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GIRIS

1l ~ CALTSMANIN AMACI

Universitemizin kurulu bulundugu Malatya'nin en
onemli taram Urinlerinin basinda gelen kayisi, aynl za-
manda Tlrkiye'sain ¢nemli bir ihrag¢ Urinudur.,

Makro ve mikro seviyede kaylsi pazarlamasinda
birgek eksikliklerin oldugu gorulmektedir. Galismanain
amacl, esas: olarak mevcul kuru kayisi pazarlama sislemi-
ni tesbit etmek, tehmel pazarlama galismalarinl teorik
olarak sunarak, kuru kaylsl pazarlamasini iyilestirici
cnerilerde bulunmak olacaktair,

11 - KONUNUN ONEMI

Dinyanin en onemli kayisa lreticisl uUlkelerinin
‘basinda Tlurkiye gelmektedir., Tirkiyenin de miktar ve ka-
lite olarak en onemli kayisi lUreticisi ili Malatya'dar.
Tirkiye'de kayisi denilince hemen Malatya akla gelmekte-
dir. Malatya'nin kayisiden geliri 4O0.milyar TL. civarin-
dadir(1984 yali yaklasik 38.milyar TL.). Malatya igin
Kayaisinin onemini rakamlar gostermektedir. Tlrkiye agi-
sindan da onemli miktarda déviz girdisiyle(1l984:yala
33%.918.706.Dolar) lizerinde durulmasi gereken bir ihrag
Urind duruwnundadir. Ancak, ilretim yanligliklari yaninda
pazarlama eksiklikleri sebebiyle daha yliksek mikiar ve

tutarlera ulasamanakta ve Gnemli meseleleri bulunwmaktadar.,



111 - KONUWUN SIHIRLARI

Calisma konusu olarak yalnlz kuru Kayis: alinmis
bulunmaktadir. Yas kayasi, kayisi gekirdepgi i¢i ve kabugu
ve difer kayisi mamilleri de cegitli tiketim yerleri ve
pazarlama sekilleri agisindan, ayri ayri ele alinacak o-
nemdedirler, Callsmanln Malatya'da yogunlasmwasi sebebi,
Tirkiye'nin en ©onemli ﬁretiﬁ merkezi olmakla birlikte c¢i-
vary lretim yerleri (Elazif, Adiyamans Erzincan.) irinle-
rininde Malatya'da toplanmasi, Malatya'nin kuru kayisia
ticaret merkezi olmasaidir,

Konuaun bir diger ©nemli sinirlamasi, Kuru kayisi
ihrscat gekilleri, kuru kayisi ithalatcisi ilkelerdeki
pazar duruny, tiketici durumu, vs. gibl pazarlama galig-
malarima girilmeyigidir,

1V - CALISMAYT STNIRLAYICI FAKTORLER

Caligmanin sinlrli kaldaga, fazla”inceliklere
inilmedigl muhakkaktir. Topyekin bir kayisi pazarlana
sisteni galigmasi yépmak daha faydala olacakti, ancak ga-
ligmanin bir 'yiksek lisans tezil' olmasl, zananin en bl-
yuk sikinta kayna@l olmasi, ferdi ¢aligmanin zorluklara
konuyu ve sanirlarani daraltma mecburiyeti dogurmu$tur;

S51hhatli bilgi ve istatistikil verilerin zcrlukla
elde edilmesi, bazl bilgi ve verilerin temin edilemenesi,
konu hakkinda cgaligmanin yok denecek kadar az olmasi da
kaynak sikintisi getirmigtir.

V - KONUYU INCELEMEDE YAKLASIM

Pazarlana konularini incelemede; mal yaklagima,
yonetim yaklagiml, klasik yaklagim, fonksiyonel yaklagia,
bilimsel ve teknolojik yaklasim, sosyal ve begeri yakla-
sim, uluslararasi yaklagim, sistem yaklasisi gibi bellil
bagli yaklagimiar vardir. Bu yaklasaimlar birinci boliimde
Kisaca incelenecekiir.

Esas dinceleme kKonumuz kuru kKayisi pazarlamasi'nda
belirli bir ilrdn olan kuru kayisi ele alandigindan esas
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yaklasim olarak mal (mamlil) yeklasimi alinmigtir.'" Mal
yaklasiml daha gok tarimsal mallarin pazarlanmnasinda ya-
rarlil bir yaklasimdir'(1).Ancak, difer yaklasimlarda ili-
mal edilmeyecek bltinlik Korunmaya c¢aligilacaktir,

Kuru kayisinin kendine mahsus iUretim sekilleri,
Uretim igsletumeleri, araci igletmeler gibi kurumlar ele
alindigindan klasik yaklasim s@z konusu olmakta, pazarla-
ma fonksiyonlari ele alindifindan fonksiyonel yaklasim,
konular birbiriyle iligkili olarak agirlikla makro sevi-
vede incelendiffinden sistem yaklasimi soz konusu olmak-—
tadar,

V1 - GALISMADA IZLENEY YONTEM

Galismanin esas amacli, mevcul kuru kayisi pazar-
lama sistemini tesbit olarak alininca, konuya teorik yak-
lasim saflanmig, verilerin elde edilmesinde bir ysndan
ikinci elden veri kaynaklari tarammigsdiger yandan gdzlenm
metody titizlikle uypulanmistar.

Uretim, satis gekilleri ve diger faaliyetler 0z-
lem yaninda birinci elden veri toplama metodu clarak,
sahsil gorismelerle tesbit edilmigtir, Oneri ve tesopitlerde
sistemin igindeki uygulayicilarin gorls ve sikintilarinin
payi1 biiyiiktir. '

(1) MUCUK Ismet, Pazarlama Ilkeleri, Der Yayinlara,
Istanbul, 1982, s,22.



BIRINCI ROLUM

PAZARLAMA AMACLARI-KAYISI URETIM VE TICARETI

BIRINCI KISIM
PAZARLAMA AMACLART
1. PAZARLAMANIN TANIMI

Pazarlama dilimizde "marketing" kelimesinin karsiligi ola-
rak kullanilmaktadir. Pazarlamanin Kelime manasi "alig~veris" yap-
maktir. Ancak ilim dilinde pazarlama, ligatin bu dar anlamindan ¢i-
karak oldukc¢a genls bir anlam kazanmigtir(2),

Pazarlamanin faaliyet sahasini ve tanimini her kesim(islet-
meciler, iktisatg¢ilar,arastiricilar, teknisyenler,yoneticiler,vs.)
kendine gire tanimlamig ve faaliyet belirtmiglerdir,

"Pazarlama, zaman, meké&n ve milkiyet faydaliklarinin yara-
ti1lmasiyla i1lgili faaliyetleri igine alan bir kavramdir. Bu itibar-
la pazarlama, pallarin ve hizmetlerin (Sekil degistirerek elde edi-
len faydalarin.)yaratilmasindan sonra, bu faydalarin yogaltilmasina
kadar geg¢en sahada, adil gegen mal ve hizmetlerin takip ettigl seyir
ile ilgili faaliyetleri igine alar"(3).

Pazarlama, uretenlerden son alicilara mallaria ve hizmetle-
rin akilsini kapsayan isletme galismalari olarak tanimlanir(4).

(E)EUggq Turan,Genel Tarimsal Pazarlama,Ankara Universitesibasimevi
S S.1.

(B)Guneg Turan, (a.g.e),s.2,0lug Mehmet,Pazarlama prensipleri ve Tur
kiye'de tatblkatl Sermet matbaa81 Istanbul 11957,8.5. den nakil,
(4)ASICI Oumer, Pazarlama Istiklal Matbaa51 Izmlr ,1969,8.1.

..[+__



"Pazarlama mikro ve makro seviyede ayrli ayri tarif edileli-
lir. Mikro pazarlama, pazarlamanin firmayl ilgilendiren kismini
ifade eder. Makro pazarlama ise bir ekonomi ig¢indekl pazarlama sis-
teminl ifade eder.

Mikro pazarlama: Misteri tatmini ve firma gayesini gergeklegtire -
bilmek i¢in mal ve hizmetlerin ilireticiden nihai tilketiciye veya
kullaniciya akigini temin eden lgletme faallyetlerinin yerine ge -
tirilmesidir, '

Makro pazarlama: Cemiyetin amaglarini gerceklestirmek gayesiyle mal
ve hizmetlerin ilireticiden tiketiciye akisinl yoneten tesirli bir
iktisadi sistemdir"(5).

Amerika Marketing Cemiyeti Terimler Komitesi ise Pazarlamayl
"mallarin ve hizmetlerin iiretigiden son tiliketiclye kadar akisina
safliyan olaylarili ve bu akigtan dogan faaliyetleri inceliyen bir
ilim" olarak tanimlanmaktadir(6).

Pazarlama, mallarin ureticiden son tilketiciye kadar akigsin-
daki faaliyetleri inceledifine gore, tarimsal pazarlama(gida mad-
deleri pazarlamasl) tarim lirinlerinin( gida maddelerinin) iliretici-
den son tiketiciye ulastifi ana kadarki hadiseleri inceliyen bir
ilimdir(?7). ,

Bir baska tarimsal pazarlama tanimai,

"Tarimsal pazarlama, tarim lrinlerinin lreticiden, hatta
Uretimin bagladigi tarla veya bahgeden, tllketimin son agamasina,
yani tilketicinin sofrasina kadar gegirdigi islemleri inceliyen ve
bunlary dlizenleyen bir bilim dalidar"(8).

(5)AKMAN A.Naim, Genel Pazarlama,lgletme Fakiiltesi Arastirma Ens-
titiisii Ders Notlari:30,Erzurum,l1980,s.2~3.

(6)GUNES Turan, (a.g.e),s.2.Malcolm Mc.Nair P,Harry Hansen L,kea-
dingin Marketing,Mc3raw-Hill Book Co.,Newyork 1956,s.9.den nak.
(7)GUNES Turen, (a.g.e),s.3.

(8)AGIL Fethi,DEMIRCI Rasih,Tarim Ekonomisi Dersleri,Ankara Uni-
versitesi Basimevi,Ankara,l1984,s.282.



131, PAZARLAMANIN AMACLART

Pazarlamanin temel amaglari ve galisma alanlaril genel ola-

rak sunlardir(9):
1.Tiiketiciye istedifi veya arzuladigi(diigindigi) mal veya hizmeti
vermek:

Bu, tamamen talep durumlarini yani mevcut ve muhtemel ali-
Cllarin miktarana, talep ettikleri seylerin neler oldugunu bilmek,
Ggrenmek demektir.

2.,Mal veya hizmeti istenilen yerde arzetmek:

Bu konuda tilkketicilerin nerelerde bulunduklari, nerelerde
0 mal veya hizmeti istedikleri, tiketici gruplarinin biylkligi, o
yerin fiziksel durumu, ulasim ve haberlegme imkinlarinin bilinmesi
gereklidir,

3.Mal veya hizmeti istenilen zamanda arzetmek:

Tiiketicilerin o mal veya hizmeti istedikleri, ihtiyag¢ duy-
duklarl zamanin tesbiti gerekir. Tiketicilerin talepleri ve bu ta-
leplerin nelere bagli olarak hareket ettikleri ve tilketicilerin
bulunduklari yerlerin cografi durumlari bilinmesi gerekli hususlar-
dir.

LoUygun kalitede arz:

Tiketicinin talep gartlarina uygun kalitedeki mal arzi ©-
nemlidir, Hig¢bir insan bozuk,kirik, vasifsiz, bilegimi yetersiz
ve eksik bir mala arzulamaZz.

S5.Uygun fiyatta mal veya hlzmet arza:

Uygun fiyattan ama¢ mal veya hizmetlerin alicinin satin
alma gliciine gore lretilip fiyatlandirilmasidir,Uygun fiyat ve lire-
timi saglamak alicilaran ekonomik durumlarinin bilinmesini gerek-
tirir, Ayrica rakip ve ikame mallarin durumuda etkilidir.

Pazarlama, pazarlarda tarimsal lirinler ve gida maddelerinin
Uretimini, ticaretini ve tilketimini etkinlikleriyle onemli olgiide
dengelemektedir, Ulke gapinda oldugu gibi uluslararasi diizeyde de
aynl islev olmaktadir(10).

(S)URAZ Gevik,Temel Pazarlama Bilgileri,snkara Iktisadi ve Ticari
Tlimler Akademisi Yayinai,Kalite Matbaa51 Ankara,1978,s.4~5.

(10)0XTAV Mete,Dokuz Lylil tUniversitesi I.T7.B.F. Derglsl 1983,
yi1l.1l,say1. 3 s5.91.



111. PAZZRLAMA KONULARINI INCELEMEDE BASLICA YAKLASIMLAR

Pazarlama konularinin gesitli yaklagamlar vardir. Bunlaria
baglicalar: sunlardir: Yonetim yaklagimi,bilimsel ve teknolojik
vyakiagim, klasik ve kurumsal yaklagim, fonksiyonel yaklagim,maniil
yaklagimi, sosyal veya beseri yaklagim, uluslararasi yaklagim ve
sistem yaklagami. '

Bu yaklagimlarin herbifinin olunlu ve olumsuz yonleri var-
dir, Yaklagimlarin uygulama alanlari pazarlama konusunun &zelligine
ve yapilacak incelemenin amacina baglidar(ll).

A. YONETIM YAKLASIMI

"Bu yaklagimin esasi, yonetim faaliyetlerini bir 'karar alna
veya 'sorun ¢dzme' iglemi olarak gormeye dayanir, Yonetici, pazar-
lama ydnetiminde hangi kararlari alir, bu karar alanlariyla ilgili
baglica degigkenler (faktorler) hangileridir, veri olarak kabul e-
dilecek defigkenlerle bunlara kargi yoneticinin kontrol edebildigi
defigkenlerin rolii ve etkileri nelerdir? Yonetsel yaklagim, bu ko-
nularla ilgill olup, pazarlamaya etki eden temel degigkenlerin ve
sartlarin en iyi gekilde belirlenmesini, degerlendirilmesini ve
buna gore yodnetsel kararlarin olusturulmasini inceler(l2)V

B. KLASIK-KURUMSAL YAKLASIM

Bu yaklagimda mallarin el degistirmesi, pazarlama iglemi
yapan kuruluglar ile mallarin hareketi gibi temel konular ele ali-
narak iglenir.

C.FONKSIYONEL YAKLASIM

Fonksiyonel yaklagimda, satinalma-satis, tagima, depolama
standartlastirma, risk tagima,vs, gibi pazarlama fonksiyonlari esas
olarak ele alinir. Bu fonksiyonlarin yerine getirilis bigimleri
aglklanirken gegitli mallarda gosterdikleri oOzelliklere deginildigzi

gibi,gesitli pazarlama kurumlarinin oynadiklari roller inceleniril3)

(11)URAZ Gevik, (a.g.e),5.16.
glE)MUCUK I1smet, (a.g.e),s.23=24,
13)MUCUK Ismet, (a.ge€),5.23%.
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D. BILIMSEL VE TLKNOLOJIK YAKLASIM

Bu yaklasimda temel olarak karar verme teorileri, matema-
tiksel metot ve araglardan yararlanilir, Pazarlamayl bir disiplin
ve bir sistem olarak ele alan, karmasik pazarlama problemlerihi bir
bitin olarak incelemeye ¢alisan bu yaklagimda temel galisma konular
pazarlama ytdnetimi problemleriyle karar verme igleminde karar veri-
cilerin ¢alismalarinin analizidir (14).

E.SOSYAL VEYA BESERI YAKLASIM

Bu yaklasimda konular toplum ag¢isindar ele alinir.Topium
bilim, sosyal bilimler, tarih gibi konular agirliiklidar.

F. ULUSLARARAST YAKLASIM

Uluslararasi yaklagim pazarlamayl isletmelerin uluslara-
rasi faaliyetleri iginde bir fonksiyonu olarak ele alir. Dilnya
ticaretinin gelismesi, dig yatiramlar igletmeleri diga agtikla-
rindan pazarlama fonksiyonlarida buna gore gelismlstir.

G. MAL (MAMUL) YAKLASIMI

Mal yaklagiminda yaklagimin adindanda anlagildigi gibi
esas olarak, pazarlama konusu olan mwal (mamil), hizmet ele alinir.

"Modern cemiyetlerde milyonlarca degigik mal ve hizmete
misteri aranmakta ve bir siiril pazarlama faaliyetleri gergeklegti-

rilmektedir. Ferdi olarak ele alindiklarinda mallay mahiyetleri
_rAAme

itibariyle ve ozellikleri itibariyle farkliliklar arzederler.Onun
iginde meseleleri bagka baskadir. Bu durum ticari igletme teorisini
tek tek mal gruplarl veya emtia agisindan meseleleri eie almasina
gotirmiistir. Burada meselelerin odak noktasi malin kendisidir'(15).

(14)URAZ Gevik,(a.g.e),s.16.

(15)ERDEN Emir,Mal Politikasa,Atatiirk Universitesi Iktisadi ve
fderi Bilimler Fakiiltesi Aragtlrma Merkezl Ders Notlari:91
Erzurum,1983,s.19.



H. SISTEM YAKLASIMI

Sistem yaklasimi, pazarlamayi igletmenin bir fonksiyonu
olarak ele alanip, isletmenin diger fonksiyonlariyla aralarinda-
ki yakin iliskinin bir sistem igerisinde degerlendirilmesidir.
Sistem, tanim olarak, birbiriyle 1liskili olan ve bir butini mey-
dana ‘igetiren ogeler toplulugudur(lé).

Bir llkede gegerli olan pazarlama eylemlerini yerine ge-
tiren elemanlar toplulugu, © ilkenin pazarlama sistemini olugturur
Tiurli pazarlama iglevleri ile bu islevlier arasindaki bagintilar,
isletmelerin pazarlama sistemlerini olustururlar(l7).

(16)TOKOL Tuncer,Pazarlama Ydnetimi, Akademl Kitabevi Yayinlara,
Bursa, 1983, s.24,

(17)CEMALCILAR Ilhan,Pazarlama,Eskisehir Tktisadi ve Ticari ilimler
Akademisl yayini,Eskisehir,1979,s.20,23.



