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TAAHHUTNAME

Bu tezin tasarumui, hazirlanmasi, yiiriitiilmesi, arastirmalarimin  yapilmast ve
bulgularimin analizlerinde biitiin bilgilerin etik davranig ve akademik kurallar
cercevesinde elde edilerek sunuldugunu; ayrica tez yazim kurallarina uygun olarak
hazirlanan bu ¢calismada bana ait olmayan her tiirlii ifade ve bilginin kaynagina
eksiksiz atif yapildigini, bilimsel etige uygun olarak kaynak gosterildigini bildirir ve

taahhiit ederim.

Cigdem TAKIR OZDEMIR

iii



OZET

YUKSEK LiSANS TEZi

BiR FIDANLIK iISLETMESINDE PAZARLAMA BASARISINA ETKI EDEN
UNSURLARIN KARAR DESTEK SISTEMLERIYLE iIRDELENMESI

CiGDEM TAKIR OZDEMIR

KASTAMONU UNIiVERSITESI FEN BILIMLERI ENSTITUSU

ORMAN ENDUSTRI MUHENDISLIGi ANA BiLiM DALI
DANISMAN:DOC. DR. BAHADIR CAGRI BAYRAM

Bu tez calismasinda, fidanlik isletmelerinde pazarlama basarisini etkileyen temel faktorlerin
belirlenmesi ve bu faktorlerin karar destek sistemleri araciligiyla degerlendirilmesi
amaclanmistir. Artan kentlesme, peyzaj uygulamalarindaki yayginlik ve ¢evresel duyarlilikla
birlikte fidanlik sektorii, stratejik bir iiretim alani haline gelmistir. Sakarya ili ve bagl
ilgelerinde (Sapanca, Arifiye, Serdivan) yiiriitilen saha arastirmalari sonucunda sektor
uzmanlariyla gerceklestirilen anket verileri analiz edilmistir. Arastirma kapsaminda, saha
calismalar1 ve uzman goriisleri dogrultusunda belirlenen dokuz pazarlama kriteri (fidan
kalitesi, bitki pasaportu, iiriin g¢esitliligi, stirdiiriilebilirlik, ulasilabilirlik, glivenilirlik, fiyat
uygunlugu, odeme kolayligi, nakliye hizmeti) ¢ok kriterli karar verme (CKKYV)
yontemlerinden AHP ve TOPSIS ile degerlendirilmistir. AHP ydntemiyle kriter agirliklar
belirlenmis, en yliksek agirlik %19 ile “fidan kalitesi” kriterine verilmistir. Bu bulgu, kalite
odakli liretimin sektordeki pazarlama basarisi lizerindeki etkisini agikg¢a ortaya koymaktadir.
TOPSIS yontemiyle isletme tiirlerinin karsilagtirilmasi sonucunda, biyik o6lgekli 6zel
fidanliklarm pazarlama agisindan en ideal profil oldugu tespit edilmistir (C* = 0,96985).
Kamuya ait kiiciik 0Olgekli isletmelerin ise en disiikk basari diizeyine sahip oldugu
gbzlemlenmistir (C* = 0,21374). Arastirma sonuglari, 6zel sektor isletmelerinin pazarlama
stratejilerinde daha basarili oldugunu ortaya koymakta ve kamu isletmelerinde bu yonde
iyilestirici adimlar atilmasi gerektigine isaret etmektedir. Bu baglamda calisma, fidanlik
sektoriinde stratejik karar verme siireclerinin bilimsel temellere dayandirilmasina katki
sunmay1 hedeflemektedir.

