teasdale ve Mirsky, 2015: Yildinnm ve Parlak, 2016; Scanlan vd.2016; Martinez-
Feria vd. 2016; Gloy, 2017; Elden, Ulukdk ve Yeygel, 2017; Hatfield, 2017; Oeser
vd. 2017; Fageria, Virupax ve Baligar, 2017; Jane, 2018; Noya vd.2018; Isler, 2018;
Tasdan, 2018; Xangsayasane, 2019; Alberta Barley, 2019; Meixner vd. 2019).

Arastirmada ikincil veriler iizerinde dokiiman incelemesi yapilmistir.
Birincil veriler yari-yapilandirilmis miilakat formu ile anket formlar1 kullanilarak
elde edilmistir. Miilakat verileri {izerinde sdylem analizi yapilmis, nicel veriler
tizerinde ise gecerlilik-giivenilirlik analizleri yanisira, betimsel istatistikler
verilmistir. Ayrica ¢iftgilerin tutumlarinin gruplar arasinda farkli olup-olmadigini

stnamak i¢cin ANOVA analizi yapilmistir.

Katilimeilarin en 6nemli maliyetleri sirasiyla mazot giibre ve tohumdur. Bu

maliyetler cfteilerin girdileridir. Ciftgilerin satista en 6nemli sorunlari ise ton basina



aciklanan rakamin yetersiz olmasi ve tiiccarin ucuza almak istemesidir. Ciftcilerin
iirtin satisinda en ¢ok kullandig1 kanallar sirastyla TMO, Kooperatifler ve tiiccardir.
Devlet tarafindan agiklanan fiyatlar, mazot, glibre vb. destekler yetersiz
goriilmekte; iscilik, nakliye giderleri yiikselmektedir. Hububat iireticileri hasat
sonras1 mahsiillerini bekletmeden degerinin altinda satmak zorunda kalmaktadirlar.
Ureticiler depolarda boceklenme ve havalandirma sorunu ile ambalaj ve saklama

konusunda da sorun yagamaktadirlar.

Calismanin birinci boliimiinde arpa, bugday, cavdar, misir, yulaf, piring gibi
hububat iiriinlerine ve satis siireci asamalarina deginilmistir. Miisteri grubunun
belirlenmesi, ihtiyacin belirlenmesi, miisteri ile iletisime geg¢ilmesi, lirlinlerin sunumu
ve satisin yapilisi asamalari hakkinda kisa bilgiler verilmistir. Calismanin ikinci
boliimiinde tarimsal iriinlerin (hububat) pazarlamasi kapsaminda, fiyatlama, dagitim,
depolama, ambalajlama ve tutundurmayla ilgili sorunlara yer verilmistir. Tiirkiye’de
tarimsal pazarlama kanallar1 ve ayrica tarimsal iiriin alaninda yasanan sorunlar
cercevesinde yasal-finansal ve egitim ve arastirma sorunlarina deginilmistir.
Calismanin tgiinci bolimiinde, Siileymanpasa’da yapilan alan arastirmasina yer
verilmistir. Bu kapsamda ise dncelikle yari-yapilandirilmis miilakat formu ile elde
edilen bulgular 6zetlenmistir. Daha sonra yapilan anket ¢alismasindan elde edilen
bulgular ana hatlariyla verilmis, gerekli test ve istatistikler yapilarak sonug¢ ve

oOneriler belirtilmistir.

Arastirma Problemi: Bu c¢alismada arastirma sorunsali “Tekirdag
Stileymanpasa ilgesinde hububat iiretimi yapan ciftciler hasat sonrast mahsullerini

satig ve pazarlama silirecinde sorun yasamakta midirlar?” seklinde tasarlanmastir.

Arastirmanin Amaci ve Onemi: Bu calismanin amaci Hububat iiretimi
yapan ciftgilerin ne tiir satis ve pazarlama sorunlar1 yasadiklarini tespit etmektir. Bu
aragtirmanin bir diger amaci ise nitel ve nicel analizlerle ortaya ¢ikan mevcut
sorunlara yonelik olas1 pratik ¢oziimleri ve ciftcilerin beklentilerini ilgililerin

dikkatlerine sunmaktir.



Bu ¢alismada Tekirdag Siileymanpasa ilgesinde hububat iireten ¢iftgilerin
satts ve pazarlama sorunlarina yonelik elde edilen bulgu ve sonuglarla
uygulanabilecek pratikte karsiligi olan ¢6ziim Onerilerinin bélge ¢iftcilerine dnemli

katki saglayacagi beklenmektedir.

Aragtirmanin ilk boliimiinde olarak hububat iiriinleri, satis siireci hakkinda
kisa bilgiler verilmistir. ikinci boliimde ise diger tarim iiriinlerinin yan1 sira hububat
tirtinlerinden de ornekler vererek tarimsal {irlin pazarlamasi ve yasanan sorunlara
iliskin kisa literatiir verilmistir. Son boliimde ise Tekirdag ili Siileymanpasa merkez
ilcesinde c¢iftcilik yapan hububat iireticilerine yonelik yapilan yar1 yapilandirilmig

miilakat ve anket calismasi bulgu ve sonuglarina yer verilmistir.

Arastirmanmin Smirhhiklari: Siirliliklar; aragtirmacinin ideal gordiigi ve
normal olarak yapmak isteyip de cesitli nedenlerle, vazgegmek zorunda kaldigi
seyler aragtirmanin sinirliliklaridir. Bunlar en uygun goriinen kosullardan sapmadir.
Sinirhiliklar aragtirmacinin kendi bilgi, beceri ve olanaklarindan gelebilecegi gibi
problem alani, aragtirma amaglari, yontem ve oteki pratik zorunluluklardan da
kaynaklanabilir. Arastirma bulgulari, verilen sinirliliklar i¢inde gegerlidir. Bu sebeple

var olan sinirhiliklarin belirlenmesi gerekir (Karasar, 2014: 73).
Bu calismadaki sinirliliklar asagidaki sekilde belirtilebilir:

e Bu ¢alismanm en dnemli sinirlihig sudur: Ureticilere kolay erisilebilmesi
agisindan Onder Ciftgi Kooperatifinden faydalamilmistir. Yani anket yapilan
ciftgilerin biliylik cogunlugu bu kooperatife iiye kisilerden olusmaktadir. Bu
ciftcilerin en 6nemli 6zelligi ise genis arazilere sahip olup, diger kiiciik ¢iftcilere gore
daha fazla gelir elde etmektedirler. Dolayisiyla bu arastirmada denekler arasinda
kiiciik ciftciler yeterince temsil edilememistir. Bu bir sinirhiliktir. Bu durum zaten

Tablo 9’da goriilmektedir.
e Bu arastirma sadece Tekirdag ili Siileymanpasa ilgesinde ciftgilik yapan
ve hububat satan ciftcilere yapilmistir.

e Bazi ciftcilere ulagilamamasi, bazilarinin ise arastirmaya katilmak

istememesi nedeniyle anket sayisi sinirli kalmistir.



Varsaymmlar ve Sayiltilar: Varsayim; genel olarak dogrulugu yaygin
sekilde kabul goren belirli bir konuya esas olusturan ilke veya ilkeler biitiinii seklinde
ifade edilmektedir (akt. Yurtseven vd., 2013: 26) Cift¢ilerin konu hakkinda bilgi
sahibi olduklari, sorularin konunun amacina uygun verileri sagladigi, ciftcilerin

sorulart dogru ve yansiz olarak cevapladiklari varsayilmistir.
Bu calismadaki varsayim ve sayitlilar asagidaki sekilde belirtilebilir:

o Toplanan ikincil kaynaklar (kitap, makale, tez, nternet siteleri) nitelik ve

nicelik olarak konuyu aciklamada yeterli, dogru ve yansizdir.

* Hububat iretcileri {irlinlerin pazarlama konusunda deneyimli olup;

aragtirmaci tarafindan yeterince bilgilendirilmislerdir.

e Hububat iiretcileri baski altinda kalmadan konuyla ilgili bilgi, gorgii ve

deneyimlerini paylasmislardir.

o Hububat iiretcilerinin anket ve miilakat formunda yer alan sorulara

verdikleri cevaplar yansiz ve gergektir.

e Veri toplama araglart aragtirmanin amacina uygun veri toplamada

yeterlidir.



1. BOLUM

HUBUBAT URUNLERI VE SATIS SURECI

1.1. Hububat Uriinleri

1.1.1. Bugday

Bugday, ilik ve serin iklim kosullarindan hoslanan bir bitkidir. Bitki
gelisiminin ilk agamalarinda asir1 sicakliklardan olumsuz yonde etkilenir. Bugdayin
normal gelismesine devam etmesi igin yetistirilen bolgenin sicaklik derecesi 5 ile
10° C arasinda olmas1 ve nispi nemin de %60 oranini agsmas1 gerekmektedir. Senelik
yagist 350-1150 mm olan iklimlerde maksimum kaliteye sahip ve bol iiriin

yetisebilmektedir (Parlak ve Ozaslan, 2010: 171).

Bugday kira¢ alanlarda da gelisebilmektedir. Ancak bugdayin toprak arzusu
cok fazladir. Zengin besin maddelerine ve gereken rutubet oranina sahip olan
topraklarda daha verimli olmaktadir. Bugday gollenmeden hoslanmadig: igin gevsek
toprak arzusundadir. Ancak fazla miktarda asit bulunan topraklardan uzak
durmalidir. Hafif veya orta kire¢ diizeyine sahip olan topraklarda kolaylikla
yetismektedir (Scanlan vd. 2016: 345).

“Kis mevsimi i¢in ekimi yapilir. Bugdayin en elverisli ekimi 15 Kasim-15
Aralik tarihleri arasindadir. Bahsi gegen ekim zamani 10 ile 20 giin arasinda
degisiklik gosterebilmektedir. Buna etki eden etkenlerin arasinda ¢evre sartlari, don
riski, ekim nobeti, hastaliklar ve bugday tiirliniin erkenci ya da gecici nitelikte
olmasi yer almaktadir.” “Ekim en elverisli vakitlerde yapilirsa maksimum verime
ulasilir. Bugdayin hasat vakti ise Temmuz ayidir. Kiigiik alanlara ekiliyse orak
araciligiyla bicilir ve 3-5 giinliik siirede saplarin kurulmasinin ardindan harmamn

yapilmaktadir. Hasat isleminde ise bicerddver kullanilmaktadir. Hasat islemine



tanede bulunan su %13-15 oranina diistiigiinde hasat baglanmaktadir” (Jane, 2018:
2).

1.1.2. Arpa

Arpa tek senelik bir bitkidir. Biitiin hububatlar igerisinde en fazla
kardeslenme olan bitki arpadir. Ortalama olarak bitki 35-100 cm boya sahiptir. Arpa
genellikle hayvanlar i¢in yem olarak kullanilmaktadir. Yem olarak misirin %95'i
kadar degerlidir. Hayvan yemi olarak kullanilan arpalarda protein yiizdesinin fazla

olmasi arzu edilmektedir (Yildirim ve Parlak, 2016: 75).

Malt sanayide de arpa biiyiik oranda kullanilmaktadir. Iki sirali beyaz arpa
bitkilerinden bira imalat1 i¢in kullanilacak olan malt elde edilmektedir. Ulkemizde
yetistirilen arpalarin biiyiik bir boliimii bira iiretimi i¢in kullanilacak olan arpalardan
olugmaktadir. Bira iretimi i¢in kullanilacak olan arpalarda ise nisasta oraninin
yiiksek olmasi istenirken, protein oraninin diisiik olmasi istenmektedir (%9-10.5)

(Brewers Association, 2017: 4).

Arpa tliretimi icin elverisli alanlar, siddetli soguk ve sicak olmayan alanlar
ile nispi olarak nem orani yiiksek olan bolgelerdir. Sicaklik derecesi 0 °C’nin altina
inmeyen ve 18-20 °C'yi agmayan, nispi nem orani ise %70- 80 sinirinda olan alanlar

arpa liretimi i¢in ¢ok uygundur (American Malting Barley, 2018).

Arpa, kirlarda bulunan tarlalarda sulanma yapilmadan yetistirilmektedir.
Giiclt, derin, tinlt ya da humuslu topraklarda ¢ok fazla verimli olmaktadir. Organik
madde bakimindan zengin, ulusal, nem orani ve havalanma diizeyi uygun ve notr
reaksiyona (pH'15 ile 8) sahip olan topraklar, arpa {iretimi i¢in en -elverisli

topraklardir. Arpanin ekim isleminde mibzer kullanilmalidir (Verhallen, 2012).

Cimlenme i¢in gerekli havalanmay1 ve nemi saglayacak seviyede ekimin
derinlik &l¢iisii ayarlanir. Ote yandan kishik ekimlerde 4-6 cm ekim derinligi olmas1
gerekirken, yazlik ekimlerde 3-4 cm olmasi gerekir ve kislik ekimlerde m* ye

yaklasik olarak 300-350 tane, yazlik ekimlerde ise yaklasik olarak 350-400 tane



tohum ekilecek bi¢imde hesaplanmalidir. Bu ise sulu sartlarda ise 12-14 kg/da
arasinda degigirken, kuru sartlarda ise 14-16 kg/da arasinda degisiklik
gosterebilmektedir. Kardeslenme oraninin fazla oldugu sulu topraklarda ¢ok daha

seyrek yapilabilir (Hussien vd. 2014: 2).

“Arpada hasat zamanini geciktirmek verimi artirir ve su yiizdesinin de
diismesini saglar. Eger tam olarak kurumadan hasat edilirse, kavuzlarin rengi
kolaylikla atar ve kalitesi diiser. Hasat yapilirken orak veya tirpan kullaniliyorsa,
kirilmasina engel olmak amaciyla, hasat yapmaya sabahin erken saatlerinde ¢igli
havada baglanmalidir.” “Hasat en iyi bigerdover ile yapilmaktadir. Bicerddver ile
yapilan hasatta bilhassa bira iiretimi amaciyla yetistirilen arpalarda tanenin kirilip
zarar gormemesi amactyla bicerdover ayart ehemmiyet kazanmaktadir. Arpayi
depolamak amaciyla havadar, kuru ve aydinlik bir ambar kullanilmalidir. Depolanan
arpanin su orani yaklasik olarak %12-14 diizeyinin altinda olmalidir. Ayrica deponun
sicaklik derecesi +4°C civarinda olmalidir. Ambarda depolanacak olan arpalarin

igerisinde, kizismaya yol agmamasi amaciyla yabanci tohum bulunmamasina 6zen

gosterilmelidir” (Alberta Barley, 2019).

1.1.3. Yulaf

Yulaf, arpa ve bugdaya kiyasla oldukga yeni bir kiiltiir bitkisidir. I¢ kavuz
niteligine gore sorguclu yulaflar ve disli yulaflar olarak siralanmaktadir. Yulaflar
kromozom sayilarma gore de smiflandiriimaktadir. Ulkemizde yetistirilen yulaf
tirleri Arlington, Yesilkoy-1779, Ankara-796 ve Ankara-84 olarak siralanmaktadir
(Istanbul Universitesi, 2018).

Serin iklim hububatlar igerisinde yulaf en fazla iklim isteklerine sahip olan
bitkidir. Kis mevsimlerinde kar Ortiisiiz asir1 soguk olan bdlgelerde soguktan zarar
gortr. Yulaf en ¢ok dag eteklerinde ye alan ovalarda ve sahil kesimlerinde yetistirilir.
Yulaf ekimi i¢in en elverigli alanlar senelik yagisi 700-800 mm olan bdlgelerdir

(Parlak ve Ozaslan, 2010: 171).



Yulafin kiiltiirlinlin yayilmasina engel olan baslica niteligi, serin ve nemli
iklimleri sevmesinin yani sira sicaklik derecesinin diismesine dayaniksiz olusudur.
Yeteri diizeyde neme sahip olan arazilerde bile yetistirilebilmektedir. Yiiksek
diizeyde verim alabilmek i¢in gereken besin maddelerine sahip olan topraklar
elveriglidir. Kumlu, killi ve tinl1 fakat humus oran1 bol olan arazilerde yeteri diizeyde
nem varsa Ustiin nem orant olusturur. Bataklik alanlarin kurutularak tarlaya
dontistiiriilmesinin ardindan ilk yetistirilecek olan bitkidir. Yulaf arpaya kiyasla
tuzluluga daha fazla dayanikli olmaktadir (Verhallen, 2012). Uriin miktarina en fazla
tesir eden etken olarak nitelendirilmektedir. Yurdumuzda yulaf iiretimi yaparken
toprak isleme hususu biiyiikk 6nem tagimamaktadir. Yulaf genellikle yagish alanlarda
tretildigi i¢in agirligr fazla olan topraklar devrilme isleminden gecerek islenirler

(Ankara Valiligi, 2015: 1).

Kuru ziraat yapilan arazilerde ise su kaybini en az seviyeye indirecek ve
erozyona engel olarak bir bicimde sadece yiizeyden islenmelidir. Maksimum
verimlilige ulagsmak icin, diisiik sicakliklarda diren¢ gosterdigi arazilerde kislik
olarak ekilmesi uygundur. Bu islemin vakti ise, genelde 15 Ekim ile Aralik sonu
olarak bilinmektedir. Eger yazlik olarak ekilecekse erken tarihlerde ekilmesi
gerekmektedir. Zira yulaf uzun vadeli vernalizasyona sahiptir (Nava vd.2012: 1297).
Ote yandan mevsim sicakligi ve kuraklik hissedilmeden evvel basaklanmis bir
bicimde ekilmelidir. Agir arazilerde topraga serpildikten sonra iizeri caliyla
kaplanmalidir. Kumlu, kumlu-milli topraklarda erken vakitlerde ekim yapiliyorsa
mibzer kullanilabilmektedir. Kuru ziraat arazilerinde kis aylarinda yapilan ekim
islemi, arkvari ekim yapmaya yarayan iisten baskilik diiz mibzer kullanilarak
yapilmaktadir. Bu g¢ergevede dekara yaklasik olarak 15-18 kg tohum ekilmektedir.
Yulaf ekiminde 6nem arz eden bir diger husus ise hasat zamaninin se¢imidir. Yulaf
basaklarinda yer alan tanelerin her biri farkli erme devrelerine sahiptir. Genel olarak
yulaf bi¢imi i¢in, ana sapta yer alan tanelerin sar1 erme ile tam erme arasinda
seyrettigi bir esnada tercih edilmelidir. Yulaflar bigildikten sonra 3-5 giinliik kurutma
siresinin ardindan harman i¢in hazir hale gelmektedir (Jensen, Peoples ve
Hauggaard—Nielsen, 2010: 207).



1.1.4. Cavdar

Tirkiye’deki c¢avdar ftretimi, diger tarim {riinlerinin yetistirilemedigi
verimsiz topraklarda yapilir. Dogu Anadolu ve Orta Anadolu ¢avdar iiretiminin en
fazla yapildig1 yerlerdir. Yaylalarda yetistirilmesi daha kolaydir. Cavdarin kokleri
saglam oldugu ic¢in soguk ve kurakliktan etkilenmez. Cavdar ekmek iiretiminde de
kullanilir. Cavdar ununun bulundurdugu proteinler ekmegi yumusak ve esnek yapar.
Cavdar veya bugday harici maddelerle yapilacak olan ekmeklerin i¢ine bugday ya da
cavdar unu eklenir. Ayn1 zamanda g¢avdarin besin degerleri de yiiksektir. Diger

hububatlarla birlikte hayvan yemi olarak kullanilir (Noya vd. 2018: 3722).

“Cavdar sap1 bagka alanlarda da kullanilir. Ornegin ambalaj yapimi veya el
isleri. Cavdarin soguga karst olan dayanikliligi, kisin ¢ok agir gectigi yerlerde bile
yetistirilmesini saglar. Eyliil-Ekim gibi ekilen ¢avdarin toplanmasi mayis-hazirani
bulur.” “Neme cokca ihtiyact yoktur ve kokleri sayesinde toprak altindaki sulara
ulasabilir. Baz1 cavdar cesitleri kar olmadig taktirde —300 C’lik sicakliklara dayanir.
Topragin bulundurdugu minerallere en az ihtiyag duyan hububatdir. Kumlu ve milli
topraklarda yetistirilmesi en uygundur. Killi ve asitli topraklar da favori yetistirilme

alanlarindandir” (Brewers Association, 2017).

Batakliklar kiiltiire alinirken genellikle cavdar kullanilir. Yiiksek tuz
oranindan da etkilenmedigi i¢in ¢orak arazilerde de iiretilir. Bugday, misir, piring ve
arpanin yetistirilmesinin zor oldugu bdlgelerde dahi yetistirilebilir. Topragin ¢avdar
icin hazirlanma sekli bugday ve arpaya benzerdir. Corak arazilerde 25-30 cm
derinlige ekilir. Topragin ilizerindeki tuzlar dagitilir ve topragin altina gonderilir.
Bunun nedeni ise toprak iizerindeki tuzun yogun oldugu yerlerde cavdarin
yetistirilememesidir. Serpme ekim ve siraya ekim yontemleri kullanilir. Tarim
makinalarinin kullanildigi siraya ekim en verimli sonucu verir. Dane agirhig: fazla
degildir. Bu nedenle ekim yeri topragin 2-3cm alt1 olmalidir. Bir dekar i¢in 22-24 kg
tohum miktar1 uygundur. Verimi arttirmanin bir diger yolu da giiz ve yaz zamanlar1

yapilacak ekim isleminin erken yapilmasidir (As¢1, Acar ve Arict, 2015: 169).



Cavdar ayn1 bolgede iist iiste iirlin verebilir. Tek sart miinavebe ile
ekilmesidir. Topragin daha kurak oldugu yerlerde ¢avdardan sonra nadas yapilir.
Miinavebede ¢avdari en iyl tamamlayan tohumlar patates ve yesil bir giibredir. Fig ve
ticgiille birlikte de ekimi yapilabilir. Toprak kumlu bir yapiya sahipse yesil giibre
kullanilir. Gliz doneminde 6nce giibre topraga dagitilir ve devaminda c¢avdar ekimi
yapilir. Baklagillerin iretildigi topraklarda da bir sonraki iiriin olarak cavdar
tiretilebilir (Hatfield, 2017: 48). Ancak bugday ve arpadan sonra yetistirilmesi uygun
olmaz. Giibreye fazla ihtiyaci yoktur. Toprakta bulunan besinlerle beslenebilir. Sapa
kalkma esnasinda daha fazla besin kullanir. Serin iklimde yetistirilen hububatlar
arasinda azota en az ihtiya¢ duyan hububatdir. Bahar doneminde azot degeri yiiksek
olan giibreler kullanilmamalidir. Azotun ¢ok olmasi ¢avdarin yatmasina neden olur

(United States Department of Agriculture, 2012).

Fosfor igeren giibrelerin ise cavdar lizerinde olumlu bir etkisi vardir.
Cavdardan once ekilen bitki igin bir giibreleme yapilmigsa, cavdar ekilecegi zaman
tekrar yapilmasi gerekmez. Dekar basina 4 kg azot ve 4-6 kg fosfor kullanilmasi
uygundur. Fosforun hepsi ekim sirasinda kullanilir. Azotun ise 3’te 1’1 ekim
sirasinda, kalani sapa kalkma sirasinda kullanilmahidir. Kokleri saglam olan ¢avdar
suya ulasmakta zorluk ¢ekmez. Ayni zamanda kurak iklimlerde de yetistirildigi i¢in
sulamadan da yetistirilebilir. Tam tersine durumlarda toprak yas bu durum ise ¢avdar
icin iyi degildir (Martinez-Feria vd. 2016: 148).

Clavicepapurpurea mantarinin neden oldugu ¢avdar mahmuzu en biiylik
tehdittir. Bu durumun olusmasin1 6nlemek adina miinavebeli ekim yapilir ve zararh
bitkiler diizenli sekilde temizlenir (Oeser vd. 2017: 273). Cavdarin dis kavuzlarinin
dar olmasi nedeniyle ortaya ¢ikan tane diisme sorunu c¢avdarin en biiyilik
problemlerindendir. Bunun oOniine gecebilmek i¢in cavdarin hasat donemini iyi
ayarlamak gerekir. Sari olum déneminin bitisine dogru yapilacak olan toplama
isleminde orak ya da tirpan, tam olum doneminin bitisine dogru yapilacak olan

toplama isleminde ise bigerdover kullanilmalidir (Alberta Barley, 2019).
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1.1.5. Piring

Celtik iilkemizin biitiin bolgelerinde yetistirilebilen bir bitkidir. Ancak en
biiyiilk ekim alanina ve en fazla {iretim miktarina sirasiyla Marmara Bolgesi ve
Karadeniz Bolgeleri sahiptir. Bunun yani sira Dogu Anadolu Bdlgelerinde ve Ege
Bolgesinde ¢eltik ekimi oldukga azdir (Jensen, Peoples ve Hauggaard—Nielsen, 2010:
209).

Tiirkiye’de iiretilen piring i¢ tliketimi karsilamamakta ve dolayisiyla hizla
artan oranlarda piring ithalati yapilmaktadir. Son donemlerde piring ithalatimiz
gittikge artan bir hizla yerli liretim miktarii agsmistir. Dolayisiyla piring ihracatimiz
ise c¢ok diisiik oranlarda yapilmaktadir. Bahsi gegen sebeplerden &tiirii celtik
tiretiminde,  verimlilik  diizeyi  arttirillarak  maksimum  kalitede  iiretim
gerceklestirilmelidir. Celtik ekimi yapan cift¢iler maksimum diizeyde verim almay1
hedeflerken, piring islemekte olan fabrikalar da yiiksek randimana sahip olan temiz
celtik talep etmektedirler. Ote yandan tiiketiciler ise kendilerine uygun lezzete sahip

olan temiz piring talep etmektedirler (Meixner vd.2019: 88).

Tiirkiye’de yapilan celtik iiretiminin mevcut rekabet giliciinii arttirmak
amaciyla {liretim asamasindan tiiketim asamasina kadar yiiksek kaliteli iiretim amaci
giidiilmelidir. Ekimi yapilacak olan geltik tiirlinlin se¢imi ile, yiiksek kaliteli piring
iiretimi baglamaktadir. “Daha sonra ekim vakti, ekilecek olan tarlanin hazirligi, ekim
siklig1, zirai ilact kullanimi, giibreleme miktar1 ve bi¢imi, hasat zamani, su kesme,
hasat islemi, kurutma islemi ve depolama metot ve kosullari, pirince isleme ve
pazarlama asamalarinda elverisli teknoloji ve metotlarin kullanimi ile devam eder

(Fageria, Virupax ve Baligar, 2017: 302).

Bahsi gecen iiretim asamalart basarili bir sekilde uygulanmasina ragmen
gelisme zamaninda ortaya ¢ikan iklim kosullari ekilen pirincin kalitesine biiyiik
Ol¢iide etki edebilmektedir. Tiirkiye’de geltik tiretimi vakti kisadir. Bu baglamda
erken celtik ekimi islemlerinde tutunma ve ¢imlenme problemleri yasanmakla

birlikte ge¢ ekim islemlerinde de iiriin olgunlagsma asamasina giremeden mevsim
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sicakligi hizla sogumaya baslamaktadir. Dolayistyla ekim islemi Mayis aymin ilk
yarist icerisinde yapilmalidir. Ancak ge¢ ekim yapilirken hava sicakligmin hizla
diismeye basglamasi sebebiyle gece ve giindiiz 1sisinin biiyiik oranda farklilik
sergilemesi {iriin kalitesine negatif yonde tesir etmektedir. Ote yandan gec¢ ekim
vaktinin sonbahar yagislarinin bagladigi doneme denk gelmesi sebebiyle hasat
yapilmadan evvel sonbahar yagislari baslarsa da randimanda diislis yasanir (Aryal,

2013: 3).

Celtik ekim alanlarinin biiyiik bir boliimiiniin taban arazide bulundugu i¢in
yagislarin baslamasi sebebiyle bazi seneler hasat yapilamamaktadir. Biitiin bu
sebeplerden dolayr uygun gelisme vakti bulunan tiirler tercih edilerek uygun
zamanda ekim yapilmalidir. Ekim yaparken kullanilmasi gereken tohum yaklasik 18
kg/da olarak belirlenmistir. Ekim sikliklarinin yiiksek olmasi, bitkiler arasinda
kaynak kullanim rekabetini artirarak hastaliklarin ortaya ¢ikma tehlikesini

artirmaktadir (Can, 2010: 74).

Ote yandan ekim sikliklarinin diisiik olmas1 durumunda, kardeslenme oram
artmakta ve kardeglerin es zamanli olarak olgunlasma evresine gegmemesi sebebiyle,
farkli olgunlagma evresindeki bitkilerle birlikte hasat yapilmakta ve bu durum iiretim
kalitesini negatif yonde etkilemektedir. Cift¢ci uygun metotlarla yetistirmeye caligsa
bile, olumsuz iklim kosullar1 sebebiyle ¢eltik kalitesi bulundugu iklime gore farklilik

sergileyebilmektedir (Dogan ve Kendal, 2013: 204).