IKINCI KISIM
KAYISI URETIM VE TICARETI

1. DUNYA KAYISI URETIMINDE TURKIVE'NIN YERI

Diinyanin birgok yerinde kayisi liretilmektedir.(Tablo:1l),
Diinya kayisi Uretimi incelendiginde Tirkiyenin iretimde dinya bi-
rincisi oldugu goriilmektedir. Yildan yila gerek dinya gerekse
Tirkiye iiretiminde iklim sartlarindan dogan iretim miktar degigik-
likleri olmaktadir, Tablodanda gorilecegi gibi dinya iretimi 1982
yilinda:l.milyon?773%.bin ton olurken 1983 yilainda:l.milyon9l3.bin
ton, 1984 yilanda:l.milyon806.bin ton olmugtur.,

Dinyanin onemli kayisi ireticisi ililkelerinin 1982,1983,
1984 yillara lretimlerinin toplamina baktigimizda, Tilrkiye 645 bin
ton liretimle basta gelmekte, Rusya 585 bin tonla ikinci, Ispanya
548 bin ton, Italya 495 bin ton,Yunanistan %26 bin ton, A.B.D 307
bin ton iretimle siralanmaktadarlar,

Bu ¢ yilin toplami olan 5.492.000, Ton diinya lretimi
ig¢inde Tiirkiye'nin nisbi payi 645 bin tonla % 12 ye yakindir.
Dinya kayisi uretimindeki bu % 12 1lik pay kurutulmus kayisida
daha fazladir. Uretim gogu lilkelerde gok az ve ancak yerinde yas
olarak tiketildiginden, ayrica kurutmaya elverisli olmadigindan
onemsiz kalmaktadair,

11. TURKIYE KAYISI URETIM VE IERACATINDA ¢ALATYA'NIN YERI

Tirkiyenin biutin illerinde kayisi lretilmektedir(Bolu,
Kocaeli, Ordu, Rize, Trabzon, Zonguldak illerinde istatistiklere
girmeyecek kadar Gnemsiz). ‘

Tirkiye de meyve verecek yasta (5 yastan blylk) 7.500.000.
kayisi agaci bulunmakta ve 187.866. ton yas kay151 liretilmektedir,
Tablo: 2. de gorilecegl gibl, Tiirkiye toplam kayisi aga¢ sayisi ve
meyve Uretiminin % 40 a yakini Malatyada bulunmakta, fidan dikini

de hizla artmektadir.
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Tirkiye'de 1983 taraim istatistifine gore 7,500.000.
meyve verecek yasta (S.yastan bliylik) kayisi agaci bulun-
nakta ve 187.866.ton yas kayisi iretilmektedir, Uretimin
cofu yerlerinde yas olarak tilketilmekte, kurutulmaya ay-
rilmamaktadir. Malatya ilinin lretimi yas kayisinin % 801
kurutulmaya ayrilmaktadir(tablo:3). Malatya kayisisinin
kaliteli ve kurutulmaya elverisli olmasi, i¢ piyasada yas
olarak fiyatinin diger bdlge kayisilarinin fiyatlarindan
yiksek olmasina sebep olmaktadir. Bu sebeplerden dolayz
Tlrkiye i¢i yas kayisi tikelimine Malatya ve bolgesi kayi-
s1z1 gok az olarak ayrilmaktadir. Malatya kuru kayisisinan
biylik gofunlugu ihrag¢ edilmekte, diger yerlerin iretimi
kuru kayisi Ulke iginde tilketilmektedir,

Tlrkiye'nin kuru kayisi ihracata Malatya kuru ka-
yis1 lretimiyle birlikte artmaktadir(tablo:3-4). Tirkiye
kuru kayisa ihracati 1982 yalinda 10,802.283.kg olmug,
Malétya kuru kayisi iretimi ayni yilda 14.551.000.kg ola-~
rak gerceklesmistir. Ayni sekilde 1983 yilandaj; 25.020.000.kg.
Uretim 15.437.207. kg ilhracat, 1984 yilinda; 42.021,000.kg.
iretim 18,852.899.kg. ihracat gergeklesmistir., Gorilecefl
gibi Malatya kuru kayaisi lretim artisiyla, Tirkiye kunu
kayisi ihracat artisi bir paralellik arzetmektedir.

Tiirkiyenin en fazla kuru kayisi ihrag¢ ettigi lilke-
ler; Bati Almanya, A.B.D, Fransa, Ingiltere gibi tUlkelerdir.
Fransa, A.B.D, Yunanistan, Ispanya gibi llkelen kuru kayisz:
liretiminde s¢z sanibi Ulkeler oldufu halde, Tirkiye'den
kuru kayisi ithal etmektedirler.

Kuru kayisi Tlrkiye ihracata igerisinde Cnemli
yer almaktadir., Malatye iretimi kuru kayzsinin, yaillak TL
olarak girdisi.sO.milyar civarandadir (1984yx11,38.milyarTL).
Bl rakamlar da Tirkiye ve Malatya agisindan kayisinin eko-
nemik degerinin nekadar otnemli oldugunu gostermektedir,
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IKINCI BOLUM
sisTEM IGERISINDE YERINE GETIRILEN FAALIVETLER

BIRINCI KISIM

SATINALMA VE SATMA (MUBADELE FONKSIYONU)

Tin pazarlama eylemlerinin hedefi degisimi sagla-
maktir. Bu nedenle, satinalma ve satma, pazZarlamanin en
temel iglevleridir. Degisimi gergeklestiren bu iki l1gle-
vin dnemi esdegerdedir ve ikl iglev birbirinden ayrilamaz
birbirini tamamlar. Yalniz, iki islev pazarain iki yonind,
satinalma, talebi ve satma, arzi olugturur. Bu nedenle,iki
islevi ayri olarak incelemek gerekir(l8).

Konuyu genel olarak makro agidan inceledigimizden
miibadele fonksiyonunu iyi kavrayabilmek ig¢in, satinalma ve
faaliyetlerinden once kuru kayisi pazarlama sisteminde bu

faaliyetleri yapan ve diizenleyici rol oynayan kurumlarl
tanimak yerinde olacaktir,

(18) CLMALCILAR Ilhan,(a.g.e);8,120.
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1 - MUBADELE FONKSIYONUNU YERINE GETIREN KURUMLAR
A - URETICILER

Kuru kayisi ireticilerini kendi iginde ikiye ayar-
mek mimkindir. Bunlar; Kendi iUrettikleri yas kayisiya
kﬁru Kayisi haline getiren lreticiler ve yas kayisiyi sa-
tinalarak kuru kayisi lreten iireticilerdir,

Malatya yas kayisi ilreticilerinin bilyik gogunlugu
Urettikleri yas kayisiyl kendileri bahgelerinde "islim
dami" (Yag kayzsilarin kiikiirt yakilarak tiitslilendikleri
ozel oda.,) denilen odalarda, islim denilen kilkiirtleme is-
lemine tabi tuttukian sonra veya kikiirtlemeden gineste
kurutarak, kury kayi1si haline getirirler. Kayisilar ce-
kirdek ¢ikarma ve dizeltme islemlerinden sonra pazara arz
edilecek duruka getirilir. Bu tip Ureticilere kiigiik aile
isletmeleri diyebiliriz. Bu igletmelerde gogunlukla aile
fertleri galigsmakla birlikte az da olsa giindelikeci iggi
galistirdaklara olur. Bu Uretim usulleri, modern teknik-
lerle olmayip dnceden gordilikleri alisilan usullere da-
yanmakta, bu sebeple kalite diigmektedir,

Yas kayisiyil satanalarak kuru kayisi lireten islet-
meler ise Obir dreticilere gdre daha modern sartlarda
Uretim yapmaktadirlar, Malatya'da kuru ksyaisinin yaninda
Gegitli kayisi mamiilleri ilreten modern bir fabrika da
vardir (Kaykur, Kayisi Kurutma ve Pulp Fabrikasi).

B - TOPTANCILAR

Sistem igerisinde biiylk yeri olan kuru kayisi top-
tancilari, kuru kayisi alim sataml yapan ticari igletme-
ler, tlccarlardir. Bunlar kuru kayisiyi dofrudan kiyler-
deki lireticilerdem aldiklari gibi kayisi pazarandanda
alun yapimaktadirlar. Toptancilar kendi aralarinda da alam
satim yapmaktadirlar. Satiglarinin ¢ogunu komisyoncular
araciligiyla ihracatcilara yapmaktadirlar,
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C- PERAKLNDECILER

Perakendeciler ya dogrudan ireticiden veya toptan-
cilardan ku ru kaylslyl alarak nihai tuketicilere ulagti -
ran ticari isletmelerdir, Perakendeci-toptanci kuru kayisi-
cilar oldufu gibi ekseriyetle kuru yemisgiler kuru kayisi
perakendeciligl yapmaktadirlar.

D- KOMIS¥ONCULAR

Komisyoncular, kuru kayisl alim satimina araci olan
kuruluslardir. Komisyoncular ¢ogunlukla ihracat merkezi
durumundaki Izmir'de bulunmaktadir. Komisyoncular kuru ka-
yisi toptancilarainin gﬁnderdikieri kuru kayisilara toptan-
cilar adina ihracatg¢ilara belirli bir komisyon kargiliga
satarlar. Bu isletmeler satis hizmetlerinin yaninda depo-
lama hizmeti de gobriirler. Kuru kayisinin biliylk ¢ogunlugu
komisyoncular araciligiyla ihracat¢iya ulasar.

E~ THRACATCILAR

Ihracatgilar kuru kayisi inracatini gergeklegtiren
kuruluglardir. Ihracatgi isletmelerin biiyik kismi fzamir'de
bulunmaktadir, Malatya, Mersin ve Istanbul'da da kuru ka-
yis1i ihracatcilari bulunmaktadir, Ihracatcilarin biiyik kis-
m1 lretici ve toptancidan aldiklari kuru kayisiyi kendi ig-
letmelerinde ihracata hazir duruma getirirler(temizleme,
derecelene, paketleme,vs.).

F- MALATYA TICARET BORSAST

Ticaret borsasi; kuru kayisi alim satiminda paiar
diizenleyici bir fonksiyona sahiptir. Malatya Ticaret Borsa-
s1'nin kontroliinde olan Malatya kuru kayilsi pazarinda ancak
borsaya kayitli olan alicilar alim yapabilmektedirier.
Ticaret borsasi, kuru kayisi alim satimini tanzim ve tescil
etmek, ginliik fiyatlari tesbit ve ilan etmek( Gergeklesmig
fiyatlaral tesbit ve ilan eder, uygulanacak fiyatlara bir
gniidahele ve tesbit stz konusu degildir.). Alim satimda te-
amiillerle, genel kaideler koyarak orf ve adetleri tesbitl
etmek, dinya piyasa ve borsalarindaki fiyatlari tesbit ede-
rek havberlesme sajflama gorevlerini yirliten bir kurulustur.
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11—~ KURU KAYTISININ SATINALINMASI ILE ILGILI FAALIYETLER

fgatinalma (tedarik)igletmeler igin Onemli bir faa-
liyettir. Satinalma fonksiyonu bir lretici firmanin ihtiyag
duydugu hammadde, yari mamil ve yardimcl mallarin firma
ig¢inde istihsal etmek veya firma disindaki bu konuda ihti-
saslasmis satinalma kaynaklarindan temin etme faaliyetle-
ridir, Bu fonksiyonun rasyonel bir tarzda yapilabilmesi
igin gerekli olan ©n gart ise, tedarikleme 1li ilgili pa-
zarlama istihsal ve satinalma daireleri arasindaki goris
ve anlayis farkini bertaraf edecek tarzda bir koordinasyo-
nun saglanmils olmasidir. Boylece, bir taraftan tedarik o-
lunan hammadde, yari mamil ve yardimcl mallaran kalitesi
ile stoklara giris maliyetinin, diger taraftan ise bu mal-
larin tedarik zamanlari ile tedarik miktarlarainin optimi-
zasyonu miimkiin olabilecektir(l9).

"Nihai tiketicilerin aksine, bu pazarda alicilarin
davranislarinda mantiksal veya rasyonel gilidliler hakim olur
bu gidilerin baglicalari ekonomik niteliklidir; iiretimin
devamliligini saflamak, stoklara en az Olgiide sermaye bag-
lamak, hammadde ve malzemelerde, israf ve bozulmayi odnle-
mek, hammadde ve malzZeme standartlarina korumak, uygun fi-
yatla tedarik saglamak(20).

Anlasilacaglr gibi satinalmada; kalite, fiyat, za-
men ve miktar lizerinde onemle durulmasi gereken faktorler-
dir. Kuru kayisi alimlarinda da bu faktorler. tnemli yer
isgal eder.,Ancak bir sanayi mali kadar planlamasi ve temi-
ni kolay olmaz. Gorismelerden edinilen bilgilere gorej;mal
temininde istenilen kalite ve standart bulunmamazktadar,
Koylu elinden gelen kuru kayisinin istenilen kaliteden
yoksun oldugu, standartlara uygun lretim yapilamadipi be-
lirtilmektedir.Belirli bifkalitede belirli miktarlarda mal

temini zorluklarada yardar,

(19) SIRELI F.Aykut,ve digerleri,Pazarlama Yonetimi,
Istanbul Matbaasi,Istanbul,1978,s.49, 50.

(20) MUCUK Isdet, (a.g.e),s5.77.
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Tedarik maliyeti de mevsimden mevsime blyik degi-
gsiklikler gostermekte Kisa zaman araliklarinda blyik fiyat
inis gikiglari olmaktadir, .

Endiistriyel kullemicilar {(veya araci tiiketiciler)
mallari Ug¢ metodla alirlar, bunlar;muayene ile satinalua,
ornek{niimune) lzerine satinalma ve tarif lzerine satin -
almadar(21),

Muayene ile satinalma; Her birimi farkli olan mal-
lar alicilar tarafindan muayene edilerek satinalanar.

Kuru kayisi aliminda en ¢ok goriilen metod budur.Alici malain
tamamina pazarda veya yerinde goriip muayene ederek alair,
Muayene gozle, elle,ve bir miktari sayalarak yapilmaktadir.

Ornek (niimune) iizerine satinalma; Malin tamaml ye-
rine kiiglik bir kisminain gorilmesiyle yapilan satinalmadair.
Kuru kayisida gok gorilen bir satinalma usiilidiir. Nimune
Uzerinden pazarlikla kuru kKayisi satinalinir, teslimde ma-
1in tamami nununeye uymadiginda satinalma gerceklesmez,
vVeya yeniden pazarlikta anlagma saglanisa satinalinar,
kuru kayisi ireticisi gogunlukla liriniinin tamamini pazara
getirmek yerine nuuunesiyle alicilari gezerek satmaya ¢a-
lisar.

Tarif lzerine satinalma; Standartlasmis mallarin
aliminda uygulanan bir usiildiir., Kuru kayisinin vasiflari-
nin her malda ¢ok degigik olmasi sebebiyle tarifle satin-
alma kuru kayisida gorilmeyen bir usiildiir.

Kuru kayaisi alicilarinin satinalimlarina birgok
faktor etkilemektedir., Bilhassa ihracatci igletmeler teda-
riklerini ithalatg¢ilarin siparig ve baglantilarina gore
ayarlamaktadirlar., Sipariglerden ayri olarak tedarik zaman
ve miktarini etkileyen en biylk fakior, isletmelerin(ihra-
catgi, toptanci) mali gligleri olmaktadir. Kuru kayisi pi-
yasasinda maddi glglerine gore stok yapma, fiyat degisik-
liklerini lehlerine gevirme temayliliide kuvvetlidir.

(21) MUCUK Ismet,(a.g.e),s.?4.
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Kuru kayisinin biylik alicisi durumundakl ihracat-
cilar alimlarini dogrudan Malatyadaki lreticilerden ve
toptancilardan yapmaktadirlar, Malatyadaki kuru kayisi ih-
racatcilari gogunlukla dogrudan Ureticilerden yapmaktadir-
lar, toptanci tiiccarlardan alim yaptaiklara da olur. Go -
gunlufunun Izmir'de bulundugu Malatya digindaki ihracatci~
lar ise alamlarinin gogunlufunu komisyoncular araciligiyla
toptanci ticcarlardan yapmaktadirlar,

Toptanci tiiccarlaran alimlarini bilyik 8lglide ihra-
cat¢gilarin alimlara etkiler, Toptancilarin aldiklari mall
Gogunlukla ihracatgiya satmalari sebebiyle, ihracatcinin
miktar, kalite, alim gekilleri ve fiyatlarai toptancilarin
alimlarini gekillendirir, Ihracatcinin alimlari yavaglat-
masr ve fiyatlari diiglirmesi Malatya piyasasinda hemen et-
kisini gostermektedir,

I¢ piyasadaki kuru kayisiys hammadde ve katki mad-
desi olarak kullanan endlistriyel tiketiciler (gekerleme
Ve meyve suyu fabrikalari,vs.) ¢oBunlukla disiik kaliteli
ve digiik fiyatla kuru kayisilari tercih etmekte ve alim-
larini gogunlukla toptancilardan yapmaktadirlar. Bunlarin
alimlari onemsiz miktarlarda olmakbadir.

Nihai tiketiciler, kuru kayisi alimlarini peraken-
decilerden ( acik olarak veya plyasada en ¢oOk rastlanan
sekliyle 1. ve 1/2 kg.lik paketlerde) yapmaktadirlar.

Ulke i¢inde nihai tiketicinin kuru kayisiya kargi tikketim
istegl ve aligskanligi ¢ok zayaiftir. Bu durumda pazarlama
eksikligi yaninda kuru kayisinin fiyatinin yiksekligide
etkili olmaktadir, Yeterli pazarlama galismalari ve mamiil
Gegitlendirmesiyle ig tiketim artirilabilir.

Ulke disindaki nihai ve endiistriyel tiketicilerin
alim sekilleri ve faaliyetleri galisma daginda birakilmig-
tar, Onemle iizerinde durulmasi gerekli pazarlama arastir-
masi1 konularadzr.
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11—~ SATIS FAALIYETLERI

Kuru kayisinin satigiyla ilgili kendine mahsus bir-
gok satls faaliyetleri ve satls gekilleri vardar.

A~ SATIS SEKILLERI

Teoride ve uygulamada satlg gekilleri defisik ge-
killerde tasnif edilmigtir. Toptan satis, perakende satig
pesin satis - kredili satig, dilkkanda satig, siparis usulil
satils, gezicl saticilar vasitasiyla satig, komisyoncular
vasitasiyla satig, tellallar vasitasiyla satig, vs. gibi.
Kuru kayisida tesbit edilen satls sekilleri sunlardir:’

1-SATIS MIKTARLARINA GORE

a- Toptan Satig

Kuru kayisi lireticileri ve toptancilar, kuru kayi-
51yl toptan olarak satarlar. Ureticiler gogunlukla iretim-
lerinin tamamini iretim sonunda piyasa sartlarina gore
toptan olarak satarlar. Ureticiler wmevsinm basi ve sonu
natta yildan yila degisen fiyat oynamalarini disinerek,
maddi durumlarina gore defisik zamanlarda parga parga
toptan sattiklaraida olur.
b- Perakende satig

Kuru kayisa perakendecileri, lireticiden veya top-
tancidan satinaldiklari kuru kayisiy:i paketli (1,1/2kg.lak)
olarak veya agik olarak satarlar.Perakende satis magaza-
lari olan toptanci igletmelerde vardir. By igletmeler top-
tan satils ve dagitimlarinin yaninda perakende majazalariy-
la perakende satis da yapmaktadarlar.

2- SATTS YERLERINE GURE

a- Uretim Yerinden Satis

Ureticilerin blyik goZunlugu satiglarina lretim
yerlerinden yapmaktadirlar. Ureticiler iiretimleri tamam-
lanmadan alicilar tarafindan ziyaret edilirler, yerinde
mall goren alici pazarlikta anlagirsa mali alir. Ancak
bu arada iretici piyasadan ve fiyattan haberdar olmustur,
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b- Pazardan Satig )

Kuru kayisi alim satimi miktar sakimindan, lretim
yerinden sonra en fazla kKuru kayisi pazarinda yapilmatadar.
Malatya'da Ticaret Borsas:i kontroliinde olan kuru kayisa
pazarina iretici malini getirir, burada pazarlik usiiliiyle
malini satar. Kuru kaylsi pazarinda borsaya kayitli alici-
lar alim yapabilmektedirler. Kuru kayisl pazarinda alim
satamlar ¢ogunlukla kiigilk partiler halinde olup pesin sa-
t1ls yapilmaktadar. -

2~ UDEME’ SEKLINE GORE

a- Pegin Satis

Kuru kayisi piyasasinda satiglarin biylik cogunlugu
pesin olarak yapilmaktadir. Mal teslimiyle birlikte Odeme-
de nakit olarak yapilmaktadair,

b- Vadell Satais

Toptan kuru kayisi satiglarinda vadeli satig az
olmakla birlikte yapilmaktadir, KOyli iretici nakit para-
ya ihtiyaca Olmadléinda,satls yaptigl toptanciya giivenirse
vadeli satis yapmaktadir. Vadeli satiglarda, satis fiyata
piyasanin durumuna, fiyat farklalik beklentilerine, falz
hadlerine gdre pazarlikla tesbit edilmektedir. Nakite ih-
tiyaci olmayip bir yatlrlmda'para51nlwdegerlendiremeyen
lireticiler farkli fiyattan vadell satigl pesin sataisa
tercih etmektedirler.