ANAHTAR KELIMELER:Fidanhk Isletmesi, Pazarlama, Karar Destek Sistemleri, AHP,
TOPSIS

Haziran 2025, 77 Sayfa
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ABSTRACT

MSC THESIS

EVALUATING THE FACTORS INFLUENCING MARKETING SUCCESS
IN A NURSERY ENTERPRISE USING DECISION SUPPORT SYSTEMS

CiGDEM TAKIR OZDEMIR

KASTAMONU UNIVERSITY INSTITUTE OF SCIENCE

DEPARTMENT OF FOREST INDUSTRIAL ENGINEERING
SUPERVISOR:ASSOC. PROF. DR. BAHADIR CAGRI BAYRAM

This study aims to identify the key factors influencing marketing success in nursery enterprises
and to evaluate these factors using decision support systems. With increasing urbanization, the
expansion of landscape applications, and rising environmental awareness, the nursery sector
has become a strategically significant area of production. Field research was conducted in
Sakarya Province and its districts (Sapanca, Arifiye, and Serdivan), and data were collected
through surveys administered to industry experts. Based on both fieldwork and expert
opinions, nine core marketing criteria were identified: seedling quality, plant passport, product
diversity, sustainability, accessibility, reliability, price affordability, ease of payment, and
delivery service. These criteria were analyzed using multi-criteria decision-making (MCDM)
methods, specifically the Analytic Hierarchy Process (AHP) and the Technique for Order
Preference by Similarity to Ideal Solution (TOPSIS). Through AHP, the weights of the criteria
were calculated, revealing that “seedling quality” carried the highest importance with a weight
of 19%. This finding underscores the significant impact of quality-oriented production on
marketing success within the sector. Subsequently, the TOPSIS method was applied to
compare different types of nursery businesses. The results indicated that large-scale private
nurseries represented the most ideal profile in terms of marketing performance (C* = 0.96985),
whereas small-scale public nurseries demonstrated the lowest level of success (C* = 0.21374).
The findings highlight that private sector enterprises are generally more effective in
implementing successful marketing strategies. In contrast, public sector nurseries require
strategic improvements in this area. In this context, the study aims to contribute to the
institutionalization of data-driven and scientifically grounded decision-making processes in
the nursery industry.

KEYWORDS:Nursery Enterprise, Marketing, Decision Support Systems, AHP, TOPSIS
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TESEKKUR

Bu tez caligmasmin hazirlanmasinda emegi gecen, desteklerini higbir zaman
esirgemeyen tim degerli insanlara tesekkiir etmek isterim.

Oncelikle, akademik hayatim boyunca bilgi ve deneyimleriyle bana yol gosteren,
sabriyla her asamada rehberlik eden degerli danisman hocam Dog. Dr. Bahadir
Cagr1 Bayram’a en igten tesekkiirlerimi sunarim. Bilimsel yaklagimi, tesvik edici
tutumu ve yapici elestirileri bu tezin olugsmasinda biiyiik katki saglamistir.

Her zaman yanimda olan, hayatimin her aninda bana gii¢ veren annem ve babama
sonsuz siikranlarimi sunuyorum. Onlarin sevgisi, destegi ve dualari, zorluklar
karsisinda yilmadan ilerlememi sagladi.

Ayrica, hayatimin en kiymetli varliklar1 olan kizlarim Nil ve Zeynep’e duydugum
sevgi ve sorumluluk, bu ¢alismay1 tamamlamamda en biiyiik motivasyon kaynagim
olmustur.

Tez silirecinde bana biiyiik bir 6zveriyle destek olan, bebegime sevgiyle bakarak
calismama olanak saglayan canim Hiilya ablama igtenlikle tesekkiir ederim. Varligi
ve destegi benim i¢in paha bigilmezdir.

Hayatim boyunca en biiyiik destegim olan sevgili esime de ayrica tesekkiir ederim.
Anlayis1, sabr1 ve inanciyla her zaman yanimda bir gii¢ kaynagi olmustur.

Tez silirecinde bana zaman, emek ve sabirla katki sunan herkese en derin
tesekkiirlerimi sunarim.

CIGDEM TAKIR OZDEMIR

Kastamonu, 2025
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1. GIRIS

Fidanlik endiistrisi, 6zellikle peyzaj projeleri, konut bahgeleri ve kamusal yesil
alanlarin diizenlenmesinde kritik bir rol iistlenmektedir. Kentsel ve konut gelisimi, ev
insaat1 ve yenileme ¢alismalari ile bireylerin yasam tarzlarindaki degisimler bu sektore

olan talebi artirmaktadir (Fields vd., 2024).