Asirt sicakliklar sebebiyle piring tanelerinin ciliz ve beyaz gébekli olurken
tane dolma vakti de kisalmaktadir. Benzer bigimde piring tanelerin dolum esnasinda
gece ve giindiiz sicakliklar1 arasindan biiyiik Olciide bir fark yasandiginda, beyaz
gobekli piring tanelerinin olusum orani artis gostermektedir. Piring tanelerinin dolum
esnasinda kuru ve sicak riizgarlarin ortaya ¢ikmasi sonucunda bitkiler hizla
kurumakta ve randiman diismektedir. Piring tanelerinin dolum esnasinda ve
sonrasinda hasat vaktinden evvel havanin nem oranin artmasi ve ¢ig diisme ya da
yagmur yagmasi sonucunda piring tanelerinin 1slanarak yeniden kurumasi randiman

oranini biiyiik 6l¢tide diisiirmektedir (Chu vd. 2018: 4). Celtik hasat ve harmani
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yapilma esnasinda celtikler 6nce bir vasita ile kesilip kurutulduktan sonra harman
makinesi ve bicerdover kullanilmalidir 6te yandan bir vasita yardimiyla kesilip
kurutulmasinin ardindan harman yapilirken hava sicakligi dikkate alinarak
kurutulmasi gerekmektedir. Celtikler kesilerek harman ya da arazilerde uzun bir
miiddet kurutulmasinin ardindan harman islemine gecilmesi halinde tane igerisinde
bulunan nem oraninin biiylik 6lgiide diismesi sebebiyle tane gizli kirik seklini
almakta ve bunun sonucunda pirince isleme yapilirken kiriksiz randiman yiizdesi

diistis gostermektedir (Asg1, Acar ve Arici, 2015: 170).

Hasatta kullanilan bicerdoverin genel ayarlari yapilirken mutlaka araci
tireten firma tarafindan verilen bilgiler dogrultusunda hareket edilmelidir. Tanelerde
olusabilecek bir hasara engel olmak amaciyla uygun bigme yiiksekligi ve bigerddver

devrinin kullanilmas1 gerekmektedir (Xangsayasane, 2019: 72).
1.1.6. Misir

Misir genellikle hayvan yemi olarak kullanilan bir hububat bitkisi olmasinin
yant sira insanlar tarafindan da siklikla tiiketilmektedir. Tirkiye’nin biiyiikk bir
boliimiinde kolaylikla yetismektedir. Bilhassa Karadeniz, Marmara, Ege ve Akdeniz
bolgelerinde ticari amag giidiilerek yetistirilmektedir. Giiney bolgelerinde ikinci tirtin
olarak yetistirilirken Kuzey bolgelerimizde ise ana liriin olarak yetistirilmektedir

(Tasdan, 2018: 8).

Misir bitkisi 2.5 m. kok derinligine sahiptir ve etrafa 1 m yayilabilmektedir.
Dolayisiyla bu bitki havalanma orani yiiksek olan siizek topraklardan hoslanir. Misir
ekimi yapilacak olan tarla sonbahar mevsimi iginde siiriiliir. Ilkbahar mevsiminde
hava ve ot durumu goz Oniine alinarak arazinin topragi ya yiizlek bir sekilde tekrar
stiriiliir ya da kiiltiivator, kaz ayagi veya kombikiiriim aletler kullanilarak yiizeysel
bir sekilde islenir. Eger misir bitkisi araziye ikinci iirlin olarak ekilecekse topragin

hazirlik asamasi ¢ok daha kolaydir (Giiner, 2013: 67).

Hububattin ardindan iki kez birbirine dik bir dogrultuda cekilen gobledisk

araciligiyla misir tohumu i¢in bir yatak olusturmak gerekmektedir. Fakat ot acisindan
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fazla sorunlu olan arazilerde yiizlek bir siirimiin ardindan tirmik ve diskaro ile
araziyi hazir hale getirmek ¢ok daha uygun olacaktir. Bahsi gecen durumlardan evvel
gdz oOniinde bulundurulmasi gereken en Onemli husus, musirin hangi amagla

ekilecegidir (Silstipiir, 2011).

Misir insan yiyecegi olacak sekilde ekilecekse ve ekilecek olan tarla
rahatlikla sulanabiliyorsa, hibrit ¢esitlerin tercih edilmesi gerekmektedir. Ote yandan
ekim yapilacak bolgenin sahip oldugu iklim kosullar1 da ¢esit seciminde 6nem arz
etmektedir. Kuzey bolgelerinde yaz mevsimi ¢ok kisa siirmesinden dolay1 buralarda
yapilan ekimlerde erkenci ya da orta erkenci ¢esitlerin tercihe edilmesi
gerekmektedir. Dolayisiyla erken ekim ana iiriinde ve ikinci iirlinde verimi biiyiik

oranda artirmaktadir (Teasdale ve Mirsky, 2015: 480).

Ekim vaktinde g6z onilinde bulundurulmasi gereken bir baska konu da kogan
puskiilii ve tepe piiskiilii ¢gikarma vaktinde sicakligin ve kurakligin yiiksek olmasidir.
Bu hususta gergeklestirilen arastirmalar ¢ercevesinde Nisan ayinin sonundan itibaren
Mayis Ay ortasina kadar olan siirenin en elverisli ekim vakti oldugu saptanmuistir.
Eger ikinci tiriin misir ekiminde ise olabildigince erken vakitlerde ekim yapmak
biiyiik yarar saglamaktadir. Ozellikle Karadeniz Bolgesinde tane iiretmek icin
gerceklestirilen ikinci iirtin musir iiretimi, 15 Temmuz tarthinden sonra yapilmalidir

(Stizer, 2017: 6).

Misir hasadi, tanelerinde bulunan nem oran1 % 20 siirina ve altina indigi
vakitlerde yapilmaktadir. Bu halde misir koganlarmin rengi sararir, misir taneleri
daha sert bir hal alir ve tanenin misir kogani ile birlestigi yerlerde ortaya ¢ikan siyah
lekeler misirin olgunlugunun gostergesidir (Silsiiptir, 2011). Bu arzu edilen bir
haldir. Bilhassa Karadeniz Bolgesi gibi hem orani yiiksek olan bolgelerde taneler
olgunlagma evresine girmesine ragmen nem orani diismeyebilir. Bu vaziyette misir
bitkileri kesici bir alet ile koklerinden kesilerek c¢ugul adi verilen 6bekler haline
getirilmekte ve arazi iginde kurumalari igin birakilmaktadir Bdylelikle misir
kocanlarinin biiyiik bir kisminin kurutulmasi saglanmaktadir. Hasat islemi elle ve

bicerdoverler ile yapilabilmektedir. Eger hasat yapilan misirlarin saplar1 hayvanlar
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icin yem olarak degerlendirilecek ise misirlarin elle hasat edilmesi daha uygundur
(Isler, 2018: 63).

Tiirkiye’de uygun sulama ortamlarinin bulundugu her bolgede misir bitkisi
kolaylikla yetisebilmektedir. Misir en fazla Akdeniz bolgesinde yetistirilmektedir.
Daha sonra Karadeniz ve Marmara bdlgelerinde yetistirilmektedir Diinyada misir
tiretiminde ilk sirada ABD, on ikinci sirada da Tiirkiye yer almaktadir (Gloy, 2017:
9).

1.2. Hububat Uretimi

Bugday, arpa, yulaf, ¢avdar gibi temel hububat iriinlerinin hem insanlar
hem de hayvanlar icin temel gida maddeleri igerdigi bilinmektedir. Ozellikle
bugdaymn temel gida maddesi oldugu, iiretiminin az ya da hi¢ olmadig1 yerlerde
ve/veya satin alinamadigi zamanlarda aglik sorunu ile karsi karsiya kalinabildigi de
yadsinamaz bir gercektir. Diinyada ve Tiirkiye’de hububat tiretim miktarina iligkin
bazi istatistiki bilgiler asagida verilmektedir.

Tablo 1: Diinya ve Baslica Uretici Ulkelerde Bugday Verimi (Ton/Ha)

Ulkeler 2013/2014 | 2014/2015 |2015/2016 |2016/2017
AB(28) 143,2 156,1 159,7 1444
Cin 1219 126,2 130,2 128,9
Hindistan 93,5 95,9 89,5 86
ABD 58,1 55,1 56,1 62,9
Rusya 52,1 59,1 61 72,5
Avusturalya 25,3 23,7 24,2 33,5
Pakistan 24,2 26 25,5 25,5
Kanada 37,5 29,4 27,6 31,7
Tiirkiye 221 19 22,6 20,6
Ukrayna 22,3 24,7 27,3 26,8
Arjantin 9,2 13,9 11,3 15,5
Kazakistan 13,9 13 13,8 17
Diger 92,9 88 90,6 86,3
Diinya 716,3 730,2 736,4 751,5

Kaynak: IGC,(*) TUIK

Tablo 1°e gore 2017 yil1 itibari ile hektar basina 144,4 ton bugday iiretimi

ile AB tilkeleri ilk sirada yer alirken; bunu hektar basina 128, 9 ton bugday {iretimi
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ile Cin izlemektedir. Tiirkiye ise 2017 yil1 itibari ile hektar basina 20,6 ton bugday

tiretimi ile 9.sirada bulunmaktadir. Tablo 1’e¢ bakildiginda dikkati ¢eken husus

Tiurkiye’nin son 4 yildir hektar basmna ortalama 21

gerceklestirmesidir.

Tablo 2: Tirkiye’nin hububat liretimi

ton bugday {iretimi

Satirlar

Uretim

Kullanilabilir Uretim
(Ton)

01.11. (Tahil (Toplam))

2015

35.793.654

2016

32.626.285

2017

33.438.503

Uretim (Ton)

01.11.11.00. (Bugday (Durum))

2015

4.100.000

2016

3.620.000

2017

3.900.000

01.11.20.00.00. (Misir (Dane))

2015

6.400.000

2016

6.400.000

2017

5.900.000

01.11.31.00. (Arpa)

2015

8.000.000

2016

6.700.000

2017

7.100.000

01.11.32.00.00. (Cavdar)

2015

330.000

2016

300.000

2017

320.000

Kaynak: TUIK, 2019.

Tablo 2’ye gore en dikkat ¢eken husus, 2015 yilinin tiim tahil grubu iginde

en fazla liretimin yapildig1 y1l olmasidir.
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Tablo 3: Trakya bolgesi hububat {iretimi

Edirne-22 | Kirklareli-71 | Tekirdag-59
Satirlar
Uretim Uretim Uretim
Uretim Miktart ve | 2015 488125 301905 744257
01.11.12.00.00. 2016 |522970 234396 825714
(Bugday, Durum 2017 505460 289158 882674
Bugday1 Hari¢) - Ton 2018 |482849 275400 637685
Uretim Miktan ve | 578762611006
011 1.20.0%):. (Misir) - 5617 110696 | 27254 359
2018 |9329 23902 327
Tahillar Ve Uretim Miktart ve 2015 27206 125766 75929
Diger 01.11.31.00.02. (Arpa 2016 |25678 111341 69026
I??Itklsel ' (D.igelzr)).- 'I;on 2017 23821 83848 71575
Uriinler 2018 (21631 86748 45135
Uretim Miktar ve ggig ggg ?gg
01.11.32.(20_1.%?]. (Cavdar) 2017 11170 . 833
2018 {1103 6 657
. 2015 |421 1865
Uretim Miktar1 ve
2016 | 397 2444
Ol.ll.33.0_(|)_.c())r(]). (Yulaf) - 5017 1697 1908
2018 |524 1318

Kaynak: TUIK.2019

Tablo 3’e gore en dikkat ¢ceken husus, yillar itibari ile en fazla bugday

iiretiminin Tekirdag Ilinde gergeklestigi; musir iiretiminde ise 2016’da Edirne ilinin,

2017°de ise Kirklareli ilinin 6nde oldugudur. Diger taraftan yillar itibari ile en fazla

arpa lretiminin Kirklareli ilinde gerceklestigi anlasilmaktadir. Bir diger husus ise

cavdar liretiminde Edirne’nin, yulaf {iretiminde ise Tekirdag ilinin s6z sahibi oldugu

goriilmektedir.
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Tablo 4:Tekirdag-Siileymanpasa Hububat tiretimi

Satirlar Uretim
2015 | 127180
Uretim Miktar1 ve 01.11.12.00.00. 2016 | 137266
(Bugday, Durum Bugday1 Harig) - Ton |2017 | 147872
2018 | 106296
2015 |48
Uretim Miktar1 ve 01.11.20.00.00. 2016 | 104
(Misir) - Ton 2017 | 105
2018 |98
2015 11461
Tahillar Ve Diger | Uretim Miktar1 ve 01.11.31.00.02. (Arpa | 2016 | 9958
Bitkisel Uriinler (Diger)) - Ton 2017 | 9409
2018 | 6606
2015 |5
Uretim Miktar1 ve 01.11.32.00.00. 2016 |11
(Cavdar) - Ton 2017 |13
2018 |12
2015 |451
Uretim Miktar1 ve 01.11.33.00.00. 2016 | 260
(Yulaf) - Ton 2017 | 285
2018 | 239

Kaynak: TUIK.2019

Tablo 4’e gore en dikkat ¢eken husus, Tekirdag ili Siilleymanpasa ilgesinde

bugdayin en fazla 2017 yilinda tretildigi, misirin en ¢ok 2017 yilinda, arpanin 2015

yilinda, ¢avdarin en ¢ok son iki yilda iiretildigi son olarak yulafin ise en ¢ok 2015

yilinda tiretildigi goriilmektedir.
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1.3. Satis ve Satis Siireci

1.3.1. Satis Siirecinin Tanimm

Satis kavraminin pek c¢ok farkli tanimlamasi bulunmaktadir. Satis, bir
isletmenin trettigi mallara yonelik olusan talep oranim1 saptamak ve mal ya da
hizmetleri saptanan diizeyde iireterek olusan talebi karsilamak ve kar saglamak
amaciyla gergeklestirilen isletme faaliyetleri olarak tanimlanmaktadir. Bir diger ifade
ile satig, misteriye uygun iirlin ya da hizmeti, tutundurma metotlar1 araciliiyla
uygun fiyat belirleyerek, belirli bir konumda ve zamanda kar saglamak amaciyla

hazir halde bulundurmaktir (Ulusoy, 2015: 3).

Satis, tiiketicileri bir seyler satin alma konusunda ikna etme becerisi olarak
da ifade edilebilmektedir. Bagka bir tanimlama ile satis; iiretici ve tiiketici arasinda
gerceklesen etkilesim asamasinda muhataplar arasinda uzlasma saglama ve onlar
ortak bir paydada bulusturmadir. Satis, miisterinin mali satin alma davranisinda
bulunmasina kadar gecen siirede olusan biitiin faaliyetleri i¢ine alan bir kavramdir

(Sweeney, 2012: 3).

Satis, tiiketicinin bir mal ya da hizmeti satin alma davranisinda bulunmasi
ve 0 mal ya da hizmetin belirlenen degerini 6denmesidir. Bir diger ifadeyle,

faturalandirilmis olan bir mal ya da hizmetin paraya ¢evrilmesidir (Giiner, 2013: 31).

Bir iirliniin el degistirebilmesi icin iirlin, fiyat belirleme ve dagitim
faaliyetleri tamamlandiktan sonra, satis c¢abalari evresine geg¢ilmektedir. Satis
cabalar1 araciligiyla {iretilen iiriine uygun fiyatlandirma yapilarak, saptanan
konumlarda satisa sunuldugu miisterilere bildirilir ve misterilerin sergileyecekleri
tutum ve davranislar iizerinde etki yaratilmaya c¢alisilir. Boylece gergeklestirilen

cabalarla {irliniin satis1 yapilmaktadir.

Temel satig ¢abalarini sdyle siralamak miimkiindiir:

Reklam: Bir mal ya da hizmetin, bir kisi veya kurumun, bir diislincenin

kimligi belirli olan sorumlular1 tarafindan 6nceden saptanan bir iicret karsiliginda,
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kamuoyuna kitle iletisim araglart kullanilarak pozitif bir bigcimde tanitiminin
yapilmasina ve kamuoyuna benimsetilmesine reklam denir. Reklamin baglica

amaglar1 soyle ifade edilmektedir (Elden, Ulukok ve Yeygel, 2017):

- Bir iirlin veya hizmeti, bir firmay1 ya da bir fikri animsatmak, bildirmek
veya kisileri ikna etmek;

- Satis oranlarini arttirmak;

- Firmanin, kurumun veya markanin imajin1 olusturmak;

- Pazarin gelisimine katki sunmak;

- Komisyonculara veya atig giiciine destek vermek;

- Ogrenme seviyesini muhafaza etmek;

- Kamuoyunda olusan 6n yargilart yikmak;

Kisisel Satig: Kisisel satig, liretimi tamamlanan iiriin ya da hizmetlerin
beden dili ve sozli iletisim araciligiyla hedef kitle iizerinde biiyiik Olclide etki
yaratacak bir bi¢imde pazarlayabilen bir pazarlama metodudur. Ayrica hedef
tiiketicilerin iirlin ve hizmet gereksinimlerini etkili bir bigimde izah edebilmektedir.
Kisisel satis kavraminin ayrintili incelemesine asagida yer verilmistir (Sezgin, 2013:

21).

Oteki Satis Cabalari: Reklam ve kisisel satis metotlarinin disindaki kalan
cabalar1 ifade etmektedir. Vitrin hazirlama, {riinleri sergileme, indirim yapma,
yarisma organizasyonu gibi miisterileri satin alma eyleminde bulunmaya tesvik
etmek ve komisyoncularin gorevlerini daha verimli bir sekilde yapmalarini saglamak

amaciyla gercgeklestirilen biitiin cabalar1 kapsamaktadir.

Satig siireci, isletme idarecileri tarafindan tam olarak bilinmek zorundadir.
Satis siireci hususunda etkin bir sekilde c¢alisabilecek Kkisileri satici olarak
gorevlendirmek ve devamli bir sekilde se¢cme yontemlerini aramak isletme
idarecilerinin kagimilmaz gorevleri arasindadir. Satis yapmak iizere gorevlendirilen
kisilere, satis siirecine dair tavsiyelerde bulunmanin yani sira onlar1 idare etmek ve
kars1 karsiya kalabilecekleri sorunlar1 ¢ozmeye yardimer olmak idarecilerin gérevleri

arasindadir. Ayrica idareci, satis siirecinde basar1t sergileyen saticilarin
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odiillendirilmesi hususunu da gz Oniinde bulunmalidir. Dolayisiyla saticilar ve
idareciler, satig silirecinin anlamini ve ne sekilde galistigini iyi bir bigimde anlamak

mecburiyetindedirler (Terho vd. 2015: 13).

Satig siirecinin yedi adim1 bulunmaktadir. Ancak satig¢ilarin tamami i¢in bu
yedi adimdan ge¢cme mecburiyeti bulunmamaktadir. Bu adimlar arasindan bazilari
atilabilirken, bazilar1 da birlestirilebilmektedir. Bu husus; firmanin biiyiikliigiine,
malin tiirline, rekabet yogunluguna, pazara ve belirlenen hedef kitleye gore
degisebilmektedir. Satis¢inin kisisel satis siirecinde, tiiketicinin bedensel, kisisel ve
sosyal karakteristikleriyle uyumlulugunun fazla olmasmin yani sira kibarlik ve
giivenilirlik Olcilisii de ne kadar fazla ise satis gergeklestirme olasiligi da o oranda

artmaktadir (Seving, 2010: 50).

Tiirkiye hububat piyasasinda regiilator gorevi goéren kurum Tarim
Bakanligi’na bagli olan Toprak Mahsulleri Ofisi’dir (TMO). TMO, pesin ve emanete
alim yaparak piyasayr diizenlemektedir. Lisansli depolama da kullanarak {irtinleri
daha iyi fiyatlardan satmay: amaglar. TMO hububatta Gaziantep, Osmaniye, Kilis,
Kahramanmarag, Adiyaman, Sanliurfa, Mardin ve Diyarbakir’1 hedef bolge se¢mistir
ve 2013’te buralardan yapilan toplam alim 970.000 ton civarindadir (Tiryakioglu,
2015: 43).

TMO piyasadan aldig iiriinleri i¢ piyasaya satabilmekte, ihra¢ edebilmekte
ve gerektiginde disaridan iirlin ithalatt yapabilmektedir. TMO hububat hasadi
basladiktan sonraki 1 ay icerisinde alim yapmakta ve bu sayede depolama imkani da
saglamis olmaktadir. Uriinlerin {icretleri 15 giin igerisinde ¢iftcinin hesabia
yatirtlmaktadir. TMO, fiyatlar1 fiziksel ve kimyasal analizlere sokarak protein

oranina gore fiyat belirlemektedir (TMO, 2017: 45).
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1.3.2. Satis Siirecinin Asamalar1

Satis1 temsilcileri genellikle farkli satis metotlar1 kullanirlar ancak satig
temsilcilerinin biiyiik bir ¢ogunlugu asagida detaylandirilan yolu izlemektedir (Can,
2010: 16).

1.3.2.1. Miisteri Grubunun Belirlenmesi

Satis temsilcileri, miisterilerin bilgilerinden yararlanarak, onem arz eden
satig alanlarin1 ve onlar i¢in uygun olan {iriin kategorisini tespit edebilmek amaciyla
birtakim perspektifler belirlemektedir. Miisteri grubu belirlemenin baslica amaglar
sOyle ifade edilebilir; miisteri ile yiliz ylize goriismeler yapmak, gruba dair farkli
diisiinceler liretmek, piyasaya siiriilen yeni mallarin kalitesini saptamak, hedef kitle
toplantilar1 organize etmek, miisterilere ait mail, telefon, adres, gibi bilgiler gibi

miisteri ile birebir gergeklestirilen goriismeleri toparlamaktadir (Celikbas, 2015: 6).
1.3.2.2. ihtiyacin Belirlenmesi

On hazirlik, miisteri grubu belirleme asamasinin ardindan satis temsilcisinin
potansiyel miisteriye erismeden once goriismek maksadiyla bilgi edinme siireci
olarak ifade edilmektedir. Bahsi gecen goriismeler ¢alisma alanlarinin disinda dernek
ve kuliip gibi sosyal mekanlarda da organize edilebilmektedir. Hazirlik evresine
gelindiginde ise, satis temsilcisi tarafindan aile durumu, din ve hususi zevkler gibi
miisteriye has birtakim 6zel durumlar aragtirmali ve elde edilen bilgiler 15181nda,
miisterinin  kendini 6zel hissetmesi, bu sayede goriismede pozitif kalmasi
saglanmalidir. Satis temsilcisi, miisteri ile goriisme gergeklestirmeden evvel yapacagi
bu arastirma g¢aligmalarinin neticesinde, c¢alisma hayatinda pek ¢ok avantaj elde

edecektir (Hohenschwert, 2012: 150).
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1.3.2.3. Miisteri ile fletisime Gecilmesi

Yaklagim; satig temsilcisinin potansiyel miisteriye ulasarak iletisim kurma,
potansiyel miisterinin ilgisini ve dikkatini ¢ekme bigimi olarak ifade edilmektedir.
Itinayla ve biiyiik bir dikkatle hazirlanan bir yaklasim ve agilis ciimlesi ile potansiyel
miisteri lizerinde pozitif yonlii bir izlemin yaratilmaktadir. Satis temsilcileri
tarafindan kullanilan yaklasim sekilleri kullanillan satis yonteminin yani sira
miisterinin o iriinii daha evvel deneyip denemedigine de baglidir (Hohenschwert,
2012: 152).

1.3.2.4. Uriiniin Sunumu

Yaklasim ve sunum agamas1 miisteri ile ilk kez yiiz ylize gelindigi ve {iriinii
satmak amaciyla Uriiniin miisteriye sunuldugu asamadir. Kisisel satis siirecinde
misteride yaratilan ilk izlenim olumlu olmamissa bunun ardindan gelecek
asamalarda da kullanilacak olan satis teknikleri etkili olmayacak ve basariy1
yakalamak giiclesecektir. Miisterinin arzu, istek, ihtiya¢, beklenti ve yaklagimi
gercevesinde iirlin sunumu farklilastirilabilmektedir. Sunum asamasinda satis
temsilcisinin igten olmasi, tebessiim etmesi ve abartili tutumlardan uzak durmasi

biiyiik dl¢lide 6nem arz etmektedir (Giiler, 2011: 13).
1.3.2.5. Sorunlarin Tespiti ve Coziimii

Satis temsilcisi olas1 miisterisine yapacagi sunumu en dogru sekilde planlasa
dahi bazi durumlarda miisterisinin itirazina maruz kalabilmektedir. Miisterilerin
itirazda bulunma sebepleri arasinda kandirilma korkulari, 6grenme gereksinimi
duymalar1 ve gecmiste yasadiklari olumsuz deneyimler yer almaktadir. Tecriibe
sahibi olan satig temsilcisi, miisterisinin itirazlarina yonelik, satisin1 gergeklestirdigi
iirlinlin onlara sunaca@ avantajlar1 ve giiclii taraflarim1 vurgulayarak yasanan bu

olumsuz vaziyeti firsata ¢cevirebileceginin bilincindedir (Saking, 2014: 22-23).
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1.3.2.6. Satisin Yapilmasi

Satis kapama, kolay uygulanan bir asama gibi diislinlilmesine ragmen
aslinda kisisel satis asamalar1 arasinda en zor uygulanan asamadir. Alaninda tecriibe
sahibi olan satis temsilcileri, basarili bir sekilde satis kapama islemini
gerceklestiremedikleri  siirece belirlenen satis hedeflerine ulasamayacaklarini
bildikleri i¢in satisin basarili bir sekilde kapanmasinin gerekli oldugunun
bilincindeyken, tecriibesi temsilciler negatif bir cevap almaktan korktuklari icin
¢ekingen kalabilmektedir. Zamanlama, satis kapama asamasinda 6nem arz eden
unsurlar arasinda yer almaktadir. Miisterin tutum ve davraniglarindan satin alma
izlerini yakalamak ve vakit kaybetmeden satis kapama asamasina adim atmak biiyiik

Ol¢iide obnem tasimaktadir (Seving, 2010: 50).
1.3.2.7. Satisin izlenmesi

Satisin izlenmesi, ¢cagimiz pazarlama karmasinin 6nem arz eden kavramlari
arasinda yer almaktadir. Satisin izlenmesi ile satis isleminin ardindan ortaya
cikabilecek sorunlarin da giderilmesi saglanmaktadir. Kisisel satici, satigin izlenmesi
ile miisterinin gelecek donemlerde olusabilecek iiriin gereksinimlerini kavramasina
destek olur ve tiretici ile tiiketici arasinda uzun siireli ve gii¢lii bir bagin kurulmasina
olanak sunmaktadir. Satisin izlenmesi, kisisel saticilarin  performansinin
denetlenmesi bakimindan Onem tasimaktadir. Kisisel satic1 satisin izlenmesi

asamasinda sahsi etkinligini 6l¢ebilme olanagina sahip olur (Sezgin, 2013: 21).
1.4. Al Tipine Gore Satis Tiirleri

Gegtigimiz donemlerde internet iizerinden aligveris yapabilme imkaninin
yayginlagsmasiyla birlikte is diinyasinda iki satis ortami yogunluk kazanmistir. Bu
ortamlardan ilki su ana kadar bahsi gegen “B-2-C”, “business to consumer” firmadan
miisteriye yapilan satis ortamidir (Giirbiiz ve Erdogan, 2007: 121). Bahsi gegen satis
ortami taniminda yer alan 2 temek 6zellik sOyle ifade edilmektedir (Taskin, 2012:
82);
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- Satis yapan tarafin bir tiizel kisilik olmasi ve alicinin gercek bir kisilik
olmast
- Arz edilen mal veya hizmetleri alicinin bizzat tiiketmesi. Bahsi gecen
ikinci ortam “B-2-B”, “busines to business”, firmadan firmaya yapilan satis ortami
olarak ifade edilmektedir. Bu satig ortaminin taniminda yer alan 6zellikler ise
- Alic1 ve saticinin birer tiizel kisilik olmast
- Aliciya arz edilen mal veya hizmetlerin alic1 tarafindan tiiketilmemesi ve
satin alma isleminin ardindan nihai tiiketiciye satilmasi ya da bu mal veya
hizmetlerin imalat siireglerinde kullanilmasidir. Ornek verilecek olursa bir marketin
misterileri ile arasinda kurdugu bagin devamliliginin saglanmasi ve onlara farkl
satig ortamlarindan satis yapmasi “B-2-C” satis ortamina dahil olurken, bu firmaya
gida, temizlik maddesi gibi mallarin sevkini gerceklestiren firmanin faaliyeti ise “B-
2-B” grubuna dahil olmaktadir. Bahsi gegen satis ortamlarinin haricinde asagidaki
gibi satis ortamlar1 da bulunmaktadir (Can, 2010: 98):
G-2-G hiikiimetten hiikiimete (govermenttogoverment),
G-2-B, hiikiimetten firmaya (govermenttobusiness),
G-2-C, hiikiimetten miisteriye (govermenttoconsumer),
C-2-G, miisteriden hiikiimete (consumertogoverment),
B-2-G, firmadan hiikiimete (businesstogoverment
C-2-B, miisteriden firmalara (consumertobusiness),

C-2-C, miisteriden miisteriye (consumertoconsumer)
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2. BOLUM

TARIMSAL URUN PAZARLAMASI

2.1. Tarimsal Pazarlama

Tiirkiye’de tretim olarak biiyiilk bir yer tutan hububat iiretiminin
pazarlanmasi bugday, arpa ve ¢avdar a gore farkliliklar gostermektedir. Hububatlarin
pazarlanmasinda 3 ayr1 yontem izlenmektedir. Bunlar Toprak Mahsulleri Ofisi
(TMO), kooperatifler ve tiiccarlardir (Emeksiz vd. 2017). Tarimsal pazarlama bireyin
veya kurumun c¢ikarlar1 gozetilerek, {liriiniin veya hizmetin ne zaman, nasil ve ne
kadar fiyat karsihigi dretilecegi ve satilacagi diislinlilerek yapilan planlardir.
Pazarlama iiriiniin tiretiminden, tiiketicinin eline ulagana kadar siiren bir planlamadir.