L— KOMISYONCULAR VASITASTIYLA SATIS

Malatya plyasasinda komisyoncu araciligiyla kuru
kayisi alim satimi yoktur, Komisyoncu vasitasiyla satlg
ihracat merkezlerinde yapilmaktadir. Daha ¢ok Izmir de
bulunan komisyoncular, Malatyadaki toptanci ve Ureticiler-
le Izmirdeki ihracatcilara aracilik etmektedirler,

Toptanci malina komisyoncuya yollayip oradaki fi-
yatlara ve kendi maliyetine gore malini fiyatlaﬁdlrlr.
Komisyoncu toptanci namina ihracatciya mali satar.Komis-
yoncu vasitasiyla satislar gogunlukla pesin olmakla bir-
likte ¢ok kisa vadelide olmaktadir.
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Satig lzerinden belirli bir ylzde payla ¢alisan
komisyoncular, depolama hizmeti de gormektedirler, Ayrica
nakliye lcreti odeme, sataigtan Once bir miktar Sdeme yapma
gibi finansal katkilarida olmaktadir.

Teoride ve uygulamada yurt disina satigta da bir
¢ok satig sekilleri vardar. Callsméyl ihracatciyla sinir-
landirdaigimaizdan bu konulara yer verilmemigtir.

B- SATIS SISTEMLERI

"Bir tegebbiis mallarinin satiginda merkeziyeti
veya ademi merkeziyeti tercih eder. Keza tesebblis malla-
rinl bizzat kendisi satar veya bagimli veya bagfimsiz di-
ger tegebbilislere sattirabilir. Satigin organizasyonu ig¢in
yapilan bu iglere satig sistemini tayin igin alinan ka-
rarlar denir."(21). Bu agidan satig sistemlerini igletme-
ye alt satis sistemleri ve isletmeye all olmayan satisg
sistemleri diye iki kisimda inceleyebiliriz,

1- ISLETMEYE AIT SATIS SISTEMLERI

Gerek hukuken, gerekse iktisaden isletmeye bagla
olan satls blrolari, satig subeleri, satis mafazalarindan
Olusan saltig sistemi geklidir.

Kuru kayisi pazarlama sisteminde bu tip isletme-
ler bulunmaktadir. Cok az sayida olan bu igletmelerden
kendi iliretimleri kuru kayisiyai toptan dagitimin yaninda
perakende satisla nihai tilketiciye ulagtiran igletmeler
bulunmaktadir.

igletmeye ait satis sistemleri vasitasiyla gergek-
lestirilen satis vasitasiz(dolaysiz) satistir. Bilyiik go-
gunlugu ihrag¢ edilen Malatya kuru kayisisanin tiiketicisi
olarak Tiurkiye digindaki tiketicileri kabul ettifimizde
dolaysiz bir satls sistemine sahip igletme géremiyorusz.
Son merhale olarak ithalatga firmayi kabul ettigimizde,
dolaysiz satis sistemine sahip igletmeler gorilmektedir.

(21) AKMAN A.Naim,(a.g.e),s.34.
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2- ISLETMEYE AIT OLMAYAN SATIS SISTEIMLERI

Isletmeye ait olmayan, dolayli satis sisteminde,
satls ve satisla ilgili- faaliyetler tamamen tegebbiis ida-
resi digi birakilarak, hukuken ve iktisaden miistakil te-
sebblslere intikal ettirilir.

Salig firmalari ¢ok sayida liretici isletmenin ma-
lina alarak kendl sistemi ig¢inde tilkketiciye ulagtirir.
Kuru kayisi piyasasinda sinirlil sayidakl ticari igletme
sinirla bir sahada bu faaliyeti silirdliirmektedir. ‘

Gerek Ulke iginde gerekse lilke digindaki nihai tii-
keticiyi hedef alan igletmeye ait satig sistemine sahip
genis ¢apll bir dagitim agana sahip kuru kayisi lreticisi
igletmeye rastlanmamaktadir.

IKINCI KISIM
FIZIKI ARZ FONKSIYONLART

1- TASTMA

Tasima, Urlnin Uretim yerinden; depo, isleme ve
tiuketim merkezlerine ulagtirilmasidir. Tagima, irinin fi-
zikil olarak yer degistirmesidir.

" Fiziksel dagitimda zaman ve yer faydasl yaratil-
masinda ulastirma temel rol oOynar. Bir igletmenin gegitli
kurulus yerleri veri iken, fiziksel dagitim sisteminde ilk
baglayic: halkalardan biri igletmenin ulagtirma giicii veya
kapasitesidir. Igletmeler bu konuda lic segenege sahiptir-
ler; Ozel bir ulagtirma(arag¢) filosu satinalma ve/veya
kiralama. Imtiyazli bir ulagtirma servisi Saglanak igin
nakliye igiyle ugrasan kigi ve kuru1u$laria sCzlegmeler
(anlagmalar) yapmasi. Bagimslz nakliye sirketlerinin ser-
vislerinden yararlanma"(22),

(22) ASICI Omer, TEK Baybars, Fiziksel Dagitim Yonetini,
Bilgehan Basimevi,lzmir,1985, s.203.
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Tagimada baglica uvlagtirma yollari; karayolu,
deniz yolu, hava yolu ve demir yolu ulagtirmasidir. Ta-
s1mada bu yollafdan ve vasitalarindan yararlanilar. Bu
yollarda ve seg¢imlerinde ilg ana faktor kistas olarak a-
linir, Bunlar; maliyet, hiz ve tutarliliktair.

Kayisida yas meyvenin heasatiyla tagima fonksiyonu-
da baslar, Burada kasa ve sepetlerle ya belli bir toplanma
yerine getirilip ayairam ig¢in yaigalar, yada traktsr veya
kamyona dogrudan kasayla yiklenir. Kayisi ekseri yerinde
(bahgede) kurutma iglemine tabi tutuldufundan ayiram ye-
rine tasinarak oradaki ayiraimdan sonra ya gineste kuru-
tulur yada islim damlaranda kiikiirtlenerek kurutulur.

Kuru kayisa ilretim yerlerinden pazara umumiyetle

50 kg.lik torbalarla kara nakil vasitalariyla taginar,
Bu vasitalar; kamyon, kamyonet, traktor, at arabasi gibl
vasitalardir. Ayraca kara yolunun ulagmadlga lretim yer-
lerindewr kara yoluna'kadar tagima hayvan sirtinda yapii-
maktadair.

Malatyadan kuru kayisinin llke igl tiketim merkez-
lerine ve ihracat merkezlerine tasimasl karayoluyla yapil-
maktadir. Ihracat merkezlerinden ithalatci iilkelere tasima
¢ofgunlukla deniz yoluyla yapilmakta, karayolu ulastirmasi
imk&ni olan ilkelere tarlarlada yapilmaktadair,

11l- DEPOLAMA

"Genel anlamda depolama, iliretim zamani ile satma
iglevinin tamamlanmasl zamani arasinda mallarin uygun ko-
sullarda elde tutulmasi demektir"(232), Depo, mallarin ge-
sitli amag¢larla saklandigi yerdir. Depolama ekonomik faa-
liyetlerin dnemli bir kismaidir.

Depolamayi gerekiiren nedenler agaglda siralanmig-
tir, Teknoloji ve:pazarlamadaki degigiklikler bu nedenle-
rin bazilarini etkilemekte ve defistirmektedir(24).

(23) CEMALCILAR Ilhan, (a.g.e),s.130.
(24) ASICI Omer, TEK Baybars, (a.g.e),s.83.
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Depolama fonksiyonunu zorunlu kilan neden, mevsim-
1lik olarak iretilip siirekli tiliketilen mallar ig¢in depolama-
zorunlulugudur. Mevsimlik olarak iiretilip siirekli tiiketi-
len kuru kayisida depolama zorunlulugu ve dnemi agiktair,
Depolama, zellikle tarimsal irinlerin ve bunlarin iglen-
mesinden elde edilen gida maddelerinin satilma siresini
uzatmakta ve fiyat artislarina kargi firmayi korumaktadar,
Ote yandan, depolama i¢ ve dig tiketimden artan maddelerin
bozulmasinil ve savurganligl dnler.

Depolama, mallarain tretim yerlerinden uzak bolge-
lere gotiirlilmesini ve oralarda saklanmasini saglar.

Sirekli ilretilen fakat mevsimlik olarak satin ali-
nan, talep edilen mallar i¢inde depolama gereklidir., Boy~
lece atil lretim kapasitesi sorunu dengelenir.

Depolama, tagima-~ulastirma fonksiyonu ag¢isindanda
gerekli bir iglevdir. Ancak son zamanlarda tagima ve am-
balajlama teknolojisindeki bazi degisiklikler(ornegin kon-
teynir) depolamayi onemli gekilde etkilemektedir,

Spekiilasyon da depolamada rol Oynayan etmenlerden
biridir. Fiyatlarin ileride yilikselecegl diglincesi ile,bu-
gunki digik fiyattan elden ¢ikarmama dlistincesi ile depo
edilmesi,

Diger depolama nedenleri, bliyik olgide alimlarain
saglayacagi miktar iskontolarindan yararlanmak, geciken
teslimlere kargi korunmak, alicilara seg¢im i¢in gesit bu-
lundurma istegi, mallarin olgunlasmasi ve isleme tutul -
nasi, vs(25).

Kuru kayisi liretimi mevsim sartlarina gére yildan
yila miktar olarak ve fiyat olarak biylik dalgalanmalar
gostermektedir, ilretiminin de mevsimlik olup tiketiminin
slirekll olmasi depolamanln onemini artirmaktadar.,

Genel olarak depolarda bulunmasi gereken 0zellik-
lerin yaninda "kuru kayisi ambarlari(depolari) miimkiin ol-

dugu kadar serin olabilecek bir yerde yapiimali, ambarda

(25) ASICI Omer, TEK Baybars, (a.g.e),s.83,
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kuru meyveden baska bir mahsiil saklanmamalidir. Ambar bol
hava alacak gekilde yapilmali, pencereleril bdceklerin gir-
mesini dnleyecek surette elek teli i1le kapatilmalaidar.
Yeni mahsil konmadan ¢nce ambar iyice temizlenmeli, gere-
kirse badana edilmeli, ilaglanmali ve bundan sonra kayaisi
doldurulmalidair., Urinin saklanmasl sirasinda boceklenme
olup olmadigl sik sik yoklanmala ve 1ilk bOceklenme goriil-
diigli zaman en yakin Ziral Milicadele Tegkilatina bagvurula-
rak onlenme caresi aranmalaidir"(26).

Malatya'da kuru kayisi depolamasinin rastgele dii-
zensiz bir gekilde yapildig1 soylenebilir, Uretim yerle -
rinde bos bulunan herhangi bir yere yigma olarak veya gu-
valla konulur, ©6zel olarak yapilmig, teknik ve siphi gart-
lara halz depo yok gibidir, Usuline uygun depo ve depolama
olmayisi sebebilyle bozulma{paslanma, kiiflenme, kurtlanma)
ezilme, fiziki deformasyona ugrama, fire verme ve diger
kayisiya zarar verccek, ekonomik deger kayvlna yol acan
durumlar ortaya c¢ikmaktadar.

UCUNnCU KISIM

KURU KAYISI PAZARLAMASINI KOLAYLASTIRMAK
UZERE YERINE GETIRILEN FAALIYETLER

1- DERECELEME VE STANDARTLASTIRMA

GOofu tarim irinlerinde oldugu gibi kayisi ﬁazar -
lamasinda da dereceleme ve standardizasyon ¢ok biliyllkk one-
me haizdir.

Derecelenmenlis standartsiz bir Urin pazar glicinden
Gok kaybetmekte, degerinden agagir fiyatlarla satildaga
gibi kabulide bliylk zorluklar arzetmektedir,

(26) GOKGE Kemal, Kayisilarin kilkiirtlinmeleri ve Kuru-
tulmalara, A.U.Ziraat FPakiiltesi Yayinlari:405,
Pratik Yayinlar:2, A.U.Basimevi,Ankara,1970,s.27.
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A- DERECELEME

Dereceléme, lirinleri herbiri ayni kalite ozellik-
leri gosteren gruplara ayirmaktir(27).

1- DERECELIMENIN MAHIYETI

Dereceleme, Urlnin pazarlanmasinda degerini bulua~
sina, daha gok kiymet kazanmasina yarayan bir hizmettir.
Urinlerin kendi aralarinda goze garpan defisimler degigim-
ler gtstermeleri, pazarlamé faaliyetleri iginde, bunlarin
derecelenmeleri ve standart hale getirilmeleri konusunu
yaratmaktadir. .

Tarim iriinleri pek gok derece dzelliklerine sahip-
tirler, Uriinlerin kalitelerini bildiren bu dzelliklerden
baglicalari; agirlik, hacim, sekil,renk, tat, koku, cgap,
kesafet, blnye(yapi,tekstir), tecaniis, su ve yabancli madde
nisbeti, ¢liriine ve bocek tahribati, olgunluk derecesi,ya-
piskanlik, yumusaklik, geng ve yasli olma gibl Ozellikler-
dir(28).

2~ DERLCELEMENIN FAYDALARI

Dereceleme, O Urininpazarlamasina giren tim birim-
lere ve tiuketiciye birgok faydalar saglamaktadir., FPazarda
alicilar ¢ok farkli zevklere ve satinalma gliglerine sahip-
tirler. Bunlar pazardan irinleri ¢egitli maksatlarda kul-
lanmak lizere satin almaktadirlar(29),

Kuru kayaisiyl ele alacak olursak, kuru kayisiyai
her tiketici ayra maksatlarla satinalmaktadir. Mesela,
marmelat Ureticisi ig¢in hacim onemli olmadigi halde, kuru
yemisc¢i i¢in Onemli olmakta, meyve suyu imalatinda kulla-
nan igin biiyliklik onemli olmadigl halde tat ve renk onemli
olmaktadir, Her tiketim sekli ig¢in ayr: dzellikler cnem
sirasinda yer degigtirmektedirler,

Dereceleme, alicilarain istedikleri gesit,kalite
ve tipteki, defisik filyattaki Urinl alapilmesini mimkiin
kilmaktadir.

(27) GUNES Turan,(a.g.e),s.126.
(28) GUNES Turan, (a.g.e),s.142.
(29) GUNES Turan, (a.g.e),s.1l44.
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Her kalite ve ¢egiain esaskullanma yerlerinde kul-
lanilmasi saglanarak her tipin kullanilmasi saglanmig 0l-
maktadir. ) '

Satici ydniinden dereceleme, malin muhtelif vasaif-
lara: arasindan, pazarin tercih ettigi vasiflarin belirtil-
mesini saglamaktadir. Boylece azami bir faydaliligin elde
edilmesi imkénl yaratilmaktadir, Baticli pazara sadece orta
vasifta veya alici alici tarafaindan vasfi tam bilinmeyen
bir irin arzetmis ise, iyi vasifla urini satin almak iste-
yen tiketicl arzedilen malin iginde mevcut bulunan digilk
vasifly mallar igin para oddemek istemeyecektir. Tipki bunun
gibl digik kaliteli irin kullanan alici da, pazara arzedi-
len normal iirine karismig yﬁksek kaliteliler i¢in daha yiik-
sek herhangi bir fiat Odemiyecektir. galbuki yiiksek kali-
teye sahip olan liriin,orta nitelikteki lirinden ayrilir ve
ayri olarak arzedilebilirse yiksek vasifli malin alicilara
bu mala daha yliksek bir fiyat odemeye razi olacaklardar.
Geriye kalan diguk kalitell Uriin ise, daha digik satinalma
glcline sahip tiketiciler tarafindan istenerek satin alina-
caktir., Aksi takdirde yani, yigZin iginde 1yi vasifli mal
ile diiglik vasifli malin ayrailmadigl durumda, ortalama fi-
yattan yiliksek olan karisik iriinden, diglk gelirliler satain
almak istemiyeceklerdir, Dlsilik gelire sahip olanlar, ancak
yiginin fiyati diigtiigli zaman mal satinalabileceklerdir.
Boylece dereceleme, ilirinlerin muhtelif gelir gruplari ara-
sinda tilketicilerin gelirlerine ve ihtiyaglarina gdre su-
retle dagrlmasini temin etmektedir,

Dereceleme; ferdi Uretici satici ve alaciyi; satis-
lar, fiyat tesekkili.ve malin dagilimi bakimindan daha den-
geli duruma ulagtirmaktadair.

Alicailaran irinleri derece esasi lizerinden satain
almalari ve bu esasa gbre Sdemede bulunmalari,iyi vasaflia
lirinlerin iretilmesini ve pazarlanmasini cesaretlendirmek-
tedir, BOylece derceleme, memleketin tcoplam hasilasanin
artirilmasina etkili olmaktadar,

Dereceleme, lirinlerin pazarda fertler tarafindan
ayri ayri kontrol edilmesi ihtiyeacini ortadan kaldirarak

pazarlamnayi kolaylastirmakta ve masraflari azalimaktadar.
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Dereceleme, diisik vasifli irini iyi vasafli olan
lirlinden ayirmak ve ayrica bunlarin ayri ayri muhafaza
edilmesini de Zorunlu kKilmak suretiyle, iriniin bozulmasini
dnlemektedir., Buna ilaveten dereceleme, normal olarak sa-
satilmayan iriinlerin kullanilmasi imk&ninida saglamaktadar.

Urinlerin derecelere ayrilmasi, lretici istekleri-
nin belirmesini kolaylastirmakta ve hileye mani olmaktadir.

Dereceler, alici, satici,ve pazar bilgilerini tess”
bit edenler arasinda misterek bir dildir, Boylece derece-
leme pazar bilgilerinin kolayllkla-dagllma81na imk&n ver-
mektedir. Alivre ve mibaya usiili satiglari kolaylagtirmak-
ta, alig verisi siratlendirmektedir.

Dereceleme, ilreticilerin ve saticilaran, irinlerin
muayyen bir dereceye girmesi hakkinda yaptiklari agikla-
malara ve lrinin kalitesine tesir eden faktorlerin daha
iyl anlasilmasina imkén vermektedir, Boylece kaliteye te-
sir eden faktdrler lizerinde galigmak firsati hazirlanmak-
tadir(30).

Malatya kuru kayisasinin ¢ok gesldi ve kalitesi
0ldugu halde pazarlanmasinda derecelemeye gereken onemin
verilmedigi iireticinin ancak ¢ok bariz gekilde belli olan
bozuk mallari ayirdigir ggrica bir derecelendirme yapilma-
dig1 hatta birgok kalite ve gegitteki lrinlerin harman
edilerek piyasaya arzedildifi gozlenen bir durumdur. Ilhra-
catgl igletmelerde derecelendirme yapilmaktadar.

Derecelemenin layikiyla yapilmamasi alim satimda
ve fiyatleandirmada blyik gliglikler dogurmaktadir. Uretici
Uriniinin degerini giiglikle tesbit etmekte, alicilarda ayni
© glgligl tasimaktls ve alim satimlarda tartigmalara ve uzun
pazarllklara'sebep olmaktadir. Alicilar belirli derece ve
kalitede mal temininde zorluklarla kargilagsmaktadirlar,

Derecelemenin tam olmamasl dolayisiyla iuretici,
malini sattifinda acaba lirinim dahami kaliteliydi, daha
yiksek fiyatlami satmaliydim endigesinde, -alici da aksi
digiincede kalmaktadir,

Dereceleme arttikca standarflaghagaskolaylik®sag-
liyarak kuru kayisinain tiketimi,pazar payl genisleyecektir,

(30) GUNES Turan, (a.g.e),s.l47-148.
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B~ STANDARTLASTIRMA

"Standardizasyon, urinlerin derece &zelliklerinin
alicilar ve satacilar arasinda, bolgeden bolgeye ve zaman-
dan zamana iniform hale getirilmesi demektir'(31).