Gliniimiizde fidanlik sektorii diinya genelinde biiyiik bir ivme kazanmistir. Fidanliklar
meyve agaglari, siis bitkileri veya diger ilgili hizmetlerin temini amaciyla kurulabilir.
Fidanhigin kullanim amac, tiiriinii de belirlemektedir. Ozellikle siis bitkisi fidanliklari,
i¢ ve dis mekan bitkileri, saksilar ve ¢im tiirleri gibi ¢ok ¢esitli Tirtinler sunmaktadir

(Ajmal, 2013).

Agaclandirma alanlarinin ekolojik 6zelliklerine uygun dogal agag tiirlerinin,
fidanliklarda yaygin olarak {iretilip sahalara dikilmesi; biyolojik ¢esitliligin
korunmasi, kirsal ve kentsel peyzajin gelistirilmesi ve {iriin ¢esitliliginin artirilmasi

acisindan biiyiik 6nem tasimaktadir (Gtiltekin, 2007).

Ulkemizde agaclandirma faaliyetlerine yonelik farkindahigin  yiikselmesi,
kentlesmeyle birlikte peyzaj uygulamalarinin yayginlasmasi ve topluma istihdam
olanagi sunmasi agisindan orman fidanliklar1 olduk¢a 6nemli bir rol iistlenmektedir

(Kurt, 2015).

Fidan iiretimi ve ihracatindaki mevcut gelismelerin avantaja dontstiiriilebilmesi i¢in,
fidancilik sektoriiniin sadece tiretim alaninda degil, pazarlama faaliyetlerinde de giiglii
ve etkili bir organizasyon yapisina kavugmast ve bdylece rekabet giiciinii artirmasi

gerekmektedir (Karamiirsel vd., 2016).

Artan kiiresel rekabet kosullar1 ile birlikte, miisterilerin ihtiyag, beklenti ve
taleplerinde yasanan degisimler isletmeler {izerindeki baskiyr daha da
yogunlastirmstir. Isletmelerin hem rekabet iistiinliigii kazanabilmesi hem de miisteri
odakl1 degisimlere uyum saglayabilmesi i¢in ¢esitli girisimlerde bulunmalari artik bir

zorunluluk haline gelmistir (Deniz ve Kamer, 2013).



Miisteri beklentilerine uygun iiriin ve hizmetlerin, kalite standartlarindan &diin
vermeden ve maliyet liderligi anlayisiyla en diisiik maliyetle tiretilmesi gerekmektedir.
Belirlenen hedeflere gére dogru fiyatlandirma yontemlerini tercih etmek ve dogru yer
ile zamanda irlinlerin temin edilip lojistiginin saglanmasi hem {iiretim hem de
pazarlama yonetiminde yliksek performans gostermeyi zorunlu kilmaktadir. Bagarili
bir fiziksel dagitim siireci ile istenilen iirlinlerin dogru miktarda ve dogru adrese

zamaninda teslim edilmesi amag¢lanmaktadir (Selvi ve Isik, 2015).

Fidanlik sektorii, sadece tarimsal iiretimin bir dali olmanin Otesinde, ¢evresel
stirdiiriilebilirligin saglanmasi, kent estetiginin gelistirilmesi ve toplum sagligina katki
sunulmasi agisindan da stratejik bir sektor niteligi tasimaktadir. Sektordeki gelismeler
yalnizca iiretim kapasitesiyle sinirli kalmamakta; ayn1 zamanda pazarlama, miisteri
iligkileri yonetimi ve lojistik siire¢lerdeki organizasyonel yeterlilikle de dogrudan
iligkilidir. Bu dogrultuda, fidanlik isletmelerinin hem ulusal pazarda hem de
uluslararasi diizeyde rekabet iistiinliigii saglayabilmeleri i¢in biitiinciil ve stratejik bir

pazarlama anlayisin1 benimsemeleri kaginilmazdir.