Uretim, satis dncesi, satis ve satis sonrasi adimlarinin hepsini kapsar (Norwood ve
Lusk, 2018: 255).

Pazarlamadaki en 6nemli etken {irtiniin kalitesidir. Ancak tarimsal iiriinlerde
saglik da cok onemli bir kriterdir. Uriinlerin gecirdigi biitiin asamalarin tamami
pazarlamanin igine dahildir. Tarimsal pazarlama {irlinden hem alicinin hem saticinin
daha fazla fayda saglamasi adina yapilan caligmalar biitiintidiir (Silsiipiir, 2011).
Daha oOnceki tecriibeler, pazarlar1 planlayan kisilerin, bir toplumun sosyal ve
ekonomik ihtiyaglarini karsilayan pazarlari nasil tasarlayacaginin ve yeni bir pazar
icin nasil uygun bir yer sec¢ileceginin farkinda olmalar1 gerektigini gostermektedir.
Cogunlukla, uygun olmayan ve hatta yapilan altyapinin higbir sekilde
kullanilmamasina neden olan bolgeler se¢ilmektedir. Ayn1 zamanda sadece bir pazar
olusturmak yeterli olmamakta, o pazarin nasil yoOnetilecegi, isletilecegi ve
stirdiiriilecegi de dikkat edilmesi gerekenler arasinda yer almaktadir (Aghazadeh,
2015: 129).
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Tarimsal pazarlama, lretilecegi kararlastirilan {iriiniin verimini, hacmini,
saklanacag yeri, tasinmasini, hazirlanmasini ve son asamaya kadar yani tiiketicinin
eline ulasana kadar olan zamanin tamamim kapsar (Sezgin, 2013: 23). Ulkelerin
cogunda pazarlama hukuki kurallar ¢ergevesine oturtulmustur. Yasalarin en biiyiik
hedefi {ireticilerin tarimsal {riinleri tiiketiciye ulastirirken saglik kriterlerini yerine
getirilmesidir. Buna ragmen gelismekte olan tilkelerdeki yasalar bu sorunlarin niine
tamamen gecememektedir (Albayrak vd. 2010: 1). Toptan, perakende ve montaj
pazarlar1 ve depolama tesisleri gibi verimli pazarlama elemanlari, uygun maliyetli
pazarlama, hasat sonrasi kayiplari en aza indirmek ve saglik risklerini azaltmak adina
gereklidir. Pazarlar, kirsal kalkinma, gelir yaratma, gida giivenligi ve kirsal pazar

baglantilarinin gelistirilmesinde 6énemli bir rol oynamaktadir (Pritchard, 2010: 451).

Tarimsal {iriinler ayni iirlin olsalar dahi, iireticinin eline gelene kadar farkl
asamalardan gegerler. Uriinlerin ortaya ¢ikisindan baslayarak, islem gorme ve
depolanma gibi durumlarla karsilagmasinin tiimiine pazarlama kanallari denir.
Tarimcilik ile ugrasan kimseler c¢ogunlukla kiiclik aile isletmeleri oldugu icin
tarimsal pazarlamada o kadar etkili degillerdir. Ancak bu duruma ragmen pazarlama
kanallar1 araciligiyla bu tiir kiigiik aile isletmeleri de tirlinlerini bagka pazarlarda
pazarlayabilmektedir (Emeksiz vd. 2017: 33). Tiiketiciler diisiik fiyatlarla aligveris
yapmak, ciftciler ise yiiksek fiyatlarla satis yapmak ve tiiketicinin miimkiin
oldugunca fazla 6deme yapmasimi ister. Bu iki ¢elisen amag arasinda bir denge
kurmanin en 1iyi yolu, verimli ve diisiik maliyetli bir pazarlama zincirinin
kurulmasindan ge¢mektedir. Bu genellikle daha biiyiik Olgekli tasimaciligin
kullanilmasini, kayiplarin azaltilmasinin ve diger maliyetlerin diisiiriilmesini igerir

(Silsiipiir, 2011).

“Tiirkiye’de bulunan pazarlama ¢esitleri iiriin ¢esidine gore degismektedir.
Pazarlama kanallar1 genelde 6zel sektoriin elinde bulundurdugu bir alandir fakat baz
tirtinlerin pazarlamasinda kamu kuruluslar1 da yer alabilir.” “Bu durum {iriinlerin
pazarlamasinda da gecerlidir. Cok sayida aracinin varligi tarimsal {irlinlerin pazara

hizli bir sekilde ulasmasinin 6niindeki en biiylik engeldir. Aym1 zamanda bu

27



aracilarin komisyonlarinin yiliksek olmasi da tiiketicinin eline gelen iiriiniin fiyatina
yansimaktadir. Uriinlerin pazarlanma sekilleri ve asamalari birbiriyle ayn1 degildir.
Alisilagelmis bir pazarlama siralamasinda genellikle {iretici, toptanci ve perakendeci
bulunur. Pazarlama sekli tirtinden iiriine degisir. Hububat pazari kamu kuruluslarinin

himayesindedir (Norwood ve Lusk, 2018: 255).

Bugdayda pazarlama siirecini baglatan cesit secimidir. Maliyetlerin, iirlin
fiyatinda degisiklige yol agmamasi, sertifikali tohum i¢in saglanan destek ve
kalitenin fiyat belirleyicisi olmasiyla, iiretici daha yiiksek ylizde ile kazanabilecegi
bugday cesitlerini arastirmaya baslamistir. Tirkiye’de 1slah g¢alismalarinin
baslamasindan bugiline makarna i¢in 52, ekmek i¢in 139 bugday ¢esidi kayit altina
alimmis ve ekmek i¢in 31, makarna i¢in ise 3 adet bugday ¢esidine iiretim izni
saglanmistir (TTSM, 2013). 2010’a gelinceye dek, bugday cesitlerinin yaklagik %99
kadari, kamu aragtirmalari ile gelistirilmis iken, 2012°de 06zel sektdr %25,
{iniversiteler ise %9’luk paya sahiptir. Uretim izni verilen gesitlerin %94’{i 6zel
sektor kontroliindedir. Tiirkiye’de bugday pazarlamasi Toprak Mahsulleri Ofisi
(TMO), 6zek kuruluslar ve tiiccarlar kanaliyla gerceklesmektedir. (Emeksiz ve ark,
2005). Pazarlanan bugdayin toplam iiretime oram1 %65-70 diizeyindedir (TMO
2010).

Bugday ic¢in Tiirkiye’deki bir diger pazarlama arac1 ise borsalardir.
Borsalarda pazarlanan bugdayin toplam {iretime orani1 %6, pazarlama miktarina oran
ise %9 seviyesindedir. TMO ve borsalar haricinde, hububat iiriinlerinin Tiirkiye
icerisindeki pazarlanmasi genellikle tliccarlar araciligyla gerceklesmektedir (TZOB,
2004). Uygun sartlar saglandiginda, uzun zaman boyunca depolanmasinda sorun
olayan arpanin, arz talep elastikiyeti diisliktiir. Bunun yaninda isenmeden tiiketilme
imkani1 da sinirlidir. Tiiccarlar tarafindan satin alinan arpanin, alim kanallar1 uyarinca
dagilimi goz Oniine alindiginda, alinan arpanin %87,8’si dogrudan iireticilerden,
%4,8’si borsa’dan, %4,5’si diger tiiccarlardan, %0,15’1 ise TMO’dan satin almakta,

%?2,7’si ise tiiccarlar tarafindan iiretilmektedir (Kiymaz ve Sagli, 2008)
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Trakya Birlik, ay¢igegi piyasasindaki en biiyiik alict konumunda olmas1 ve
kurulus amaglarindan olan "reticilerden {iriinleri dengeli bir fiyat politikasi
izleyerek satin alma" politikasindan dolayi, her yil kendi fabrikalarinin kapasitesini
asan miktarda aycicegini iireticilerden satin almaktadir (Inan, 2012). Findik ve
pamuk gibi diger iriinler ise kooperatifler veya ticaret insanlar tarafindan pazarlanir.
Bazi iiriinlerin yapisi, o iriiniin birden fazla kanalda kendine yer bulmasina neden
olabilir, bazilar1 ise tam tersine sadece bir kanalda bulunur (Printezis ve Grebitus,
2018: 165).

Tarim iriinlerin pazarlanmasinda yer alan 9 farkli aktor sirasiyla; biiyilik
sehirlerdeki haller, bliyiik sehir etrafindaki haller, isleyici sirketler, yerlesim
yerlerinin etrafinda is yapan yerel simsarlar, ihracatgilar, tiiccarlar, bazi kooperatifler,
sehirlerdeki silipermarketler ve mahalle pazarlaridir. Bunlarin i¢indeki simsarlar,
tiiccarlar, sehre yakin yerlerde aktif olan komisyoncular, ihracat¢ilar ve isleyiciler
tireticinin etrafinda bulunan en 6nemlileridir. Tarimsal pazarlamay: ii¢ ana konuya

ayirmak gerekirse bunlar, toplama, isleme ve dagitimdir (Lovelock ve Patterson,
2015: 68).

Toplama: Uriiniin {iretilmesindeki amag¢ olan tiiketiciye ulastirmadaki ilk
adimdir. Ureticilerden temin edilen iiriinlerin bir yerde toplanmasima denir. Toplama,
temel olarak bir tirpan, orak veya makina kullanarak hasat i¢in mahsuliin tarladan

alinmasidir.

Isleme: Ureticilerden daha once toplanan fiiriinlere belirli prosediirler
uygulayarak katma deger katmak ve raf dmriinii uzatmak adina yapilir. Hayvanlarin
kesiminin saglanmasi, siitiin pastorize hale getirilmesi ve meyvelerin meyve suyuna

doniistiiriilmesi gibi islemlerin tamamudir.

Dagitim: ~ Uriiniin  son  haline  getirildikten sonra tiiketicilerle
bulusturulmasidir. Dagitimi1 yapilan iriin satilmak iizere toptan veya perakende
saticilara ya da direkt olarak iireticilere ulastirilir. Biitlin bu ii¢ ana baslhigin disinda

tarimsal pazarlama konusunda bazi ara konular da bulunur (Yilmaz, 2008). Yiyecek
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dagitimi, genel bir niifusa yiyecek temin edilen bir siirectir. Gida ve Tarim
Orgiitii’niin tanimina gore gida dagitimini gida sisteminin bir alt kiimesidir (Food

and Agriculture Organization of the United Nations. 2016).

Hasat: Hasat, tarlalardan olgun bir mahsul toplama islemidir. Tarimsal
pazarlamadaki hasat kayb1 cok biiyiik boyutlardadir. Yilda ortalama 43 milyon ton
hububat tiriinleri kayb1 yasanmaktadir (Sezgin, 2013: 21).

Dereceleme, Standardizasyon ve Kalite Kontrolii: Uriinlerin aralarinda
siniflandirilmasidir. Gida siiflandirmasi {riiniin, kalite, yasal uygunluk ve piyasa
degeri acisindan incelenmesini, degerlendirilmesini ve siralanmasini igerir

(O'Halloran vd. 2017: 535).

Paketleme, Ambalajlama ve Etiketleme: Uriinlerin dis etkiler karsisinda
dayanikliligini arttirmak, tiiketiciyi bilgilendirmek ve iiriiniin tiiketici i¢in daha g¢ekici
hale gelmesini saglamak icin yapilan hareketler biitiiniidiir. Bir liriin paketi koruma,
dis etkenlere kars1 diren¢ ve 0Ozel fiziksel, kimyasal veya biyolojik ihtiyaglar
saglamaktadir. Uzerinde igerik etiketi ve satisa sunulan yiyeceklerle ilgili diger

bilgileri tasiyabilir (Norwood ve Lusk, 2018: 255).

Depolama: Uriinlerin dis etkenlerden en az etkilenecegi ortamlara
yerlestirilmesidir. Tiirkiye’deki bitkisel {irlinlerin % 80’1 disartya satilmaktadir.
Kalan %20’si ise iretici sirket tarafindan tiiketilir. Hayvansal iiriinlerdeki disariya
satilma oran1 %60’lardadir (AKiB, 2017). Depolama, yiyeceklerin hasattan hemen
sonra degil, hasattan bir siire sonra (genellikle haftalar veya aylar sonrasinda)

.....

bir endiistriyel ve ticari faaliyettir (Lovelock ve Patterson, 2015: 68).

Firmalarin iiriinleri siniflandirma ve paketleme islemlerine tabi tutmalar az
gergeklesir. Bunun sonucu olarak tarimcilik ile ugrasan kisiler {irtinlerini pazarlarken
diisiik fiyatlar1 kabul etmek zorunda kalmakta ve iiriinlerin tasinmasi sirasindaki
kayiplar artmaktadir. Tarimla ugrasan kisiler bu durum karsisinda daha bilingli

hareket ederlerse bu kayiplarin 6niine ge¢ilmesindeki en 6nemli adimlardan biri olur.
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Bunun gergeklesebilmesi igin de gerekli tesislerin insa edilmesi gerekmektedir (Food

and Agriculture Organization of the United Nations. 2016).
2.2. Tarimsal Ekonominin Pazarlama Sorunlari

2.2.1. Fiyatlandirmadan Kaynaklanan Sorunlar

Sirketlerdeki pazarlama departmanlari, T{riinlerin olusturulmasi1 ve
dagitimmin yapilmast gibi asamalarin hepsinin planlayan bir departmandir. Bu
departman dort ana konu ¢evresinde toplanir. Bunlar mamul, tutundurma, dagitimin

degerini belirleme ve dagitimin kendisidir. Pazarlamacilikta bu dort 6geden 4P

olarak bahsedilir (Umar, 2017: 78).

Fiyat 4P arasinda tek gelir yaratan Ogedir, geri kalanlar ise maliyet
unsurudurlar. Bununla birlikte, diger pazarlama P'leri fiyat esnekligini azaltmaya
katkida bulunabilmekte ve bdylece daha fazla gelir ve kar elde etmek i¢in fiyat
artiglarin1 miimkiin kilmaktadir (Smith, 2011).

Cogu ciftei, fiyatlar izerinde kontrol sahibi olmadiklarini ve teklif edilenleri
kabul etmek zorunda olduklarmi diistinerek kendilerine sunulan fiyatlar1 kabul
ederler. Nasil yeni miisteriler bulabileceklerini, pazar talebinin nasil degistigini ve
hangi triinlerin biiylimek i¢in en karli oldugunun farkinda degildirler. Teklif edilen

fiyatlar1 ve tiretimin karliligini artirma anlayisindan yoksundurlar (Dirim, 2017).

Fiyat 6gesi de pazarlamanin diger dgeleri gibi 6nemlidir. Fiyat belirleme
isinin sorumlular1 yoneticilerin yapacagi bir yanlis degerlendirme diger biitiin
ogelerin basarisizligin1 beraberinde getirebilir. Fiyat haricinde kalan diger ii¢ dge
sirketler i¢cin birer maliyet anlamina gelir. Maliyetler ise sirketin satacagi iirlinlerden
maksimim kar elde etmesi adina dogru fiyatlandirma yapmasiyla karsilanir.
Gilinltimiizde ise tiiketiciye sunulan mal veya hizmetlerin hepsinin maddi bir degeri
vardir. Ornek vermek gerekirse 1 kg cavdar 1 TL’dir. Bu maddi deger “mutlak fiyat”
olarak adlandirilir (Kutluay-Tutar, Tutar ve Elmali, 2015: 318).
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Piyasadaki tiim iirlinlerin ve aktorlerin birer degeri vardir. Maddi degerdeki
degisime gore farkli sekillerde ifade edilir. Iscilere ddenen maddi deger iicret,
komisyoncularin aldig1 oran komisyon, satis1 yapan kisilerin aldigi orana prim denir.
Yasanilan ev icin kira Odenirken, tlniversite Ogrencilere okullarmma har¢ oder.
Bankalarin insanlara verdigi para faiz karsilig1 kredidir. Bu bahsedilen aktorlerin ve

maddi degerlerin hepsi o mal veya hizmetlerin degeridir (Dirim, 2017).

Mal veya {iriiniin fiyati, iktisadi acidan ve pazarlama acisindan ¢ok dikkat
edilmesi gereken bir olaydir. Iktisatcilarin  tarimsal iiriinlerin  nasil
fiyatlandirildiklariyla 6zel olarak ilgilenmis ve arastirmalar yapilmistir. King Yasasi
iktisat¢ilarin ortaya cikardigi ve tarimsal iirlinlerdeki arz artis1 karsisinda fiyatlarin
nasil diistiiglinti agiklayan bir arastirmadir. Yine iktisat¢ilar tarafindan ortaya atilan
Cob-Web teorisi de fiyatlardaki degisimlerin nedenlerini agiklamaya calisir (Ezekiel,
2013: 276).

Ureticiler karsilastign  ilk  sorun, {iriinlerinin  birim  maliyetlerini
hesaplanmasindaki giicliiktiir. Yanlis fiyatlandirma ile karin maksimize edilmesi
engellenmektedir. Bir mal veya hizmetin satis fiyatinin belirlenmesindeki en 6nemli
etken maliyetin {izerine sirketler tarafindan bir miktar kar eklenir ve malin satis fiyati
ortaya ¢ikar. Buradan da anlasilacagi gibi iriinlerin maliyetlerinin bilinmemesi
biiyiik bir sorundur. Ureticinin deger belirlemede karsilastif1 ikinci sorun ise iiriin
fiyatlarini istedikleri gibi belirleyememeleridir. Iktisatta bir fiyatin ortaya ¢ikmasinda
talep ve arzin kesisim noktasi belirleyicidir. Ancak bu durum tarimsal iiriinler i¢in

her zaman dogru degildir (Legwegoh, 2015: 320).

Tarimsal tiretim, biyolojik siire¢lerde dogal olan gecikmeleri icermekte ve
havanin, hastaliklarin, zararlilarin rastgele etkisine maruz kalmaktadir. Ureticiler
vadeli islem piyasalarinda bazi fiyat risklerini alabilirler, ancak c¢ift¢iler genellikle
daha biiyiik ticaret sirketlerine gore bilgisel anlamda dezavantajli konumdadirlar. En
gelismis ekonomilerde bile, ciftciler vadeli islem piyasalarini gorece cok az

kullanmaktadir (Pichler vd. 2016: 248).
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Ureticilerin yeteri kadar giiclii planlar1 olmadiklar1 i¢in fiyatin ne olacag
genellikle satin alacak kisiler tarafindan belirlenmektedir. Uriinler yiiksek fiyattan
satin alinmis olsa dahi fiyatlandirmada higbir s6z hakki bulunmayan iireticiler kardan
yeteri kadar bir pay alamaz. Karin biiyik bir kismini aracilar alir. Tirkiye’de
tireticiler istedikleri fiyattan satamadiklari1 {iriinleri tarlalarda c¢iirimeye birakirlar
veya sokaklarda imha ederler. Tiiketicilerin fiyat artistyla karsilasmamasinin nedeni,
tarimsal {rlinleri tireticiden alip tiiketiciye ulastiracak olan aracilarin bunu yapmayi
reddederek adete bir meydan okuma gerceklestirmesidir. Biitlin iiretim zorluklarini

tireticiler gekerken, hasilatin biiyiik bir boliimii aracilara kalmaktadir (Dirim, 2017).

Arpa pazarlamasinda satin alicilarin, bugday da oldugu gibi kaliteye gore
fiyatlandirmamasindan dolay1 iireticiler, en ¢ok mahsul veren arpa ¢esidinin tercih
etmektedirler. Bu durumun yakin gelecekte igerisinde degismesini saglayacak bir
neden de goriilmektedir. Aydan hanim, Tarm 92 ve Larende Tiirkiye’de tarimi
yapilan arpa ¢esitleri arasinda en biiyiik yiizdeye sahiptir. Bu ¢esitleri taninma
oranlar1 %90 seviyesindeyken, satin alim yapan fabrika sahiplerince taninma oranlari
%355-60 seviyelerindedir. Karma yem fabrikalar1 yetkilileri, proteini ¢ok yiiksek ve
yiiksek kalitede arpa cesitleri kullanima sunulsa dahi bu arpa c¢esitlerinin alim

fiyatlarinin daha yiiksek olmayacagini belirtmektedir (Tas¢1 ve Bayramoglu, 2012).

Gelirinin biiyiik boliimiinii bugday iizerinden elde eden {ireticilerde, liretim
stirecinden pazara kadar gecen evrelerde pazar yonelimi ve pazarlamaya etki eden en
bliyiik faktor iiriin fiyatlar1 olmaktadir. Karabak ve arkadaslar1 (2013) ¢alismalarinda,
iireticinin toplam f{irtinlerinin %58’ini tiiccarlara, %11,5’ini borsalara ve %8,8’ini
TMO’ya sattig1 tespit etmistir. Pazar yeri tercih edilirken en 6nemli kosul, pesin para
ve yiiksek fiyat olarak one ¢ikmaktadir. Yeni bugday gesitlerine yonelen iireticilerin,
bu cesitlerle daha fazla kar etmeyi amagladigi ve toplam ekim alanlarinda azalma

oldugunu belirtmektedir (Karabak vd. 2013).
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2.2.2. Fiziksel Dagitim Sorunlar

Tarimsal iiriinler genellikle iiretildikleri lokasyonda tiiketilmezler. Uretilen
tiriinleri tiiketecek olan tiiketiciye ulastirmak ve bu arada iiriinlerin korunmasi
gerekir. Bazi iirlinler digerlerine oranla daha diisiik depolama maliyetine sahiptir. Bu
tirlinlerin bozulmalar1 da uzun siirer. Ancak tarimsal iiriinler fazla dayanikli degildir
ve muhafaza edilmesi digerlerine gore ¢ok daha maliyetli olabilir. Baz1 durumlarda
tiriinlerin  soguk hava depolarinda muhafaza edilme maliyeti {riinin kendi
maliyetinden yiiksek olabilir (Umar, 2017: 78). Biitiin bu nedenlerden 6tiirii tarimsal
tiriinlerin tiiketicilere ulastirilmasi olabildigince hizli gerceklestirilmelidir. Fiziksel
dagitim bu durumun gergeklesmesini saglar. Uretim ve tiiketim farkl1 iktisat siniflar:
tarafindan yapilir. Bu durum bazi sorunlar ortaya cikarir. Yer, kalite, zaman ve
miktar farkliliklar1 bu sorunlardan bazilaridir. Makro ve mikro acgidan oldukca
onemli olan dagitim faktorii bu farkliliklarin giderilmesindeki 6nemli bir faktordiir.
Makro olarak tanimlanacak olursa dagitim iiretilen mallarin tiiketiciye ulastiriimasi
icin yapilan hareketlerin biitiiniidiir. Yani dagitim f{iretici ile tiiketici arasindaki

kopridir (Strange, 2013: 103).

Tasc1 ve Bayramoglu'nun (2017) gergeklestirdigi aragtirmanin, tiiccarlarin
arpa satin alirken dikkat ettikleri hususlara yonelik sonuglari, kriterlerin en ytliksek
oneme sahip Hektolitre agirligindan baglayarak, rutubet, renk ve arpanin iginde
bulundurdugu olas1 yabanc1 maddeler ve diger bitkiler oraninin az olmasina dogru
ilerlemektedir (Tas¢1 ve Bayramoglu, 2017). Iyi planlanmis bir lojistik ag1, bahsi
gecen sorunlarin yasanmamast adina kritik bir 6neme sahiptir. Etkili lojistik, dogru
tiriinii, dogru miktarda, dogru durumda, dogru yere, dogru zamanda, dogru maliyetle
teslim etmeyi gerektirir ve bu da tedarik zincirindeki diger ortaklarinin basarisini

olumlu y6nde etkiler (Aghazadeh, 2015).

Diinyay1 beslemek i¢in yeterince gida iiretildigine ve tarimsal gidada temel
sorunun lretim degil dagitim oldugu, bazi cevrelerce dile getirilmektedir. Temel
odak noktasinin, diinya genelinde gida dagitimini iyilestirmek ve gelismis iilkelerde

mahsul {retimini arttirmak yerine israfi azaltmak oldugu savunulmaktadir.
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Gelismekte olan iilkelerde gida dagitiminin yetersizligi ile ilgili nedenler ve sorunlar
elli yildan uzun bir siiredir bilinmekte ancak bircok politik ve sosyoekonomik

faktorler nedeniyle ¢oziilememektedir (Sezgin, 2013: 31-32).

Hasat sonrasi kayiplar iirlin, iiretim alanlar1 ile mevsimler arasinda biiyiik
farkliliklar gostermektedir. Amerika Birlesik Devletleri'nde, taze meyve ve
sebzelerin, iirline bagl olarak, iiretim ve tiketim bdlgeleri arasinda %2- %23
arasinda degismekte ve ortalama olarak %12 oldugu tahmin edilmektedir (Strange,
2013: 103)

Mikro olarak tanimlanacak olursa firmalarin bir iirlinlin nihai tiiketicisine
ulagsmasi i¢in yaptiklart hareketler biitiiniidiir. Bu durum tarimsal pazarlamanin
amaglarindan olan, iiriiniin dogru yerden, dogru zamanda, dogru kalitede ve dogru
miktarda alinmasini saglamak amaciyla yapilan davranislar biitiintidiir. Diger mallar
icin ¢ok biiyiik onem tasiyan dagitim faktord, s6z konusu tarimsal iiriinler olunca
daha da 6nemli hale gelir. Bunun nedeni ise tarimsal {iriinlerin diger iirlinlere gore
daha dayaniksiz olmalaridir (Umar, 2017: 78). Tarimsal iiriinler toplandiklar1 andan
itibaren, depolanir, hazirlanir, nihai tiiketicinin almasi i¢in satilir ve son olarak
tiikketicinin eline gecer ve biitliin bu asamalar sirasinda hala tazeligini korur. Yas
sebzelerin ve yas meyvelerin kalitesini belirleyen en 6nemli faktor taze ve saglikli
olmalaridir. Dagiticilar bu iki faktdrii saglamak adma planlama yaparlar.
Tiirkiye’deki yas sebze ve yas meyvelerin toplanmasindan tiiketicinin sofrasina
ulagmasi sirasinda %4’ kullanilamaz hale gelmektedir. Bu da tonlarca iirliniin ¢ope

atilmasi anlamina gelir (TCMB, 2017: 3).

Yerel gida sistemlerinde, dagitim altyapisi kismi ve parcalanmis haldedir ve
genellikle merkezi olmayan dagitimda oldugu gibi, iirlinlin birim bagina tagima

maliyetinin pay1 gorece yiiksek olmaktadir (Akkerman vd. 2010).

Yerel gida sistemlerine odaklanan vaka calismalari, gida tedarik zincirinde
koordinasyon ve dagitim ag entegrasyonunun lojistik verimlilik, ¢evresel etkiler, gida

kalitesinin izlenebilirligi ve yerel gida ireticileri i¢in potansiyel pazardaki olumlu
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iyilestirmeleri destekledigini ortaya koymaktadir. Boyle bir gelisme ile gida tirtini
izlenebilirligi sistemlerinin gelistirilmesi, hem teknik hem de ekonomik agidan
biiyiikk bir zorlugun asilacak olmasi agisindan son derece Onemlidir (Bosona ve

Gebresenbet, 2013: 33).