Tarim Uriinlerinde sanayi lrinlerine gore derecele-
me ve standartlastirmanin bliyilk zorluklari vardir. Sanayil
mamiilinde tiretim yeri ve bdlgesinin kaliteye etkisi yok
gibi o0ldugu halde, tarim lrinleri, bolgeden botlgeye, mev-
simden mevsime gegitlilik ve kalite farklaliklari gdster-
mektedir(renk, tat, koku, bilyiklik,vs).

Tarim lrinlerindeki bu farklaliklar oldugu gibi,
derecelemedede bolgeden bdlgeye, ayrica, gegitli saticilar,
alicilar tarafindan degisik ayiram ve derecelemeler yapil-
maktadir. Bu derecelemeler talebe, fiyata, zamana gCre de-
Eismeler gostermektedir, Bir ireticinin birinci kalite diye
derecelendirdigi bir iirin Obiriinde exstra, bir digerinde
ikinci iiriin diye derecelenebilmektedir. Bu kargasa alaca
ve saticiya her yonden zarar vermektedir, Piyasada Urinin
fiyata tam anlasilamamakta ve zaman kaybina yolagmakta ta-
lep dligmektedir, Uriniin Szelliklerinin her yerde herzaman
ve herkescge bilinen vasiflar tagimamasi sebebiyle faydali-
1181 kisatlanmaktadar.

" Pazarlamada liriinlerin bu nevi derece vasiflara
defisikliklerinden sakinmak igin, biitin pazarlar tarafin-
dan herzaman taninan, kullanilan ve takip edilen standard
dereceler yapilmasi dogmaktadir. Bununla beraber bu ifade
standartlarin ¢ok devamli oldugfu manasini tasimamaktadair.
Standartlarda teknolojik degigmelere, tiketicilerin ter-
cihlerine, isteklerine ve egilimlerine gOre Zaman zaman
degisiklikler yapilabiliru(32).

Kuru kayisida dereceleme geligmedifinden standard-
lastirmada uygulanmasi zordur..Piyasada deglsik derecelen-
dirme ve adlandirmalar sebiyle karaigiklaklar gikmaktadair.
Bu karisaklik lar ancak standard uygulamasiyla ortadan kal-
diralabilir.

(31) TURAN Giines, (a.g.e.),s8.148,
(32) TURAN Giines, (a.g.e) ,s.149.
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Kuru kayisida bilhassa toptancilar arasinda kulla-
nilan siniflandirmada mesela, 140-150 lik kuru kayisi de-
nildiginde bir kilograminda 140 ile 150 adet arasanda kuru
kayisi bulunmakta ancak igerisinde birden fazla gegit ve
biyiklilkte kayisi bulunmsktadir.

Turk standardlari Enstitiisi tarafindan kabul edil-
mls ve yayinlanmig bulunan kuru kayisi ve zerdali standand-
lari bulunmaktadir, Gerek uUreticiler tarafindan gerekse
aracl ticari igletmeler tarafindan bunlara uyulmasil ve kuw-
ru kayisi piyasasinda uygulanmasinin artiirilmasinda ¢ok
biyik faydalar vardir, Bilhassa ilhracatta standardlara uy-
ma pazarlama a¢isindan kaginilmaz bir gerekliliktir.

1- TURK STANDARDLARI ENSTITUSU TARAFINDAN KARUL EDILMIS
BULUNAN KURU KAYISI VE ZERDALI STANDARDLARI

n0- KONU; TARIF, KAPSAM

0.1- KONU

Bu standard kuru kayisi ve zerdalilerin (Zﬁﬁﬁéyi)tarifine,
siniflandirma ve ozelliklerine, muayenelerine, plyasaya

arz sekli lle denetleme esaslarina dairdir.

0.2-TARIF

0.2.1~Kuru Kayisi ve Zerdali

Prunus armeniaca L, tiirine giren taze meyvelerin kurutul-
muslaradar.

0.2.2-Bozuk Kuru Kayisi ve Zerdali

Kiiflenmis, normalin listiinde nem almig,kendine ozgi kokusunu
ve lezzetinl kaybetmis, kismen veya tamamen kararmig, ekgi-
mig, ¢lrlmius, ve guvelenmig olanlardir.

0.2.3~Vuruk Kuru Kayisi ve Zerdali

Herhangi bir dis sebeple bir veya birkag yerinde belirli
sertlik veya leke bulunanlardar,

C.2.4- Gilli Kuru Kayisi ve Zerdali

Clasterosporium carpophyllium mantarindan meydana gelen ve
bir yizinde 5 ten fazla kendi renginden koyu renkteki ¢il-
leri tagaiyan meyvelerdir., Bir yiiziinde 5(dahil) e kadar c¢il
bulunan meyveler az ¢illi sayilair.
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0.2.5~ Yabanci tladde

Kuru kayisi ve zerdaliler iginde bulunan kendinden bagka
her tiirli maddelerdir.

0.3+ KAPSAM

Bu standard #adde 0.2.1 de tarif edilen ve kikirtlenerek
veya kiikiirtlenmeden kurutulan kayisi ve zerdalileri kapsar,

1- SINIFLANDIRMA VE OZELLIKLER

l1.1l-Sinaflandirma

1l.1.1-Kuru kayisi ve zerdaliler hazirlama sekilleri baki-
mindan sekerpare, bademli, kabuk ve yarma olarak 4 tipe
ayrilar,

1.1.1.1-Sekerpare

Biitlin olarak kiiklrtlenip kismen kurutulduktan sonra gekir-
degl ¢ikarilmis, sekil verilmig ve daha sonra kurumasi ta-
mamlanmig olan meyvelerdir,

1.1.1.2- Bademli

Sekerpare gibl hazirlanip ¢ekirdegi gikarildiktan sonra
igine tatli veya acilifi giderilmis kayisi veya zerdali
gekirdegi ig¢i konan ve sekillendirilerek Kurumasil tamam-—

lanan meyvelerdir.
1.1.1.3%- Kabuk

Ortadan ikiye ayralip ¢ekirdegi c¢ikarildiktan sonra agik
olarak kikirtlenip kurutulan meyvelerdir.

lcl.llLl‘- Yarrﬂa

Kabuk gibl hazirlanan, fakat kikiirtlenmeden kurutulan mey-
velerdir.

1.1.2- Kuru kayaisi ve zerdaliler ozelliklerine gore Ekstra,
l.sinif ve 11, sinaf olarak 3 sinafa ayrailar.

l.1.2.1~ Eksira

Kurutma olgunlugunda toplanmis, homogen parlak renkli,mey-
veye Ozgl koku ve lezzeti tam:plkarak tasiyan, yirtiksiz,
Ustin nitelikli meyvelerdir. Bu sinifa yalniz 1,2. ve 3
numarall boylardaki meyveler girer.
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l.l1.2.2- 1. Sanaf

Kurutma olgunlugunda toplanmis, Kiswen homogen parlak renk-
1i, meyveye 6zgl koku ve lezzeti tasiyan, iyi nitelikli
meyvelerdir, Bu sinifa 7 ve & numarali boylar disindaki
boylarda meyveler girer,

101.2.3" ll Smlf

Renk, koku vew:tad bakimindan Ekstra ve 1. Sinifa giremeyen
meyvelerdir. Bu sinifta boy tasnifi de aranmaz,

1.2 - BOYLARA AYIRMA

Kuru kayisi ve zerdaliler kilodaki meyve sayilslina gore asa-
g1daki boylara ayrilir:

Boy numarasi 1 kg'dakl meyve sayisi
1 = teiiierairaasan 100 e kadar (100 dahil)
2 = teiescsnsssnan 101 - 120

3 % iiinens ceoven . 121 - 140

I T T A I 141 -~ 160

D = hiierrrianenes 161 - 180

B = eiieeiareesees 181 -~ 200

= eisiesnssasene 201 - 220

B m titiiriraanaae 221 den yukari

1 numarali boyda 10, 2 numarali boyda 8, 3 numarali boyda
7, 4 numarali boyda 6, 5 numarali boyda 5, 6 numarali boy-
da 4.g dan az agirlakta meyve bulunamaz.

Kabuk ve yarma tiplerinde iki yarim meyve sayilar.

1.3 - OZBELLIKLER

1.3.1 - Su Miktara

Kuru kayisi ve zerdalilerde su miktari % 25 i gegemez.
1.3.2 - Kikirt Dioksit

Kuru kayisi ve zerdalilerde kiikiirt dioksit % 0,2 yi gegemez.
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1.%3.3%3 - Yabanci madde

Kuru kayaisi ve zerdaliler temiz olmala, her turli yabanca
maddeden ve canli, cansiz kurttan ari bulunmalaidir, Yalnaz
kzbuk ve yarma tiplerinde metal maddeler diginda en g¢ok
binde yarima kadar yabancl madde bulunabilir.

1.4 - 0ZUR VE TOLERANSLAR

l.4.1 - Tipler birbirine karigtirilamaz. Ancak bademli ele
sekerpare arasinda sayica en ¢0k % 3 e, kabuk ile yarma
arasinda en Gok % 5 e kadar homogenlik toleransi taninar,

l.4.2 - Her sinif i¢in sayica asaflda gosterilen tolerans-
lar tanainir.

CIZELGE - 1 Kalite Toleranslara

Bozuk Vuruk ¢illi Az ¢illi
Sl?lflar en ¢ok % len gok % |en cok % | en ¢ok %
Ekstra 0 0,5 2 10
1 0,5 2 b4 25
11 1 3 6 serbest

2 -~ MUAYENELER
2.1 - NUMUNE ALMA

Muayeneler, her parti (1) igerisinde geligiglizel % 3 ora-
nina kadar alinacak ambalajlar izerinde yapailir. Muayenede
inite tek ambalaj veya dis ambalajdair.

2.2 - MUAYEN:LER

Ambalajlar ve meyveler go6zl€¢ ve elle incelenmek, koklanmak
tadilmak, sayilmak, tartilmak suretiyle yapilir. Bu muayere
sonucunda kesin bir kaniya varilamadigi takdirde su ve kiisl
kirt dioksit miktara tesbit edilmek lizere usuline gore ha-

zirlanacak numuneler lAboratuvara gonderilir.

2.% - LABORATUVAR MUAYENELERT
Bu kisim alinmamigtair,
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2 - PIYASAYA ARZ
2,1 - AMBALAJ

Kuru kayisi ve zerdaliler, yeni, temiz, kuru, kokusuz,
igindeki malin dzelliklerini bozmayan ve safliga zarar
vermeyen ambalajlar icginde piyassya arzedilir. Kigik am-
balajlar, sevkiyatta bunlari koruyacak, yukaridaki gart-
lara uygun daha biyilk dis ambalajlara konulur. Ihracatta
guval kullanilamaz. Tahta ambalajlarin i¢ yizeylerine yag-
11 k&gat, jelatin k8gida, selefon gibi meyvalari koruya-
cak bir Ortii dSzenir. Ambalajlarin brit agirligi dis am-
balajlarda 50. diger ambalajlarda 25 kg'l gegemez,

3.2 « ISARETLEME

Kury kayisi ve zerdali ambalajlari lzerine agagidaki bil-
giler okunakli olarak, silinmeyecek ve bozulmayacak sekil-
de yazilir veya basilir:

- Firmanin adi veya tescilli markasi ve adresi

- Tirk Mali ceyimi veya TM isareti

~ Bu standardin isareti ve numarasi (TS 485 seklinde)

- Meyvenin ada (Kuru kayisi veya zerdali)

- Parti numarasi

- Tipi

- Sinafa

- Boyu (kg a giren meyve sayisl ve boy numarasi)

- Net veya brit agiriiga

Ihrag mallaranda bu bilgiler ihrag edilecekleri memleket-
lerin anlayacagi dilde de yazalabilir,

3.2.1 - Hepsinin konulmasi pratik bakimdan mumkin olmayan
hallerde kiigik i¢ ambalajlara bu bilgilerden yalniz alici-
nin istedikleri konulabilir.

4 - CESITLI HUKUMLER

4.1 ~ Kuru kayisi veya zerdaliler ve ig¢inde kuru kayisa
veya zerdali bulunan ambalajlar,igleme yerlerinde, depo-
larda, tagitlarda rutubetli ve fena koku yaysn veya bun-
lari kirleten maddelerle bir arada bulundurulamaz.
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4.2 - Kuru kayisi veya zerdalil’' embalajlari yagmur altinda
birakilamaz ve yukletilemez.

5 - TURK STANDARDLARININ UYGULANMASI HAKKINDA TUZUK
HUKUMLERINE GORE YAPILACAK ISLEM

5.1 ~ Denetleme gorevi, denetlenen mallar, bakma ve dokun-
ma pioi duysal yollarla incelenmek, ©lc¢me yoluyla muayene
edilmek, gerektifinde deneyler yapilmak veya yaptarilmak
suretiyle yerine getirilir,

5.2 = Denetleme gorevi yapilarken numune alinmasi gereken
hallerde Madde 2,1 e gtre 4 takim numune geligiglizel alanair.
ve tiziigin bu yone iligkin hikimleri yerine getirilir.

5.3 - Malan standarda uygun ¢ikmasl halinde adl gegen Ti-
zilk geregince ihracatgiya verilecek olan denetlame(kontrol)
belgesinin gegerlik siiresi 30 glindlir."(33)

11 - FINANSMAN SAGLAMA

Tim Uretimlerde oldugu gibli kuru kayisi ilretim ve
pazarlamasinda da (Sistemdeki tim merhalelerde) sermayeye
ve nakdi krediye ilhtiya¢ vardar. Onemli bir ihrag¢ iiriini
olan kuru kayisida orglitlenme eksikliginden dogan diger
eksiklik ve aksamalar gibi finansman yoniundende bilylk ek-
siklikler vardair,

Kuru kayisi lretimi ve iglenmesi biylik masraflar
ve sermaye gerektirir."Memleketimizde Ziraat Bankasinain,
Tarim Satig Kooperatifleri Birlikleriné agtiklari krediler,
pazarlama hizmeti igin temin edilen krediler arasinda otnem-
11 bir mevkiye sahiptir"(34). Kuru kayisida boyle bir or-
giitlenme mevcul olmadifar ig¢in kredi imk&nlarindan faydala-
nilanamaktadir., Ureticl ve satici kooperatif ve birlikleri
kKurulmasi bir ihtiyagtair.

| Turkiye'de bircok tarim lrininde uygulanan taban
fiyat politikasai da kuru kayisida uygulandiginda kuru ka-
yis1 liretim ve pazarlamasinda gelisme olacak ihracat igin-
dekl payida artacak bir potansiyele sahiptir.

(33) Turk Stendardlara Enstitiisi,Kuru kayisi ve Zerdali,
TS, 485, 2, basky, Saim Toraman Matbaasi, Ankara,1974.
(34) GUNES Turan (a.g.e) s.138.

~ 3l



Turkiye'de yillar dnce ornefi gorilen Taram Satlg
Kooperatifleri, biyilk meblaglarda kredi imklnlarindan fay-
dalanmig, dolayisiylada.bu Urtnlerde lretim artiglari ol-
mustur. "Ziraat Bankasi goéreli olarak diigik faizle % 17,5
Merkez Bankasindan sapladigl reeskont kredilerini yine go-
reli olarak digik bir faizle (% 22) kooperatifler ve bir-
liklere vermektedir'"(35).

SATIS KOOPERATIF VE BIRLIKLERI TARAFINDAN VERILEN
TARIMSAL KREDILFR (BiH Tirk Lirasi)

1977 - 29.253.530.
1978 - 35.091.618.
1979 - 61.717.414,
1980 - 95.130.791.,
1681 - 132.731.313.
1982 - 72,415,281,
'1983 - 113.991.468.
1984 - 117.492.39k.

Kaynak: DuI.E. Tirkiye Istatistik Y11la11,1985,s5.229.

Rakamlar da gostermektedirki tarim satig kooperatif
ve birlikleri 'Ziraat Bankasi kanaliyla temin ettikleri
dilsiilk faizli kredileri kullanmakta ve lyelerinede fayda-
landairmaktadirlar. Kuru kaylsi ig¢inde bSyle bir koopera-
tiflesmeyle diger faydalarinain yaninda.finansman kaynagl
saglanabilir, Kuru kayisi ireticilerinin oldugu gibi kuru
kaylsi ticaret ve igletmeciligiyle ufrasan firmalarinda
normal kaynaklardan ayri bir destekleyici kredi kaynaklari
yoktur,

(35) SORAL Erdofan, Tirkiye'de Tarim Satis Kooperatifleri
ve Birlikleri Sorunu,A.I.T.I.A Gazetecilik ve jialkla
iliskiler Yiiksek Okulu Basimevi,Ankara,l1981,s.266.
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TIT - BILGI SAGLAMA _

Bitin yonetimlerin oldugu gibi pazarlama ycnetimi-
ninde etkili ¢aligabilmesl, bagarili olebilumesi igin, doj-
ru, sliratli veri, bilgi ve haberlere ihtiyaci vardir. Pa-
" zZarlama eylemleri sadece sezZglye dayanarak yuritilemnez,
Fylemlerin yerine getirilmesi i¢in kararlar almak gerekir.
Kararlar boglukta alinamaz. kle gegirilecek bilgilere, ve-
rilere dayanilarak kararlar alinmalaidir.

Kayisi pazarlama sistemi agik bir sistemdir. Ve-
rimli g¢aligabilmesi igin siiratli bilgl girigleri gerekir,
Bu bilgilerin toplanmasi ve etkili bir gekilde kullanilma-
51 gerekir. Du da ancak sistemli bir sekilde galigmayla
olur. Pazarlama bilgi sisteminin kurulmasi modern pazaria-
maci1likta kag¢inilmaz bir ihtiyagtar.

A - PAZARLAMA BILGT stsTEMI

"Bilpgi sistemlerinin kimi alanlardaki uygulamala-
rinda g¢abukluk ve tepkl hizi dnemli olurken, kimi alanlar-
da veri tabaninin genislifl, kimi alanlarda sistemin oto-
matik islemesi, kimilerinde de sistemin bilgl ¢vzimleme
yetenefli on plana ¢ikabilmektedir. Hacim olarak alanlar
arasinda sistemin genis gapli olup olmamasi bakimindan da
bazi farkliliklar bulunabilmektedir. Pazarlasna bilgi sis-
teni, orgltin pazarlama faaliyetlerinin planlanmasi, ylirii-
tilmesi, koordinasyonu ve kontroli igin, pazarlama ydneti-
cilerinin ihtiyag duydugu dogru, zamanla,snlamli ve kulla-
nilabilir bilgileri saglayan ve Ureten bir sistem olarak
tanaimlanabilir'(36).

Bir bagka tanimlama; Pazarlema enformasyon siste-
mi, pazarlama yonetimine enformasyon saglayacak olanlarin
organizasyonu, bunlarin arasindaki enformasyon alig .verisi,
Bu husustaki hak ve vecibeleri ile bu bilitlin iginde bilgi
iglem metod ve usullerinin tanzimine miitedair fonksiyonla-
rin tamami(37). |

(36)KAYA Tsmail, Pazarlama Bilgl Sistemleri, Istanbul
Univérsitesi I.F.Yayaini, Gilryay Matbaacilaik,lIstanbul,

1984, s,24.

(37)AKMAN A.Nalm,Satis Politikasi, Igletme Takiiltesi
Aragtirma Enstitiisii Ders Notlari:43,Erzurum,l$79,s.71.
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Bilgi sistemleri teknolojik ilerlemeden faydalena-
rak ¢ofu kez orglitin hacuine gbre mekanize edilmiglerdir.
Bilgisayarlar yogun olarak kullaniimaktadir. Beseril glgie-
de galigan bilgi sistemleri vardir. Verilerin toplanmasa,
derlenmesi, arsivlenip saklanmasi,iletigimi, raporiar,
toplantilar, istatistikler, blltenler, yayinlar, vs.sis-
tenin birer parcgasaidir.