Bu baglamda, pazarlama basarisini etkileyen temel unsurlar arasinda fidan kalitesi,
iriin cesitliligi, sertifikasyon ve bitki pasaportu uygulamalari, isletmenin konumuna
kolay ulagim, isletme giivenilirligi, fiyat uygunlugu, 6deme kolaylig1 ve etkin nakliye
hizmetleri yer almaktadir. Kaliteli ve belgelenmis fidanlarin iiretimi kadar, bu
riinlerin uygun fiyatlarla ve zamaninda misterilere ulastirilmasi da pazarlama
performansinin belirlenmesinde 6nemli bir rol oynamaktadir. Miisteri beklentilerine
duyarli, esnek ve teknolojiyle desteklenmis pazarlama stratejilerinin uygulanmasi,

sektorde siirdiiriilebilir biiylime ve miisteri baglilig1 agisindan kritik 6nemdedir.

Fidanlik isletmelerinin yalnizca {iretim siireclerine odaklanmalar: yeterli degildir.
Ayn1 zamanda yukarida siralanan pazarlama kriterlerine dayali olarak karar destek
sistemleri kullanmalari, stratejik planlamalarini bu dogrultuda sekillendirmeleri ve
pazardaki dinamiklere hizli yanit verebilmeleri gerekmektedir. Bu yaklagim, sektorde

uzun vadeli basar1 ve rekabet giicli kazanmada belirleyici olacaktir.



Bu calisma igin pilot bolge olarak Sakarya ili secilmistir. Sakarya ili, fidanlik sektorii
acisindan 6nemli bir iiretim ve dagitim merkezidir (6rnegin, siis bitkileri iiretimi, dig
mekan peyzaj bitkileri yetistiriciligi ve fidancilik faaliyetleri bakimindan Tirkiye
genelinde onde gelen iller arasindadir). Hem tiretim kapasitesi hem de cografi konumu
itibariyle bolgedeki fidanlik isletmeleri, sektorel egilimleri yansitan Onemli bir
orneklem sunmaktadir. Bu kapsamda c¢alismada kullanilan veriler, Sakarya ili
sinirlarinda faaliyet gosteren fidanlik isletmelerinde gorev yapan yetkili kisilerle yiiz

ylize anket yontemi kullanilarak elde edilmistir.

Arastirmada karar verme siireglerinin modellenmesinde Analitik Hiyerarsi Siireci
(AHP) ve TOPSIS yontemlerinden yararlanilmistir. ik asamada, fidanlik
isletmelerinde pazarlama basarisini etkileyen kriterler uzman goriisleri dogrultusunda
karsilastirmali olarak degerlendirilmis, daha sonra ise bu kriterlerin sektdrel pazarlama
basarisina katki diizeylerine gore agirliklart hesaplanmistir. Anket katilimcilarinin
degerlendirmeleri dogrultusunda elde edilen analiz sonuglar1 aracilifiyla, pazarlama
faaliyetlerinde hangi kriterlerin daha baskin oldugu ve karar siireclerine nasil yon
verdigi belirlenmistir. Boylece, Sakarya’daki fidanlik isletmelerinin pazarlama
basarisini etkileyen temel unsurlar ¢ok kriterli karar verme yaklagimlartyla sistematik

bicimde siralanmis ve degerlendirilmistir.



2.  KURAMSAL CERCEVE

2.1 Fidancilik Sektoriine Genel Bakis

Doksanli yillardan itibaren, kamu kuruluslarmin yiiriittiigli fidan iiretiminin 6zel
sektore devredilmesi amaciyla uygulanan politikalar dogrultusunda, kamunun
sektordeki pay1 sistematik bigimde azaltilmistir. Sektorde gergeklestirilen bu yapisal
degisiklikler sonucunda, 2014 yilinda sertifikali/standart meyve ve asma fidani ile
iiretim materyali tiretimi, 2005 yilina gore yaklasik {i¢ kat artis géstermistir. Ancak,
1992 yilinda meyve ve asma fidani tiretiminin yaklagik %76’sim1 gergeklestiren kamu
kuruluglarinin sektordeki payi 1998 yilinda %16’ya, 2014 yilinda ise %5’e kadar
gerilemis; bazi yillarda bu oran %1 seviyelerine kadar diismiistiir (Karamiirsel vd.,

2019).