Yiyecek dagitimini etkileyebilecek cok sayida risk faktdrii vardir. Savas,
ekonomik basarisizlik, politik sorunlar ve hava kosullari, bir gida sisteminin
verimliligini belirlemede rol oynamaktadir. Gida dagitimini etkileyen son iki savas
ve ekonomik basarisizlik Ornegi, Japonya’nin II. Diinya Savasi sirasindaki gida
dagitiminda yasadigi diisiis ve 1970’lerin sonlarinda ve 1980’lerin baslarinda Sahra
Alt1 Afrika’daki gida durgunlugudur. Her iki durumda da gida dagilimi engellenmis
ve sonu¢ olarak bu bolgelerdeki niifus zarar gérmiistiir (Legwegoh, 2015: 320).
Tarimsal {irlin dagitim sisteminin 6nemli bir unsuru sicaklik kontroliidiir. Cesitli
tirtinler icin, gida kalitesini ve gida gilivenligini kontrol etmede sicaklik kontrolii

sarttir. Ancak ek enerji tikketimine yol agmaktadir (Akkerman vd. 2010)

Tiirkiye’de yillik 30 milyon tona yakin bir tarimsal iiretim gerceklestirilir.
Tiiketiciye ulastirilirken kullanilamaz hale gelen iiriinlerin maliyetleri yine tiiketiciye
ulastirilan diger tirtinleri etkiler ve bu ylizden tiiketici {iriinleri yine yiiksek fiyattan
satin almak durumunda kalir. Tiiketiciye ulastirilan tirtinlerin fiyatlarinin daha diistik
seviyelere c¢ekilmeleri i¢in daha iyi bir altyapiya sahip olan dagitim sebekesi
kurulmalidir. Tarimsal triinlerin tiiketicilere daha uygun fiyatlarla ulastirilmasini
saglamak i¢in maliyetlerin diislirilmesi gerekmektedir (Carolan, 2016: 71). Bugiine
kadar, tarim sektoriindeki paydaslarin dagitim sistemleri ile gida tedarik zincirleri
arasindaki baglant1 oldukca gevsek ve daginik durumdadir. Sahis firmalarinda dahi,
nakliye ve lojistik ile ilgili dikey ve i¢ entegrasyon gevsektir, bu nedenle hem
ekonomik hem de cevresel acidan verimsizdir ve siirdiiriilebilir degildir. Bu
baglamda, etkin ve verimli bir dagitim, hem f{ireticiler hem de perakendeciler i¢in

kritik bir basar1 faktorii olacaktir (Gebresenbet ve Bosona, 2012).

Glinlimiizde gida dagitiminin tamamen ¢Okmesini Onlemek, az gelismis

bolgelerde gida dagitim ve gida sistemlerinin gelistirilmesine yardimci olmak ve gida
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dagitim krizlerine cevap vermek icin 6zel kuruluslar mevcuttur. Gida ve Tarim
Orgiitii (FAO), tiim diinyada gida dagitim sistemlerinin biiyiimesini kolaylastirmada
kilit bir rol oynamaktadir. Kamu, kar amaci gilitmeyen ve gonilli kuruluslar
ABD’de Amerikan gida dagitim sisteminin refahini giivence altina almak i¢in hizmet

vermektedir (Matthew ve Bradley, 2011).

Gelismekte olan iilkelerde kiiciik tarimsal faaliyetlerin gelisimi ulagim
stratejilerine kars1 son derece hassastir. Pek cok izole ciftci, potansiyel pazarlama
faaliyetleri yetersiz ya da yetersiz ulagim olanaklariyla engellendigi i¢in yoksulluktan
kurtulamamaktadir. Kirsal ulastirma planlamasi, hane halki diizeyinde miimkiin
oldugunca halkin ihtiyaglarin1 karsilamalidir. Bu iyi planlanmig ulasim sistemi,
kiigiik isletmelerin asgari gecim durumundan kiigiik olgekli ticari tarima gegisini
miimkiin kilmaktadir. Bu, bitkileri daha verimli bir sekilde hasat etmelerine ve
pazarlamalarina yardimer olur, sikintiyr azaltir ve iletisimi kolaylastirarak sosyal

entegrasyonu tesvik etmeye ve yasam kalitesinin iyilestirilmesine olanak saglar.
2.2.3. Tarmmsal Pazarlamada Depolama Sorunu

Toprak Mahsulleri Ofislerinin 6zellikle hububat iirinde kullandig1 depolama
bi¢cimi olan silolarda havalandirma sorunlar1 gbéze c¢arpmaktadir. Havalandirma
bugday, aycicegi vb. hububat iirlinlerinin depolanmis ekosistem iginde sicaklig
ayarlayarak zararli boceklerin baski altina alinmasini saglar ve hububat {iriinlerinde

kayiplarin yaganmasini engeller (Ferizli ve Emekgi, 2013: 8)

Hububat {iriinlerinin daha uzun siire depolanmasi ig¢in {iriinii yerinden
oynatmadan kesin ve kisa zamanda zararli boceklerin istilasindan kurtarilmasinin tek
caresi olan fumigasyon yani gazlama yapilir. Kullanilan ilaglar; Methyl Boromide,
Phost Phostoxin, Detia Gaz EX-B gibi ilaglardir. Bu ilaglar hava ile temasa gegince
gaz haline gecerler ve bocekleri zehirleyerek yok eder. Bu ilaglarla yapilan uygulama
birka¢ saat iginde bitirilmeli ve gazlama yapilan ambarin kap1 ve pencereleri, gaz

kagabilecek delik ve yariklar iyice kapatilip gazlama miiddetince 4-6 giin iceriye
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kimse girmemelidir. Bahsettigimiz gazlama tatbikati mutlaka bu isten yetigsmis teknik

elemanlar ile yapilmalidir (Tarim Kiitiiphanesi, 2007).

Uzun siireli depolama i¢in heniiz az sayida iirlin adapte edilebilmistir.
Bunlar normal hasat siiresinin ¢ok sonrasinda dahi depoda tutulabilir. Sonunda
satildiklarinda genellikle daha yiiksek kar elde edilebilir ve pazarlama mevsimini
uzatilarak, daha biiyilk miktarda iirlin pazarlanabilir. Genellikle, en basaril

magazalar kentsel alanlarda bulunur (Strange, 2013: 103).

Pazarlama ve depolama sirasinda olusan ucgucu maddeler ve lezzetteki
degisikliklerinin kontroliinii, biiyliik bir miicadele olarak ifade edilmektedir. Hedef,
tiiketiciye tarim iriinlerinin en iyi halinde teslim etmek oldugundan, iiriinleri iyi
sekilde hasat etmek yeterli degildir; bu liriinler depolama ve pazarlama sirasinda
korunmali veya gelistirilmelidir. Bu, dagitim zinciri boyunca, hasat sonras1 iglemler
sirasinda irlinii etkileyen g¢evresel ve fizyolojik faktorleri anlamak konusunda yeni
miicadeleleri beraberinde getirmektedir. Teknoloji sicaklik, nem ve atmosfer
bilesimini {izerinde daha hassas kontrol saglamak i¢in gelistik¢e, bu yeni ozellikler

tirlin ve lezzetini optimize etmek i¢in kullanilabilir (Oliveira vd, 2015: 86).

Geligsmekte olan iilkelerde, uluslararasi toplumun 1970'lerde fenomeninin
boyutunun farkinda olmasina ragmen, hasat sonrast kayiplar konusunda yapilan
olgiim ve caligmalar son derece sinirhidir. ilk tespitler yalnizca depolama ile alakali
ve boceklerin yol agtigi zararlar, konunun kapsaminda olan tek sorundu. Depolama
yontemi, cesitlilik se¢imi, teknik ekipman, son olarak know-how ve kiiltiir bazl
kararlar gibi ¢esitli karar faktorleri hafife alinmaya devam etti. Misir Ornek
alindiginda kilo kaybi, geleneksel gesitler i¢in %3’ ten, melez cesitlerde %20’ ye
ulasabilmektedir (Robinson vd. 2016: 532). Ornegin insanlar tarafindan en sik
tilketilen ve kayiplari hakkinda genis c¢apta inceleme yapilan ikinci hububat olan
piring icin ise kiiresel kayiplar % 15 olarak tahmin edilmektedir. Ne var ki iilkeler,
iklim bolgeleri ve uygulamalar1 ve verilerin giivenilirligi agisindan iilkeler arasinda
gozlemlenen farkliliklar kayda degerdir. Kayit altina alinan depolama faaliyetleri

arasinda kayiplar, Malawi' de yapilan bir ¢alismada % 1' den az olmakla birlikte,
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Cin'de veya Malezya' da % 3-6 ve Banglades’te % 12-13 arasinda degismektedir
(Redlingshéfer ve Soyeux, 2012).

Misir i¢in kule tipi silaj silolarinda yiiksek yogunluk yardimiyla, kuru
madde seviyesi de gbéz Oniinde bulundurularak porozitenin distriilmesi igin
cabalanmaktadir. Porozite yiliksek oldugunda, siloda depolama sirasinda onemli
bozulmalar ve biiyiik kayiplar olugsmaktadir (Holmes ve Muck 2007). Ruppel (1992)
misir silajindaki yogunluk ve kuru madde kayiplan {izerine ¢alismis, yogunlugun

artmasiyla kuru madde kaybinin da ters orantida azaldigini tespit etmistir.

Ambara konulan hububat iiriinlerini ve mamulleri, ambarda ¢ok sayida ve
cesitte nitelik ve nicelik yoniinden biiyiik kayiplara ugramaktadir. Ambar bocekleri
bulunduklar1 besin ortaminda beslenerek iiriin kaybi, tohumluk degerinin azalmasi,
ekmeklik Ozelliginin diismesi gibi zararlarin yami sira artiklari, pislikleri ve
salgiladiklar1 ag maddesi ile de iirliniin kalitesinin diigmesine neden olurlar.
Ambarlanmig hububat ve mamullerinde zarar yapan boceklerin neden oldugu iiriin
kayb1 ortalama %10 dolaylarinda kabul edilmektedir. Bu kaybin deger yoniinden
yiiksek diizeyde ambarlanmis iiriinde ortaya ¢ikmasi ambar zararlilariyla miicadele

etmenin onemini artirmaktadir (Tarim Kiitiiphanesi, 2007).

Hububat iiriinlerinin depolamasini gelistirmek ve sorunlarin bir kismini
elemek adma, Purdue Universitesi ortaklari ile birlikte Bill ve Melinda Gates Vakfi
tarafindan finanse edilen Purdue Improved Cowpea Strorage (PICS) projesini
baslatti. Projenin amac1 2012 yilina kadar, Bat1 ve Orta Afrika' da iiretilen hububat
iriinlerinde %50’ sinin bocek ilact kullanilmayan hermetik bir alanda depolanmasidir
ve ticari olarak temin edilebilen ii¢ kath bir plastik bir kaplamanin kullanilir hale

getirilmesidir (Baributsa vd. 2010).

Depolarinin asil amaci iriinlere daha fazla omiir saglanmasidir. Hububat
tirlinleri depolarina yerlestirilen {iriinler satis1 yapilacagi sirada depodan ¢ikartilir.
Depolarmin diger bir amaci ise, hasat mevsimden farkli bir mevsimde satilmak tizere

tirtin depo etmektir. Bu iiriinler normal zamanlardan daha yiiksek fiyatlarla pazarda
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yerini alir. Bu duruma 6rnek vermek gerekirse 2006’da mevsimi haricinde ithal
edilen tarim {iirlinliniin kilogram fiyati artmistir. Bu da saticilar i¢in yiiksek kar elde

etmek anlamina gelir (Tarim ve Koyisleri Bakanligi, 2016: 17).

Toplanan tarimsal iiriinler dogru sartlarda muhafaza edilirlerse tazeliklerini
korumaya devam ederler. Daha uzun siire muhafaza edilmek istenen iiriinler i¢in
olusturulan depolarin sicakliklar1 ve nem dereceleri dogru ayarlanmalidir. Biitiin
tiriinler i¢in dogru kosullar birbirinden farklidir. Depolanan iiriiniin korunabilecegi
sire de degisiklik gosterir. Uriinler 2-3 giinden 6 aya kadar depolanabilir.
Depolanabilme zamanlarinin bitmesinin ardindan her {riin hizli bir sekilde
bozulmaya bagslar. Buradan da anlasilacagi gibi iiriinler sadece belli bir siireligine
depolarda saglikli bir sekilde muhafaza edilebilir (Yousuf, Titikshya ve Singh, 2018:
2228).

2.2.4. Ambalajlama Sorunu

Nihai tiiketiciye ulagan iiriinlerin ¢ok biiylik kismi1 ambalajlanmig bir halde
satisa sunulur. Ambalajlarin belirli gorevleri vardir. Bunlarin basinda {iriinlerin
tazeliginin muhafaza edilmesi ve tiiketicinin {irtinle ilgili bilgilendirilmesi gelir. Aym
zamanda ambalajlama sayesinde iiriinlerin tasginmasi ve depolanmasi da kolaylagir.
Biitiin bu o6zellikleri gosteren ve farkli bilesenlerden olusturulan biitiin koruma

tirtinlerine ambalaj denebilir (Baributsa vd. 2010: 1048).

Ambalaj, 6zellikle ahsap veya kartondan yapilmis iade edilemeyen kaplarla
yapildiginda, en yiiksek iiriin maliyeti olabilir. Ambalajin sagladig: faydalar belirgin
bir sekilde yatirnmi hakli ¢ikarmalidir. Yatirimcilar genellikle maliyetleri en aza
indirmeyi amaglar ve sebeple de finansal faydalar net olmadigi siirece,

ambalajlamaya yatirim yapmakta isteksizdirler (Lomborg, 2018: 322).

Gidalardaki istenmeyen tatlar, hava, su ve ambalaj malzemeleri gibi
cevresel kaynaklardan, yiyecegin i¢cinde meydana gelen kimyasal ve biyokimyasal
reaksiyonlardan ve i¢ tat lezzetini dengesiz hale getirebilen lezzet-igerik

etkilesimlerinden kaynaklanabilir (Grumezescu, 2017: 322).
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Johnson vd. (2005) 4 farkli vakum dSl¢iisiinde misir paket silaj hazirlayarak
yogunluklarin1  dl¢iimlemis ve fermantasyon sirasinda PH  degisimlerini
arastirmiglardir. Arastirmacilar vakumlama yapilan O6rneklerin, yapilmayanlara
kiyasla pH degerlerinde daha hizli azalma gosterdigini ve belirli bir zaman

sonrasinda sabitlendigini tespit etmislerdir.

Misir silaji hazirlanmasinda sikistirma basincinin diisiik olmasiyla kuru
madde kayiplar1 artmaktadir. Bunun yaninda diisiik sikistirma basinci ile silaja
eklenen olgunlastirmaya yarayan katki maddelerinden alinan fayda da azalmaktadir.
Ideal sikistirma basinci degeri olarak 240 kg/m® tespit edilmistir (Adesogan ve
Newman 2010).

Gelismekte olan {ilkelerin bircogunda toptan satis pazarlari, tesis ve
sanitasyon agisindan umutsuz bir sekilde iyilestirmeye ihtiya¢ duymaktadir. Buralar
asir1 kalabalik, sagliksiz ve yilikleme, bosaltma, olgunlasma, tiiketici ambalaji ve
gecici depolama igin yeterli olanaklardan yoksundur. Baz: iilkelerde, daha iyi toptan
satig pazarlama tesisleri inga edilmesi planlanmakta, ancak bunlarin uygulanmasi,
finansal kaygilardan ¢ok sosyal ve politik nedenlerden dolay: ertelenmektedir
(Ulusoy, 2015: 63).

Iyi paketleme tasarmmi, iiriiniin ¢ekiciligini arttirir, uygun birimlerde
kullanilmasini ve pazarlanmasini saglar ve mekanik hasarin 6nlenmesine yardimci
olur. Cekici baski ve marka adlar, iiriinlere deger katabilir, ancak yalnizca
tilkketicilerin zengin oldugu ve estetik ve imaj1 takdir ettigi pazarlarda yeterli alici
bulmaktadir. Basra Korfezi ve Gilineydogu Asya iirlin pazarlarinda ¢ok renkli baski
yaygindir, ¢linkil lirlin satmaya ve fiyatlar1 yiikseltmeye yardimei olur. Dort ana
mekanik hasar tipi kesikler, ezilmeler, darbe kaynakli hasarlar ve titresim kaynakli

soyulmalardir (Li ve Thomas, 2014: 140).

- Kesikler: Hasat ve sonrasindaki asamalarda gosterilecek 6zen, kesiklerin
olusmamasinda yardimci olacaktir. Ambalajin kagit veya yapraklarla kaplanmasi,

igerigin zarar gormesini onleyebilir.
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- Ezilmeler: Bunlar, ¢oklu istiflemeye dayanacak kadar giiclii kaplar
kullanarak azaltilabilir. Ambalaj malzemelerini ozellikle dikey koselerde giiclii
olmas1 gerekmektedir.

- Darbe kaynakli hasarlar: Nakliye sirasindaki ani hareketler veya
konteynerlerin diismesi bu tlir hasarlara neden olabilmektedir. Bir paket atilacak
kadar kiiciik veya kolay tasinamayacak kadar biiylik oldugu i¢in diisebilmektedir.

- Titresim kaynakli soyulmalar: Bu tiir hasarlar genellikle nakliye sirasinda
meydana gelmektedir. Uriiniin ambalaj iginde hareket etmesini Onleyerek ve

meyvelerin, sebzelerle yan yana gelmemesi saglanarak 6nemli dlgiide azaltilabilir.

Eski tarihlerde iirlinleri ambalajlamanin amaci iriinlerin korunmasi ve
diizgiin bir sekilde dizilmesiydi. Giiniimiizde ise ambalajlama bu durumlarin yaninda
sirketlerin tutundurma stratejilerine de hizmet etmektedir. Ambalajlama artik biiytik

Oneme sahiptir ve satis politikasinin i¢inde diistintiliir.

Glinlimiizde ambalajin  pazarlamacilara sagladigi avantajlar  soyle

siralanabilir (Grumezescu, 2017):

1. Malin korunmasinda etkin rol oynar. Tasima ve depolama islemleri
sirasinda liriine gelecek zararlarin 6niine geger.

2. Uriinii tiiketmek i¢in alan kisiler icin kolayliktir. Modern zamanlardaki
ambalajlama sekilleri Uriiniin tliketilirken ve saklanirken kolaylikla kullanilmasina
yardimci olur.

3. Satis isleminin daha kolay gerceklesmesini saglar. Uzerindeki bilgiler
sayesinde tirliniin nerede ve nasil kullanilacagi hakkinda tiiketiciyi bilgilendirir.

4. Benzer mallar arasinda one c¢ikmayi kolaylastirir. Uriiniinii benzer
tirtinlerin 6niline koymak isteyen isletmeler i¢in biiyiik bir silahtir.

5. Tiketici tarafindan hatirlanmasin1 saglar. Benzer {riinlerden ayirt
edilebilmesini ve diger liriinlerin satin alinmasinin 6niindeki en biiytik silahtir. Sessiz

satic1 denir.
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6. Uriiniin saghkli durumda kalmasina saglayan ve sirketi tiiketicilere
tanitan ambalaj, iireticiler ve aracilar i¢in biiylik kolaylik saglar. Bazi tirlinlerin
ambalajlan tliketicilerin dikkatini ¢ok fazla ¢eker ve tiiketici i¢in bu Snemlidir.
Tiiketicinin amac1 liriine sahip olmanin yani sira o ambalaja da sahip olmak olabilir.

Bu sayede sirketler daha fazla fayda saglayabilir

Ambalaj ve irin iki farkli sekilde degerlendirilebilse de tiiketicinin
goziinden bu durum boyle degildir. Ambalaj ve iriintin iki farkli sekilde
degerlendiren sirketler uluslararas1 pazarlara acildiklarinda bunun boéyle olmadiginm
karsilasacaklar1 zararlar sayesinde Ogrenirler. Bu bilgiler 1s1ginda ambalajlamayla
gerekli sekilde ilgilenen sirketler pazarlardaki diger sirketlerin kolaylikla oniine

gegebilirler (Pichler vd., 2016: 249).

Tarimsal tiriinlerin ambalajlarinin getirileri s6yle agiklanabilir (Grumezescu,
2017):

1. Ambalajlanan {iriiniin kapladigi alan azalir. Ornegin pamugun
balyalanmasi.

2. Ambalajlanan iiriiniin nakliyesi daha kolay ve ucuz olur. Ornegin bir
kilogram tuzu ambalajlamadan tasimak daha zordur.

3. Ambalajlama iiriinii dis etkilerden uzak tutar. Ornegin yumurtalar kirilir,
liziimler ezilir. Uriinlerin saglikli kalmasmna da yardimci olur. Ornegin etlerin
ambalajlanmasi.

4. Uriinleri daha temiz tutar. Saglik acisindan bu cok oldukca dikkat
edilmesi gereken bir konudur. Ornegin market reyonlarindaki yaglar paketlendigi

i¢in tozdan korunmus olur.

5. Paketlenen {irlinlin aynmi1 biiylikliikteki paketlerinde ayni miktarda iirlin
oldugu bilinir. Bu durum tiiketicinin {iriinler arasindaki tercihlerini de etkiler ve hizli

bir satis deneyimi yasatir.

6. Paketleme sekli iiriinden {iirline degistigi i¢in tiiketiciler almak istedikleri
iriinii daha kolay ayirt edebilir. Raflardaki iirlinlere ¢ekicilik kazandirir. Daha

yiiksek fiyath triinlerin sergilendigi marketlerde tiiketicilerin dikkatlerini ¢ekmek
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adma renkli ambalajlar kullamlir ve iiriiniin dikkat cekmesi saglanir. Ornegin ihrag
edilen elmalarin paketleri ayn1 zamanda o elmalarla bir biitiin olmus ve daha giizel
bir goriintii kazanmasini saglamistir. Uriiniin giizel ambalajlanmasinin sonucu olarak

tirlinlerin reklamini1 yapmak kolaylasir ve taninmalarinin artmasina neden olur.

7. Paketlemenin bir diger getirisi ise miisterilerin kendi kendilerine hizmet
verdikleri yerlerdeki durumlar1 kolaylagtirir ve maliyeti diistiriir. Bu bahsedilen
getirilerin hepsi profesyonel paketleme sayesinde ortaya c¢ikmaktadir. Bu isin
profesyonel bir sekilde yapilmadig: taktirde yarar getirmeyecegi gibi iirlinlere zarar

da verilebilir.
2.2.5. Tutundurmadan Kaynaklanan Problemler

Tarim satis kooperatifleri sattig1 iiriiniin kalitesini garanti eder, i¢ ve dis
pazarda iyi taninmasini saglar. Tarim satis kooperatiflerinin iilkelerde gelismesi
biitiin {iriinlerde ayni diizeyde olmamistir. Baz1 iilkelerde bugday satisi tarim satis
kooperatiflerinde basarili olurken, bazi iilkelerde hububat {iriinlerinin digerlerinin
satisinin basarili 6rnekleri vardir. Kanada, Avustralya, Amerika, Arjantin’de hububat
iretiminin yarisindan fazlasi tarim satis kooperatiflerinden gegmektedir (Milayim,

2009)

Tutundurma isletmelerin {irlin ya da hizmet satisini arttirma amaciyla
tiiketicileri ikna etme yoniindeki iletisimi saglayan tiim pazarlama araglarinin genel
adidir. Gliniimiizde iletisim araglarinin ¢ok fazla olmasindan dolay1 tiiketicilere her
kanaldan bilgi verilmeye baglanmistir. Bunun sonucunda da tiiketiciler net ve dogru
bilgiyi alamaz hale gelmistir. Isletmelerin miisterilerine ulasmalar1 daha da
zorlagmigtir. Biitiin bu bilgilerin 151g¢inda etkin tutundurma yontemlerini basinda bu

sorunlar ortadan kaldirma amaci olmalidir (Emeksiz vd. 2017).

Tutundurma konusunda muhtemelen en 6nemli karar iletilecek mesajdir.
Mesaj, iirlinleri ve/veya tedarikg¢isini farklilastirmalidir. Bu amagla, bir kurulus

benzersiz bir satis teklifi sunmaya calismali, baska bir deyisle, baskalarinin
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misterilere sunmadig1 yada sunamadigi iiriin, hizmet ya da organizasyonun 6zgiin bir

yoniinii tanitmalidir (DHA, 2011).

Bir kurulusun hedef kitlesi, tutundurma faaliyetlerinin seklini biiyiik dl¢iide
etkiler. Bir pazarin nispeten az sayida alicidan olustugu durumlarda, kisisel satislar
etkili oldugu kadar etkin de olabilmektedir. Tersine, biiyiik ve daginik pazarlar ise
kisisel satis i¢in uygun olmayabilir, ¢iinkii temas basina maliyetler yiiksek olacaktir.
Miisteri tiiriinlin de etkisi goz ardi edilmemelidir. Endiistriyel alicilardan,
toptancilardan veya perakendecilerden olusan bir hedef pazara, kisisel satisct

calistiran kuruluslar tarafindan hizmet sunulmasi muhtemeldir (Miilayim, 2009).

Pazarlama karmasinin 6gelerinden bir tanesidir. Bunun yaninda tutundurma
da dort alt dala ayrilmistir. Bunlar sirasiyla reklam, halkla iligkiler, satis arttirict
cabalar ve bireysel satistir. Bu dort dgenin tamami ortak bir amag icin ortaya
cikmigtir. Bu ortak ama¢ mali veya hizmeti pazarlamak ve satig rakamlarinin
yiikselmesini saglayarak, tiiketicilerin o {riinii tercih etmeye devam etmesini
saglamaktir. Bu dort alt 6genin de kendi aralarinda ayrildig1 noktalar vardir. Hepsinin
maliyet yapilart ve yontemleri farklidir. Ornegin halkla iliskiler 6gesinin maliyeti
reklam maliyetlerinin epeyce altindadir. Ancak reklam yaparak saglanamayacak

birgok fayda halkla iligkiler sayesinde saglanabilir (Ulusoy, 2015: 63).

Herhangi bir tutundurma stratejisinin uygulanmasinda en biiyiik engellerden
biri biit¢esidir. Mesaj1 ¢cok sayida insana ulastirabilse ve dolayisiyla temas basina
maliyeti nispeten diisiik olsa da kitlesel medya reklamciligi pahali olma
egilimindedir. Bir¢ok yeni veya daha kiigiik firma icin maliyetler ¢cok yiiksektir ve
daha az verimli ancak daha ucuz yontemler aramaya baslarlar. ideal olarak, énceden
belirlenmis bir biitge etrafinda bir tanitim stratejisi tasarlamak yerine, once bir

tanitim stratejisi gelistirilmeli ve sonra da maliyet ¢ikarilmalidir (Vasquez, vd. 2017:
92).

Tiirkiye’deki tutundurma caligmalar1 yeterli seviyede degildir. Tarim

tirtinleri tutundurmasinda istenilen seviyede olunmadigi gibi diger {riinler i¢in de
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ayn1 sey gecerlidir. Bu daha c¢ok yabanci pazarlarda ortaya c¢ikan bir sonugtur.
Yabanci pazarlarda tutundurmada istenilen seviyede olmadigimizi gibi bize ait olan
triinlerin de baskalar1 tarafindan sahip ¢ikilmasinin da oOniine gecememekteyiz.
Omegin Yunanlar son zamanlarda baklavanin kendilerinin oldugunu iddia

etmiglerdir (DHA, 2011).

Tarmmsal iiriinlerde bahsedilen durum ¢ok daha kétii diizeylerdedir. Ulkemiz
disinda Tirkiye ile bagdastirilmis, iirinii kullananlarin aklina Tiirkiye’nin geldigi
sadece birka¢ iiriin vardir. Aslinda ililkemiz bir¢ok tarimsal {riiniin yetismesine
olanak saglayacak topraklarla doludur. Diger iilkelerden ¢ok daha kaliteli tarimsal
liriin yetistirilmesine ragmen ihracat orani sadece %5’tir. Bunun yaninda ihrag
ettigimiz iiriinler lilkemizle bagdastirilmis veya marka degeri olan iirlinler degillerdir.
Bunlarin beraberinde getirdigi olumsuz sonuclar vardir. En 6nemlisi ise iilkemizden
¢ikan triinlerin aracilarin markalar1 adi altinda satisa sunulmasidir. Bunun yaninda
tilkemize oranla ¢ok daha az verimli topraklara sahip olan ancak tarimda modern
teknikleri kullanan bazi iilkeler, iilkemize oranla daha verimli bir sekilde iiretim
yapmaktadirlar. Bu teknolojik farkliligin disinda tutundurma calismalarindaki
etkinlikleri de iiriinlerinin daha ¢ok tercih edilmesine neden olmaktadir (Emeksiz vd.

2017: 13).

Gida iirlinlerinin ve aragtirmalarinin 6zelinde pirincin tanitim ve 6zellikle
tutundurma faaliyetlerinde market icinde uygulanan tadim faaliyetleri biiyiik bir yer
tutmaktadir. Tiiketicilerle yapilan ankette bu uygulamanin faydali bulunup
bulunmadigir sorulmus ve Onemli bir kitle tarafindan faydali bulundugunu tespit

edilmistir (Giimiis, 2007).
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2.3. Tirkiye’de Tarimsal Pazarlama Kanallari

Ulkemizde tarmm sektdrii onemli bir istihdam kapisidir. Ayni zamanda
ekonomimizdeki onemi de yiiksektir. Bu sebeplerden dolayr hala 6nemli bir
ekonomik kalemdir. Pazarlama ise bir {iriiniin iiretilme fikrinin ortaya ¢ikmasindan
itibaren tiiketicinin eline gecene kadar olan siiregteki basamaklarin tamamidir. Pazar
kosullarinin kusursuz dengeye gelmesi i¢in iki sart gereklidir. Birincisi pazardaki
{iriniin olabilecek en kaliteli sekilde pazarda bulunmas:. ikincisi ise iiriiniin fiyatinin

olabildigince diisiik seviyede olmasidir (Tarim ve Kdyisleri Bakanligi, 2016: 17).