Pazarlama bilgi sistemleri, rakiplerden, tiiketici-
lerden, araci kuruluslardan, lreticilerden, meslek tegek-
kiillerinden,aragtirma ve istatistik kurumlarindan, her
tirlii i¢ ve dis ¢evreden, basin ve yayin organlarindam,vs,
gibi kaynaklardan beslenir. Bu kaynaklar toplanip, tertip-
lenip, islenerek orglitte kullanilar. Kullanalar hale geti-
rilmeyen, fiiliyata gegirilmeyen bilgi bir kilfettir. Ey-
leme dokiilen, firsatlari agiga gikarabilecek bilgi sistemi
verimli olur(38). ,

Pazarlama bilgl sistemi, temelde bir sistem yapi-
s1nea saniptir. Yani bu sisteme birtakim girdiler girmekte
bu girdiler bazi islemlere konu olmakta, sonugta da bazi
¢iktilar ortaya konmaktadir. Sistemin 1gleyisinin amaca
uygunlugunu koruyabilmek igin bir kontrol unsuruyla, geri
beslemeyede ihtiyag¢ vardair. Bir sekille birlikte en yalan
bigimiyle bir ait Ornekler listeside ayrica sunulmustur(39).

Bilgi Sisteminin Temel Yapisi

Kontrol J

Girdiler Islem Birimi Giktilar
(Prosesor) ”

Geri Besleme

(38) KAYA Ismail,(a.g.e),s.25.

(39) KAYA Ismail,(a.g.e),s.28,Berenson;0p.Cit, ;Robert G.
Murdick,Joel E.Ross;Introduction to Management
Information Systems,Prentice~Hall,1977,s.83.den nakil.
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Girdi drnekleri

Fatura verileri
Fiyat

Miktar

Misteri ada
Eredi gartlara
Teslim Yontemd
Siparis terihil
Satisg¢i kodu
¥11l1k Raporlar
Migteriler
Rakipler
Tedarikg¢iler

Ticari Birliklerden gelen
veriler
Bordrolar

Bolim bltgeleri

Uretim maliyet raporlari
Alacak hesaplary

Stok raporlara

Ticari yayinlar

Satig ziyaret raporlara
Gorevlendirme programlari
Personel raporlara

Pazarlama maliyetleriraporlari

Pazarlama aragtirmalarandan
girdiler

Panel verileri

Magaza denetim raporlari

Ozel aragtirma projeleri

Migteri talep Gizelgeleri
Anket formlarina cevaplar
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Cikti ornekleri

Satiglar

Manmiile gore

Mal hattina gore
Migteri sinifina gore
Masraf merkezine gore
BSlgeye gore
Satigsgilara gore
Rakiplere goére

Pazar Paya

Stoklar

Tahminler
Pazarlama Personeli Analizleri
Devir hizi '
Yeni ige almalar
Atamalar
Terfiler
Devamsazliklar
Finansal veriler
Krediler
iskonto analizleri
(migteriye, bélgeye vs.godre)
Harcamalar
Biitgeler
Misteri listeleri
Yeni miigteriler
Karlilak
Mamiile gore
Mal hattina gdore
MuUgteri sinifina gore
Satiggilara gore
Mamul Hayat Egrisi Analizleri



1 - PAZARLAMA BILGI SISTEMINE DUYULAN IHTIYAG

Pazarlama ydnetiminin kararlarinin isabelli, etki-
1i ve verimli olabilmeleri, degisen i¢ ve dig gevre veri
ve bilgilerinin toplanmasi kadar bu veri ve bilgilerin
zamanli ve dogru olmasi bu veri ve bilgilerin degerlendi-
rilip kullanicilara sunulmasi bir sistemi sart kalmaktadir,
Bu da pazarlama bilgi sistemidir,

Igletmeler gin gegtikge biylmekte yapilari karma-
slklégmaktadlr. Ayni gekilde pazar gartlari ve gevrede di-
namik yapisinl artirmakta blyik degigmeler meydana gelmek-
tedir, Yonetim bu yapi ig¢erisinde, zamaninda degerlendi-
rilmig, dogru bilgiye sahip olmazsa kararlarida etkili ola-
mayacaktar,

Isletmelerde pazarlama anlayisi yerlegmeye bagla-
mistir, '"Bolgesel pazarlardan ulusal ve uluslararasi pa-
zarlara ve pazarlamaya doZru bir gegls sdzkonusudur. Artik
pazarlamacil birden gok pazarda birden ¢ok mamiille ilgilen-
mek durumundadir. Bu gegis pazarlama yoneticilerini ikinci
elden bilgilere dayali hale getirir....Zira, pazardan ve
pazarda olup bitenlerden giderek uzaklagmaya baglamislardar.
Toplumun refahinin artisa oraninda bireylerin birincil in-
tiyac¢lara kargilanmis olacagindan, tiketicilerin, alicila-
rin agik ve ilsti kapali isteklerini anlayabilmek igin sis-
tematik aragtirmalara basvurulmasi zorunlu olmaktadar,

Ginumuz lsletme kararlarainda ulasilmasi gereken
hiz giderek artmakta, bu hiza ayak uydurmak i¢in karara
yardamcy bilgileri hizla sagliyacak pazarlama sistemleri-
nin gelistirilmesi gerekmektedir, Rakiplerinde hizla hare-
ket yetenefine sahlp olmasi gerekli karar alma hizini da-
hada arttiran bir etkendir(40).

Teknolojinin: ilerlemesi bilgisayarlarain artik lilks
Olmaktan gikmasi, daha fazla bilginin toplanip kullanilar
hale getirilmesine iumké&n vermektedir,

(40) KAYA Ismail, (a.g.e), s.36.

-39~



Kuru kayisi pazarlamasinda mevcut durumdaki birgck
eksikliklerin en Onewmlilerinden biri de bilgi saglama de-
gerlendirme kullanma eksikligidir. Bilgi sistenine duyulan
ihtiyaglarain tiumi kuru kayisi lginde gegerlidir., Mevcut
durumda higbir firmanin yeterli bilgil sistemi yoktur deni-
lebilir. Yeterli, zamanli, obJektif bilgi ve degerlemeden
yocksun olan kuru kayisi piyasasainda bilgiler ¢ogunlukla
kulaktan kulaga gelmekte, kararlar da buna gdre olmaktadir.
Uluslararasi piyasada cok daha onemli olan bilgi saglama
degerleme ve kullanma-vfirmalarla birlikte diger kurum ve
kuruluglarinda onemle Uzerinde durmalari gereken bir ga-

ligmadir.

B - PAZARLAMA ARASTIRMASI

Pazarlamada gok Onemli, vazgegllemeyecek derecede
yeri olan veri, bilgi saglama analiz etme ve cdeferlendir-
menin bir yolu da pazarlama aragtirmasidir,

Pazarlama aragtirmasl, bir-isleimenin’pazarlami
faaliyetleriyle ilgili herhangi bir problemini sistematik
inceleme olarak kabul edilebilir(4l).

Pazarlama arastirmasi, pazarlama faallyetlerinin
tiumini kapsar. Pazarlama aragtirmasinin ¢ok genis uygulana
alani vardir. Bunlari goylece siralamak mﬁmﬁﬁndﬁr(q):

1. Reklam aragtirmasa

Gudileme arastirmasi
~ Reklam slogani aragtirmasi

- Reklam araci aragtirmasa

Reklamda etkenlik galismalari

(41) TOKOL Tuncer, Pazarlama Arastirmasi,2.Baski,Ar Basim
Yayun ve Dagitim A.$.,Istanbul,1982,s.3.

(42) TOKOL Tuncer,(a.g.e},s.5.den,Dik Warren Twedt,A Survey

of Marketing Research,American Marketing Associatiom,
€hicago 1963,43-44;R.Crisp, "Classification of Marketing
Problems",Der:Joseph Seilbert,Gordon Wills,tMarketing
Research,Penguin Modern Management Readings, Middlesex

1970,s.355-41.
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2, Mamul aragtirmasi

- Yeni mamul arastirmasi

- Rakip mamullerle ilpgili galigmalar
- Fiyatlama arastirmasa

- Mamul denemesi

- Ambalajlama aragtirmasi

- Mevcut mamule yeni kullanma alanlari aragtirmasi
3. Satls ve Pazar aragtirmasi

- Pazar payi analizi

- Pazar ozelliklerinin belirlenmesi

- Satig analizi

- Satis bdlgelerinin belirlenmesi

- Dagitim kanallari ve dagitim maliyetleri galigmalara
- Dagitim merkezlerinin yer segimleri

~ Tiiketicl arastirmalara

~ Tiketici tatminsizligi
4. Ekonomik aragtirmalar

- Kisa ve uzun ddnemli tahminlerle ilgili aragtirmalar
-~ Kurulus yeri arastairmalari

- Dig pazarlama ile ilgili aragtirmalar

- Maliyetlerle ilgili arastirmalar

-~ Kar ve defer analizleri

~ Satinalma ile ilgili aragtirmzlar

Bu pazarlama aragtirmasi kKonulara artirilabir.
Wierhangi bir aragtirmanin yapilmasina karar almak ig¢in bu
arastirmanin yapllmaga deger olup olmadifini saptamak ge-
rekir. Bu tir bir sapteamanin yapilabilmesi ig¢in pazarlama
aragtirmasi sonuglarinin kimlere ne yarari clacagini belir-
lemek gerekir. Pazarlama arastlrmalarlhln yeararlari makro
vemikro dluzeyde tartigilabilir.

Makro dlizeyde, pazarlama arastirmalarinin kigilefe
ve dolayisiyle topluma olan yararlarini saptamak gerekir.
Pazarlama arastirmalari, liretim fakitdrleri ve mal ve hiz-
metler plyasalarandaki dlizenleyicl galigmalara gerckli
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bilgileri sunmak suretiyle yardimci olarak toplumun refah
dizeyi ve ekonomik bliyline izerinde olumlu etkilerde bulunur,
Boylece pazarlama arastirmalari, kit kaynaklarin en iyi bi-
¢imde dagiliml sorununun ¢oziuminde gok onemli bilgileri
saflayarak iglevini yerine getirir.

Mikro dlizeyde, pazarlama arastirmalari gerek islet-
mecilere, gerekse tiketicilere gesitli yararlar saglar'(43).

Kuru kayisi pazarlama sistemi iginde gerek makro
gerekse mikro seviyede bilimsel bir pazarlama arastirma-
sina rastlanmamigtir, Bir problem ¢ozicu olarak ele alinan
pazarlama aragtirmasi,kuru kayisida gerek makro seviyede
gerekse igletmeler agisindan,gerek i¢ plyasada gerekse dig
piyasada,pir ¢ok problemi olan kuru kayisida bir gok konuda
faydali olacak, gerekli bir galismadar.

Kuru kayisi ihracatinda yillar arasandaki miktar
ve fiyat farklialiklari da yeterli pazarlama arastirmala-
rinin yapillmamasindan kaynaklanabilir. Malatya'da Uretiai
gittikge artan kuru kaylsi modern pazarlama anlayisindan
yoksun olarak galigildiginda gerekll pazarlana arastirma-
lari yapilip deferlendirilmediginde bilyik problemlerle
kargilagabilir.

(43) KURTULUS Kemal,Pazarlama Arastirmalari,Istanbul Uni-
versitesi Yayin no:2789, Isletme F. Yayin no:ll?,
Istanbul Matbaasi,Istanbul,1981,s.15.
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tiglinct BOLUM
TSLETMECILIK FAALIYETI OLARAK
KURU KAYTSI PAZARLAMAST

BIRINCTI KISIM
MAMYL FAALIVETT

Bir digletmenin varligini sosyal ve ekonomik agl-
lardan hakli kilan neden, gerek endlistriyel ve gerekse
bireysel tilketicilerden olusan misterilerinin ihtiyag ve
arzularini kargilayabilme yetenefinin mevcut oOlusgudur.
Fir isletme topluma olan temel sorumlulugunu mal ve hiz-
met arzi ile yerine getirir. Eger igletme bu gbrevini ge-
refil gibi yerine getiremiyorsa, toplumnun sosyo-ekonomik
gligleri ile rekabet kosullarinin kendisinin ticari haya-
tina kisa siirede son verecegini bilmelidir. Bu nedenle-
dir ki isletmeci, toplumsal olugum ve gelismelerin i1s1gl
altinda gesitli tiketici gruplarinin yeni mal ve hizmet
ihtiya¢larini dogru olarak izlemek ve bilmek sorumlulugu-
nuda tasir, Tum c¢aba, hizla olugsan bu yeni ihtiyaglara

karsilayacak mal ve hizmetleri arz'a ydnelik olmaladair(i4i).

(44) URAZ Gevik, (a.g.e), s.89.
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1 - MAMUL KAVRAMI

Bir pazarlama deZiskenl olarak "mamil" denilince,
terkibinde bulunan unsurlar, mekanik yapisi, sekil ve da-
yaniklilagi, tadi, kokusu, ambalajinin &6zellikleri gibi
hususlar anlagilir. Bu durumda, ayni amaca nizmet edebilen
mamiller arasinda ya sadece fiziksel yapi, kalite ve kul-
lanma amacina uygunluk veya sadece estetik ozellikleri
bakimindan farklar mevcuttur(45).

Mamiil, farkli kimselere farklia anlamlar ifade eder.
Zira lzerinde durulan ydnieri farklilak gosterir., Ornegin,
sanayici mamiili irettigi ve bdylece kir sagladigi, gesitli
eleman veya pargalardan olugan fiziksel bir madde olarak
gorir. Bir ticaret igletmesi igin ise mamiil, tekrar sata-
rak bu yoldan izerinde kir saglama ama¢ ve umuduyla satin
aldigr maddedir. Nihal tilketicide , mamile daha farklii
kl@lsel ihtiyacini tatmin eden, bu yonden fayda saglayan
bir madde, bir nesnedir.

Dar anlamda dliglnildliglinde, mamil fiziksel ve kim-
yasal Ozelliklerin goriilebilecek bir sekilde bir araya
toplanip, birlegtirildigl bir maddedir. Genls anlamda ise
mamiil, belirtilen gegitli ©zelliklerin Otesinde anlamlara
ifade eder. Boyle alininca, her marka ayri bir mal oldugu
gibi, onun fiziksel ozelliklerinde yapilan her defisiklik-
de bagka bir mamil yaratir{ie)

Kuru kaylisiyi ele aldigimizda esas Ozellikleri
agisindan tek bir mal oldugu halde her gegidi,her rengi,
Kurutulug bi¢imi farkli olanlari, ayri boydakileri, fir-
malarin ayril paketleyip markaladiklari kuru kayisailar ay-
ri bir mal olarak degerlendirilebilir,

Mamilleri(mallari), gesitli ag¢ilardan saniflandi-
rebiliriz. Ancak en Onemli ayirim tilketim a¢isindan aya-
rimdir. Bu da tiiketim mallarai, endistriyel mallar oclarak
ayirimdir.

(45) SIRELI F. Aykut, Sosyo-psikolojik Cephesi ile Pal
Politikasa,I.U. Iqletme Fakilltesi Yayini,1972,s. 23.
(46) MUCUK Ismet (a.g.e), .91,
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Tiketim malil, en son kullanici tarafindan alinip
tiketilen, faydalanilan maldir. Endistriyel mal, Baska oir
malin lUretiminde kullanilan ve faydalanilan ara mal Ozel-
1igi gosterir. Ne amag¢la © maldan faydalanildigl Gnemlidir.
Ayni mal hem tilketim hem endlistriyel malolabilir. Son tii-
keticiye satilan kuru kayisi tiketim mali oldugu halde
ayni kuru kayisi bir sekerleme fabrikasina, bir meyve suyu
fabrikasina satildiginda endistriyel mal olmaktadir.

11 - YENT MAMUL KAVRAMI

Isletmelerin bilyiimeleri ve rakipleri arasinda var-
liklarani korumalari icgin temel gbrevlerinden biride yeni
mamiil (hizmet) ortaya koymaktir. Yeni mamiil, esnek ve genig
kapsamli bir kavramdar.

Yeni mallar baglica dort bigimde ortaya gikar:(47)
- Yaratilmig, bir benzeri olmayan mallar.
- Var olan bir malin yerini alabilen, ama var olan maldan
Gok ayri nitelikleri olan mallar, Ornegin, radyoc ve sine-
manin bilyiik olgiide yerini alan televizyon, agag ve madenin
yerini alan plastik.
- Var olan bir malda degigiklik yapilarak ortaya gikarilan
ve var olan malin yerini alan mallar, Ornegin, yeni moda
giysiler, yeni model otomobiller.
- Pazarda bilinen, ama iliretici igletme i¢in yenl olan ben-
zetme mallar. Pazara yeni giren igletme, pazarda var olan
belirli bir tiir mali kendi marka adi altinda lretip pazara
sunar,

Mal planlama ve geligtirme ¢abalarinda karsilagilan
en onemli gligliklerden biride igletmenin mal gesidinin gogu
zaman igletme kontrolu digindaki etmenlerce belirlenmesidir,
Bir isletmenin mal gesidinde defisiklik yapmasina yol agan
bagslica etmenler gfyle siralanabilir: (48)

Talepdeki degigmeler: Nifus yapisi, kiltirel degigme,sa-
tinalma gliclindekl degisme vs. gibi unsurlar talep yapisin-
da degismelere yol agar. Mesele kalitesiz ve bliyik amba-

lajlarda kuru kayisl ithal eden bir Ulke, daha kaliteli ve

(4?) CEMALCILAR Ilhan, (a.g.e), s.233.
(48) BAYKAL Olcay,GULMhZ Ilyas,Pazarlama,MPiM.Yayinlari:237,
Sanal Matbaasi, Ankara, 1980, s.hk.
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liiks ambalajli kiigiik paketler halinde kuru kayisi tale-

pedebilir. Yine kuru kayisa talebi yerine kuru kayisidan
mamiil sekerlemeler talebedebilir,

Rekabet: Ayni mali ireten isletmelerin rekabetinden kur-
tulmanin bir yolu da mallarain farklalagtiralmasaidir.

Kuru kayisida, yeni kurutma usuliinin bulunup uy-
gulanmasi, yeni paket ve ambalajlama, kayisidsn imal edi-
len yeni iirlinlerin yapilmasi gibi farklilastirmalar re-
kabete karsi etkili olabilir.

Uretim hacmi: Isletmeler atil kapasitelerini degerlendirs::
mek, dolayisiyla liretim masraflarini azaltmak igin mal
Gesidinl c¢ogaltabilirler. Ayraica isletme tali Urilinlerini
degerlendirmek amacaiyla da mal gegidini artirabilir,

Kuru kayisi isletmeleri ¢ogunlukla atil kapasiteyle ga-
lismaktadirlar. Kuru kayisinin temizlenip, boylara ayiria
ve paketlemesinin yaninda yeni kayisidan mamil Urinler
bulup Urettikleri takdirde hem artik Urinler degerlendi-
rilebilir, hemde atil kapasite kullanilarak ké&r artirila
bilir. .

Pazarlama galigmalari ve mali etmenler de degi-
siklik yapmada Onemli etmenlerdir,

Malatya'da giderek artan kuru kayisi lretimi ya-
ninda mal gegitlendirmesi yetersiz kalmaktadir., Kakipler
ve talepdeki defismelere uyum igin yeterli pazarlamna aras-
tirmalary ve mamil gesitlendirme ve iyilestirme ¢alisma-
lary mevecut firmalarda yetersiz kalmaktadair,

111 - MAMUL OZELLIKLERT

Mallaran tiketicilere suaulavilmesi ig¢in, marka-
lanmasl, ambalajlanmasi ve etiketlenmesi gerekir. Reka-
betin artmasi mal dzelliklerinin Onemini artirmistir,
Birmamilin tercih edilmesi, kalite, renk, ambalaj, tasa-
rim gibi dzellikilerinden yararlanilarak c¢izilen imajin
bir sonucudur. Bir mala tiketicl tercihi yaratailmasinda
dnemli rol oynayan ozellikler: ambalaj, marka, etiket ve
renktir (49),

(49) BAYKAL Olcay, GULMEZ Ilyas, (a.g.e),s.46.
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A - AMBALAJ

Kisa bir ifadeyle ambalajlama, irinidn bir kaba
yerlestirilmesidir, Pazarlamanin bitiin safhnalarinda kul-
lanilan ambalaj kaplari Ug grupta toplanabilir.Bunlar:
Ziraat igletmelerinde kullanilan kaplar, (sele,scpet,san-
dik, kasa,vs.), Tagsima , nakletme sandiklari (kasa, torba,
vs.), Tiketici kaplari ( paket, torba, kutu,vs.).