Fidancilik sektoriinde faaliyet gosteren kooperatiflerin varligi, iiretilen fidanlarin
belirli bir kisminin kooperatif araciliiyla pazarlanmasini saglamaktadir. Buna karsin,
kooperatif liyesi olmayan iireticilerin fidanlarin1 daha uzun pazarlama kanallari
tizerinden satmak zorunda kaldiklar1 ve bu siiregte pazarlama faaliyetleri icin daha

fazla emek ve sermaye harcadiklari ortaya konmustur (Karamiirsel vd., 2016).

Sertifikali fidan tretimi yapabilmek i¢in, bireylerin Tohumculuk Sektoriinde
Yetkilendirme ve Denetleme Ydnetmeligi hiikiimleri dogrultusunda “Fidan Uretici
Belgesi” almalar1 zorunludur. S6z konusu belge, ilgili basvurularin degerlendirilmesi
sonucunda Il Tarim ve Orman Miidiirliikleri (ITOM) tarafindan verilmektedir (Celen

vd., 2020).

2.1.1  Fidanlik Sektoriiniin Diger Sektorlerle Etkilesimi ve Istihdam Katkisi

Fidanlik sektorii bitki iiretimi, satis, dagitim ve peyzaj gibi farkli alanlarda istihdam
yaratmakta; boylece kirsal, kentsel ve sehir ¢gevre bolgelerinde dogrudan ve dolayh
ekonomik katkilar saglamaktadir. Fidanliklar yalnizca kendi gelirlerini artirmakla

kalmayip, ayni zamanda giibre, pestisit, ekipman ve ambalaj malzemeleri gibi



riinlerin temin edilmesi yoluyla diger sektorlerin de biliylimesine katkida

bulunmaktadir (Fields vd., 2024).

Baslangicta yiliksek maliyetli ve liikks olarak degerlendirilen siis bitkileri sektorti,
zamanla biiylik bir gelisme gostermis ve giiniimiizde hizla biiyliyen Onemli
sektorlerden biri haline gelmistir. Tiirkiye’de dis mekan siis bitkilerine yonelik talep,
ozellikle 1986 sonrasinda artis gostermistir. Turizm sektoriindeki ilerleme, villa tipi
konutlarin yayginlasmasi ve belediyelerin ¢evre diizenlemelerine daha fazla 6nem
vermesi bu artisin temel nedenleri arasinda yer almaktadir. Yol kenarlarindan parklara,
otel ve universite kampiislerinden hastane bahgelerine kadar pek ¢ok alanda bu
bitkilerin kullanimi yayginlagmistir. Bunun altinda yatan diisiince, insanlarin estetik
ve dogayla i¢ ice yasam alanlarinda daha mutlu ve huzurlu hissettikleridir. Bu
farkindalik sayesinde belediyeler ¢cevre diizenlemelerine yonelik yatirimlarini artirmas,
bu da dis mekan siis bitkilerine olan talebi ve dolayisiyla fidanlik isletmelerinin

sayisinit ve dnemini artirmistir (Kiymaz Kivraklar, 2017).

2.1.2  Tiirkiye’de Fidanhk Sektoriiniin Genel Yapisi ve Sorunlari

Tiirkiye’de dis mekan siis bitkileri liretim alanlarinin %54,7’si Marmara Bolgesi’nde
yer almaktadir (TUIK, 2017). Bu bélgede 6ne ¢ikan Sakarya ili, Marmara’daki iiretim
alanlarinin %56’ sin1 barindirmakta olup, bolgesel tiretimin yaklasik %30’unu, Tiirkiye
genelindeki iretimin ise %9 unu karsilamaktadir. Bu iiretim kapasitesiyle Sakarya, siis
bitkileri iiretiminde énemli ve stratejik bir merkez olarak ne ¢ikmaktadr. Ilde, 100’iin
tizerinde farkl tiirde dis mekan siis bitkisi yetistirilmektedir. 2016 y1l1 verilerine gore
Sakarya’daki toplam siis bitkisi {iretim alan1 10.618 dekar olup, bu alanda 36.740.224
adet bitki tiretildigi kaydedilmistir (Cevik Kiigiik vd. 2023).