Diinyada kiiresellesmenin bir sonucu olarak ticaret hacmi inanilmaz bir
biiylime gostermistir. Bunun sonucunda ise iireticiler ve saticilar biiyiik bir rekabetin
icine girmislerdir. Daha etkin bir ticaret i¢in sorunlar c¢oziilmeye calisiimis,
pazarlamacilik  giiclendirilmeye calisilmis ve rekabet hacminin biiylimesi
amaglanmistir. Diinyadaki ticaret orgiitleri bazi sorunlarla karsilasmis ancak bu
sorunlar ¢oziilmeye c¢alistlmistir. Tiirkiye’deki sorunlar da iilkemizin diinya
pazarindaki diger biiyiik iilkelerin adimlarimi izlemesini zorlastirmaktadir. Yapisal
sorunlarin en biiyiik nedenleri sdyle siralanabilir; tarimsal {irtinleri iireten biiylik
Olgekte firma olmamasi, altyapidaki sorunlar, teknolojinin etkin bir sekilde
kullanilamamasi ve hepsinden énemli bir sorun olan maddi imkanlarin kisitli olmasi

(Top ve Albayrak, 2012: 1040).

Biitiin bunlarin yaninda Tiirkiye’deki tireticilerin sistemli bir sekilde hareket
etmemesi ve modern pazarlama yoOntemlerinin takip edilememesi yukarida
bahsedilen durumu destekler niteliktedir. Tarim sektoriinde iretilen iriinlere gore
farkl sekillerde pazarlama ¢esitleri bulunur. Hem kamu hem de 6zel sektor tarimsal
iriinler i¢in pazarlama girisimlerinde bulunur ancak izledikleri yollar ayn1 degildir.
Kamu tarafindan hububat, tiitiin, ¢ay ve et gibi triinler pazara siiriliirken, 6zel
sektorde iirlin ¢esitliligi cok daha fazladir. Toprak Mahsulleri Ofisi, Et ve Balik
Kurumu, CAYKUR ve Siit Endiistrisi Kurumu kamunun malidir. Ancak tamami ya
da belirli bir kism1 6zellestirilmistir (Ulusal Tarim, 2015). Tarim {irlinlerinin satiginin

yapildig1 biiyiik pazarlarda hakim olan faktorler asagida belirtilmektedir.
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2.3.1. Tarimsal Kooperatifler

1163 Sayili Kooperatifler Kanunu’nun 1. maddesinde agiklandig1 lizere,
Tiizel kisiligi haiz olmak fiizere ortaklarinin belirli ekonomik menfaatlerini ve
Ozellikle meslek veya ge¢imlerine ait ihtiyaclarini isgiicii ve parasal katkilariyla
karsilikli yardim, dayanigma ve kefalet suretiyle saglayip korumak amaciyla gergek
ve tiizel kisiler tarafindan kurulan degisir ortakli ve degisir sermayeli ortakliklara
kooperatif denir. Tarihte iilkemizde goriilen ilk kooperatifcilik 6rnegi Mithat Pasa
tarafindan kurulan Memleket Sandiklari’dir. 1863 yilinda kurulan Memleket
Sandiklar1 ayn1 zamanda teskilath zirai kredinin de ilk 6rnegi olma 6zelligini tagir.
1883 yilinda ismi degistirilmis ve yeni ismi Menafi Sandiklar1 olmustur. Bu tarihten
5 sene sonra da bu olusum ortadan kaldirilmis yerine Ziraat Bankasi kurulmustur

(Ulusal Tarim, 2015).

Tarimsal Kalkinma Kooperatiflerinin Hedefleri (Erdogan, 2012: 57):

1. Kooperatiflerde bulunan diger iiyelerin hayvansal, bitkisel ve ormancilik
gibi alanlardaki iretimlerinin artmasina katkida bulunmak. Bunun yaninda

ithtiyaglaria cevap vermekve degerlendirme yapmak da amaglarindandir.
2. Uyelerin ekonomik olarak gelisip biiyiimesi adina is sahas1 olusturmak.

3. Uyelerin sagladiklar1 faydalar1 arttirmak adina dogal kaynaklari

kullanmak, tarimsal sanayinin biiyiimesine yardim etmek.
Tarimsal Kalkinma Kooperatiflerinin Yararlari (Erdogan, 2012: 59):

1. Uretimin daha verimli olmasi, maliyetlerin diismesi, mallarin satis
fiyatinin gercek degeri iizerinden belirlenmesi, katma deger, vergi kazanglari, tarim
harici faaliyetlerden elde edilen faydalar, dogal kaynaklarin etkin kullanimi, devlet
yardimimdan faydalanabilme, sigortacilik faaliyetleri sayesinde risklerden kurtulma

ve yasal diizenlemelerdeki faydalar.

2. Saglik imkanlarinin artmasi, egitim programlarindan yararlanabilme.
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3. Aractya olan mecburiyetten kurtulmak. Bunun sonucu olarak giiven

ortaminin olusmas.
4, Kardan daha fazla pay alarak kazancin arttirilmasi.

Tarim disindaki faaliyetlere katilip sosyal cevrenin gelistirilmesi. Yani
toplumun yararima hizmet veren kooperatiflerin tek yararlari maddi getirinin
arttirtlmasi degildir. Kooperatifler ayn1 zamanda bolgedeki kiiltiirel ve sosyal ortami
da gelistirir. Tiirkiye’de son toplanan sayilara gére 10.000’e yakin kooperatif ve bu
kooperatiflere liye 5 milyonu askin tiye bulunmaktadir (Ulusal Tarim, 2015).

Arastirmalar sonucu elde edilen bu istatistiki veriler tilkemizdeki
kooperatif¢iligin yeterli insana ulasamadiginin kanitidir. Ulkemizdeki kooperatiflerin
¢bzmesi gereken baslica sorunlar su sekilde siralanabilir; Uye sayisi yeterli degildir,
daha fazla iiyeye ulasmak i¢in yeterli etkinlikte c¢aligmalar yapilamamaktadir.
Altyapilar gelismemistir ve bu sebeple pazarlarda etkin rol oynayamamaktadirlar.

Kooperatiflerin atmasi gereken baslica adimlar sunlardir (Ulusal Tarim, 2015):

- Yerli ve yabanci borsalarin durumu takip etmek ve fiyatlar hakkinda
bilgilendirme yapmak,

- E-ticaret ve etkin internet kullanim1 hakkinda tiyeleri tesvik etmek,

- Laboratuvarlar kurulmasina yardimci olmak ve bunlarin etkin bir sekilde
kullanilmasini saglamak,

- Bolgede bulunan borsalarin isleyislerini 6grenmek ve bunlari Bakanlik
onayina sunmak,

- Borsa ile ilgili yapilacak olan faaliyetler i¢in gerekli yerlerle gerekli
yazigmalar1 saglamak,

- Uyelerinin cikarlarin1 korumak adina yasal diizenlemeleri kullanmak,

- Piyasadaki rekabetin bozulmamasi adina yapilan anlagsmalar1 ve alinan
kararlar1 yakindan takip etmek,

- Boyle bir seyle karsilasildiginda gerekli yerlere bildiride bulunmak,

- Uyelerin ihtiyac1 olacak belgeleri hazirlamak,
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- Ulke iginde yapilmasi planlanan kiiltirel ve sosyal faaliyetlerin

gerceklesmesini saglamak,

Yillara gore farklilik arz etmekle beraber Trakyabirlik, yillik ortalama 300
bin tonlar civarinda aygigcegini, kooperatifler araciligiyla satin almaktadir.
Trakyabirlik tarafindan yilda ortalamal50-160 bin ton aygciceginin islenebildigi
diisiiniildiigiinde biiyiik bir miktar aycicegi her yil, gelecek yillarda islenmek veya

satilma i¢in depolanmak durumundadir (inan, 2012).

TMO tarafindan yapilan bugday alimi piyasada diizenleme etkisi saglamasi
ve Ureticinin bugdayina alim garantisinin getirilmesi i¢in son derece biiyiilk 6neme
sahiptir. TMO alim yapmiyor olsa bundan bugday ve arpa fiyatlart olumsuz yonde
etkilenecektir. Hasat sonrasi lreticilerin depolama ve saklama konusunda sorunlar
yasamas1 ve yaptiklar1 yatir1 sonrasi nakit ihtiyaci olmasindan dolayi, serbest

piyasada fiyatlar diismektedir (inan, 2012).
2.3.2. Toptanc1 Halleri

Toptanct hallerinin ortaya ¢ikmasi yasal diizenlemeyle agiklanmistir. 552
sayil1 Kanun’a gore hububat iirlinlerinin alig-satisinin gerceklestirilecegi yerler olan
haller bu islemler yapilirken kaliteli ve saglikli birer aligveris saglanmasi igin
kurulmustur. Hallerin bir diger amaci da iiretici ve toptancilarin esit yarar
saglamasidir. Toptanci halleri Biiyiiksehir Belediyesi tarafindan kurulur. Bunlarin
olmadig1r bolgelerde gercek veya tiizel kisiler kurabilir. Tarimeilik sektoriinde
toptanci hallerinin yeri ¢ok biiyiiktiir. Bunu su sekilde agiklayabiliriz: Uretici ve
tiiketici arasindaki en bilinen kopriidiir. Serbest rekabet piyasast kurallar1 hakimdir
ve bu durumun devamini saglar. Tekelciligin 6niine geger. Uriinlerin arz ve
taleplerinin kesistigi noktada dengeli fiyat olusmasina neden olur. Kayit dis1 satisin

Oniine geger; tireticiler i¢in giiven ortami olusturur (Yurdakul, 2018: 132).
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2.3.3. Lisansh Depoculuk

Satisinin veya tiikketiminin hemen gergeklestirilmeyecegi iiriinlerin dogru
sartlarda korunmasini saglayan olusumun adi lisansli depoculuktur. Uretimi yapan
kisiler {irlin senedi denen ve bankalardan karsiliginda kredi alinabilen {iriinler
karsiliginda depolar1 kullanabilirler.” “Depoculugun en 6nemli amaci iiriinlerin uzun
siirelerce saglikli bir sekilde saklanabilmesidir. Depolarda bekletilen iiriinler,
piyasadaki fiyatlar1 yiikselmeye basladiginda depolardan ¢ikarilarak satiga sunulur ve
bu sayede maksimum fayda elde edilmis olur. Lisansli depolarin verdigi hizmetler
sayesinde {riinlerin kaliteleri veya saglikli olmalariyla ilgili bir sorun

olusmamaktadir (Sargin ve Okudum, 2014: 122).

Uriin Ihtisas Borsalari ise spesifik mallarin pazarlanmasi ve satis1 amaciyla
kurulmus &zel olusumlardir. Uriin Ihtisas Borsalari aracihigiyla bazi iiriinlerin
aligverisi ve lisansl depoculuk yapilir. Vadeli islem ve Opsiyon Borsasi araciligiyla
satilan {riinler, ililkemizdeki sirketlerin gelisimini etkilemekte ve yurtdisindaki
faaliyetlerinin sekteye ugramasma neden olmaktadir. Rekabetin arttirildig
pazarlarda, rekabet i¢cindeki firmalarin kendilerini gelistirmesi saglanir. Pazarlardan
elde ettikleri faydalarin orami farkli olsa da toptancilar, bayii ve distribiitor
dagiticilar, perakendeciler ve dogrudan satiggilar gida sektoriindeki elemanlardir.
Modern pazarlamada en yiiksek fayday: distribiitorler sagladigi i¢in biiyiik olgekli
ureticiler genelde bu yontemi kullanmaktadir. Kiiresel ekonomik durgunlugun da
etkileri yliziinden biiyiik iireticiler secici dagitim sistemlerini kullanmaktayken, diger

firmalar ise daha ¢esitli dagitim sistemlerini kullanmaktadir (Tan ve Karadnder,

2013: 87).

Lisanslt depoculuk faaliyetleri halen cogu iiretici i¢in bir bilinmeyen
durumundadir. Sistemin gelistirebilmesi agisindan ilk olarak, desteklemelere ek
olarak saha tanitim ve bilgilendirme faaliyetleri etkin sekilde gergeklestirilmelidir.
Bugday igin kalite parametreleri goz oniinde bulundurularak alim ve bunu takip eden
depolama hususunda, hizli analiz yontemleri ve tekniklerinin yerlestirilmesine

yonelik arastirma ve c¢alismalar yiiriitiilmelidir (ZMO Bugday Raporu, 2018).
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Hububat {irin  {reticileri, {rlinlerini yakinda bulunan az sayida tacire
pazarlamaktansa iiriin ihtisas borsasi yardimiyla biitiin Tiirkiye’ye ve uluslararasi
pazarlara agilma sansina erisecek ve birgok alic1 ve saticinin bir araya geldigi biiyiik

bir pazara ulasim saglayacaktir (TMO Hububat Sektér Raporu, 2017).

2.3.4. Pazarlama Alaninda Destek Veren Kurum/Kuruluslar

IGEME’ nin tarimsal iireticilere sagladiklari kolayliklar sayesinde firmalarin
daha etki pazarlama yontemleri kullanmasi ve sektoriin  gelistirilmesi
amaglanmaktadir. IGEME’ nin destekleri Dis Ticaret Miistesarligi tarafindan
onaylanmistir. Bunlarin amaci1 ihracatin  arttirilarak  iilke = ekonomisinin
kalkindirilmasidir. IGEME pazarlama destegi sunar, satis noktalarin agilmasina
yardimci olur, marka degerinin diinyada taninmasma yardimci olmaya caligir ve
internet lizerinden Uriinlerin tanitilmasina yardimci olur. Firmalarin {irlinlerini dis
diinyaya gostermesi adina yapilan ¢alismalar ve e-ticaret faaliyetlerinin hepsi destek
kapsamindadir (Can vd.2014: 111).

Kiiresellesmenin hizlanmasi sonucunda tarim triinlerinin pazarlanmasi daha
da dnem kazanmistir. Bununla birlikte kalite yonetiminin 6nemi de hizli bir sekilde
artmistir. Pazarlamadaki teknoloji kullanimin da artmasiyla birlikte rekabet
inanilmaz boyutlara ¢ikmistir (Tan ve Karadnder, 2013: 87). Ulkemiz bu konularda
gelismis tlkeleri yakalamasi igin daha biiyiik ¢aba gostermesi gerektigi bir gercektir.
Ileriki dénemler igin {iniversiteler, meslek odalar1 ve bakanliklarin isletmelerle
birlikte hareket etmesi ve hem yurti¢i hem yurtdis1 pazarlarda rakiplerinin gerisinde
kalmamasi adina ¢aligmalar yapilmasi gerekmektedir. Biitiin bunlarin yan1 sira tarim
firmalar1 hedefleri dogrultusunda dogru pazarlara girmeli ve dogru yontemlerle
pazarlama yapmalar1 gerekmektedir. Avrupa Birligi iiyeligi amaglanirken Ortak
Tarim Politikas1 benimsenmeli ve bunun i¢in de altyapisal gelistirmeler yapilmalidir
(Ciolos, 2012: 12). Tarmmsal iiriinlerin iiretilmesi tek bagina hicbir seyi

karsilamamaktadir. Uriinlerin kaliteli olmasi, yeterli sayida olmasi ve tiiketici satin
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almak istediginde ulasabiliyor olmasi da ¢ok onemlidir. Tarimsal iiriinler yeteri
dayanikliliga sahip degildir. Bunun yaninda arz-talep esnekligi de diisiiktiir. Bu
sebepler pazarlamay1 daha da 6nemli kilmaktadir (Y oriik, 2015).

2.4. Hububat Pazarlama Kanallar

2.4.1. Toprak Mahsulleri Ofisi

1938 yilinda kurulan Toprak Mahsulleri Ofisi (TMO), sermayesinin tamami
devlete ait, 8/6/1984 tarihli ve 233 sayili Kamu Iktisadi Tesebbiisleri Hakkinda
Kanun Hiikkmiinde Kararname hiikiimlerine tabi, tiizel kisilige ve faaliyetlerinde

ozerklige sahip, sorumlulugu sermayesi ile sinirl bir iktisadi devlet tesekkiiliidiir.

“Yurtta hububat fiyatlarinin ireticiler yoniinden normalin altina diigmesini
ve tiiketici halk aleyhine anormal derecede yiikselmesini Onlemek, bu firtinlerin
piyasasini diizenleyici tedbirler almak ve gerektiginde Bakanlar Kurulu Karar ile
hububat disindaki diger tarim triinleri ile ilgili verilecek gorevi yiiriitmek, afyon ve
uyusturucu maddelere konulan devlet tekelini isletmek amaci ile teskil edilen Toprak

Mahsulleri Ofisinin faaliyet konular1 asagida gosterilmistir”.

Toprak Mahsulleri Ofisinin gorevleri asagida belirtilmektedir (Anonim,
2018):

“TMO, kurulus amacmin gerceklesmesi icin; faaliyet alanina giren
tiriinlerin, her yil cins, nev'i ve mahallerine gore tespit olunacak fiyatlarla, alim ve
satisin1 yapmak, gerekli stok tesisini ve muhafazasini saglamak suretiyle, bu

tirtinlerin piyasalarinda istikrar saglamak,

“Gerek goriilen durumlarda faaliyet konularina giren tirlinleri ve bu

tiriinlerin mamullerini dis piyasalardan satin almak”,
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“Yurt icinden satin aldigi iiriinlerin ve bunlarin mamullerinin dis
piyasalarda siirimiinii saglamak i¢in her tiirlii islemleri yapmak ve gerekirse bunlari

yurt disina satmak”,

- “Bugdayr Bakanlar Kurulu tarafindan verilen gorev cercevesinde,

onceden belirlenmis olan kalite gruplarina gore ilan edilecek fiyatlarla satin almak”,

- “ Faaliyet konusuna giren iiriinlerin muhafaza, kurutma, temizleme,

ilaclama ve kalibrasyon iglerini yapmak”,
“Umumi magazacilik faaliyetlerinde bulunmak”,

“Mevcut ve bundan sonra devreye girecek silo veya diger depolama

tesislerini igletmek”,

- “Faaliyet konulan ile ilgili yatirim, etiit, aragtirma, fizibilite ve projeler

ile gerektiginde miithendislik ve miisavirlik hizmetlerini yapmak ve/veya yaptirmak”,

- “Gerektiginde, faaliyet konularma giren triinleri ve bunlardan elde

edilecek mamulleri depolamak tizere depolama tesisleri kurmak™,

- “Kurulan tesislerin bakim ve onarimi i¢in gerekli olan yedek parca, arag
ve makinalar1 bulundurmak, gerekirse bu amagla atdlyeler kurmak ve imalat yapmak
veya bunlar i¢in gerekli makine ve donatimin yurt icinden veya disindan alimini

yapmak”,

- “Faaliyet konular1 ile ilgili olmak tizere, yurt i¢cinde ve yurt disinda her
tirli alim, satim, nakliyat, imalat, depolama ve muhafaza isleri i¢in sirket ve

kooperatifler kurmak veya bu amagla kurulan ortakliklara katilmak”,

“Dilinya hububat {retimi hareketlerini ve fiyatlarin1 izlemek,

degerlendirmek, faaliyet konulari ile ilgili her tiirlii yayinlar1 yapmak”,
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- “Faaliyet konulan ile ilgili olmak {izere, yurt icinde ve yurt disinda
teskilat ve tesisler kurmak, isletmek, satin almak, satmak, kiraya vermek veya

kiralamak”,

“Istihdami1  gelistirme ¢alismalar1 kapsaminda diizenlenen beceri

kazandirma programlarinin uygulanmasini saglamak,

- “ Kurulmus ve kurulacak kiigiik ve orta biiyiikliikteki 6zel kuruluslara

idari ve teknik alanlarda rehberlik yapmak”,

- “Her yil Bakanlar Kurulunca kararlastirilan yerlerde, hashas ekimi
yapacak olanlara izin belgesi vermek, hashas ekimi, afyon ve kapsiil {iretimini
kontrol etmek ve Bakanlar Kurulu'nun tespit edecegi fiyattan bu dirlinleri satin

almak”,

“Hashas kapsiilli, afyon ve tibbi bitkilerden alkaloidler ve uyusturucu
maddeler ile tiirevlerini imal edecek fabrikalar ve bunlarla ilgili entegre tesisler

kurmak ve kurulmus olan fabrikalar1 isletmek”,

- “Uyusturucu maddelerin yurt i¢i ve yurt disi pazarlamasini yapmak,

bilimsel ve tibbi amacli uyusturuculari ithal etmek”,

- “Haghas tiirlerinin, tohum, afyon ve kapsiiliin ihtiva ettigi morfin ve
alkaloidler yoniinden 1slahi i¢in arastirmalar yapmak ve arastirma izni verilen diger
kuruluglarin bu konuda yapacaklar1 ¢alismalara katilmak seklinde siralanabilecek

gorevleri yiiriitmek” (Anonim, 2018).

2.4.2. Tarim Kredi Kooperatifleri

“Ciftcilerin 6zellikle de kiiciik 6lgekli tarim isletmelerinin (kiiglik ¢iftgiler)
bankalardan kredi almalar1 ¢ok zor hatta imkansizdir. Zira kii¢lik ciftgiler bankalara
giiven verememektedirler. Zaten kredi alabilmek i¢in, giivence gosterecek mal

varliklar1 da pek yoktur. Bankalardan bor¢ alamayan kiigiik ciftgiler sahislara
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yonelirler. Burada da yiiksek faiz ve daha birgok ekonomik ve sosyal sorun ortaya
c¢ikar. Ancak cift¢inin iiretim faaliyetlerini yiiriitebilmesi i¢in krediye ihtiyaci oldugu
da degismeyen bir gercektir. Iste Tarim Kredi Kooperatifleri, ¢iftcilerin kredi
ithtiyaclarini en 1yi giderebilecek tek orgiit olarak ortaya ¢ikmaktadir”.

Tarmm Kredi Kooperatiflerinin amaclar1 su sekilde siralanabilir. (Isbeceren,
2018: 12)

- Mevduat toplamak,

- Kredi saglamak,

- Faiz haddini diigtirmek,

- Ortaklara kredi konusunda tavsiyelerde bulunmak,

- Almman kredinin {iretiminde kullanilmasini gerceklestirerek tarimsal

liretimin artmasini saglamak,

- Tarimsal girdileri ve diger ihtiyaglari, kaliteli, ucuz ve zamaninda temin

ederek hizmete sunmak.

2.4.3 Tiiccarlar

“Ulkemizde bugday pazarlanmasi Toprak Mahsulleri Ofisi (TMO), tiiccarlar
ve Ozel sektdr kuruluglari tarafindan gerceklestirilmektedir (Emeksiz vd 2013).

Pazara ¢ikan bugdayin toplam iiretim i¢indeki pay1 %65-70 seviyelerindedir”.

“Daha ¢ok kiictik ¢iftciler liriinlerini hemen satip nakite dontistiirmek amaci
ile tuccarlar1 tercih etmektedir. Tuccarlar aldiklart trtinleri daha sonrasinda

kooperatiflere, fabrikalara veya TMO ya satmaktadirlar”.
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2.4.4. Borsalar

“Ulkemizdeki diger pazarlama kanali ise borsalardir. Borsalarda islem goren
bugday iiretimin yaklagik %6’sin1, pazarlama miktarinin ise %9 unu olusturmaktadir.
Ulkemizdeki Polatli, Konya gibi spot iiriin satiglarinin yapildigi borsalarda TMO
alim yaparak piyasay1 dengeleyici bir rol oynamaktadir. TMO ve borsalarin disinda,
tahil iiriinleri pazarlamasi lilkemizde ¢ogunlukla tiiccarlar vasitasiyla yapilmaktadir
“(Anonim,2004). Son iki yilda goriilen en 6nemli nokta ise tahillarin serbest piyasada

fiyatlarinin olugmasi ve TMO’nun sadece kendi alim-satim fiyatini agiklamasidir.

“Gilinlimiizde tarimsal iirlinlerin kurumsal bir piyasa dahilinde pazarlanmasi,
en az bu tirlinlerin yetistirilmesi kadar 6nem tagimaktadir. Teknolojideki ilerlemelere
ragmen mevsimsel dalgalanmalarin tretim iizerindeki etkilerini siirdiirmesi, buna
karsilik tiikketimin stirekliligini korumasi, tarimsal iiriinlerin arzinin esnek olmamasi,
stoklama giicliikleri, icerdikleri hayati 6nem nedeniyle tarimsal iirlin pazarlamas ile
ilgili sorunlarin kurumsal bir mekanizma dahilinde bir an evvel ¢o6ziilmesi

zorunlulugunu beraberinde getirmektedir” (Dogan ve Toprak, 2012)

“Ulkemizde de ticaret borsalarmin yasal altyapist 5174 sayili “Tiirkiye
Odalar ve Borsalar Birligi ile Odalar ve Borsalar Kanunu” ile olusturulmustur. Bu
kanunun 28. maddesine gore “Ticaret borsalari; bu kanunda yazili esaslar
cercevesinde borsaya dahil maddelerin alim satimi1 ve borsada olusan fiyatlarinin
tespit, tescil ve ilan1 isleriyle mesgul olmak iizere kurulan kamu tiizel kisiligine sahip

kurumlardir”.

Bu tanima ve ilgili mevzuata gore, bir malin ticaret borsasinda islem
gorebilmesi igin Oncelikle borsa kotasyonuna dahil edilmis olmasi gerekmektedir.
Bir malin borsa kotasyonuna dahil edilebilmesi ise su sartlara baghdir (Dogan ve

Toprak, 2012: 156):

+ “Standardizasyonunun yapilmis olmasi, yani tiplerinin tespit edilmis

bulunmasi,
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+ Standardizasyonu yapilmamis ise tiplere ayrilmasi ve numunenin malin

timiinii temsil edebilmesi,

« Ulke ve borsa bolgesi dahilinde ticaretinin énemli miktarda olmasi, ayrica
borsanin bulundugu yerde iiretimi, tiilketiminin veya ithal, ihra¢ ve dagitiminin biiyiik

miktarda yapilmasi,
* Cabuk bozulan mallardan olmamasi, stoklamaya elverisli bulunmasi,

* Malin arz ve talebinin degisken olmasi ve alinip satilmasimin rekabet

sartlar1 i¢inde yapilmasi,
» Maddenin grup ismi ile degil tek isimle adlandirilmast,

* Almip satilacak asgari miktarlarin giiniin sartlarina uygun sekilde

belirlenmis olmasi,

* Maddenin borsa yeri olarak kabul edilen veya uygun goriilen mahallerde

alinip satilmalart,

* Maddenin ticaretinin alim satim yapmaya yetkili unsurlar (borsaya kayith
gercek kisiler, tiizel kisi liyelerin alim satim yapmakla goérevlendirilen temsilcileri,

borsa komisyonculari, ajan ve simsarlar) arasinda gergeklestirilmesi,

* Maddenin borsada isleme konu madde olarak kabulii konusunda borsa

meclisinin karar almasi ile Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanligi’nin onayi,

* Bu onaym Tiirkiye Ticaret Sicili Gazetesi vasitasiyla kamuoyuna ilani,

kosullarinin yerine getirilmis olmasina baglidir.
“Borsalarin ana islevleri ise asagida 6zetlenmistir”:
* Ticari islemlerin gerceklesmesi i¢in ortak bir mekani,

« Islemlerle ilgili kurallarin ve standartlarin (kalite vb.) belirlenmesini ve

bunlarin uygulanmasini,
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* Sozlesmelerin kurallara uygun diizenlenmelerini,

« Uyeler veya alici-saticilar arasinda ya da diger konularda c¢ikan

anlagmazliklarin ¢6ziilmesini,

* Piyasa ile ilgili bilgilerin saglikli olarak toplanarak kamuoyunun

kullanimina en kisa siirede iletilmesini, saglamalaridir.
“Ticaret borsalarinin gorevleri ise ana hatlari ile 0yle siralanabilecektir”:

» “Borsaya dahil maddelerin her giinkii fiyatlarin1 usuliine uygun olarak

tespit ve ilan etmek,

* Alim satima iligkin iglemlerin (teslim, teselliim, kalite vb) kurallara uygun

olarak gerceklesmesini saglamak,

* Yurtici ve yurt dist borsalar borsa piyasalart takip ederek fiyat

haberlesmesi yapmak,

* Borsaya dahil maddelerin tiplerini ve vasiflarim1 tespit etmek iizere

laboratuar ve teknik biirolar kurmak”,
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3. BOLUM

ALAN ARASTIRMASI

Bu c¢alisgma Trakya bolgesinin 6nemli bir kenti olan Tekirdag ili merkez
ilgesinde genis arazilere sahip ciftcilere yonelik olarak yapildigindan Siileymanpasa

ilce merkezi hakkinda kisa bir bilgi vermek yerinde olacaktir.