Ziraat igletmelerinde yas kayisi kasa ve sandik-
larda taginar, kuru kayisi gofunlukla torbalarla depola-
n1r veya pazara arzedilir. Tiketicilere arz da torba(top-
tan satlglarda),12,5 kg lik aga¢ sendik veya mukavva kutu,
1 ve 1/2 kg lik mukavva kutu ve Jjelatin paketler kullanal-
maktadar. '

Mamiil ambalajlanirken li¢ ana amag gz onlinde tu-
tulur. Bunlar: koruma, satiglari artirma ve gider azalt-
madlir,

Koruma: Ambalajdan ilk beklenen mali korumasadir. Caun
igin ambala] séqiminde, malin ©zellikleri g6z oOniinde tu-
tularak (renk,koku,tat, sekil,vs.) seg¢ilmelidir, Her tir-
LU dis sartlar goz oninde bulundurulup aragtirilmalidar,
Bir gida maddesi olan kuru kayisida da ambalaj ¢ok Onem-
lidir."Ayrica dis ticaret bakimindan gonderilecegl illlke-
nin iklim hususiyetlerini dikkate alarak ambalajlama yap-
manin faydalari mevcuttur(50).

Satiglari artairma: Tiketim mallari dagitim sisteminde go-
rilen defisme, ambalajada yansimistir., Onceleri yalniz
kKoruyucu olarak diiginiilen ambalaj, satigs artiracl bir oge
Clarak kulleanilmaya baglenmmistir. Bunda biylk magaza sis-
teminin geliswmesinin payi biyiktiir., Ambala]j seg¢ilirken
Perakendecilerin raflarinda iyi sergilenmesi ve tiketi-
Ciyi tasarlamadan satinalmaya yoneltmesi, temel amag ol-
maktadir, Muayyen bir ambalaj kabinda belli miktarda ma-
lin buluamasi tiketici tercihlerinin kolaylikla meydana
chkmasinl safliyarak sallgi.rahat bir hale getirmektedir.

(50) ERDEN Emir, (a.g.e),s.E50.
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Ozenli renk, desen ve malzemeli ambalaj mamiile albeni ka-
zandirir ve rakip mallar iginden tercihini saglar,

Kuru kayisida bu ozellikleri sagliyacak defisik
gramaj ve boylarda cazip ambalajlarda mal goremiyoruz.
Ambalajlamaya verilecek Cnemin artmasi halinde kuru kayi-~
s1 satiglarinda artis olacagi muhakkaktir, Bilhassa ihra-
catta ambala] titizlikle aragtirmalara dayali olarak se-
¢gilmelidir,

Gider azaltma: Ambalaj belli bir gideri gerektirir ve mas-
raf unsurudur. Ancak satiglara arttirmada ve yiuksek fi-
yattan satilmada gdsterdigi katki bu masraflarin iizerin-
dedir. Ayrica, mamiliin hacmini kiiglilterek, tasimads gi-
derleri azaltir ve kolaylik sapglar. Bozulma, kirlenme gibi
etkileri azalttigindan tasarruf saglar(5l).

B - MARKA

Marka, bir ireticinin malinin belirlenmesi ve o=~
nun rakip mallserdan ayrilmasini saglamak amaciyls kulla-
nilan bir ad, deyim, sembol, tasarim ya da bunlarin bile-
simidir. Mallarin markalanmasi lretici ig¢in ¢esitli ya-
rarlar saglar. Dikkat ¢eken ve hoga giden bir marka ti-
keticilerce kolayca hatirlanabilir. Bu bakimdan marka,
Ureticinin yapacagl rekldmlar igin temel olur. Markaya
baglilik yaratilarak, satiglar dlizenli hale getirilir(52).

C - ETIKET

Etiket mal hakkinda deflsik bilgilerin yer aldign
kisimdair. Tiketiciye bilgi verir. Etiketleme ve izerinde
bulunmasi gereken hususlarin bazilarz mecburl de olabilir,
Kuru kayisi etiketlerinde bulunmas:r gereken bilgiler TSE

Kuru kayisi ve zerdali standardinda belirtilmigtir.

(51) OLCAY Raykal,GULMEZ Ilyas,(a.g.e),s.46,
(52) OLCAY Baykal,GULMEZ Ilyas, (a.g.e),s.47.
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TRINCTI KISIM
FIYATLANDIRMA

Fiyat, pazarlama karmasinin en ¢<nemll elemanlarin-
dan biridir. Isletmeler ve genel ekonomi agisindan da gok
dnem arzeden temel unsurlardan biridir.

Bir tanima gore," Fiyat, bir malin paraya hazaran
mibadele degerinin para ile ifadesi. Diger bir anlatimla;
paranin milbadele edilen mal ve hizmetin birimi kargilai-
finda odenen miktar"(5%). Diger bir tanima gore "Fiyat,
bir malin veya hizmetin para birimi ile ifade edilmis olan
kiymetidir'"(54),

Fiyat birgok faktorinetkisiyle ortaya ¢ikar. Fiya-
t1 etkileyen bu faktorler piyasa gekline bagli oldugu gibi
sektdrlere gore de gok farkliliklar arzeder. Tarimdaki fi-
yatlandirma ile sanayiaeki fiyatlandirma da etkili uansur-
lar daha defigik olabilmektedir,

Kuru kayisida da fiyatlandirmanin ¢ok Onemli bir
yeri vardir. Bir tarim lUrinid olan kayisinan fiyatlendiril-
masinda bir c¢ok unsur etkili olmaktadar.

1 > FIVATIARIN VAZIFELERI

"Fiyatlar, pazarlamada Onemll fonksiyonlar yerine
getirirler. Bunlarain vazifeleri gunlardir;(55)
- FMiyatlar muayyen zaman ve yerde mallarin mibadele kiy-
metlerini aksettirirler.
- Fiyatlar arz ve talep kuvvetlerini dengelegtirirler.
- Fiyatlar arz ve talepteki degisiklikleri barometre gibi
aksettirirler.
~ Fiyatlar pazarlamada mallarin dagitiminda tamamlayici
olarak rol oynariar.

{53) ONE¥ Ayhan,Ilktisadi ve Ticari Deyimler Sozlugu Kardeg
Matbaasi, Ankara 1976, s.,114,

(54) GUNES Turan (a.g e), s.217,

(55) GUNL% Turan (a.g.e), s.217.
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- TMiyatlar, tiketicilerin gesitli ihtiyaglarai arasanda
tercih yapmalarini saglarliar.,

- Fiyatlar, kitlik, buhran vs., glbi ekonomiyi alt list
eden hallerde ekonomik durumu aksettiren unsurlar olarak
rol oynarlar,

11- TARTMSAL URUN FIYATLARININ TESEKKULU

Fiyat, serbest rekabet gsartlari ile, monopol sis-
temde degisgik gekillerde tegekkil eder. Tam rekabet siste-
minde, arz ve talebin kargilikli etkisiyle tek fiyat te-
sekitiil edebilmesi i¢in, orada tam rekabet gsartlarinin mev-
cut olmasi gerekir.

Tam rekabet sartlarinda;

- Piyasada alici ve saticilar ¢ok sayida olup, higbiri
piyasayl etkileyecek giligte degildir. Piyasaya girig ve
Gikiglar serbesttir.

- Piyasada biitin mallar ayni kalitede olup, pazarda giz-
1ilik bulunmayip, konu olan maldan arzulanan miktarda sa-
tin almak mimkiindiir,

Bu tam rekabet gartlarinda bir malin fiyati, o ma-
lin arz ve talebinin birbirine egit oldugu noktada tesek-
kill eder ve bu fiyata'piyasa fiyati veya denge fiyati' de-
nir. Arz ve talep miktarlarinda olacak bir defisiklik,
fiyat Uzerine tesir ederek denge fiyatlnln'bozulm351na
sebebiyet verir, -

Tam rekabet gartlarinda, fiyat tegekkili, zamena
bagli olarak degisiklikler gosterir, Cinki arz ve talep
lizerine etki yapan tilketici tercihi ve geliri ile, liretim
masraflari gibl faktorler zaman igerisinde deiismektedir(56),

Makre seviyede kuru kayisi fiyatini 'arz-talep!
tesekkiill ettirmekte, serbest piyasa goriluekte, rekabet
gorulmekte ancak tam rekabet gartlari tam olarak bulunina-
maktadir.

(56) AGIL A.Fethi, DEMIRCI Rasih,(a.g.e),s.286-287.




111 ~ TARTMSAL URUN FIYATLARINA MUDAHALE YULLART

Tarimsal pazarlamayil iyi isler hale getirmek igin
devlet, pazari etkileyici tedbirler alir. Vergi kolaylik-
lari, pirimler ve ucusz krediler ile sibvansiyonlar bu ted-
birlerin baglicalaridir(57).

Tarimsal lretimde, iklim sartlari sebebiyle mevsim-
lere ve yildan yila meydana gelen délgalanfiadarackapsilik
toplam talebin oldukga sabit oOlusu, tarim irinlerinin fi-
yallarinda ve dolayisiyle ¢iftgi gelirlerinde onemli de-
Pigmelere neden olmaktadir, Taramsal Urinlerin arz ve ta-
lep elastikiyetlerinin disiklugi, arz ve talep miktarinda
meydaﬁa gelen kiglUk deflgmelerin, fiyatlarda Gnemli degig-
melere sebep oldugu, genellikle tarima has ve bilinen bir
gergektir, Tarimsal liretim ve fiyatlarain bu Ozellikleri,
devletin tarimsal Urin fiyatlarina miidanalesini zorunlu
kKilmaktadir. Devlet bu midahaleyl baglica su amaglarla
yapmaktadair;

- Taramda gelir dizeyinin ylkseltilmesi

- Tarimda fiyatlarain istikrara

- Tiketicilerin korunmasi

- Tarimsal iretimin lilke ihtiyag¢larina cevap verecek se-
kilde planlanmasi.,

Bu amaglarla yapilan devlet miidahelelerini iki
grup altinda toplamak mimkiindir;

1- Fiyatlara midahale yollara,
2~ Fiyat digi midahale yollari.

Ulkemizde fiyatlara miidahale, tarimda destekleme,
genellikle fiyatlarin desteklenmesi olarak dilginilnis,
buna kargilik, tarim sekiorinin geligtirilmesi ve karsal
kesimde ¢aliganlarin gelirlerinin yikseltilmesini amagla-
yan uzun vadeli ve koklu tedbirler lizerinde ise pek durul-
mamigtir(s8).

(57) AGIL Fethi, DEMIRCI Rasih,{(a.g.e),s.287.
(58) AGIL Fethi, DEMIRCI Rasih, (a.g.e),s.2568.
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Fiyatain tesbitinde baglica iki gaye gldllmektedir.
Bu gayelerden biri fiyat istikrari sapglamak, digeri lreti-
ciyi muayyen bir fiyat seviyesi bakimandan garanti altina
almakizir, Bu gayelere ulagmak ig¢in tatbik edilen fiyat tes-
biti sekilleri baslica lig grupta toplanabilmektedir;
~ Asgari fiyat seviyesinin tesbiti,

- Fiyat araliginin tesbiti,
- Sabit fiyat seviyesinin tesbiti(59).

Kuru kayisida fiyatlara devlet miidahalesi yoktur.
Miidahale olmadigindan, midahalenin saglayacagl fiyat is-
tikrari da bulunmamakta, fiyatlar g¢ck biliylk oranlarda yik-
selip digebilmektedir.

1V - FIVATLANDIRMA SISTEMLERI

Genellikle kabul goren bir goriige gore, gergekte
fiyat, belirlenmemig iig temel fakidre dayali olarak ya-
pilmaktadir(£0); Maliyete dayal:r fiyatlama, talebe dayala
fiyatlama ve rekabete{pazar kosullarina) dayali fiyatlaaa.
Bu faktdrlerin liciide tnemli olmakla birlikte uygulamada
gesitli fiyatlandirma usulleri bunlardan birine yonelnme
egilimi gosterir,

A - MALIYETE DAYALT FIYATLANDIRMA

Uygulamada igletme agisindan maliyet ve maliyet
hesaplari gok onemlidir. Maliyel esasinda igletme mamilin
maliyetini hesaplayarak lzerine bir kir eklemesiyle fiyat
tesbit edilir."Aksak rekabette, isletme pazardaki fiyata
gozoniinde tutmakla beraber, daha ¢ok kendi iretim maliye-
tine gore bir fiyat tesbit ederek onu pazara kabul ettir-
meye galisirv(6l).,

Kuru kayzisanin biylik ¢ogunlugunu Ureten, kendi
yas kayisisindan kuru kayisi lireten lireticilerde maliyete
dayalyl fiyatlandairma agirlikta degildir denilebilir. Fakat
yas kayisiyi satinalarak kuru kayisa lireten isletmelerle
toptanci ve ihracatgi igletmelerde fiyatlandirmada maliyet
ana unsur olmaktadair.

(59)GUNES Turan, (a.g.e),s.258.
(60)MUCHE Ismet, (a.g.e),s.130.
(61)URAZ Cevik, (a.g.e),s.150,
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B - TALEBE DAYALI FIYATLANDIRMA

Talebe yonelik fiyatlandirmada talebin yofunlugu
goz Oninde tutulur ve teiep fazla ise fiyat yiliksek, talep
az 1se fiyat digik tutulur, Her ikl halde maliyet ayna
olsa bile bu yola gidilir, zira maliyetler ancak k&r birak-
mayacak kadar yiksek olmalarl halinde ©n plana gikar(62).

Kuru kayisi piyasasina hakim olen fiyatlandairma
talebe dayala filyatlandirmadair denilebilir., Kuru kayisi
lireticisi arza gore talebli fazla gordiiglnde,,fiyati yik-
sek tutmaktadir., Gergeklegsen ylksek fiyat, diger liretici-
lerin fiyat isteklerini dahada artirmaktadair.

Belirli bir talebi tahmin ve hisseden liretici o
mevsimin Uretiminide gtz oninde bulundurarak fiyat iste-
mektedir. Gok sayida olan kuru kayisi toptancisi.tiiccar da
elindeki mali talebe gdre fiyatlandirir, kendisine gelen
talebe gore kendiside ireticiden talebeder. Bu diyum zin-
cirleme olarak devam ederek makro seviyede fiyatlar olusur.
Talep distiginde fiyatlarda digmecktedir. 1985 yaili kuru
kayisa lretimi Malatya' da diger yillara oranla daha az
catgl igletmelerin talebi yilksek olmus, bu talebe dayala
olarak fiyatlar agiri yikselme gostermistir, (Tablo:6)-
Ithalatca llkelerin bu fiyatlara gore talebini kasmasa
plyasada durgunluga yol agmis, daha sonra da bu talep aza-
lis1 fiyatlarda diismeye yol agmigtir,(63)

Bu aziri fiyat dalgalanmalari kuru kayisi piyasa-
sinda biyik istikrarsizlaiklara yol agmaktadair.

(62) MUCUK Ismet, (a.g.e}, s,135,

(63) J.N, Ciclitira, Commodity Week, National Dried fruit
Trade Association Report,November 2,1985-Nevember23. -
November 23, 1985,
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C - REKABETE YONELIK FIYATLANDIRMA

Rekabete yonelik fiyatlandirma, gergek hayatta go-
rilen fiyatlandirma gekillerinin en kolay uygulananidar.
Temelde, firmanin fiyatlarini genisg Clglde rakiplerin fi-
yatlarina bakarak belirlemesi halidir. Rekabet fiyatinin
belirli bir ylizdesi iginde kalmak suretiyle, fiyat biraz
daha ylksek veya diglk tutulabilir. Rekabetli esas alma
politikasinin en belirgin ozellifi, firmanin fiyat ile ma-
liyet veya talep arasinda degigsmeyen bilr iligkiyi siirdilir-
meye Galismemasidir{64).

(6L) MUCUK Ismet, (a.g.e.), s.13%6-137,
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UCUNCU KISIM
DAGITIM

Zamanimizda iliretimin gok az bir kismi yerinde ti-
ketilmekte, yine ¢ok az bir kismi dogrudan tiketici tara-
findan iireticiden satain alimmaktadir,

"Buglinkii ekonomik kogullar gergevesinde lireticile-
rin biyik ¢ofunlugu mallaraini dogrudan son tiketiciye sa-
tabilme olanaklaraina sahip degillerdir.  Biyik bir pazarda
pazar payinl genislebtmek igin rekabet eden igletme, gorev
gevresindeki tilketicilerin gereksinmelerini en iyi gekilde
karsilayacak tatminkér bir mal lretmek ve malil istenilen
yerde ve zamanda bulunduracak bir dagitim sistemi olugtur-
mak zorundadir"(é5).

Uretilen mal ancak tiiketicilerin istedigj yer, za-
man ve mikterda sunulabildiginde bir deger ifade eder.Iste
liretilen malin istenilen yerde ve zamanda tiketiclye su-
nulmasinda, dagitim kanallarinin ve dagitimin roli biylk-
tir.

Dagitim, iretilen mamillerin tiketicilere dagitil-
masiyla ilgili tiim gabalara kapsar ve bu nedenle lretimle
tikketim arasindaki acgigil kapatir.

1- DAGITIM KANALLARI

"Pazarlama sisteminiy difer bir yoniiyle, ilkenin
de diislnmekde mimkilindiir. Bu ag, belirli bir illkenin pazar~
lama sistemini meydana getirir, Ve o llkenin ekonomik ge-
lismesine yardiamci olur. Dagitim agl igerisindeki faali-
yetler ne kadar tesirli olarak gergeklegtirilebilirse,
ekonomik gelisme ve biylme o kadar hizli olur. Isletmeler
tarafindan iliretilen mal ve hizmetlerin tiuketim faaliyetleri
ile, ekonomik faaliyet islerlik kazanacak, isletmeler yeni

(65)KAYNAK Erdener, Sistemler Modell ve Pazarlama Analizi,
Pazarlama Dergisi,T.U,Isletme Fakiiltesl Pazarlama LEns-
titisi Yayani,Yzl.3,Sayi.k.,Haziran 1978s.
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yatirimlar yapma imkZnini elde edeceklerdir. Diger bir ifa-
de ile yatirim yapilan gseylerden elde edilen lretim miktar-
larinan Sermayeyé danugumu gergeklestirilmis olacaktar.
Ancak makro ekonomi seviyesinde ortaya ¢gikan boyle bir da-
gitim agi, tek bir Orimcegin Crdigl bir yapi olmaktam zi-
yade, bircok igletmenin dafZitim keaneli vasitasiyla oOrilmiis
karmagik bir ag gorinimindedir"(66),

Dafitim kanallaria, bir mala (veya hizmeti) ve bunun
millkiyetini iretimden tiketime ulagstirmak lizere girisilen
gabalari (fonksiyonlari) saglayan kurumlar dizisi, olarak
tanimlanabilir(67).