Her ne kadar iilkemizde anayasal bir zorunluluk olarak kamu eliyle yiiriitiilen pek ¢cok
sektorde oldugu gibi Devlet Orman Fidanliklarinda (DOFI) da etkin bir maliyet
yonetiminin uygulanmasi beklense de, bu alandaki pratikler istenen seviyede degildir.
Mevcut muhasebe sistemi, yogun biirokratik siirecler nedeniyle islevselligini
yitirmekte; muhasebe, yalnizca gegmise doniik kayit tutma ve raporlama araci olarak

degerlendirilmektedir. Ayrica Tek Diizen Hesap Plan1 kapsaminda yer alan maliyet



hesaplarinin etkin ve veri liretmeye uygun bigimde kullanilmamasi, isletmelerin zarar
etmesine neden olan faktdrlerin dogru bigimde saptanmasini gii¢lestirmektedir. Bu
durum, fidanliklarin verimlilik ve maliyet etkinligi ilkelerinden uzak bir yonetim

anlayistyla isletilmesine yol agmaktadir (Acar vd., 2016).

Tiirkiye siis bitkisi iiretimi agisindan ekolojik olarak oldukga iyi bir bitki Ortiisline
sahiptir. 28 ilde siis bitkileri iiretimi gerceklestirilmektedir. Izmir, Sakarya, Yalova,
Antalya, Isparta ve Bursa iiretimin en yogun yapildigi sehirlerdir (Kiymaz Kivraklar,

2017).

Cebeci (2010) tarafindan yapilan arastirmada, siis bitkileri yetistiriciligi yapan
isletmelerin sektorel beklentileri de analiz edilmistir. Isletmelerin %14’ iireticilerin
yetistiricilik yontemleri ve yeni c¢esitler hakkinda daha fazla bilinglendirilmesi
amaciyla danigmanlik hizmetlerinin artirilmasini talep etmektedir. %34’liik bir kesim,
ozellikle girdi maliyetleri ve seracilikla ilgili konularda devlet destegi beklentisini dile
getiritken, %52’si ise herhangi bir devlet destegine ihtiya¢ duymadiklarini beyan

etmistir.
2.1.3  Sakarya Ilinin Sektordeki Stratejik Onemi

Tirkiye’de siis bitkilerinin liretim alanlariin yaklasik dortte iiglik kisminda dis
mekan siis bitkileri yetistirilmektedir. Bu alandaki tiretimi gerceklestiren fidanliklar
incelendiginde; Orman Genel Miidirligl, Karayollart Genel Miidiirliigli, Devlet
Demir Yollari, Devlet Su Isleri, belediyelere ait fidanhiklar ve o6zel sektdr
fidanliklarinin baglica iireticiler oldugu goriilmektedir. D1g mekan siis bitkileri tiretimi
cografi olarak en yogun sekilde Marmara Bolgesi’nde toplanmistir ve en yliksek
iiretim miktar1 da bu bolgede ger¢eklesmektedir. Marmara Bolgesi i¢inde ise Sakarya
ili, toplam iiretim alaninin %56’s1na sahip olarak basi ¢ekmektedir. Sakarya ilinde dis
mekan siis bitkisi iiretiminin yogunlagtigi baslica ilgeler Sapanca, Arifiye ve
Serdivan’dir. Bu ilgeler, Sapanca Golii ¢evresinde konumlanmakta olup, ilin toplam
tiretim alaninin yaklasik %75’ini barindirmaktadir. Ayn1 zamanda, il genelindeki siis
bitkisi liretiminin %84°liikk kism1 da bu bolgelerden saglanmaktadir (Cevik Kiigiik vd.,
2023).