“Siileymanpasa Ilgesi 2012°de kabul edilen 6360 sayili kanun ile Tekirdag
merkez ilgesinin kaldirilmast sonucu ilge olan Siilleymanpasa adini, 14. yiizyilda
Trakya'da savasan Osmanli Ordusu'nun ilk komutani Siileyman Pasa'dan almaktadir.
Siileymanpasa ilgesinin niifusu 199.960 kisi olup bu niifusun 101.786°1 erkek, 98.174
kisiside kadin niifusundan olusmaktadir. Stileymanpasa il¢esinde 1 ilge belediyesi ve

toplamda 73 mahalle bulunmaktadir” (Trakyanet, 2018).

Ilge; “Marmara Bolgesinde, Marmara Denizi’nin kuzeyinde ve Tiirkiye’nin
kuzeybatisinda yer almakta olup; ilge 1.053 km? yiiz6l¢iimiine ve 10 metre rakima
sahiptir. Tlge, Dogudan Istanbul, kuzeyden Kirklareli, batidan Edirne, giiney-batidan
Canakkale, giineyden Marmara Denizi ile ¢evrilmistir. Ilgede dzellikle Barboros ve
Kumbag mahallerinde yazliklarin, deniz sitelerinin ¢oklugu ve buna bagl olarak yaz
aylarinda i¢ turizm hareketliligi dikkat ¢ekmektedir. Karadeniz’e yaklagik 25 km2
’lik kiyist bulunmakta olup; genellikle iklimin mutedil olusu tarirm ve zirai
faaliyetlerin yapilmasini kolaylastirir” (Trakyanet, 2018).

“Tekirdag’in 11 ilgesi i¢inde biiyiikliik ve ekonomik hacim ag¢isindan en
onemli ii¢ ilge alanm1 Corlu, Cerkezkdy ve Siileymanpasa ilgeleridir. Bu ilgelerden,
Corlu ve Cerkezkdy sanayi altyapist ile 6ne gikarken, Siileymanpasa Ilgesi daha ¢ok
hizmetler sektoriinde gelismeler gostermektedir” (Giilhan, 2017).

“licede ekonomik faaliyet kollar1 olarak; hayvancilik, tarim ve ziraat,

bolgesel turizm, iiretim ve hizmet sektorlerinde faaliyette bulunan isletmeler
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agirlikca kendini hissettirmektedir. Siileymanpasa ilgesinde ekilebilir tarim alan
754.113 dekar, ¢ayir- mera alaimni 45.453 dekar, orman alani ise 165.100 dekardir”
(TUIK. 2018). Siileymanpasa ilgesinde en ¢ok ekilen hububat iiriinleri ise, Bugday,
aycigegi, arpa, kanola, silajlik misir dan olusmaktadir” (TUIK, 2018).

3.1. Yontem

3.1.1. Arastirma Tiirii, Deseni ve Modeli

Tez konusu aragtirma itibari ile tarama modeli tipindedir. Karasar (2014: 77)
Tarama modellerinde amaglarin “ne idi? >, “nedir?”, “ne ile ilgilidir?”, “nelerden
olusmaktadir?” gibi sorularla ifade edilebilecegine isaret etmektedir. Yazara gore
aragtirma konusuna iligkin onceden tutulan kayitlara ve alandaki kaynak kisilere
basvurarak, anketler ve goriismeler yaparak veri elde etmek daginik verileri, kendi
gozlemleri ile bir sistem icginde biitlinlestirerek yorumlamak miimkiindiir. Bu
aragtirma kapsaminda da zaten hem miilakat hem de anketler yapilmis, ayrica
arastirmanin bolgede yasamasi ve aile olarak da ciftcilikle ugrastiklart i¢in kisisel

gozlem ve deneyimleri de arastirma analizlerine dahil edilmistir.

Bu arastirmanin “kesifsel” bir yonii de bulunmaktadir. Arastirmact bu
bolgede hububat yetistiriciligi yapmaktadir. Bu bakimdan arastirmaci miilakatlarla
konuyu derinlemesine inceleme firsatt bulmus ve farkli agilardan ele almaya
calismistir. Calismada kisa bir alanyazin taramasi yapilmis; diger taraftan konunun
uzmanlariyla goriismeler yapilmistir. (Coskun vd, 2015:71). Bu bakimdan
arastirmanin saha c¢alismast kisminda gerekli olan birincil verilerin kapsam
gegerliligini test etmede hububat yetistiriciligi ile ilgili 3 akademisyenden O6l¢ek
gelistirme asamasinda gorlis ve Oneri alimmustir (bkz. Biyiikoztirk, 2010:167,
Sénmez ve Alacapinar, 2013: 92; Karasar, 2014: 151). Arastirmacinin kendisi ve
ailesi de hububat ekim ve hasat hatta satig silirecinde yer aldigi i¢in arastirma

bulgularina kisisel gozlem ve deneyimlerini de dahil etmistir.
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Arastirmanin amaci: Bu tez calismasinin amaci
Tekirdag/Siileymanpaga’da hububat yetistiren ve satan iireticilerin satig ve pazarlama
siirecinde karsilagtiklar1 sorunlar tespit etmek; pratikte karsiligi olabilecek ¢oziiler
sunmaktir. Tarama modellerinde amaglarin ifade edilisi genellikle soru ciimleleri ile
olur. Bunlar “ne idi?”, “nedir?”, “ne ile ilgilidir?”, “nelerden olusmaktadir?” gibi

sorulardir (Karasar, 2014: 77).

Bu arastirmada “hububat satis ve pazarlama sorunu” bagli degiskenleri
olusturmaktadir. Ciinkii hububat satis ve pazarlama sorunlarinin artmasi veya
azalmasi bir sonugtur. Elbetteki bu sonucu etkileyen nedenler olacaktir. Bu sorunlara
neden olan etkenler ise bagimsiz degiskenlerdir. Ornegin, fiyat, saklama kosullar1,
dagitim nakliye, depolama, ambalajlama vb. Bu arastirmada hububat satis ve
pazarlama sorunlarina neden olan etkenler incelenmektedir. Sebep-sonug iligkisinde
sonu¢ olan (sorunlar), arastirmada aciklanmasi istenen durumu simgeleyen

degiskendir (Yazicioglu ve Erdogan, 2014: 60).
3.1.2. Evren ve Orneklem

Israel (1992) % 95 giiven araliginda 15.000 kisilik bir evrende 390 kisilik;
Coskun vd. (2015: 137) 375 kisilik Orneklem hacminin yeterli olacagimi
belirtmektedirler. Yazicioglu ve Erdogan (2014: 89) ise 25.000’lik bir evrende 378
kisilik bir Orneklem hacmi Ongormektedir. Arastirmanin evrenini Tekirdag
Stileymanpasa’da ciftgilik yapan ve hububat {reten ciftciler olusturmaktadir.
Stileymanpasa ilesinde Cift¢i Kayit Sistemine (CKS) kayith ¢ift¢i sayist 13.750
kisidir. Ancak CKS’ye kayith olmayan hububat yetisitren ciftciler de mevcuttur.
Anket yapilan giftciler arasinda 68 kisinin CKS’ye kayiti yoktur. Yine de anket
kapsamina alinmistir. 13.750 kisilik evrende 6rneklem yeter sayist 357 kisidir. Anket
yapilan toplam ¢iftci sayist 363 kisidir. Bu ciftgilerin ¢ogunlugu Onder Ciftci

Kooperatifine iiye kisilerdir.

Arastirmada kota ornekleme tercih edilmistir. Secilen 6rnege dahil olan

ciftgiler en az 100 doniim hububat ekenler ve en az 5 yildir iiretip bigen gitft¢ilerdir.
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Kota 6rnekleme; Tabakali 6rneklemenin tesadiifi olmayan bigimidir. Miilakatlar i¢in
kullanilan bir yontemdir. Evrenin 6zelliklerini belirledigine inanilan belli degiskenler

dikkate alinarak, 6rnek kiitlenin olusturulmasi hedeflenir (Coskun vd., 2015: 143).

Nitel arastirmalarda daha ¢ok amacli 6rneklem (kasti) kullanilir. Bu belirli
bir amagla veya odaklanilan konuyla ilgili olarak &rneklemin 6nceden diisiiniiliip
belirlenmesi demektir (Punch, 2011: 183). Arastirma sorular1 degiskenler arasindaki
ya da gruplar arasindaki karsilastirmalar1 vurgular tarzda ise bir g¢esit planli ya da
amacli 6rneklem daha yerinde ve uygun olabilir, ¢linkii 6rneklemi boylesi bir yoldan
segmek, gozlenecek bir iliski igin en yiiksek sans1 yaratir. Orneklem Kkesin
karsilagtirmalar saglayacak sekilde se¢ilmelidir (Punch, 2011: 103). Kasti
ornekleme; 6rnegi olusturan elamanlar aragtirmacinin aragtirma problemlerine cevap
bulacagina inandigi kisilerden olusur. Denekler rast gele se¢ilmez. Deneklerin

belirlenmesindeki 6lgiit aragtirmacinin yargisidir (Coskun vd., 2015: 142).

Anketler ulagilmasi kolay olmasi bakimindan “kolayda 6rnekleme” veya
“basit sans” adi1 verilen drnekleme yontemine gore secilen Yager Koy, Ferhadanh
Koyii, Yaya basi Koyii, Karacakilavuz Koyii, Kimiklar Koyi, Biyikali Koyii,

Osmanli Koyt arazileri bulunan tireticilere yapilmistir.

3.1.3. Veri Toplama Araci

Bu aragtirmada ikincil veriler ilgili alanyazindan yararlanilarak elde
edilmigtir. Erdogan’a (2007: 32) gore bilimsel arastirmalarda ilgili liteartiir
kapsaminda kitap, makale, tezler, biiltenler, raporlar, hatta internet siteleri bolca
kullanilmakta; c¢evrimici bilgi kaynaklarindan yararlanilmaktadir. Yildirim ve
Simsek, (2008: 188), Bas ve Akturan (2008: 118-119) ile diger yazarlar olan Turan
ve Ozen (2013: 134) bu goriisleri desteklemektedirler. Dolayisiyla bu ¢alismada

ikincil kaynaklar bolca kullanilmistir.

Arastirmanin birincil verileri ise gerek yapi-yapilandirilmis miilakat formu

gerekse hazirlanan anket formlar ile elde edilmistir.
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Miilakatlar: Veri toplama siirecinde derinlemesine goriisme yapilmis bu
esneda kisisel gozlemlerde de bulunulmustur. Goriismeler 40-60 dk siirmiis ve
gorismelerde yar1 yapilandirilmis soru formlari1 kullanilmistir. 2019 Mayis ay1

boyunca toplam 19 kisi ile miilakatlar yapilmistir.

Nitel arastirmalarda goriisme, temel veri toplama araglarindandir. Insanlarin
gerceklige dair algilarina, anlamlarina, tanimlamalarina ve hakikati insa edislerine
vakif olmanin en iyi yoludur. Sectigimiz gériisme tiirii, goriismenin yapilis seklini ve
goriismeyi nasil yonettigimizi etkileyecektir (Punch, 2011: 165-167). Gorlisme ve
gozlem nitel arastirmalarda siklikla kullanilan veri toplama yontemlerindendir
(Yildinm ve Simsek, 2008: 106). Goriisme vasitasiyla; tecriibeler, tutumlar,
diistinceler, niyetler, yorumlar ve zihinsel algilar ve tepkiler gibi gézlenemeyen
anlasilmaya c¢alisilir (Yildirnm ve Simsek, 2008: 120). Nitel arastirmalarda yaygin
bi¢imde karsimiza g¢ikan; minimum 30 dk olup birka¢ saate uzayabilen goriisme
kaydinin yazili metin haline dontistiiriilmesi, bu metinden veya veriden arastirmanin
problemine dair anlamli temalarin elde edilmesidir (Yildirim ve Simsek, 2008: 107).
Miilakat, iki veya daha fazla sayida insan arasinda belli bir amag etrafinda yapilan
tartigmalardir (akt. Coskun vd., 2015: 93). Siddeti koriikleyen motifleri, psikolojik
atmosferi anlayabilmek i¢in miilakat daha uygun bir ara¢ olur. Miilakatin igerigi,
aragtirmanin amaglari ve arastirma sorularina bagl olarak olusturulur (Coskun vd.,

2015: 93).

Yapilandirilmamig  goriismeler  standartlastirilmamis,  acik  uglu,
derinlemesine goériismelerdir. Yapilandirilmamis gériismelerde esnek olmak gerekir.
Yapilandirilmamis goriisme, sosyal arastirmalarda ve diger arastirma alanlarinda
yaygin sekilde kullanilan zengin degerli veri elde etmeyi saglayan giiclii bir aractir
(Punch, 2011: 169). Yar1 yapilandirilmis miilakat; bu miilakat bigiminde miilakatg1
kaba hatlariyla bir yol haritasina sahiptir ancak, cevaplayicinin ilgi ve becerisine gore
bu genel ¢erceve igerisinde farkli sorular sorarak konunun degisik boyutlarini ortaya
cikarmaya ¢alisir (Coskun vd., 2015: 94). Yari yapilandirilmis goriismede

arastirmaci, gorlisiilene yoneltecegi belli basli sorular hazirlar. Bu sorular1 sorar.
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Fakat, goriisme esnasinda yeni sorular sorma geregini de hisseder ise onlar

da goriisiilen kisiye yoneltir (Mil, vd., 2007: 8).

Bu arastirmada kullanilan diger bir veri toplama araci ise ankettir.

Anketlerin Yapilmasi: En ekonomik veri toplama yontemi olup; bir defa
da cok biiyiik bir kesitten posta, internet vb. kanalla hizli bir sekilde veri toplama
imkan1 bulunmaktadir (Yazicioglu ve Erdogan, 2014: 93-94). Anket isletme, iktisat
ve diger toplumsal bilimlerde ¢ok yaygin olarak kullanilmaktadir. Elde edilen veri-
lerin standardize olmasi bunlarin analizlerinin de kolay olmasini saglamaktadir
(Coskun vd, 2015: 68). Sonmez ve Alacapmar’a (2013: 111-112) gore anketlerde
acik ve kapali uglu, ¢oktan se¢meli, derecelendirilmis ve siralanmis soru tiirleri
kullanilabilir. Anket formunun tasarlanmasinda (6l¢ek gelistirme siirecinde) miilakat
sirasinda elde edilen verilerden yararlanilmis; ayrica TNKU Ziraat Fakiiltesinden 2
Ogretim {iyesinin goriig, elestiri ve tavsiyeleri alinmistir. Liteartiirde mevcut
calismalarin farkli yanlarini 6lgmek i¢in yeni bir 6l¢me aracinin gelistirilebilecegine,
anket formunda yer alan sorularin herhangi bir yerden derlenebilecegine, tartisma ve
okumalardan, literatiirden veya diger 6lgme araclarindan yararlanilabilecegine isaret
edilmektedir (Punch 2011: 93-94)

Anket formu 3 boliimden olusmaktadir. Ik boliimde demografik dzelliklere
ilisgkin 5 adet ¢oktan se¢meli soru yer almaktadir. Bu sorular kategorik olarak
(nominal) 8lgeklendirilmistir. Ikinci béliim yine nominal dlgekte hazirlanan 6 adet
coktan se¢meli sorudan olusmaktadir. Ugiincii boliim deneklerin  “hububat
tirtinlerinin satis ve pazarlamamasina iliskin tutumlari”n1 6lgen 33 adet likert tipi
Olcekten olusmaktadir. Likert tipi 6l¢ekler 1=kesinlikle katilmiyorum; 5= kesinlikle

katiliyorum” seklinde punlandirilarak derecelendirilmistir.

Anket formunu uygulamadan oOnce 20 giftciye yiiz-ylize On-test
uygulanmistir. Altunisik vd., (2007: 82) pilot uygulamanin en az 10 kisi iizerinden
yapilmas1 gerektigin ifade etmektedirler. Bu test sonucunda bazi secenekler
sadelestirilmis, 6 adat likert tipi ifade ¢ikarilmistir. Ankete son sekli verildikten sonra

anket uygulmasi1 baglatilmistir. Anket toplama silirecinde bazi sorularin eksik
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birakilmasi ve bazilarinin da yirtilmasi nedeniyle toplam 6 anket degerlendirme

disinda kalmistir. Boylece gegerli anket sayist toplam 363 olarak belirlenmistir.

3.1.4. Veri Analizi

Bu aragtirmanin teorik kisimda dokiiman incelemesi yapilmistir. Dokiiman
analizi gézlem veya goriigme yapmadan, zaman ve para harcamadan aragtirmacilara
gerekli verileri saglama imkani vermektedir (Yildirrm ve Simsek, 2008: 188).
Dokiiman analizi; belgeler tizerinde sistematik olarak derinlemesine yapilan bir
arastirmadir. Her tiirlii belge inceleme konusu olabilir. Bu belgelerdeki veriler sayisal
olarak da saptanabilir. Boyle bir durumda sayisal analize de gidilebilir (Sonmez ve
Alacapinar, 2013: 162). Dokiiman analizi; yazili, gorsel malzemenin toplanip

incelenmesi seklinde tanimlanabilir (Sonmez Ve Alacapinar, 2013: 84).

Aragtirmada verilerin  ¢oziimlenmesinde betimsel-yorumlayict  analiz
yontemi kullanilmistir. Betimsel analizde elde edilen veriler, daha 6nceden belirlenen
bagliklar altinda Ozetlenir ve yorumlanir. Veriler arastirma sorularma gore
smiflandirilabilecegi gibi, veri toplama asamalarinda (miilakat gibi) elde edilen 6n
bilgiler 1s51ginda da diizenlenebilir. Bu analiz tiiriinde veri kaynaklarindan bazi
alintilar yapmak, calismanin giivenirligi ve sihhati agisindan yararli olabilir. Bu
sekilde ¢arpici goriislerin yansitilmasi da saglanmis olacaktir (Coskun vd., 2015:
324).

Yar1 yapilandirilmis miilakat formu ile elde edilen birincil veriler tizerinde
“soylem anaizi” yapilmistir. Soylem analizi, verilerin dilin kullanimi, dilbilimsel,
toplumsal ve Kkiiltiirel ozellikler agisindan irdelenme siirecidir (S6nmez ve
Alacapinar, 2013: 85). Soylem, dilbilimsel ve dilsel olmayan etkinliklerin,
ozelliklerin bir arada olusturdugu anlamlandirma ve siniflandirma dizgisidir (Aziz,
2014: 149). Soylem analizi metin ve ya konusma bi¢iminde kullanilan dilin detayli
olarak analiz edilmesidir. (Bas ve Akturan, 2008: 25). Soylem analizinde amag

temelde yatan tutumlari ortaya c¢ikarmak degil, sOylemin kendisini, yapisin1 ve
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fonksiyonlarini incelemek, farkli kisi ve zamanlara gore sonuglarini saptamaktir
(akt. Bas ve Akturan, 2008: 26). Soylem ¢Oziimlemesi; kuram, yontem ve
uygulamadan olusan biitiinlesmis bir yap1 degildir. Daha ziyade, biitiin tiirleri
kapsayacak biitiinliiklii ve ortak bir kuram olmadan, gesitli disiplinler i¢inde, farkl

farkli arastirma gelenekleri ile gergeklestirilir (akt. Punch, 2011: 215).

Analiz birimi, cevaplayicilarin karsilastiklart sorunlara iliskin bazi 6nemli
ifade, deyim, kelime ve ciimlelerdir. “Sonra ne oldu?”, “daha fazla anlatin”, “.....
hakkindaki noktay1 agiklayin”, bunun hakkinda ne dylece arastirmact “ne?, nigin
oluyor?” sorusuna cevap bulmaya calisir. Yorumlayici yaklasimin bir 6zelligi de izah
yaparken olgunun gergeklestigi ortami, ¢evreyi dikkate almasidir. Yorumlayicilik,
pozitivist yaklasimla karsilagtirildiginda daha az sayida denekten olusan bir 6rnek
kiitle ile ilgilenir. Ayrica elde edilen veriler genellikle nitel tekniklerle analiz edilir
(Coskun vd., 2015: 65).

Anket formu ile elde edilen birincil veriler iizerinde arastirmanin amacina
uygun olarak gesitli analizler yapilmigtir. Bu gergevede ilk once ciftilerin demografik
ozellikleri yaninda hububat iiretim ve pazarlama kiiltiirline iligkin betimleyici
istatistikler verilmistir. Ayrica ¢ift¢ilerin hububat iirlinlerinin satis ve pazarlamasina
iliskin olgekte yer alan likert tipi ifadelerin betimleyici istatistikleri de (frekans,
ylizde, ortalama ve standart sapma) verilmistir. Likert tipi ifadelere iliskin grup
ortalamalarinin  demografik degiskenlere goére farklilik gdsterip-gostermedigi
ANOVA ile test edilmistir. Baz1 demografik oOzellikler ile hububat hasilati ve
yetistirme degiskenleri arasinda iliski olup-olmadigi test edilmis olup; bunun i¢in ki-

kare analizleri yapilmstir.

3.1.5. Gegerlilik, Giivenirlik ve Normal Dagilim
Soénmez ve Alacapiar’a (2013: 92) gore bir dlgme araci Slgmek istedigi
ozelligi, digerlerinden ayirt edebiliyorsa, onlarla karistirmiyorsa gegerli kabul

edilebilir. Karasar’a (2014: 151) gore anketin kapsam gegerliginde likert tipi
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ifadelerin  Olclilmek istenen davranist yansitip-yansitmadigi degerlendirmeye
alinmaktadir. Ercan ve Kan (2004:215) ise kapsam gegerliliginin “bir dlgegin
biitiiniiyle ve Olgekteki her bir maddenin amaca ne derece hizmet ettigi ile
ilgilendigini” belirtmektedir. Yap1 Gegerliligi, bireyin, tutum, giidii, performans,
yetenek gibi psikolojik ozelliklerini 6lgmek amaciyla ¢ok sayida Olgiilebilir,
gozlenebilir sorular olusturulur (bkz. Biiyiikoztiirk, 2010: 168). Kapsam gegerliligini
test etmede uzman goriisiinden yararlanilir (Biiyiikoztiirk, 2010:167; Sonmez ve
Alacapinar, 2013: 92; Karasar, 2014: 151). Uzman goriisli, “yapilan arastirmada
tizerinde durulan konuya iligkin gerekli bilginin alaninda bagyapit sayilabilecek
kitaplara ya da alan uzmanlarina bagvurularak (6rnegin danisma kitaplari, toplum
liderleri, bilim adamlar1 gibi) elde edilmesidir” (Akt. Yolcu, 2014, 10). “Dolayisiyla
bu c¢alismada kapsam gecerliliginin saglanmasi igin, anket formlarmin
olusturulmasinda Tekirdag Siileymanpasa’da en az 10 yildir hububat eken 5 kisi ve
ilgili akademik calisma yapan Tekirdag NKU, Ziraat Fakiiltesinde gorev yapan 3
ogretim liyesinden yardim anilmmistir. Boylece uzman kisilerin bilgi, gorgii ve

tecriibelerinden yararlanilarak “yapi gegerliligi” saglanabilmistir.
Giivenilirlik Analizleri: Hububat satis ve pazarlama sorunlarina dlgegine

ilisgkin giivenilirlik analizi yapilirken 2,4,8,9,10,12,13,26 sorular giivenirliligi

diisiirdiigii i¢in 6l¢ekten ¢ikarilmistir. 0,60 gilivenirlikte maddeler analiz edilebilir.
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Tablo 5: Giivenilirlik Analizi

Hububat satis ve pazarlama sorunlarina 6lgegine

Cronbach's Alpha Madde sayisi
,594 25

Tablo Gltem-Total Statistics

Scale Mean if | Scale Variance if Corrected Cronbach's Alpha

Item Deleted Item Deleted Item-Total if Item Deleted

Correlation

Ll-To_n ) basina belirlenen fiyatlar 76,9449 43511 -082 604
yetersizdir.
L3-Mz_120_t, glibre  vb.  destekler 76,9945 43,580 -092 605
yetersizdir.
L5-Iscilik maliyetleri yiiksektir. 77,0882 43,307 -,058 ,606
L6-Depolarimizda nem sorunu 78.2810 39,114 264 573
bulunmaktadir.
L7-Reklam i¢in gerekli araglarn 80,2562 40,821 133 501
kullanirim.
L11-Uriinlerin satisinda satis noktalar1 78,9146 40,250 136 592
uzakta bulunmaktadir.
L14-Depolarimizda personel | g1 3351 40,329 204 582
gorevlendiririz.
L15-Ur.'qnler1m121 yeterince 79,6143 40,564 164 587
tanitabiliyoruz
L16-Kooperatifler fiyatn | 7 5361 39,732 208 581
belirlenmesinde 6nemli rol oynar.
L17-Depolarin ilaglamasi zamaninda 77,9917 43,152 -057 611
yapilmaktadir.
L18-Reklam i¢in aract kurumlar 80,1405 38,613 235 577
kullanmaktayim.
L19-Hububat triinlerinin
fiyatlandirmasi tek eldedir. 77,1405 44,044 -138 /619
L20-Depolarimizda havalandirma 78,1598 38,560 361 562
sorunu bulunmaktadir.
L21-Lisansli  depoculukta  yetersiz
kaldigimiz igin riinlerim bekletmiyor | 77,8072 37,919 ,396 ,556
ve deger fiyatindan satamiyorum.
L22-Dagitimda nakliye sorunu 776116 38,802 352 564
bulunmaktadir.
L23-Uriinlerin ambalajlanmasinda 78,5399 39,791 265 575
sorun yasanmaktadir.
L24-'Sat1$ promosyonlarini takip 79,0118 38,760 356 563
ederim.
L25-Ambalajlanan tiriinlerinin 78,0496 40,285 ,215 ,581
saklanmasinda zararlar olugmaktadir.
LV2.7.—De?pf)lar1mlzda gorevli personel 80,3499 38,532 434 557
egitimlidir.
L28-Reklam icin gerekli tiim araglari 80,1598 37,814 364 559
kullanmaktayim.
L29-Depolarimizda boceklenme sorunu 77,6887 42,292 046 508
yasanmaktadir.
L30-Halkla iliskilerde sorun 79,0331 39,341 258 574
bulunmaktadir.
L31-Uriinlerimi  kendi  ¢abalarimla 77,5537 42,949 -012 602
satmaktayim.
L32-Ambalajlamada yirtilma sorunlari 78,0909 38,558 430 557
yasanmaktadir.
L33-Hububat iiriinlerinin fiyatlarinda 777741 42,065 -019 619
rekabet yoktur
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Tablo 6: Olgege Yonelik KMO ve Bartlett’s Testi Sonuglar

Hububat satis ve pazarlama sorunlarina iliskin tutum
Olcegi
KMO Bartlett’s Testi
2
X P
0.717 3621,594 0.000***
***p<0.001

Tablo 6’da oOlgegin yap1 gecerliligine iliskin Bartlett’s Testi kullanilarak
aciklayici faktdr analizi yapilmustir. Olgegin KMO katsayisi veri matrisinin faktor
¢ikarmaya uygun oldugunu gostermektedir. Bartlett’s testi sonucuna gore hesaplanan

Ki-kare istatistigi anlamlidir. Dolayistyla veri matrisi faktor analizi i¢in uygundur.

Faktorler ve Giivenilirlik Analizleri

Olgek 3 faktdr altinda toplanmus ve her bir faktore ait isim, icerdigi
maddeler ve giivenilirlik katsayilar1 agagidaki tablolarda verilmistir.Goriilecegi tizere
faktorlere ait ivenilirlik katsayilar1 0,60’ {izerinde olup; analiz edilebilir

diizeydedir.

1. Faktor: Hububat Fiyat ve Maliyet Sorunlari: L1, L23, L5, L9 ve L19

ifadelerini kapsamaktadir.

2. Faktor: Depolama ve Ambalajlama Sorunlari: L6, L20, L29, L23, L25,
126, ve L32 ifadelerini kapsamaktadir.

3. Faktor: Tutundurma Sorunlari: L7,1.15, L18, L24, 1.28 ve L30 ifadelerini

kapsamaktadir.
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Tablo 7: Hububat fiyat ve maliyet sorunu faktorii- giivenilirlik analizi

Hububat fiyat ve maliyet sorunu faktorii
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Madde sayist
Standardized Items
,642 ,652 5
Item Statistics
Mean Std. Deviation N
L1-Ton basina belirlenen 4,8788 ,46617 363
fiyatlar yetersizdir.
L3-Mazot, giibre vb. destekler 4,8292 ,48574 363
yetersizdir.
L5-Iscilik maliyetleri yiiksektir. 4,7355 ,63204 363
L19-Hububat tirtinlerinin 4,6832 ,79808 363
fiyatlandirmasi tek eldedir.
L9-Nakliye fiyatlar yiiksektir. 4,6529 11732 363
Inter-1tem Correlation Matrix
L19-
L1-Ton basina L3-Mazot, giibre | L5-Iscilik !._“.J.bUba}t .| L9-Nakliye
. . . .| tirtinlerinin
belirlenen fiyatlar | vb. destekler maliyetleri fiyatlari
yetersizdir yetersizdir yliksektir fiyatlandir yiiksektir
' ’ ’ masi tek :
eldedir.
L_l-Ton basma_l b§hrlenen 1,000 250 247 290 229
fiyatlar yetersizdir.
-3-Mazot, giibre vb. 250 1,000 491 181 067
destekler yetersizdir.
LS-Isgilik maliyetleri 247 491 1,000 310 291
yiiksektir.
L19-Hububat iiriinlerinin
fiyatlandirmasi tek eldedir. 290 181 310 1,000 312
L9-Nakliye fiyatlar: 229 067 291 372 1,000
yiiksektir.