1 - DAGITIM KANALININ GESITLERI

Dagitim kanalinin uzunluguna, kanaldaki agsamalarin
Sayisina gore dafitim kanal:r gegitlere ayralabilir. Kuru
Kayisida ¢ogunlukla goriilen deagfitim kenal ¢egitleri sun-
lardir:

A - URETICI-THKITICT

Enkisa dagitim (pazarlama) kanalil Uretici-tiketici
kanaladir. Bu kanal tipinde araci yoktur. Buna doZrudan
pazarlama kanali denir. Bu kanal tarim ilirinlerinin ve imal
edilmis tilketim mallarinin pazarlanmasinda gok kullanilir,
Uretim mallarinin pazarlanmasinda ise 6zellikle kullenilar.
Tarimcilar, ilriinlerini yerel pazar yerlerinde satarlar(68).

Kuru kayisz Ureticisinin nihal tuketiciye dogrudan
satigi yoktur denilebilir. Sinai tiikketicilerin dogrudan
Ureticiden kuru kayisi aldiklara goriliir.

B - URETICI-PLERAKENDLCI-TUKETICT

Uretici ile tiiketici arasinda yalnizca perakende-
cinin bulundufu bu dafrtim kanalanda, perakendeci dogrudan
ureticiden aldagi mali tiketiciye ulagtairar.

(66)ERDEN Emir, Dagitim Kanallari,A.U. Tktisadi ve Idari
Pilimler Fakiiltesi Arastirma Merkezi,Ders MNotlari:78,
Erzurum, 1983, s.h.

(67)KUMCY ErdoZan, Dafitim Kanallari Sisteminde Catisua
Stireci, I.U.Isletme Fakilltesi Pazarlama Ensgtitisu
Yayin1:16.,Istanbul, 1981, s.1X.

(68)CEMALCILAR Tlhan, (a.g.e), s.146.
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Malatya kuru ksyisi perakendecisi agik olarak kuru
kayisiyl gogunlukla pazara gelen ireticiden alarak dogru-
dan tiiketiciye ulastirar. Agik olarak aldigi kuru kayisaiy:
paketleyerck tiketiciye arzettifide olur.

C - URETICI-TOPTANCI-PERAKENDECI-TUKETICI

Bu kanal tipinde liretici ile tiketici arasinda iki
araci kurun yer almektadir, Kuru kayisi bu kanal tipinde
iireticiden toptanciya gegmekte, lreticiden aldizi kuru ka-
yisiy1l toptanci agik olarak veya paketlenmis olarak pera-
kendeciye satmakta, perakendecide tilketiciye ulagtirmakta-
dir. Toptancilikla perakendeciligl beraber yliriiten islet-
melerde bulunmaktadar,

D - URETICI-TOPTANCI-TOPTANCI-PERAKENDECT-TUKETICT

Bu dagatim keanal tipinde iki toptanca bulunmakta
bunlardan birincisi Malatya daki toptanca, digeri illkenin
diger illerindeki toptanciyi ifade etmektedir,

Buraya kadar gordugimiz kuru kalelnln lilke iginde
lireticiden tiketiclye dagitiminain yapildigil kanal tipleriy-
di. Ancak daha Yncede belirtitigimiz gibi Malatya kuru ka-
yisisinin bilyik miktara ihra¢ edilmektedir. Ancak ililke disi
nihai tiketiciye kadar dagitim kanali uzatilmayacak, son
merhale olarak ithalatci kabul edilecektir.

E - URETICI-iTHALATCI

Bu kanal tipinde kuru kayisi lreticisi isletme’
dofrudan ihracat yapmaktadir, Burada kastedilen liretici
yag kayisidan kuru kayisia lreten biyik kayisi isletmecle-
ridir.Kendl yas kayisilarindan kuru kayisi ureten kligik
alle igletmeleri pozisyonundaki lreticiler dogrudan ihra-
cat yapmamaktadirlar,

F - URETICI-IHRACATCI-ITHALATCI

Bu da@itim kanal tipinde, ihracatcai lireticiden
dofrudan aldiffa kuru keyisiyi ihracata hazirlayarak itha-
latlatciya satuwaktadar,
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G- URETICI-TOPTANCT-IHRACATCI-T'IHALATCT

Bu dafitim kenalinda Ureticiden toptanciya gegen
kuru kayisa, toptan01daﬁ lhracatciya satilmakta ihracat-

c1l da ihrag ederek ithalatciya ulagtairir.
He URFETICT-KOMISYONCU-IHRACATCI-ITHALATCI

Bu dagatim kanalanda iliretici lle ihracatci arasin-
da komisyoncuyu goriyoruz. Ihracat merkezlerinde bulunan
komisyoncular itreticinin gonderdigi kuru kayisiyi ilretici-
nin gartlariyla, onun adina ihracatclya satmakta, belll
bir komisyonla aracilik etmektedir, Komisyoncular sataig
hizmetleriyle birlikte depolama hizmetide gormektedirier,

U S URETICI-TOPTANCI-KOMISYONCU~ITHALATCI

Bu dagitim kenalinda, toptanci, lreticilerden top-
ladifa kuru kayisiyl koaisyoncu aracilifayla ihracatcaya
satmakta, ihracatcida ithalatciya ulagtairmaktadar.

Ana hatlariyla beliftilen bu kuru kayisi da@itaim
kanal tiplerinden kiigik farkliliklaerl olan kanal tipleriy-
le, Onemsiz aracilar da goriilmektedir. Ayraca, kuru kaya-
51yl haemmadde, katki maddesi,vs. geklinde kullanmak igin
satinalan tlketicilerde ayrica belirtilmemistir,

Sekii:1l Kuru kayisi dafitim kanal gegitleri

[ UrETICT _ TUKETICI |
| URETICT] PERAK. TiKETicT |
[URETICI] Tor. | | PERAK. | [TUkiTicT ]

[ yrercci] [ Top. | op. | J PERAk.| [Tikurict |
| J ITHALATCT]

v Y
=]

URETICT
[ UrETici] J fuRac.| ] iTHALATCT
[ trETici] TOP. | | iHRAC. 1THATATCT]
|_Urzrici] KoM, I_ilfiHRAC.J J"ffﬁliﬁfﬁﬂ

KoM. | [ iurac.] [ ITHALATCE

Yoy ¥

[_Urerici] [ rop.]
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DORDUNCU KISIM

TUTUNDURMA

Pazarlamna karma elamanlarinain biri de tutundurma-
dir., Satis artirici faaliyetler, gabalar tutundurma
'promoesyon' terimieriyle ifade edilir. .

1 - PAZARLAMA DEGISKENI OLARAK TUTUNDURMANIN ONEgMI

Pazarlama, iyl bir malin geligtirilmesi, o0 malin
dogru olarak fiyatlandirilmasi ve malin migterinin iste-
digi zaman alabilecegi bigimde hazir bulundurulmasindan
daha baska i$lerin yapilmasini gerektirir,

Baglibasina mal, fiyat ve daZitaim, firma igin ye-
terli satisi ve k&ri saflayamaz, Muhtemel alicilarin bir-
¢Ggu higbir zaman malin varligl konusunda bllgl sahibi
Olamayacaklardir, Rasgele ve tedbirsiz satiglardan daha
¢ok satis yapimak isteyen firma, mugsterilerin ve rekabetin
niteligi geregi, haber vericl rolini oynamak, etkin bir
haberlesme ve satigil artirma programni hazirlamak zorunda-
dir, Firmalar bu gergepfl gormisler ve inandirici haberler
tagiyacak satig gliclni, dikkat gekici araglar gelistire-
cek tanitma acentalearinil; satig kampanyalarini gelistire-
cek satigi artirma uzmanlarini ve firma imajina ylkselte-
cek halkla iligkiler firmalarini galigtirmekla kargilik
vermislerdir(69).

Tutundurmanin vu derece dnemine rafmen kuru kayi-
si1da tutundurma ¢abalarl yok denecek kadar azdir. Uretiami
gittik¢e artan kuru kayisida, gerek ilke iginde gerekse
Ulke disinda tutundurma gabalarina gereken Onem verilmedigi..

(69)KOTLER Phlip,den geviren;ERDAL Yamen,Pazarlama Yénetimi,
Cilt.11,Tkinci Basaim, Bilimsel Yaylnlar Dernegl Yayina,
Ayylldlz Matbaasai, Ankdra 1976, s.268.
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..takdirde, satiglarda artma olmayacagl gibi mevcut pa-
zarlarin rakiplere kaptirilmasi, satiglarin digmesi bile

507 konusu olabilir.

11 - SATISLART OZCMDIRICI PAZARLAMA (TUTUNDURMA)
FAATIYEDLERININ AHACT :

Satislari oOzendiricl pazarlaga faaliyetlerinin
esas amacl piyasada 0 mala veya markaya olan talebi ar-
tirmaktir, Bu artis o malin mevcut talep egrisinin saga

kaymasi ile saflanar. (Bakiniz: sekil p ).
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C malin talepindeki bu artistan firmaya eski (PLl)
fiyatindan daha fazla, (Q2) miktari satwmak ve wolayisiyle
daha fazla toplam kar saflamak suretiyle yararlanilir.
Veya eski (Ql) miktarini daha yiksek bir (P2) fiyatindan
satmak ve daha fazla toplam kir safglamak suretiyle yarar-
lanilar. Ancak bu ikinci durum eksik rekabet kosullari
altindaki piyasalarda bulunan firmalar igin soz konusu o-
labilir™(70).

(70) KURTUIUS Kemal, Reklam Harcamalari, Istanbul Univer-
sitesi Isletme Fakiltesi Yayini, 2. Baski, Istanbul
Matbaasi, Istanbul, 1982, s,16-17.
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111 ~ TUTUKDURMANIN FONKSIYONLARI

Tutundurmanin 'inandlricl haberlesme' olua yonl
onu diger pazarlamna faaliyetlerinden ayiran en <¢nemll ni-
telijidir. Bu agidan, etkili bir tutundurma, herseyden on-
ce 'etkin haberlesme' demektir; ama, bilgl verme yocluyla
haberiesme gerekll olmakla beraber yeterll degildir. Zira
tiketiciye mallar ve hizmetler hakkinda bilgi verumekle,
onun wevcut tutum ve davraniglaril lstenilen yonde ise, bu-
nu gl¢glendirmek, istenilen yonde degilse, bunu defistiruek
amacl gludulmektedir. Edylece hegef tiketicilerin istenilen
sekilde hareket etmelerini, mal veya hizmeti penimsemcle-
rini saflamak tnemn kazanmaktadar(7l).

Tiketicllerin, igletuelerce ylritilen tutundurma
faaliyetlerinden ne gsekilde etkilendifini agiklamaya yo-
nelik bir¢ok model gelistirilmigtir. Cofunlukla davranis
bilimlerindeki geligsmélerden, 0 konulardaki bilgilerin is
hayatina uygulanmasindan yararlapan bu modellerin en ln-
liilerinden biri, tutundurmanin hayli kabul goren belli
basli fonksiyonlarina kapsayan 'AIDA' wmodelidir,

AIDA modeli, bag harfleriyle modelin ismini olus-
turan tutundurma fonksiyonlerini birbirini izieyen asama-—
lar halinde vermektedir(72). Bunlar(73);

1. 'Dikkat’ cekmek {Attention)

2. 'Tlgit uyandirmak (Interest)

3. 'Arzuy' uyandarmak (Desire)

L. 'Hareket'(eyleme) gegirmektir{Action).

50z konusu fonksiyonlar veya modelin asamalari ki-
saca 50yle agiklanabilir;

- Dikkat gekmek; Isletme, oncelikle neler sundugunu tike-
ticiye duyuracak, onu manmiiliinden haberdar ederek, dikkati-
nil cgekecektir,

(71) MUCUK Ismet,(a.g.e),s.152. den, E. Jerouwe McCarthy,
Basic Markiting: A Managerial Approach 5th ed,
(llomewood, 111.: Richard D.Irwin,Inc.,1975),s.387.

(72)MUCUK Ismet, (a.g.e),s.l54.
(73)MUCTK Ismet, (a.g.e),s.154~155.den,McCarthy, (a.g.e),s.391
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- T1gi uyandirmek; Malin varligindan haberdar olan tikketi-
cinin o mala ilgl gostermesi saglanacaktir.,

- Arzu uyandirmak; ilgi-olumlu yone gekilerek, deferiendir-
me, malil satinalma arzusuna donlgtirilecektir, '

-~ llarekete gegirmek; Salin alma arzusunun satinalwa eyle-
mine donlismesi ile satis gergeklestirilecektir,

1V - SATISLARI OZINDIRICT TUTUNDURMA ARAGLARININ
SINIFLANDIRILMAST

Gesitli yazarlarca, satiglari Ozendirici pazarlamna
araglari(tutundurma araglari) ayri ari siniflandirilmaistair,

Igletmenin yaptija tum faaliyetler, ozellikle pa-
zarlama faaliyetleri tutundurma etkisine sahiptir. Mesela,
ambalajin iyilestiriluesi, gekil defistirme, fiyat inairme.
Ancak tutundurmanan ayirici niteligi gozden uzak tutulma-
malidir; bu bakimdan tutundurma kavramil, esas gOrevi inan-
dirici haberlesme olan pazarlama karmasi araglarini kapsar.
Isletmeler,tarihsel olarak tutundurma Gesitlerinden once
Kisisel salistan; sonra reklamlardan; daha sonrada, tanit-
ma'dan yararlanmaya vaslamislardir. Bunlara ek olarak tu-
tundurma karmasina satig gelistirme eklenmigtir. Boylece,
tutundurma gesitleri, genellikle dortli olarsk siniflan-
dirilmektadir(?4). Reklam, kigisel satig, tanitma, satis
geligtirme.

A - REKLAM

Satiglara ozendirici pazarlama araglarinin en O-
nemlilerinden biri hatta bagta geleni reklamdar,

"Reklam, tlketicileri bir mal veya markanin var-
11§y hakkinda uyarmek ve mala, markaya, hizmete veya ku-

ruma, olumlu bir tutum yaratmak amaciyla gidze ve/veya SU-
lafa seslenen mesajlarin hazirlanmasil ve bu mesajlaran

licretli araglarla yayimlanmasidzr''(75).

(74) MUCUK Ismet, (a.g.e), 5.155,
(75) KURTULUS Kemal, (a.g.e), s.25.
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Rekleam amnaglary asafidaki pibi siralenabilir(?76):
- Mamilin variijil nakkinda bilgi vermek,

- Pazearan belirli bir bolliminde farkinda olmayl yaratumak,
- Reklaml yapilan mamiili deneme arzusu yaratmak,

- Mamulin kullanimi ig¢in kigileri egitmek,

- Mamiilin uygunlufunu gostermek,

- Mamiildeki belirli degisiklikleri iletmek,

—~ Mamlle karsi davranigi gelistirmek,

- Marka imaji yaratmak,

~ Mevcut imaji korumak,

- Manilde kalite imaj:i saglamak,.

Lyrica reklam araci saflama ve araclya yardim ya-
nindafirma imaji da saglar.

Bu kadar ama¢ ve kullanma szhasina ragmnen tanitma
ve kullanma alanin gnisletilmesine ihtiya¢ olan kuru kayi-
sida Uretim ve ticari isletmelerce yapilmis higblr reklam
¢aligmasina rastlanmamakiadar.

B - KISISEL SATIS

Kigsisel satig, saticilaran sataislari arttirmak amna-
ciyla fiili ve potansiyel alacilarla ylzylize goriigmeleridir.
Kigisel satisin defisik gekilleri vardir. Bunlar(77):

- Tezgah baginda satig.

-~ Gezicilik, yaymacilik ve gergllik yoluyla yapilan satas,

- Toptancilaran, perakendecileri ziyaret eden mimessilleri
ve ajanlarinin yaptiaklari satais.

| - Fabrikat®rlerin toptanci ve perakendecileri ziyaret eden

mimessil ve ajanlarinin yaptiklari satais.,

- Mudlrlerin cnemli migterilere bizzat ufrayarak yaptik-

lari satis.

(76) TOKOL Tuncer,(a.g.e),s.13%.den,David R. Corkindale,
Sherill H.Kennedy, Measuring the Effect of Advertising,
Saxon llause Ltd., Lexington 1975,s.146-148,

(77)KURTULUS Kemal{Rekiam), (a.g.e),s.19.

63



- Misyoner satiga.
~ HMihendislik tahsiletmis saticilarin sanayici satin ali-
cilaril ziyarct ederek yaptlklarl satig.

Bltun bu satig yontemlerinde l1zlenen yol, satisa
hazirlama, misteriyi bulma, satigi icra etme ve migteri-
nin tekrar gelmesini saglayacak olumlu tutumunu korumaya
yarayacak bicimde davranmaktar,

Kuru kayaisida, kigisel satis gabalari goriluoektedir.
Mesela; Ureticilerin toptancilari ziyaret ederek iriinleri-
nin numuneleriyle satis yapmaya ¢aligmalari, yine kligik
toplancilarin diger toptanci ve ihracatcalari ziyarelt ede-
rek satis yapwmalar:, perakendecilerin tezgah basinda sa-
tislara, komisyoncularin ve toptancilarin inracatcilara
gezerek yaptiklara satiglar, birer kisisel satis gabala-

1

ridar.

C - TANITMA

Tanitma, karsiliginda dofrudan bir lcret Sdenmeden
basin yayin ara¢larina konu olma, ticari haber, roportaj
konusu olma seklindeki tutundurma gabalaridair.

Tanitmanin belirgin nitelikleri sunlardar(?78);
~ Yiksek dogruluk: Haber hikayeleri ve kahramanlari gogu
ckuyuculara dogfru ve tanitma aracindan c¢ikan raporlar ocla-
rak goriniir. Bu nedenle, okuyuculer, mallar ve ortaklik-
lar konusundakl haber hiksyelerini, bir satici tarafindan
lcretle yapillanlara kiyasla daha yiksek bir dogruluk de-
recesine sahip olarak diglnecektir, _

- Kolayca ulasma: Duyurum (tanitma), saticilardan ve rek-
lamlardan kaginan birgok potansiyel alicilara kolayca ula-
gabilir. DBunun nedeni, duyurulmak istenen konusnun alicaiya,
satiga yoneiik bir haberlegme yerine, bir haber big¢iminde
ulasmasidar.

~ Merakli ve heyecanli bir duruma sckma: Duyurua{tanitim),
reklam gibi bir ortaklak yada mali meraklil ve heyecanla
bir duruma sokma gicline sahiptir.

(78 )KOTLYR Phlip, (Geviren, ERDAL Yaman), (a.g.€),s.30%.

—6l4—



D - SATIS GELISTIRME

Reklam, kisisel satig ve tanitua gibli satisi arta-
rici ¢abalarin disinda kalan, fuar, panayir, festival,
sergi, teshir gibi difer satig artirma ¢abalalaridair.,

Bu gaba ve araglar lig kesime yotnelik 0labilir(79);

- Tiketicilere yonelik arac¢lar; Hertirli gosteriler, ku-
pon, fiyatta indirim, prim, yarigsma, ikramiye pullara,
egantiyon.

- Ticarete {aracilara) yodnrelik arac¢lar; Satinalma avansi,
karsiliksiz mallar, satig yarigmalari, ortasklaga reklan.

- Satis glcline yonelik araglar; Prim, satig gicl yarigma-.
lari, satis toplantilara,

Bu gabalar, arac¢lar tek basinz kullaenilirsada, ¢o-
funlukla baska bir tutundurma gabasia ile birlikte yliriti-
Lir. Bu ylUzden "yardimci tutundurma” veya "Ozel satis cga-
balara" diye de adlandirilir(8&0C).