Tiirkiye’de ilk siis bitkileri Organize Tarim Bolgesi, Sakarya ilinin Yazlik bolgesinde
hayata gecirilmistir. Her ne kadar resmi istatistiklerde bu durum net sekilde
yansitilmasa da, Sakarya son bes yildir dis mekan siis bitkisi tiretiminin en yogun
sekilde gerceklestigi merkezlerden biri konumundadir. Uretim faaliyetleri yalnizca
sehir merkeziyle sinirli kalmayip, Sapanca, Arifiye, ve Pamukova ilgelerinde de

olduk¢a yogun bir sekilde devam etmektedir (Kiymaz Kivraklar, 2017).

2.1.4  Fidanlik Sektoriiniin Ekonomik Boyutu ve ithalat-Thracat Dengesi

Gilintimiizde bitkiler yalnizca gorsel giizellik, c¢evresel katki veya fonksiyonel
amaglarla degil, ayn1 zamanda ekonomik deger tastyan bir iiretim alan1 olarak da 6ne
cikmaktadir. Bitki yetistiriciligi, tiretimi ve satisi birgok lilkenin ekonomisinde dnemli
bir sektor haline gelmistir. 2016 yilina ait verilere gore, diinya siis bitkileri ihracatinda
Hollanda %38,5 oran ve 2,6 milyar Euro ile ilk sirada yer almakta; Almanya %10,11
oranla (665,7 milyon €) ve Italya %8,51 oranla (560,7 milyon €) siralamada
Hollanda’y1 izlemektedir. Diinya genelindeki bu gelismelere paralel olarak,
Tiirkiye’de de siis bitkileri yetistiriciligi giderek daha fazla 6nem kazanmistir. Ancak,
Tiirkiye'de bu alanda istenilen diizey heniiz yakalanamamistir. Bu durumun temel
sebepleri arasinda altyapr eksiklikleri, iiretim maliyetlerinin yiiksekligi, uzman
personel ve teknik bilgi yetersizligi ile finansman olanaklarinin sinirli olusu
gosterilebilir. Oysa siis bitkisi liretimi, diger birgok sektore kiyasla daha fazla gelir
elde etme potansiyeline sahiptir. Tiirkiye’de peyzaj ve siis bitkileri sektorii, toplamda
48.500 dekar tiretim alan1 ve 81,6 milyon dolarlik ihracat degeri ile dikkat ¢eken bir
sektor haline gelmis olsa da, ayni1 y1l iginde 5,6 milyon dolarlik ithalat yapilmistir. Bu
veriler dikkate alindiginda, fidanlik isletmeleri hem ekonomik getirisi hem de istthdam
olusturma kapasitesi acisindan peyzaj ekonomisinin kilit unsurlarindan biri olarak

degerlendirilmektedir (Cengiz vd. 2017).

2.1.5 Diinyada Fidanhk Sektorii ve Tiirkiye’nin Konumu

Giderek artan i¢ ve dis mekan siis bitkisi talebine karsilik, mevcut fidanliklarin tiretim
kapasitesi yetersiz kalmakta ve bu acigr kapatmak i¢in yurt disindan, yiiksek

maliyetlerle siis bitkisi ithal edilmektedir. Ozellikle dis mekan peyzaj ¢aligmalarinda