Item-Total Statistics

Scale Mean if Item Scale Variance if Corrected Item- Squared Multiple
Deleted Item Deleted Total Correlation Correlation

L1-Ton basina belirlenen fiyatlar 18,9008 3,277 372 ,144
yetersizdir.

L3-Mazot, giibre vb. destekler 18,9504 3,285 ,342 ,270
yetersizdir.

L5-iscilik maliyetleri yiiksektir. 19,0441 2,700 ,493 ,330
L19-Hububat iirtiinlerinin 19,0964 2,391 ,443 214
fiyatlandirmasi tek eldedir.

L9-Nakliye fiyatlan yiiksektir. 19,1267 2,719 ,376 ,194
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Tablo 8: Depolama ve Ambalajlama sorunu faktorii- giivenilirlik analizi

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based on Standardized Items N of Items
,634 ,637 8
Ifadeler Mean Std. Deviation
L6-Depolarimizda nem sorunu bulunmaktadir. 3,54 ,96
L20-Depolarimizda havalandirma sorunu bulunmaktadir. 3,66 87
L29-Depolarimizda boceklenme sorunu yagsanmaktadir. 413 ;70
L25-Ambalajlanan iiriinlerinin saklanmasinda zararlar olugmaktadir. 3,77 82
L26-Ambalajlanan iiriinlerde dagitimda zararlar olugmaktadir. 3,64 1,00
L32-Ambalajlamada yirtilma sorunlari yasanmaktadir. 3,73 76
L23-Uriinlerin ambalajlanmasinda sorun yasanmaktadir. 3,28 ,82
L21-Lisansh depoculukta yetersiz kaldigimiz i¢in iiriinlerim bekletmiyor ve | 4,01 91
deger fiyatindan satamiyorum.
Inter-Item Correlation Matrix
= = o < S a . o 8
EZS| ZZ Z| B | Sg: F | Sgs | 882 |25 _Z|EE 8
S5E| SE5zE| 28 £5EsE ETEs| TEE |EFSE|SZNEEE
o"’:.ogc:.oﬁcc,g—ﬁ;E ,B—Eg,g_: 7 S E|7 82F =1
b SEZIR5E2 28582 EEXES SEEDEINEE S ggw%gasz,gx,
JA2E|0QE3B|00B3¢E8|lJ0<59 8T J<E5SRAd<ss [958 8|0888583
L6-Depolarimizda nem 1,000 ,366 ,082 172 ,202 ,303 ,331 428
sorunu bulunmaktadir.
L20-Depolarimizda 366 1,000 096 174 -,012 184 199 308
havalandirma sorunu
bulunmaktadir.
L29-Depolarimizda ,082 ,096 1,000 212 ,064 ,062 ,048 ,132
boceklenme sorunu
yaganmaktadir.
L25-Ambalajlanan 172 174 ,212 1,000 -,135 ,167 ,062 417
triinlerinin
saklanmasinda zararlar
olusmaktadir.
L26-Ambalajlanan ,202 -,012 ,064 -,135 1,000 ,163 ,184 -,108
riinlerde dagitimda
zararlar olugmaktadir.
L32-Ambalajlamada ,303 ,184 ,062 ,167 ,163 1,000 ,380 ,354
yirtilma sorunlari
yasanmaktadir.
L23-Uriinlerin ,331 ,199 ,048 ,062 ,184 ,380 1,000 ,202
ambalajlanmasinda sorun
yaganmaktadir.
L21-Lisansli depoculukta | ,428 ,308 132 417 -,108 ,354 ,202 1,000
yetersiz kaldigimiz i¢in
tiriinlerim bekletmiyor ve
deger fiyatindan
satamiyorum.
Item-Total Statistics
Scale
Scale Mean | Variance Corrected Squared Cronbach's
if ltem if ltem Item-Total Multiple | Alpha if
Deleted Deleted | Correlation | Correlation | Item Deleted
L6-Depolarimizda nem sorunu 26,2479 9,397 ,528 ,333 ,539
bulunmaktadir.
L20-Depolarimizda havalandirma sorunu 26,1267 10,697 ,348 ,175 ,597
bulunmaktadir.
L29-Depolarimizda boceklenme sorunu 25,6556 12,072 176 ,059 ,637
yaganmaktadir.
L25-Ambalajlanan tirtinlerinin 26,0165 11,281 ,266 213
saklanmasinda zararlar olusmaktadir. ,619
L26-Ambalajlanan iiriinlerde dagitimda 26,1488 11,845 ,086 ,145
zararlar olugmaktadir. ,676
L32-Ambalajlamada yirtilma sorunlar: 26,0579 10,668 ,439 ,249
yasanmaktadir. ,576
L23-Uriinlerin ambalajlanmasinda sorun 26,5069 10,726 ,378 ,209
yasanmaktadir. ,590
L21-Lisansh depoculukta yetersiz 25,7741 9,949 ,459 ,380
kaldigimiz i¢in triinlerim bekletmiyor ve ,564
deger fiyatindan satamiyorum.
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Tablo 9: Tutundurma sorunu faktorii- giivenilirlik analizi

Reliability Statistics

Cronbach's Cronbach's Alpha Based on
Alpha Standardized Items N of Items
,610 ,610 6

Inter-ltem Correlation Matrix
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L7-Reklam i¢in gerekli
on g 1,000{,107 |,329 221 168 210

ara¢lar1 kullanirim.
L15-Uriinlerimizi yeterince
tanitabiliyoruz
L18-Reklam igin aract
kurumlari kullanmaktayim.

,107 {1,000(,137 ,336 ,205 ,116

329 |,137 |1,000 ,207 ,315 ,123

L24-Satis promosyonlarint | 51 | 335 | 597 1000 |,192  |,082
takip ederim.
L28-Reklam i¢in gerekli
tiim araclari , 168 |,205 |,315 ,192 1,000 ,358
kullanmaktayim.
L30-Halkla iligkilerde sorun 210 | 116 | 123 082 358 1,000
bulunmaktadir.
Item-Total Statistics
Scale Scale Corrected | Squared Cronbach's
Mean if | Variance - Alpha if
. Item-Total | Multiple
Item if ltem Correlation| Correlation Item
Deleted | Deleted Deleted
L7-Reklam i¢in gerekli 10,2590 |8,463 ,350 ,159 ,563
araglari kullanirim.
L15-Uriinlerimizi yeterince |9,6171 |8,867 ,285 ,136 ,588
tanitabiliyoruz
L18-Reklam i¢in araci 10,1433 | 7,560 ,373 ,189 ,555
kurumlar1 kullanmaktayim.
L24-Satis promosyonlarin1 | 9,9146 | 8,763 ,339 ,165 ,569
takip ederim.
L28-Reklam i¢in gerekli 10,1625 | 7,838 ,425 ,226 ,531
tiim araclari
kullanmaktayim.
L30-Halkla iliskilerde sorun |9,0358 |8,709 ,291 ,154 ,586
bulunmaktadir.




Normal Dagihim Testi: Dagilimin normalligi konusunda bagsvurulan
yontemlerden biri de testlerdir. Grup biiyiikliigliniin 50’den kiiciik olmasi1 durumunda
Shapiro-Wilks, biiyiik olmasi durumunda Kolmogorov-Smirnov (K-S) testi,
puanlarin normallige uygunlugunu incelemede kullanilan iki testtir. Verilerin
dagilimi konusunda “Normal” terimi potansiyel anlamda yanilticidir. Mitkemmel
anlamda normal dagilima rastlamak nadiren goriilen bir seydir. Sosyal bilimciler
tarafindan en ¢ok kullanilan istatistiksel tekniklerin ¢cogunlugu analiz edilen verilerin
neredeyse normal dagilhim gosterdigini varsayar (Bryman ve Cramer, 2005: 115). N
hacimlik bir ana kiitleden ¢ekilen n hacimlik 6rneklem igin hesaplanan istatistigin

dagilimi n > 30 kosuluyla normal dagilima yaklasir (Altas, 2013: 30).

Carpiklik ve basiklik katsayisinin 0,05 icin 1,96’dan kiiciik ¢ikmast

durumunda dagilimin normalden asir1 sapma goOstermedigi yorumu yapilir
(Biiylikoztiirk, 2010: 42). Tablo 10’a gore 6lgek igin ¢arpikhik (Skewness) degerinin
-0,966 ve basiklik (Kurtosis) degerinin 1,762 oldugu gorilmektedir. Neticede bu
degerlerin 1,96’dan kiiclik oldugu dolayisiyla normale yakin bir dagilimin oldugu

sOylenebilir.

Tablo 10: Olgegin Genel ortalamasinm normal dagilimi

Normallik testi
Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Istatistik df Sig. Istatistik df Sig.
GENORT 13 %3 00 929 363 000
a. Lilliefors Significance Correction
Aciklamalar
Statistic Std. Error
Ortalama 3,3704 ,00956
GENORT 95% Ortalama giiven aralig1 Alt sinir 3,3516
Ust sinir 3,3892
5% kesilmis ortalama 3,3594
Medyan 3,3333
Varyans ,033
Standart sapma ,18205
Minimum 2,70
Maksimum 4,06
Sira 1,36
Ceyreklerarasi aralik 21
Carpiklik ,966 ,128
Basiklik 1,762 ,255
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Ilgili yagram semas1 asagida verilmektedir. Sekile gore yuvarlak halkalar

dogru etrafinda kiimelenmekte ciddi sapmalar gdstermemektedir.

Expected Normal

4

Normal Q-Q Plot of SHGENORT

Dev from Normal

-1.07

T T T T
2 3 4 5

Observed Value

Detrended Normal Q-Q Plot of GENORT

1,07

T
30 35 40
Observed Value

Sekil 1: Olgegin genel ortalama normal dagilim plot egrisi
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Tablo 11: Olgek ifadelerinin ayr1 ayr1 normal dagilimi

Normallik testi

Kolmogorov- Shapiro-Wilk

Smirnov®

Statistic | df Sig. | Statistic |df | Sig.
L1-Ton basina belirlenen fiyatlar yetersizdir. ,512 363 |,000 |,275 363 |,000
L3-Mazot, giibre vb. destekler yetersizdir. ,502 363 |,000 |,393 363 |,000
L5-Iscilik maliyetleri yiiksektir. AT2 363 |,000 |,476 363 |,000
L6-Depolarimizda nem sorunu bulunmaktadir. ,217 363 |,000 |,874 363 |,000
L7-Reklam i¢in gerekli araglart kullanirim. ,365 363 |,000 |,658 363 |,000
L11-Uriinlerin satisinda satis noktalar1 uzakta ,233 363 |,000 |,886 363 |,000
bulunmaktadir.
L14-Depolarimizda personel gorevlendiririz. ,391 363 |,000 |,626 363 |,000
L15-Uriinlerimizi yeterince tanitabiliyoruz ,281 363 |,000 |,848 363 |,000
L16-Kooperatifler fiyatin belirlenmesinde énemli rol |,265 363 |,000 |,852 363 |,000
oynar.
L17-Depolarin ilaglamasi zamaninda yapilmaktadir. |,365 363 |,000 |,759 363 |,000
L18-Reklam igin aract kurumlari kullanmaktayim. 374 363 |,000 |,650 363 |,000
L19-Hububat iiriinlerinin fiyatlandirmasi tek eldedir. |,472 363 |,000 |,456 363 |,000
L20-Depolarimizda havalandirma sorunu ,242 363 |,000 |,859 363 |,000
bulunmaktadir.
L21-Lisansli depoculukta yetersiz kaldigimiz igin ,219 363 |,000 |,840 363 |,000
iiriinlerim bekletmiyor ve deger fiyatindan
satamiyorum.
L22-Dagitimda nakliye sorunu bulunmaktadir. ,287 363 |,000 |,794 363 |,000
L23-Uriinlerin ambalajlanmasinda sorun ,249 363 |,000 |,872 363 |,000
yasanmaktadir.
L24-Satis promosyonlarini takip ederim. 324 363 |,000 |,765 363 |,000
L25-Ambalajlanan iiriinlerinin saklanmasinda ,288 363 |,000 |,851 363 |,000
zararlar olugmaktadir.
L27-Depolarimizda gorevli personel egitimlidir. ,383 363 |,000 |,652 363 |,000
L28-Reklam igin gerekli tiim araglari ,355 363 |,000 |,701 363 |,000
kullanmaktayim.
L29-Depolarimizda béceklenme sorunu ,306 363 |,000 |,763 363 |,000
yasanmaktadir.
L30-Halkla iligkilerde sorun bulunmaktadir. ,239 363 |,000 |,890 363 |,000
L31-Uriinlerimi kendi gabalarimla satmaktayim. ,333 363 |,000 |,721 363 |,000
L32-Ambalajlamada yirtilma sorunlari ,251 363 |,000 |,848 363 |,000
yasanmaktadir.
L33-Hububat iiriinlerinin fiyatlarinda rekabet yoktur |,266 363 |,000 |,757 363 |,000

a. Lilliefors Significance Correction

Tabachnick ve Fidell (2013) ¢arpiklik ve basiklik degerlerinin +1,5 ile -1,5

araliginda olmasi halinde verilerin normal dagildigin1 varsaymaktadirlar. George ve

Mallery (2010) ise bu verilerin -2 ile +2 arasinda olmasi halinde verilerin normal

dagildigini varsaymaktadirlar.
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3.2. Bulgular

Arastirma sonuglarina iliskin elde edilen bulgular asagida belirtilmektedir.

3.2.1. Nitel Arastirma (Miilakata iliskin) Bulgularn

Yapilan miilakatlara iligkin alinan cevaplar analiz edilerek ortaya ¢ikan

bulgular asagida belirtilmektedir:

1. Uretilen iiriinler: Bugday, arpa, musir, aycicegi, kanola ve cavdardur.

2. Sektorde karsilasilan rekabet sorunlari: Fiyatin disiik ve alici
(TMO, tiiccar vb) sayisinin azhig rekabet sorunu yaratmaktadir. Uriinleri devlet
kurumu satin aldigi i¢in rekabet yoktur. Yanlis tarim politikalar ve fiyat diistikligii
sektordeki rekabeti olumsuz etkilemektedir.

3. Uriinlerin saklandig depolarda yasanan sorunlar: Mahsuller depoda
tutulmadan, tarladan satilmaktadir. Depolarda yasanan en 6nemli sorun boceklenme
ve rutubettir.

- Odemeler fazla oldugu icin iiriinleri depoda fazla tutmadan bigim zamani
satilmak zorundadir.

- Depolarda yipranma, gati1 akmasi, 1s1, havalandirma, bugdayda boceklenme
ve ay¢igeginde rutubet sorunu bulunmaktadir.

- Depolarin eski ve bakimlari yeterince yapilmamaktadir.

4. Saklama kosullarim1 saglamada yasanan sorunlar: Saklama
kosullarinda hijyen, nem ve rutubeti onlemek icin yeterli havalandirma ve
boceklenmeye karsi ilagclamanin zamaninda yapilmasi iiriinlerin saklanmasi ig¢in
onemlidir. Depoda gorevli bir personel bulunmamaktadir.

- Gorevli personel ortaokul/lise mezunu ve depo egitimi bulunmamaktadir.

- Yeterli havalandirma yapilmadiginda boéceklenme ve 1s1 fazlaligi

olusmaktadir.
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5. Uriinleri depoda saklanmasi sirasinda yasanan sorunlar: Depolarin
bakimsiz olmasi, ¢atr akmasi, rutubet, saklanacak tiriinlerin boceklenmesi, tiriinlerin
fire vermesi, haserelerin verdigi zararlar en énemli sorunlardir. Bazi ¢iftgiler tirtinleri
depoya koymadan satmakta, yagl bitkileri depoda tutmakta, o nedenle higbir 6nlem

almamaktadirlar.

6. Hububat iiriinlerinin dagitimuinda yasanan sorunlar: Uriinii hem
tarladan depoya getirirken hem de dagitimda en 6nemli sorun nakliye ve bunun
reticiye yiiklenmesidir. Dagitimda gerektiginde nakliye araci bulmak sorun

olmaktadir. Dagitimda zararlar olugsmaktadir.

7. Hububat iiriinleri ambalajlamada yasanan sorunlar: Ambalajlamada
en biiyiik sorun, ywrtiima ve delinmelerdir. -Ornegin misir silajlarmin sarilmasinda
kullanilan naylonlarda yirtilma, guvallama yaptigimiz arpada yirtilma ve delinme

olmaktadir.

8. Hububat iiriinlerinin fiyatlandirilmasinda yasanan sorunlar:
En 6nemli sorunlar asagida siralanmistir:

-fiyatlarin diisiik olmasi alim ve satimda sorun yaratmakta,

-ton basina belirlenen fiyatlarin yetersizligi,

-fiyatlarin tekelde olmasi

-desteklemelerin diisiik olmasi,

-mazot, giibre, tohum, is¢ilik maliyetlerinin yiiksek olmasi.

9. Tutundurmada (Tamitmada) yasanan sorunlar:

a. Reklam asamasinda, yasanan  sorunlar:  Uriinlerin  tanitimi
pilamamaktadir. Ciinkdi, reklam maliyetleri yiiksek, reklam yapmak igin yeterli biitge
yaratilamamaktadir. Reklam koopratifler aracilig: ile sinirh olarak tarla giinlerinde

yapilabilmektedir
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b. Halkla iliskiler siirecinde sikintilar: Halkla iliskilerin gayet iyi oldugu,
herhangi bir sorunun olmadig1 belirtilmistir. Kaliteli tiretim yapilirsa pazar sorunu
olmamaktadir. Halk ile bireysel gériismeler yiriitiilmektedir.

C. Kisisel satista zorluk ve sikintilar:

- Miisteri iknasinda fiyatlar ciddi sekilde sorun olmaktadir. Disiik fiyatlar
yiiziinden ikna etmekte zorlanilmaktadir.

-Kisisel satista ek zorlukla Kkarsilasiimamaktadir. Ciftginin - malini
pazarlarken secenegi fazla yoktur.

d. Satts  promosyonlari  konusunda  yasadigimiz ~ sitkintilar:  Satig
promosyonlar1 konusunda sorun olmaktadir.

- Miisteriyi ikna etmede fiyat en 6nemli sorundur.

- Hububat piyasasinda tireticinin fazla segenegi yoktur.

-Az bir miktarda dahi olsa fiyatin diisiik olmasindan dolay1 miisteri kayiplari
yasanmaktadir.

-Fazla indirim istenmekte,

-nakliye ve diger (iscilik) maliyetlerin iireticiye yliklenmekte,

10.Hububat iiretiminde iireticiye destek anlaminda kooperatiflerle ilgili

yasanan sorunlar: Hububat desteklerinde kooperatiflerin hicbir katkis1 yoktur.

11.Miisteri Kitlesi: Miisteri Kitlesi kooperatifler, tiiccarlar ve TMO’dan
olusmaktadir.
- Sektorde olusan iiriin fiyat alimlarina gére miisteriler belirlenmektedir.
- Onceden gelen miisteriler sabit miisterilerdir. Standart miisteriler fiyata

gore bazen degisiklik gosterebilmektedir.

12. Miisterilerilerle ilgili en ¢ok karsilasilan sorunlar: Tek tip miisteri
mevcut olup; alici sayis1 azdir ve dolayisiyla pek fazla sorun olmamaktadir. Bununla
birlikte su sorunlar ¢ikabilmektedir:

-Parasal sikintilar;

-0demeyi uzun vadeye yaymalart,
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-zamaninda (diizenli) 6demelerin yapilmamasi

- Tiiccarin ¢iftginin mahsuliinii istedigi zamanda almamati,

13.Hububat iiriinlerinin satisinda toptanci halleri ile ilgili yasanilan
sorunlar: Tekirdag’da toptancit hali yoktur. Baska yerde toptanci hallerine iiriin
satarken yasadigimiz sorunlar sunlardir:

-komisyon,

-tireticiden fazla para alinmasi

-denetimin olmamasi.

14. Hububat iiriinlerinin pazarlamasinda Kkarsilasilan yasal sorunlar:
- Karsilasilan yasal sorunlar arasinda kota sinirlamasi ve desteklerin yetersiz

olmasi bulunmaktadir.

3.2.2. Nicel Arastirma (Ankete Iliskin) Bulgular:
3.2.2.1. Demografik Ozelliklere iliskin Bulgular

Anket yapilan kisilerin bilyiikk ¢ogunlugu hububat iiretip satan iireticilerden
olugsmaktadir. Bir kooperatifin bazi yoneticileri ve birkag tliccar sadece hububat alim
sattim1 yapmaktadirlar. Ankete katilanlarin tamami erkektir.

Tablo 12’ye gore deneklerin gogunlugu 41 yas ve tizerinde (%83.4),
%88,4’1i evlilerden ve %55,1°1 51 bin TL ve istii yillik ortalamahasilata sahip,
ilkdgretim mezunu (% 49,9) ve en az 20 yildir hububat yetistiren giftgilerdir. Anket
yapilan ciftcilerin biiyiik cogunlugu Onder Cift¢i Kooperatifinin yonlendirdigi
kisilerdir. Dolayisyla deneklerin biiyiik cogunlugu bu kisilerden olusmaktadir.Bu
kisilerin en 6nemli 6zelligi ise genis arazilere sahip olup, diger kiigiik ¢iftcilere gore
daha fazla gelir elde etmeleridir. Tablo 13’de de zaten bu durum agikca

gorilmektedir.
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Tablo 12: Demografik Ozellikler

AR =
30 ve alt1 16 4.4 evli 321 | 88,4
31-40 yas 44 12,1 | bekar 31 8,5
41-50 yas 150 | 41,3 | bosanmig/ayri/dul 11 3,0
51 yagveusti | 153 | 42,1 | Toplam 363 | 100,0
Toplam 363 | 100,0

Egitim Yillik ortalama
hasilat

[kogretim 181 | 49,9 | 30 bin TL'den az 5 1,4
lise 140 | 38,6 | 30 bin-40 bin TL 30 8,3
Onlisans 34 9,4 41 bin-50 bin TL 128 | 35,3
lisans 7 1,9 51 bin TL ve tisti 200 | 55,1
yiiksek lisans 1 3 Toplam 363 | 100,0
Toplam 363 | 100,0

Hububat
yetistirme yili

5-10 y1l 25 6,9

11-15 yil 39 10,7

16-20 yil 99 27,3

21-25 yil 95 26,2

26 yil ve iistii 105 | 28,9

Toplam 363 | 100,0
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3.2.2.2. Hububat Uretim ve Pazarlama Kiiltiiriine iliskin

Bulgular

Hububat iiretim ve pazarlama kiiltliriine iliskin bulgular asagidaki tabloda

Ozet olarak verilmistir.

Tablo 13: Hububat Uretim ve Pazarlama Kiiltiiriine iliskin Bulgular

Degiskenler Degiskenler

:r‘;r;is((ylgi‘;wyéggr‘;“alama ehilen | F % by cok ekilen hububat iiriinii F &
100-200 doniim 16 4,4 bugday 208 57,3
201-300 doniim 23 6,3 arpa 123 33,9
301-400 doniim 39 10,7 yulaf 2 ,6
401-500 donim 97 26,7 misir 10 2,8
501-600 doniim 114 | 314 piring 1 3
601 doniim ve tistii 74 20,4 aycicegi 19 5.2
Toplam 363 | 100,0 | Toplam 363 100,0
En 6nemli Birinci maliyet En 6nemli ikinci maliyet

tohum 4 11 tohum 25 6,9
mazot 333 | 91,7 mazot 22 6,1
giibre 23 6,3 giibre 312 86,0
iscilik 3 8 iscilik 4 1,1
Toplam 363 |100,0 toplam 363 100,0
En 6nemli Uciincii maliyet Satistaki en 6nemli Birinci sorun

tohum 313 | 86,2 ton balsma agiklanan rakamin 356 98,1

yetersiz olmast
mazot 4 1,1 tiiccarin ucuza almak istemesi 5 1,4
giibre 25 6,9 TMO ile sorun yasanmasi 2 ,6
iscilik 10 2,8 Toplam 363 100,0
. Uriin satisinda en ¢ok

diger 1 30 kullanilan birinci yontem

Toplam 363 | 100,0 | TMO 262 72,2
'antls.taki en onemli Kooperatifler 9 2,5
Ikinci sorun

ton F)aslna acgiklanan rakamin 4 11 | Ticcar 92 253
yetersiz olmasi

her sene alict bulamama kaygisi 4 1,1 | Toplam 363 100,0
tliccarin ucuza almak istemesi 327 90,3 Fh:iin.saflsmda en ¢ok kullamlan

Ikinci yontem

kooperatiflerden yetersizligi 11 3,0 | TMO 57 15,7
Uriinlerimi anlik hasat zamaninda 17 4.7 | Kooperatifler 217 508
satmak zorunda kalmam

Toplam 363 1,1 | Tiiccar 89 245
Urun S'Z'ltl?'lnda en ¢ok kullanilan Toplam 363 100,0
Uciincii yontem

TMO 44 12,1

Kooperatifler 138 38,0

Tiiccar 181 49,9

Toplam 363 100,0
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Tablo 13’e gore katilimcilarin ¢ogunlugu 400 doniimden c¢ok daha fazla
(%31,4) arazide en ¢ok bugday (%57,3) ve arpa (%33,9) ekmektedir. Katilimcilarin
en 6nemli birinci maliyeti mazot (%91,7), en 6nemli ikinci maliyeti giibre (%86,0),
en Onemli {iglincii maliyeti ise tohumdur (%86,2).

Ciftcilerin satista en 6dnemli birinci sorunu ton basina agiklanan rakamin
yetersiz olmasi (%98,1) iken; satista en 6nemli ikinci sorunu tiiccarin ucuza almak
istemesi (%90) olmustur.

Ciftgilerin {iriin satisinda en ¢ok kullanilan en énemli birinci yontemi TMO

(%72,2), ikinci yontem Kooperatifler (%59,8), li¢iinii yonte ise tiiccardir. (%49,9).