Kayisida gorilen satis geligtirme gabalari igeri-
sinde en onemll gaba Malatya kayisi festivalidir. Orga-
nizasyonun esas amacl Malatya kayisisani teamitmak ve fu-
ar kurmak olan ilalatya kayisi festivali 1lk defa 1973 yi-
linda dlizenlenmis, 9.uncusuda 1985 yilinda gergeklesmig-
tir, Festivalde, en 1yl kayisa ureticlsl yarismalari, ka-
yi1s1 tanitimina ydnelik vitrin yarigmalari, vs. gibi faa-
liyetler yapilmsktadir. Festival faalilyetleri basinda ve
TRT de yer almaktadir. Ayraica festival komitesince yilda
bir kez bir gazete cikaralmeaktadir,

Onemli bir tanitim ve satis gelistirme gabasi ol-
makla birlikte, festivalin en biiylik eksikligi % 90 a ya-
kani ihra¢ edilen(8l) kuru kayisinin inra¢ edildizi ve
ihrag potansiyelil bulunan iilkelerden bu festivalde davet-
1i bulunmamasidir.

(79} FOTLER Phlip(Ceviren, ERDAL Yaman), (a.g.e),s.303.
(80) MUCUK Ismet, (a.g.e.),s5.158.

(81) Kayasi Ureticisinin El Kitabi,Malatya Ticaret Borsasa,
Inoni Universitesi Basimevi, 1985, s5.12,
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Fuarlar, c¢ok etkili bir sati; gelistirue ve tanit-
ma Gabalarindandir. Kuru kayxsi gerek lilke ig¢indeki, ge-
rekse tilke disindaki fuarlarda, Malatya kuru kayisisinin
vzellikleri ve farklilaklari tanatildiginda, gerek genel-
de gerekse igletmeler agisindan Onemli bir tanitma ve sa-
tis gelistirme gabasl yerine getirilmis olacaktar,

Uluslararasi fuarlarin dnemi, sapladiklari su ya-
rarlarla agiklanabilir: (82).

- Ulkelerarasi dis ticaret iligkilerinin gelismesine yeni
imk@nlar yaratilar.

- Mal ve hizmetler igin yeni pazarlarin geligtirilmesi
saflanir.

- Yabanc1i tiketicilerin mal ve hizmetlere kargi tepkileri
anlagailir.,

- DBenzer mal ve hizmetlerle mukayese imkénlari kolaylasair.
- Ihracatgilar, gesitli ulkelerde temsilcilikler veya a-
centelikler tesis edebiliriler.

~ Alicilar kolay secim imk&nlarani elde ederler,

- Ulkeler arasindaki sosyal, politik, kimtirel iliskilerin
gelistirilmesine imkénlar saflanir.

- lafdes ve ileri teknolojilerin taninmasi ve llkeye ge-
tirilmesine yol ag¢ilar.

- Dig ticaretle ilgilii, kambiyo, gilarik gibl formaliteler
hakkinda bilgiler saglanar,

(82)KILKIS Yaldiram, Uluslararasi Fuarlar ve Tiirkiye,
Pazarlama Dergisi,I.U.Igletme Fakiiltesi Pazarlama
Enstitiisit Yayini, ¥1l.1l,Say1.3.,Mart 1676, s. 39,
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SONUG. VE ONERILER

Galigma igerisinde anlatialanlardan, kuru kayisa
pazarlana faaliyetlerinin mikro ve makro seviyede ayra
ayri tarif edilebilecegi ortaya konulmustur. Mikro sevi-
yede kuru kayisi pazarlamasi, misteri tatmini ve firma
gayesini gercgeklegiirebilmek ig¢in mal ve hizmetlerin tire-
ticiden nihal tiiketiciye akigina temin edeh igletme faa~
1iyetlerinin yerine getirilmesini ifade etmektedir. Makro
seviyede kuru kayisl pazarlama sistemi ise, cemiyetin ku-
ru kayisi ile ilgili amag¢larini gergeklegtirmek gayesiyle
kuru kayisia ve buna bagli mal ve hizmetlerin lreticiden
tiketiciye akisini ycdneten tesirli bir iktisadi sistemdir.

Arastirmada kuru kayisl pazarlama sistemi incele-
nirken konu genel olarak makro seviyede alinirken mikro
incelemelere ve isletme faaliyetlefinede yer verilmigtir.
Genel olarak kuru kayisi pazarlama sisteml su amaglara
glder; Tiketiciye istedipgl veya arzuladipa (distndugi)
kuru kayisi ve suna bagli mal ve hizmetleri istenilen yer-
de, istenilen zamanda, uygun kalitede, uygun fiyatla arz-
etmek. Kuru kayisi pazarlama sistemi, kuru Kayisinan lre-
tim ve tiiketimini etkinlikleriyle dnemli olglide dengele-
mektedir,

Kuru kayisi pazarlama konularini incelcemede, ydne-
tim, klasik ve kurumsal, fonksiyonel, bilimsel ve tekno~
lojik, sosyal ve begeri, uluslararasi, mamnil ve sistem
yaklagimi gibi baslica yaklagimlar saglanabilir. Bu yak-
lagimlarin yalnizca birine bagimli katmak konulari kopuk
hale getirir. Bitin yaklagimlear galigmalarda yer almakla
birlikte bir yaklagam apirlikla kendini gtsterir. Kuru
kayisi1 pazarlamasini incelemede biitlin yaklagimler defisik
agirlikta yer almakla birlikte tarim lrinleri pazarlama-
sinl incelemede agirlakla yer alan mal (manil) yaklagumd

galigmada ©nde tutulmug ve sistem korunmaya Gall$llml$tlf.
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Kayisi dinyanin bie-Hilkesinde iretilen bir mey ve-
dir. Ancak, g¢oru lilkelerde yerinde tiketilecek miktarda
Uretim yapilmakts, ¢ok az sayida Ulkenin Uretimi uluslar-
arasil ticarete konu olacak miktarda gergeklegmektedir.

By lilkelerin basinda ca Tilrkiye, Ispanya, A.B.D, Iran,
Yunanistean ve Italya gelmektedir,

Dinya kayisi lretiminde 11k siarada yer alan Tir-
kiye'ninde en onemll Uretim merkezlerinin basinda toplam
lretimin % 40 ina yakin lUretimiyle Malatya gelmektedir.
Tirkiye kuru kayisi ihracatininda hemen hemen tamamini
Malatya kargilamaktadir.

Kuru kayisi pazarlamasinan temel fonksiyonlarin-
dan biri olan mibadele fonksiyonu, iretici, toptanca,
perakendeci, komisyoncu, ihracatci, ithalatc¢i ve titketici
arasinda gergeklesmektedir. Mibadeleye taraf olanlara
bakildifinda Ulretieci olarak, Malatya'da kuru kayisi lire-
timinin ¢oZunlufunu kendi lrettifi yas kayisidan kuru
kayisi Ureten kliglk aile igletmeleri diyebilecepimiz
lireticileri gdrmekteyiz. Bu birimlerde tretim gelenek-
sel usullerlie yapilmakta, teknik usullerle liretim yapail-
madigindan kalite diigmektedir.

Kuru kayisi pazarlama sisteminde miibadelenin ger-
Geklegtifl fiziki alana bakildifinda gu girintiyle kargi-
lasalmaktadir. Kuru kayxsi ilreticisi malini gogunlukla
ticcar toptancilara ve ihracatcilara ya Uretim yerinde
yada Malatya Ticaret Borsasinin tanzim ve kontroliinde
bulunan kuru kaylsl pazarinda satmektadirlar. Kuru kayi-
s1 toptancilkarida ig piyasada perakendecilere ve Malalya
disindaki toptancilara yada biylk ¢ogunlukla, ihracatci-
lara dogrudan veya ihracat merkezlerindeki komisycancular
araclliflyla satmaktadirler, Thracatin biyilk gofunlujiu
rulmus bulunmasina ragmen palatya' dan kurw kayisi ihra-
catl kilgik miktarlarda kalmigtair.( Malatya'dan 1984 yilan-
da 296 ton kuru kayisi, 1985 yilainda, 11.2%0.Kg. kuru ka-
yisl, 42 ton ksyisi pestili ihracati gergeklestirilmiztir.)
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Mevsimlik olarak iretilip devamla tiiketilen bir
driin olan kuru kayisida depolama dnemli bir fonksiyondur.
Ancak, depo ve depolanaya gereken Cnemin verilmedigl sdy-
leneblilir,

Kuru kayisi pazarlamgsini kolaylagtziracar faaliyet-
lerin ©nemli bir kismini olusturan dereceleme ve standard-
lagtirma islemlerl satici ve aliciya bir ¢ok avantajlar
saflar ve nilbadeleyli kolaylastirair. Ancak, birgok Snemli
faydalarina ragmen kuru kayisida dereceleme ve standard-
lagtiemaya gereken dnem verilmemektedir, Tirk Standardlari
Enstitli'sl tarafandan kabul edilmis bulunan kuru kayisa
standardi mevcuttur. Xiiglik aile isletmelerinde bu stan-
darda uygun bir iretim yapilmamaktadir. Ihracat igin ure-
tim yapan isletmelerde belirtilen standardlara uyulmakta-
dir, '

Kayisiyla ilgili dogrudan bir kredi kaynaii buluns-w .
magnaktadir, Kayisl tarim satis kooperatifleri ve birlik-
Lteri bulunmadigindan, boyle bir drgitlenmenin saglayacaia
diger faydalarin yani sira bu kurumlarin kullandiklari
kredilerden de faydalanilamamaktadir.

Blitln ydnetimlerin oldugu gibli pazarlawsa ydneti-
mininde etkill ¢aligsabilmesi, basarili olabilmesi igin
dogru ve siiratli veri, bilgi ve haberlere ihtiyaci vardir.
Pazarlama eylemleri bisblitin sezglye dayanarak yliriitiile-
mez., Uretimin dajinaklaga, lireticilerin kurumlagma eksil-
1igi diéer Kurus ve kuruluglarin bilgi sistemine gereken
oneul vermemesil kuru kKayisi pazarlana sistemini bilgiden
mahrua birakmistar, Yizde 90 a yakin bir miktari ihrag
edllen bir lriande bilpgi sistemine gereken Cnem mutlaka
verilmelidir. Dirg¢ok konuda yapilmasi gereken pazarleaua
aragtirmalarinin eksiklifi sebebiyle kuru kayisi plyasa-
sinda ve ilhracatinda biylk istikrarsizlaklar gorilmekte-
dir,

Kuru kayisida mamil cgegitlendirmesine gereken onenm
verilmemektedir, Igslendiginde gesitli mamiller clarak ti-
ketimi mimkin olabilecek olan kuru kayisi, hammadde gibi
ihra¢ ediliyor denilebilir,
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Hamil c¢esitlendirmesinin yeninda awmbalajlaumayada
gerekli onem verilmelidir.

Kuru kayisi fiyétl arz ve talebe Bagli olarak te-
sekkiil etmekte, yildan yila oldugu gibi yal iginde de
bliylk inis gikislar gdstermektedir., I¢ piyasada fiyatlar
her yil artig pdstermekle birlikte ihracatta miktar ola-
rak artisa rajmen fiyat olarak diugls gozlenmektedir(Orta-
lama olarak 1982 yilinda; 2,41- 1983; 1,87 - 1984; 1,79
dolar. ).

Kuru kayisi fiyatlarina devletin bir midahalesi
yoktur, Dereceleme ve standadlastirmaya cnem verilerek
tarim satis kooperatif ve birliklerinin kurulmasiyla,
taban fiyat uygulamasinin sajflanmasi faydali olacaktir,

DafFitunda da kuru kayaisida birgok eksiklikler ve
kopukluklar gorilmektedir, Nihai tiketiclye gok fazla
araciyla ulasilabilmektedir.,

Kuru kayzsinin mikro pazarlama sisteml seviyesin-
de, arag olarak kullanilan dort pazarlama karma elema-
nindan biridd¢ bltin salig artairici gabalara, faaliyetlie-
ri ig¢ine alan tutundurmadir. Tutundurmanin esas amacl
piyasada o mala veya markaya olan talebl artirmaktar,
Putundurma faaliyetleri dort ana sinifa ayralabilir. Bun-
lar; reklam, kisisel saltis, tanitma ve satls gelistirme-
dir. Kuru ksyisaida mikro ve malaro seviyede gok Onemi o-
lan tutundurma g¢abalarina gereken odnemin verilmedigi go-
rillmektedir. Gittik¢e liretimi artan kuru kayisida diger
galismalarla birlikte tutundurma gabalarinada gerecken
Snem verilmedifi takdirde artan Uretimin deferlendiril-
mesinde bliyik zorluklarla karsilagilabilir.
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Tablo: 1.

ULKELERE GORE KAYISI URETIMI (1000.Ton olarak)

YLKE YIL 1982 1983 1984 |
DUNYA 1773 1913 1806
CEZAYIR 40 61 50
MISIR 2% 19 20
FAS 65 66 67
GUNEY AFRIKA 40 35 40
TUNUS 15 20 19
A.B.D 107 85 115
ARJANTIN 19 26 29
SiLi 13 13 14
AFGANISTAN 36 36 36
HINDISTAN 15 16 17
IRAN 55 55 55
TRAK 33 %2 21
LUBHAN 25 26 25
PAKTSTAN Ll Ll Ly
SURIYE 81 79 60
TURKIYE 205 245 195
BULGARISTAN 41 32 35

FRANSA 73 102 80
YUNANTSTAN 85 141 100
MACARISTAN 46 50 40
ITALYA 168 157 170
ROMANY A 36 39 Le
ISPANYA 181 151 216
YUGOSLAVYA 28 22 20
RUSYA 180 230 175

Kaynak:F, 4,0

Production year book,1984,
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Tablo;: 2.

ILLERE GORE KAYISI AGACI(adet)ve KAYISI URETTMI (ton)

TLLER AGAG " URETIM ILLER AGAG URETIM
ADANA 25.096 621 { IZMIR - 138,844 2,730
ADIYAMAN 66.304 18.289 | KARS 155,688 10.75¢
AFYON 70.326 2.219 | KASTAMONU 526 d
AGRI 3.227 8 | KAYSERT 254. 579 G.17¢
AMASYA 48.029 2.504 | KIRKLARELT 16.659 282
ANKARA 458,33]1 6.925 | KIRSEHIR 68.290 10.15¢
ANTALYA 42,046 1.273 | KOCAELI
ARTVIN 14,926 321 | KONYA 2664374 8.08¢c
AYDIN 49,714 1.4525 | KUTAHYA 17.953 177
BALTKESIR 65. 481 767 | MALATYA 2877 564 68,622
BILECIK 28.721 343 | MANTSA 85.677 1.541
BINGOL 18.879 150 | MARAS { 116.833 4y 334
BITLIS 12,350 217 | MARDIN 66.331 903
BOLU MUGLA 25,216 L9E
BURDUR 22,741 339 MUS 1.545 16
BURSA 3.082 36 | NEVSEHIR 245,219 £.87
CANAKKALE 41,636 751 |NIGDE 100.405 1.024
GANKIRI 7.021 148 |ORDU
GORUM 71.340 832 |RIzZE
DENTZLI 39.912 611 |SAKARYA 870 8
DIYARBAKIR 104.880 745  |SAMSUN 577 >
EDIRNE 27.251 569  |SIIRT 38.690 360
ELAZIG 232,750 3.105 | sinNoP 4,718 43
ERZINCAN 267,142 3.857 | sivas 260,037 521
ERZURUM 115,706 1.347 | TEKIRDAG 23,386 454
ESKISEHIR 76.321 1.327 | TOKAT 26,922 737
GAZIANTEP 98.203 722 | TRARZON
GIRESUN 10.215 64 | TUNCELT 24,906 240
GUMUSHANE 33.599 585 | URFA 52,015 401
HAKKARI 8. Ll 77 | USAK 20,286 258
HATAY 88.092 1.277 | VAN 32,297 96
ISPARTA 28,047 501 | YOZGAT 97.882 2,87
ICEL 265,149 44180 | ZONGULDAK
TSTANBUL 20,750 537

Kaynak<Bagbakanlik Devlet Istatistik Enstitisii,1983 Tarimsal

Yapi ve Uretin istatistiklerinden derlenmigtir,
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Tablo: 3.

MALATYA ILT KAYISI AGACI ve KAYISI YRETIMI

1681 1982 1983 1984 1985
MEYVE VEREN ' d
AGAC SAYIST 886.900 11.152.250(2.082.910| 2.447.285 2.650.295
MEYVE VERMEYECEK _ |
YASTA AGAC 260. 500 381.300] 721.233 1.133.750 1.385.30
YAS KAVISI
URETINT (Ton) 30,091 60.885 | 89.332 | 163.411 77.979
KURU KAYISIVA
AYRTILAN 25, 510 49.896 | 84.050 | 153,924 61.074
YAS KAYIST (Ton)
KURU KAYIST
URETIMI (Ton) 7. 793 14.551 25,020 42,021

24,723
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Pablo: 4

DPURKIYENIN KURU KAYISI 1HRACATI

YILLAR 1982 1983 1984

UJLKELER MIKTAR(kg) DEGER (dolar)| MIKTAR(kg) [PEGER(dolar) |MIKTAR(kg) DEGER{dolar)
Bati ALMANYA 1.383.583 3.357+461 2.380.334 4,009,392 2456046954 4,039,927

AVUSTRALYA 81.672 208.869 375.078 TT73.724 615.417 1.274.156

AVUSTURYA 44,588 104.535 228,004 425,208 127.298 219.213

ABUDABL 21,977 102.630 1,200 2,218 1.000 .964

BAHREYN 1.060 1.378 2,000 3,766

BELGIKA-LUKSEMBURG 144.827 316.481 242,767 442,295 191.200 308.166

A.B.D. 24194.651 54460,786 3.914.505 7927560 64202,574 11.624.320
BREZILYA 14200 24250 - - 13.072 © 35.295
PAIWAN (FPORMAZA) - - 6,000 9.976 - -
DANIMARKA 33.582 684956 38,137 624941 344220 61l.114
DUBAI 11.000 21,750 24.908 36.814 17,000 19,910
FINLANDIYA 770363 206,609 153,385 302,777 158,020 3344637
FRANSA 1.341.105 340504339 1.829.689 3+254.612 1.951.098 3.810. 170
HOLANDA 459.488 1.059.435 800,360 1.420.049 B23.538 1.492.781
IRAK 973.947 1.653.039 41.940 64,263 31.504 584325
INGILTERE 143344269 3.166.602 | 2.065.568 3.937.632 | 1.945.400 3.607.969
iNGILTERENIN AME.ULK. 17.000 13,090 - - - -
KIBRIS - - - - 164558 9.268
IRLANDA - - 5,000 74150 480 888




Tablo 4 den devam

YILLAR 1982 1983 1984

U1XELER MIKTAR(kg) DEGER(dolar) | MIKTAR (kg) |DEGER (dolar) | MIKTAR (kg) |DEZER (dolar)
Ispanya 198.735 397.739 135,050 267.138 141,914 296,822
1SRAIL 171.427 295.845 363.972 T01.810 214.903 387.650
isvEQ 86.720 2434054 103.360 230,132 734204 142,515
iSVigRE 134,322 308,424 330,181 628,061 184,548 367.988
1TALYA 343.853 758.333 222,212 413.778 222,787 446.294
1ZLANDA 1,000 1.179 24120 2.390 - -
JAPONYA - - 116.747 251,616 2664185 568.538
KANADA - 495,237 1.243.813 938,654 1,833.872 931,765 1.7264507
KATAR 504 ' 1.569 12.062 25.027 44492 6.067
KUVEYT 144,733 357.580 61,052 89.126 232,196 78.216
LIBYA ARAP CUMHURIYETE 20,000 78,000 4,600 9,382 5.075 T«656
LUBNAN 70.848 174,915 504778 ~82.339 40.543 95.948
MACARISTAN - - 10.000 234500 - -
UMMAN - - 4.000 8.800 - -
MISIR ARAP CUMHURIYETE 72.996 269.511 238.600 510.850 337.020 508.556
NORVEG 3.662 84456 31.572 £9.780 64,482 130.599
PORTERLZ ' 84750 18,156 10.008 20.968 21.100 40.175
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