3.2.2.3. Hububat Satis ve Pazarlama Sorunlarma Iliskin

Tutumlar

Hububat iireticilerinin satis ve pazarlama sorunlar ile ilgili 6l¢ekte yer alan
ifadelere verdikleri cevaplar ve ortalamalar: Tablo 11°de 6zetlenmektedir. Tablo 14’e
gore Hububat satis ve pazarlamasina iliskin verilen ifadelere katilimcilarin tutumlari
arasinda en dikkat cekici olanlar su sekilde siralanmistir: “Ton basma belirlenen
fiyatlar yetersizdir’ (x=4,87), “Mazot, giibre vb. destekler yetersizdir” (X=4,82),
«Iscilik maliyetleri yiiksektir” (X=4,68), “Nakliye fiyatlar1 yiiksektir” (X=4,65),
“Hububat iirlinlerinin fiyatlandirmas: tek eldedir”. Gorildiigi lizere ¢iftgiler devlet
tarafindan aciklanan ton basmma bugday fiyatinm1 yetersiz bulmakta ve girdi

maliyetlerinden yiiksekliginden sikayet etmektedir.
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Tablo 14: Hububat iiriinlerinin satis fiyati ve pazarlama Sorunlarina {liskin Tutumlar

g g £ £
= £ 8 2 2
Hububat iiriinlerinin satis = ES S N S =g
fiyat1 ve pazarlamasina iliskin 2 £ g g = B =
ifadeler X~ E, :; 2 g x 3
<
—
2 F | [F (% |F |% |F |[% |[F |% |oOrt]ss.
1 | Ton basina belirlenen fiyatlar | 3156 19 g9 |2 |06 [28 |77 |330|00,9 |487| 46
yetersizdir.
o | Depolarimizin - zamaninda| g 155 |19 |30 |45 |124 |68 |187 231|636 |438| .96
bakimi yapilmaktadir.
3| Mazot, giibre vb. destekler\y g4 14 (19 |5 |14 |40 |11,0|314 |865 | 482 48
yetersizdir.
4 |"Uriinlerimi _ satarken fiyat| ;14 o |40 |10 (143|394 |124 [342 |49 |135 | 346| 92
tekliflerine bakarim.
5 | -Iscilik maliyetleri yiiksektir. |2 0,6 4 1,1 |13 |36 |50 |13,8 294 |81,0 473 ,63
g | Depolanmizda nem sorunu |5 | 44 |5q |55 |133 [36,6 |139 |383 |55 |152 | 354 96
bulunmaktadir.
7 | Reklam igin gerekli araclart| 5o, | 634 |87 (240 |27 |74 |11 |30 |8 |22 |156] 91
kullanirim.
Uriinlerimi satmak igin
8 | fiyatlarin yiikselmesini | 22 | 6,1 66 |18,2 |130 (35,8 (129 (355 |16 |4,4 3,14 | ,96
beklerim.
9 | -Nakliye fiyatlar1 yiiksektir. 4 1,1 2 06 |22 |6,1 |60 |16,5|275 |75,8 465| ,71
10| Pesin alm ve vadeli ahmlar g 1,5 |14 39 |103|532 |96 |264 [51 |140 | 345| .87
arasinda fark yoktur
-Uriinlerin ~ satisinda  satis
11| noktalart uzakta |18 |50 |138(38,0(97 (26,7 |79 |21,8 |31 |85 | 2,90|1,06
bulunmaktadir.
1p| Urtinleri saklama kosullart | g 155 164 176|113 (31,1 |160 [46,6 |9 |25 | 329| .86
elveriglidir.
13| Depolar gerekli - standartlar | )15 6 144 121 |92 253|182 50,1 |21 |58 | 3.36| .99
tagimaktadir.
14| “Depolarimizda personel | o4y 1672 |83 [229 |17 (47 |16 |44 |3 |08 | 148| 4
gorevlendiririz.
15| Urinlerimizi yeterinee | 71 1196|179 |49,3 |88 |24,2 |16 |44 |9 |25 | 220| 89
tanitabiliyoruz
Kooperatifler fiyatin
16| belirlenmesinde onemli rol |41 |11,3 [167 |46,0 (113|311 |21 |58 |21 |58 | 248| 97
oynar.
17| Depolarn ilaglamast | 1 |58 |16 |44 |52 |143|232|639 |53 |146 | 3.83| .82
zamaninda yapilmaktadir.
1g| Reklam igin aract kurumlart| 5051 60 7 165 171 (32 |88 [14 39 |20 [55 | 168|113
kullanmaktayim.
Hububat tirtinlerinin
19) fvatlandirmas tek eldedir, |7 |19 |8 |17 |16 |44 |37 102297 818 | 468| 79
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Tablo 14’iin devamm: Hububat iiriinlerinin satis fiyati ve pazarlama Sorunlarina [liskin
Tutumlar

§ § = £
@ o < =) = o B
< = g ] 2, < o
= £ £ 2 Z = >
- = < =t =
3 & g 5 S 2 5
X M ~ i N X
F|l % | F| % | F|% |F | % |F| % | Ort | ss
o | Depolarmizda havalandirma | o |55 |13 |36 (126 (347 [158 |435 |57 |157 |3.66 |87
sorunu bulunmaktadir.
Lisansli depoculukta yetersiz
gy |Kaldigimiz igin rlnlerim |, 14 |15 |33 (g9 245 (127350 [131]361 |401 |01
bekletmiyor ve deger
fiyatindan satamiyorum.
9o |Pagimda nakliye sorunu|o o4 g o5 |75 |207 [112]309 |168|463 |421 |84
bulunmaktadir.
Uriinlerin
23 | ambalajlanmasinda sorun | 7 19 (44 (12,1 |172 474 |[119 (328 |21 |5,8 3,28 82
yaganmaktadir.
24 Sgéﬁmpmmosyonla“m @kip | 415 (309 [202 [556 |22 |61 |23 |63 |4 |11 |191 |84
Ambalajlanan  {rlinlerinin
25 | saklanmasinda zararlar | 4 1,1 (19 |52 93 |256 |186 (51,2 |61 |16,8 (3,77 |,82
olusmaktadir.
Ambalajlanan iirtinlerde
26 | dagitimda zararlar |9 |25 |42 |116 |90 |24,8 |151 (416 |71 |19.6 |3.64 |1,00
olusmaktadir.
g7 |Depolanmizda ~ —gbrevli| 56 165 19 (250 [24 |66 |6 |17 |3 |08 |147 |76
personel egitimlidir.
gg |Reklam igin gerekli tim |,)0 1 6n 6l 76 (009 (a4 121 |15 |41 |8 |22 |166 |99
araclari kullanmaktayim.
g9 | Depolarmizda boceklenme | 5 1o |6 (17 I34 |94 |216|595 |104|287 |413 |70
sorunu yasanmaktadir.
3o |Halkla ~ iliskilerde — sorun|oq g3 |7 (967 [171 471 |49 [135 |16 |44 |279 |93
bulunmaktadir.
37 | Urtinlerimi kendily o3 |3 (o8 |16 |44 [220|606 [123|339 |427 |60
cabalarimla satmaktayim.
3p |Ambalajlamada ywtilma | 1o\ gq (30 198|353 |167 |460 |56 |154 |3.73 |76
sorunlar1 yasanmaktadir.
Hububat urinlerinin
33 | fyatlannda rekabet yoktur |24 |06 |27 |74 |31 |85 106|292 |175|482 |404 |1.20

Ayrica Tablo 14’iin devaminda diger dikkat ¢eken hususlar su sekildedir:

“Lisansli depoculukta yetersiz kaldigimiz i¢in f{riinlerim bekletmiyor ve deger

fiyatindan satamiyorum” (X=4,01), “Dagitimda nakliye sorunu bulunmaktadir” (X

=4,21), “Depolarimizda boceklenme sorunu yasanmaktadir” (X=4,13), «Uriinlerimi

kendi ¢abalarimla satmaktayim” (X=4,27), “Hububat liriinlerinin fiyatlarinda rekabet

yoktur” (X=4,04), “Ambalajlanan iriinlerinin saklanmasinda zararlar olugsmaktadir” (

X=3,77),

«Ambalajlamada

yirtilma

sorunlari

yaganmaktadir.”

(X=3,73)
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“Depolarimizda havalandirma sorunu bulunmaktadir” (X=3,66). Gériildiigii tizere

hububat iireticileri hasat sonras1 mahsiillerini bekletmeden satmak zorunda kalmakta
ve degerinden satamadi1 i¢in sikayetci olmaktadir. Ureticiler depolarda boceklenme

ve havalandirma sorunu ile ambalaj ve saklama konusunda da sorun yasamaktadirlar.

3.3. Testler ve Analizler

Capraz Tablolar ve Ki-Kare Analizleri: Hububat iireticilerinin
demografik ozelliklerine iligkin bazi degiskenler arasinda ilgi analizleri aranarak
aralarinda iliskiler belirlenmeye c¢alisilmistir. ilgili arastirma hipotezleri asagida

kurulmus olup; yapilan Ki-Kare testleri ve aciklamalari asagida verilmistir.
Hi. “Yas ile ile “yillik ortalama hasilat™ arasinda iliski vardir.

Tablo 15. Yas ile Y1llik Ortalama Hasilat Arasindaki Iliskin-Ki-Kare Testi

Yas * Yilik Ort.Hasilat Capraz tablosu
Yillik Ort.Hasilat
40 bin TL ve 41 binTL ve
daha az iistil Toplam
Yas say1 14 46 60
40 yas |% Yas iginde 23,3% 76,7% 100,0%
ve altt | % yillik
ort.yhasﬂat icinde 40,0% 14,0% 16,5%
say1 21 282 303
41 yas |% Yasicinde 6,9% 93,1% 100,0%
ve ustii | % yillik
ort.yhasﬂat icinde 60,0% 86,0% 83,5%
Toplam say1 35 328 363
% Yas i¢inde 9,6% 90,4% 100,0%
% yillik ort. 100,0% 100,0% 100,0%
hasilat i¢inde
Chi-Square Tests
Asymptotic
Significance | Exact Sig. | Exact Sig.
Value df (2-sided) (2-sided) (1-sided)
Pearson Chi-Square 15,466° | 1 ,000
Continuity 13,6411 ,000
Correction®
Likelihood Ratio 12,436 |1 ,000
Fisher's Exact Test ,000 ,000
Linear-by-Linear 15,424 |1 ,000
Association
N of Valid Cases 363
a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is
5,79.
b. Computed only for a 2x2 table
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Tablo 15’e gore ciftciler yillara bagli olarak yaslari ilerledik¢e daha fazla

miktarda hasilat elde etmektedirler. Dolayisi ile H, hipoezi dogrulanmustir.

H,: “Hububat Yetistirme yili (Kidem) ile yillik ortalama hasilat”

vardir.

arasinda iligki

Tablo 16: Hububat Yetistirme Yili (Kidem) ile yillik ortalama hasilat arasindaki
iliski-Ki-Kare Testi

Hububat Yetistirme Yili Kidem * Yillik Ort. HasilatCrosstabulation
Yillik Ort. Hasilat
40 bin TL ve
daha az 41 bin TL ve istii Toplam
Say1 24 40 64
15yilve |70 .lsdyﬂ vedahaaz |57 5o 62,5% 100,0%
daha az (fgm 1e) daha fazl
£ o yrvedahatazia -\ g 6op 12,2% 17,6%
g (i¢inde)
S Sayi 11 288 299
16yilve |70 .15dy11 vedahaaz |4 79, 96,3% 100,0%
daha fazla (116gm1e) daha fazl
o yr ve dalatazia 31 40 87,8% 82,4%
(iginde)
Say1 35 328 363
% 15 yilve dahaaz | g 6o 90,4% 100,0%
Toplam (i¢inde)
16 yil ve daha fazla ;55 4o 100,0% 100,0%
(iginde)
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. | Exact Sig. | Exact Sig.
Value |df |(2-sided) (2-sided) | (1-sided)
Pearson Chi-Square 69,213*|1 |,000
Continuity Correction” 65,3861 |,000
Likelihood Ratio 51,3191 |,000
Fisher's Exact Test ,000 ,000
Linear-by-Linear 69,023|1 |,000
Association
N of Valid Cases 363
a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count
is6,17.
b. Computed only for a 2x2 table

miktar1 da artmaktadir. Dolayist ile H hipoezi de dogrulanmustir.

Tablo 16’ya gore ciftgilerin hububat iiretme yil1 arttikca elde ettikleri hasilat
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Hububat satis sorunlarma Iliskin ANOVA Analizleri: Hububat satis ve
pazarlamasi ile ilgili ifadeler iliskin tutumlarda bazi demografik 6zelliklere gore
gruplar arasinda bir farkliligin olup-olmadigini test etmek icin ANOVA yapilmistir.

Igili arastirma hipotezleri asagida sunulmus ve test istatistikleri verilmistir.

Hs. Ciftcilerin hububat satis ve pazarlama sorunlarina iligkin ifadelere karsi
tutumlart Egitim degiskenine gore gruplar arasinda farklilik gostermektedir.
H,. Ciftgilerin hububat satis ve pazarlama sorunlarina iligkin ifadelere karsi

tutumlar1 Gelir degiskenine gore gruplar arasinda farklilik gostermektedir.

Tablo 17: Cift¢ilerin hububat satis ve pazarlama sorunlarina iligkin tutumlarinin egitim ve yas
gruplarina gore karsilagtirilmasi

Degiskenler Gruplar N X S.S. Fark
ko gretim 181 | 338a | 19 | __
Egitim Lise 140 | 337 | 17 Ea%ggf*
Onlisans-lisans 42 | 3280 | 12 | P
40 yag ve alt1 60 3,30a ,18 _
Yas 41-50 yag 150 | 3380 | 17 F=_0461152;
51 yas ve st 153 | 338 | 18 | P
" p<0,01 **: p<0,05

a,b: ayni siitundaki harfleri i¢eren gruplar arasindaki fark dnemlidir.

Tablo 17°ye gore giftcilerin hububat satis ve pazarlama sorunlarina iliskin
tutumlar1 egitim ve yas gruplari ortalamalarina gore farklilik gostermektedir.
Dolayisiyla Hz ve Hjs hipotezleri dogrulanmistir. Gruplardaki farkliligin hangi
gruptan  kaynaklandigin1  belirlemek i¢in ¢oklu karsilastirma testinden
yararlanilmistir.

Buna gore Onlisans ve lisans mezunu olanlar ile 40 yas ve alt1 olan ¢iftgiler
hububat satis ve pazarlama sorunlarma iliskin ifadelere karsi daha olumsuz tavir

i¢indedirler.
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Tablo 18: Egitim-ANOVA ¢oklu karsilagtirma testi

Multiple Comparisons
GENORT
Tukey HSD
() YD4 (J) YD4 95% Confidence
Mean Interval
Difference | Std. Lower | Upper
(1-J) Error | Sig. | Bound | Bound
[kdgretim lise ,00816 ,02027 |,915 |-,0396 |,0559
Onlisans- | ,09524" ,03085 |,006 |,0226 |,1678
lisans
lise Ikégretim | -,00816 ,02027 |,915 |-,0559 |,0396
Onlisans- |,08709 ,03169 |,017 |,0125 | 1617
lisans
Onlisans- Ikogretim | -,09524" ,03085 |,006 |-,1678 |-,0226
lisans lise -,08709" ,03169 |,017 |-1617 |-,0125
*. The mean difference is significant at the 0.05 level.
Tablo 19: Yas ANOVA Coklu karsilastirma testi
Multiple Comparisons
GENORT
Tukey HSD
N YD2 ) YD2 95% Confidence
Mean Interval
Difference | Std. Lower | Upper
(1-J) Error | Sig. | Bound | Bound
40 yas ve 41-50 yas -07495"| ,02757| ,019] -1398| -0101
alti 51 yas ve {isti -07197"| ,02749| ,025] -1367]| -0073
41-50 yas 40 yas ve alt1 07495 | 02757| ,019| ,0101] ,1398
51 yas ve st ,00297 | ,02074| ,989| -,0458| ,0518
51 yas ve 40 yas ve alt1 071977 | ,02749| ,025| ,0073| 1367
iistil 41-50 yas -,00297 | ,02074| ,989| -,0518| ,0458

*. The mean difference is significant at the 0.05 level.
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SONUC VE ONERILER

Bu arastirmada hububat tireten kisilerin satis ve pazarlama siirecinde
yasadiklar1 sorunlar tespit edilmeye calisilmigtir. Bu amagla Tekirdag yoresinde
hubuat iireten ¢iftciler lizerinde saha arastirmasi yapilmistir. Elde edilen sonuglar

asagida kisaca 6zetlenmistir.

Deneklerin ¢ogunlugu 41 yas ve iizerinde evlilerden ve 51 bin TL ve istii
yillik ortalama hasilata sahip, ilkogretim mezunu ve en az 20 yildir hububat yetistiren
ciftcilerdir. Katilimcilarin ¢ogunlugu 400 doniimden ¢ok daha fazla arazide en ¢ok
bugday ve arpa ekmektedir. Katilimcilarin en 6nemli maliyetleri sirasiyla mazot
giibre ve tohumdur. Bu maliyetler ¢ftcilerin girdileridir. Ciftgilerin satista en onemli
birinci sorunu ton bagina agiklanan rakamin yetersiz olmasi ve ikinci sorunu tliccarin
ucuza almak istemesidir. Ciftgilerin iiriin satisinda en ¢ok kullandig1 kanallar

sirastyla TMO, Kooperatifler ve tliccardir.

Devlet tarafindan aciklanan fiyatlar, mazot, glibre vb. destekler yetersiz
goriilmekte; iscilik, nakliye giderleri yiikselmektedir. Hububat iireticileri hasat
sonrast mahsiillerini bekletmeden degerinin altinda satmak zorunda kalmaktadirlar.
Ureticiler depolarda bdceklenme ve havalandirma sorunu ile ambalaj ve saklama
konusunda da sorun yasamaktadirlar.

Ciftciler yillar gectikce tecriibelendikge yillik ortalama el de ettikleri hasilat
miktar1 da artmaktadir. Daha Yash ¢iftgiler pesin ile vadeli alim arasinda higbir
farkin olmadigina daha c¢ok inanmaktadirlar. Bu gruptaki tecriibeli olan c¢iftcilerin
ayrica ambalajlanan iriinlerinin saklanmasinda zararlar olustuguna daha c¢ok
katildiklar1 ortaya c¢ikmustir. 31-40 yas grubundaki ciftgiler diger gruplara gore
depolarda personel gorevlendirme konusunda daha olumsuz diisiinceye sahiptirler.
Evli olan ¢iftgiler hububat fiyatlarinda herhangi bir rekabetin olmadigina iliskin daha
net bir kararlilik icindedirler. Onlisans ve lisans mezunu olanlar ile 40 yas ve alti
olan c¢iftgiler hububat satis ve pazarlama sorunlarma iliskin ifadelere karsi daha

olumsuz tavir i¢indedirler.
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Konuyla ilgili oneriler ise su sekilde belirtilebilir:

Alicilarin gesitlenmesi ve sayisinin artmasi fiyati yiikseltebilir. Rekabet
fiyatlar1 olmas1 gereken yere tasiyacaktir. Tiiccarlarin ve kooperatiflerin daha aktif
olmalar1 gerekmektedir. Devletin hububat fiyatlarmi yiikseltmesi, maliyetlerimizi
diistirmesi rekabet avantaji saglar. Tiiccarlarin daha fazla giivenilir olmasi
beklenmektedir.

Depolarda aygicegi i¢in diizenli periyodlarda havalandirma ve bugday igin
ilaglamanin, zamaninda yapilmasi 6nemlidir. Ayrica depolarin kosullara uygun
sekilde yapilmasi, bakiminin (¢at1 akmasina karsi vb.) yapilmasi, fiziksel kosullarinin
her yil diizenleyerek {irlinlerin daha uzun siire saklanmasi i¢in 6nlemler alinmalidir.
Uriinler yas olarak depoya konmamalidir.

- Saklama siiresini uzatmak igin fiziksel sartlarin iyilestirilmesi, temiz ve
hijyenik olmasina 6zem gosterme, tamirat ve bakim, periyodik sekilde ilaglama,
rtinleri depoya koymadan once kesinlikle bakim yapilmali ve o6zellikle bahar
aylarinda diizenli havalandirma gerekir. Boceklenmeye olmasina karsi siirekli
kontrol edilmelidir.

Kooperatiflerin nakliye araci bulmada yardimci olmalar1 ve nakliye aginin
genis olmas1 gerekmektedir. Nakliye sirasinda zarar olusmamasi igin soforiin egitimli
olmasi, yiikkleme ve bosaltma yapan eclemanlarin hassasiyet gostermesi, nakliye
aracin1 gorevlendiren kooperatifin de sofor ve yiikleme-bosaltma elemani segiminde
daha dikkatli olmasi gerekir.

Dagitimda hasar1 6nlemek i¢in hem yiikleme, hem dagitim, hem de indirme
sirasinda daha 6zenli olunmadir.

- Ayrica trafige ¢ikista nakliye siiriiciileri i¢in sikint1 olugturmaktadir.

Nakliye aginin genis olmasi avantaj saglar.

Yirtilma ve delinmelerin olusmamasi igin; yeni ve kaliteli ¢uval ve naylon
kullanilmali, ¢uvallama yaparken, yiikleme ve bosaltma sirasinda dikkatli olunmali

ve giivenli bir yere konulmalidir.
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Devlet tarafindan maliyet kalemlerimizi olusturan fiyatlarin disiiriilmesi,
ton basina hububat fiyatlarinin yiikseltilerek iireticiyi destekleyici seviyeye gelmesi,
mazot, giibre destegi verilmesi gerekir.

Kooperatifler; tireticiyi her konuda desteklemeli, pazarda biraz daha fazla
bulunup iireticinin yaninda olmali, genis capli pazar arastirmasi yapmali, tireticiyi
desteklemelidir. Bu konuda tiiccarlarin tireticiyi de korumalart gerekmektedir. Oysa
daha fazla sayida tiiccarin pazarda olmasi gerekir. Tiiccarlar daha aktif bigimde

rekabet halinde olmalidir.
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Ek 1.
MULAKAT FORMU

Sayin katilimei;

Namik Kemal Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Isletme Anabilim Dalinda Yiiksek
Lisans yapmakta olup; “Hububat iiriinlerinin satis ve pazarlama siirecinde karsilagilan
Sorunlar” adli tez hazirliyorum. Bu amagla yar1 yapilandirilmis bir miilakat formu
hazirlanmistir. Vereceginiz cevaplarin dogrulugu arastirmanin amacina ciddi katkilar
saglayacaktir. Bu c¢alismaya katilmak tamamen goniillillik esasina dayanmaktadir.
Calismaylr _vamitlamaniz, arastirmaya katihm _icin _onam _verdiginiz__bi¢iminde
yorumlanacaktir. Size verilen formlardaki sorulari yanitlarken kimsenin baskisi veya telkini
altinda olmayin. Bu formlardan elde edilecek bilgiler tamamen arastirma amaci ile
kullanilacaktir. Gosterdiginiz ilgi ve ayirdiginiz vakit i¢in simdiden ¢ok tesekkiir ederim.
Saygilarimla,

Adi ve Soyadi: Mehmet BALCI Danisman: Dog.Dr. Murat Selim SELVI
NKU. SBE. Yiiksek Lisans Programu. NKU, IiBF, Isletme Béliimii

SORULAR
Hangi hububat iiriinii/tiriinleri Gretiyorsunuz?
Sektoriiniizde hangi rekabet sorunlari ile kars1 karsiyasiniz?
Uriinleri sakladiginiz depolarda temel sorunlar nelerdir?

Uriinleri depolarda daha uzun saklamak icin hangi énlemleri aliyorsunuz?

Hububeat {iriinlerinin dagitiminda ne tiir sorunlar yasiyorsunuz?
Hububat iirtinleri ambalajlamada ne tiir sorunlar yagiyorsunuz?

Hububeat {iriinlerinin fiyatlandirilmasinda ne tiir sorunlar yagiyorsunuz?

© N o g > w D E

Uriinlerinizi tutundurmada (Tanitmada) ne tiir problemler yastyorsunuz?

a. Reklam agsamasinda ne gibi sorunlar yasiyorsunuz?
b. Halkla iliskiler siirecinde sikintilariniz nelerdir?
C. Kisisel satis zorluk ve sikintilariniz nelerdir?

d. Satis promosyonlari konusunda sikintilariniz neler?

11.Hububat satis siirecinde kooperatiflerle ilgili sorunlariniz nelerdir?
12 Miisteri kitlesi kimlerden olusmaktadir?

13. Miisterilerinizi nasil belirliyorsunuz?

14. Musterilerinizle ilgili en cok karsilastiginiz sorunlar nelerdir?

15.sat1s siirecinde toptanci halleri ile ilgili en 6nemli 3 sorununuz hangileridir?

16. Hububat iiriinlerinin pazarlamasinda karsilasilan yasal sorunlar nelerdir?
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Ek 2.

ANKET FORMU

Sayin katilime;

Namik Kemal Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Isletme Anabilim Dalinda Yiiksek Lisans
yapmakta olup; “ Pazarlama Sorunlan” adli tez hazirliyorum. Bu amagla bir anket formu
hazirlanmistir. Bu anket yaklasik 15 dk. siirmektedir. Vereceginiz cevaplarin dogrulugu arastirmanin
amacina ciddi katkilar saglayacaktir. Bu c¢alismaya katilmak tamamen goniilliiliik esasina
dayanmaktadir. Calismayl yamitlamaniz, arastirmaya katihm icin onam verdiginiz_bi¢ciminde
yorumlanacaktir. Size verilen formlardaki sorulari yamtlarken kimsenin baskisi veya telkini altinda
olmaym. Bu formlardan elde edilecek bilgiler tamamen arastirma amaci ile kullanilacaktir. Liitfen her
soru i¢in sadece bir secenegi isaretleyiniz. Anket formuna isim yazilmayacak, imza atilmayacaktir.
Gosterdiginiz ilgi ve ayirdiginiz vakit i¢in simdiden ¢ok tesekkiir ederim.

Saygilarimla, _
Adi ve Soyadi: Mehmet BALCI Danigsman: Dog.Dr. Murat Selim SELVI
NKU. SBE. Yiiksek Lisans Programu. NKU, 1iBF, Isletme Boliimii

1.B6liim: Demografik Ozellikler

1. Cinsiyet: ( ) Bay ( ) Bayan
2. Yas: ()30 ve alt1 ()31-40 ()41-50 ()51 ve tsti
3. Medeni Durum: ( ) Evli ( ) Bekar () Bosanmis/Ayry/ Dul
4. Egitim: ( )ilkdgretim ( )Lise ( )Onlisans ( )Lisans ( )Lisansiisii
5. Yillik ortalama hasilatiniz () 30 bin TL ve daha az () 31 bin-40 bin TL ( ) 41 bin-50 bin TL
( )51 bin TL ve daha fazla
2. Bé6liim: Hububat Uretim ve Pazarlama Kiiltiirii

1. Kag yildir hububat yetistiriyorsunuz? ( )Syildanaz ( )5-10yil  ( ) 11-15yil ( ) 16-20 yil
()21-25y1l () 26 yil ve daha fazla

2. Son 3 yildir yillik ortalama ka¢ doniim/dekar hububat ekiyorsunuz?
() 100 dontimden az () 100-200 doniim ( ) 201-300 doniim () 301-400 doniim
() 401-500 doniim () 501-600 doniim ( ) 601 doniim ve daha fazla

3. En ¢ok ektiginiz hububat iiriinii hangisidir?
( )Bugday ( )arpa ( )cavdar ( )yulaf ( )musir ( )piring ( )aygigegi ( )Diger........

4. En 6nemli ilk {i¢ maliyet kaleminiz hangisidir? Onem derecesine siralayiniz. (1,2,3 gibi)
( )tohum ( )mazot ( )gibre ( )iscilik ( )diger..........

5. Satigtaki en 6onemli 2 sorununuz nedir? (dnem derecesine gore siralayiniz.
(1,2, gibi).

() ton bagina agiklanan rakamin yetersiz olmasi

() her sene alic1 bulamama kaygis1

() tiiccarin ucuza almak istemesi

( ) TMO ile sorun yasanmasi

() kooperatiflerden yetersizligi

() Uriinlerimi anlik hasat zamaninda satmak zorunda kalmam

() diger......ooooviiiiii

6. Uriinlerin satiginda en ¢ok hangisini kullanirsiiz? Onem derecesine gore siralaymiz (1,2,3 gibi)
( )TMO’yu ( )kooperatifleri () tiiccar1 () diger............. belirtiniz

105



3. Boliim (Hububat iiriinlerinin satis fiyati ve pazarlamasina iliskin tutumlar

Asagidaki ifadelere iligkin katilma derecenizi isaretleyiniz. = § § g § = g
=2 Z|s| 2l S
2 E|E|E|= |2 =

& A M M
1 Ton basgina belirlenen fiyatlar yetersizdir. @ 1@ @] B
2 Depolarimizin zamaninda bakimi yapilmaktadir. @D 1 @G| @] B
3 Mazot, giibre vb. destekler yetersizdir. @ 1@ @] B
4 Uriinlerimi satarken fiyat tekliflerine bakarim. @D (@] @) D] OB
5 Iscilik maliyetleri yiiksektir. @O @O R| @6
6 Depolarimizda nem sorunu bulunmaktadir. @O @O R| @6
7 Reklam i¢in gerekli araglari kullanirim. @O @O ®| @6
8 Uriinlerimi satmak igin fiyatlarin yiikselmesini beklerim. @D [@]®)| DO
9 Nakliye fiyatlari yiiksektir. @D (@@ D] OB
10 | Pesin alim ve vadeli alimlar arasinda fark yoktur @O @O ®| @6
11 | Urtinlerin satisinda satis noktalar1 uzakta bulunmaktadir. @O @O R| @6
12 | Uriinleri saklama kosullar1 elverislidir. @O @O R| @6
13 | Depolar gerekli standartlari tagimaktadir. @D 1 @)@ B
14 | Depolarimizda personel gorevlendiririz. @D [@]®)| DO
15 | Uriinlerimizi yeterince tanitabiliyoruz @D (@@ D] OB
16 | Kooperatifler fiyatin belirlenmesinde 6nemli rol oynar. @D [ @O@| @6
17 | Depolarin ilaglamasi zamaninda yapilmaktadir. @D [ @O®| @6
18 | Reklam i¢in aract kurumlari kullanmaktayim. @D [ @O®| @6
19 | Hububat iirlinlerinin fiyatlandirmasi tek eldedir. @ 1@ @] B
20 | Depolarimizda havalandirma sorunu bulunmaktadir. @D 1@ @] B
21 | Lisanshi depoculukta yetersiz kaldigimiz igin iriinlerim

bekletmiyor ve deger fiyatindan satamiyorum. D 1@ @6
22 | Dagitimda nakliye sorunu bulunmaktadir. @D [ @O®| @6
23 | Uriinlerin ambalajlanmasinda sorun yasanmaktadir. @D [ @O®| @6
24 | Satig promosyonlarini takip ederim. @D (@@ D] OB
25 | Ambalajlanan tiriinlerinin saklanmasinda zararlar

olusmaktadir. ) @ @) @] 6)
26 | Ambalajlanan iiriinlerde dagitimda zararlar olusmaktadir. @D [@]®)| @O
27 | Depolarimizda gorevli personel egitimlidir. @D (@] @)D O
28 | Reklam icin gerekli tim araclar1 kullanmaktayim. @D (@)D OB
29 | Depolarimizda béceklenme sorunu yasanmaktadir. @D 1@ @]| B
30 | Halkla iliskilerde sorun bulunmaktadir. @D (@)D OB
31 | Uriinlerimi kendi gabalarimla satmaktayim. @D 1 @G| @G
32 | Ambalajlamada yirtilma sorunlar1 yasanmaktadir. @D (@] @)D O
33 | Hububat iiriinlerinin fiyatlarinda rekabet yoktur @D (@@ DO
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