kullanilan siis bitkilerinin biiyiik bir kism1 basta Italya, Hollanda ve Belcika olmak
tizere cesitli Avrupa iilkelerinden satin alinmaktadir. Oysa Tiirkiye, sahip oldugu
stratejik konum, iklim c¢esitliligi ve dogal kaynaklar1 ile zengin bir bitki Ortiisline
sahiptir. Tiirkiye florasinda yaklasik 9.000 bitki tiirii bulunmakta olup, bu tiirlerin
yaklasik tigte biri endemiktir, yani yalnizca Tirkiye’ye 6zgii bitkilerdir. Bu dogal
zenginligin ortaya ¢ikarilmasi, korunarak siirdiiriilebilir bi¢imde degerlendirilmesi ve
peyzaj alanlarinda daha yaygin sekilde kullanilmasi; hem sehirlerin ekolojik
dengesinin korunmasina hem de iklim degisikligiyle miicadeleye katki saglayacaktir.
Yerli bitki tiirlerinin tercih edilmesi ayni zamanda peyzaj uygulamalarinin basari
diizeyini artirarak, projelerin daha uzun Oomiirlii ve ¢evreyle uyumlu olmasini da

miimkiin kilacaktir (Cengiz vd., 2017).

2016 yil1 verilerine gore, siis bitkileri liretim alan1 bakimindan diinya genelinde en
genis Uretim sahasina sahip iilke 936.337 hektarlik alanla Cin olmustur. Cin’i sirastyla
Amerika Birlesik Devletleri (195.457 ha), italya (32.258 ha), Almanya (28.494 ha),
Japonya (27.027 ha), ispanya (26.383 ha), Hollanda (24.908 ha) ve Fransa (17.720 ha)
izlemektedir. Tiirkiye ise bu siralamada olduk¢a geride yer almakta ve siis bitkisi

tiretimi yalnizca 3.239 hektarlik bir alanda yapilmaktadir (Yener vd. 2019).

Yesil endiistrinin cografi dagilimi son birkag on yilda degisim gdstermistir ve bolgesel
ticaret akist analizleri, sektoriin biitlinlesme egilimleri ve rekabet¢i yer degisimleri
hakkinda daha derin iggoriiler saglayabilir. Yesil endiistri i¢indeki (kaynak-hedef)
ticaretini etkileyen bircok faktdr bulunmakla birlikte, talebin bir kismi bolgesel
gayrimenkul piyasalari tarafindan, 6rnegin yeni konut insaatlar1 ve mevcut evlerin
yeniden peyzajlandirilmas:  yoluyla, karsilanmaktadir. Bu nedenle, ticaret
akiglarindaki degisimler biiylik Ol¢iide gayrimenkul piyasasindaki dinamiklerle
iligkilidir. Konut piyasasimin dongiisel dogas1 nedeniyle, fidanlik sektdriindeki ticaret
akiglarinda yillik degisiklikler beklenmektedir. Ayrica, gayrimenkul piyasasindaki
dalgalanmalardan etkilenen ticaret akislarindaki degisimlerin cografi olarak da

orantisiz dagildigi ileri siiriilmektedir (Knuth vd., 2021).

Behe ve Brumfield (2008) tarafindan gerceklestirilen bir ¢alismada, ABD’deki

fidanlik iireticilerinin bolgesel pazarlama uygulamalar1 incelenmistir. 2006 yilinda 17



eyalette yapilan ankete gore, fidanlik bitkilerinin toplam toptan satis degeri 4,65 milyar
dolar olarak belirlenmistir. Bu iiretim, 7.292 {iretici tarafindan, toplam 471.106 doniim

arazide gergeklestirilmistir (USDA, National Agricultural Statistics Service, 2007b).

Toplam iiretimin yaklasik %58°1ik kismi ise dort ana iiriin grubundan olugmaktadir:

e Genis yaprakli herdem yesil bitkiler (839 milyon dolar),

e Yaprak doken calilar (648 milyon dolar),

e Yaprak doken cicekli agaclar (584 milyon dolar),

e Igne yaprakli herdem yesil agaglar (562 milyon dolar).

2.1.6  Fidanhk Sektoriiniin Mali Yapisi ve Verimsizlik Sorunlar

Kurulus stirecinde fizibilite c¢aligmalarina yeterince Onem verilmemesi ve
mekanizasyon yatirimlariin ithmal edilmesi, kaliteli fidan {liretme zorunluluguyla
birlesince, fidanlik isletmelerinde maliyetlerin kaginilmaz bigimde artmasina neden
olmaktadir. Ancak bu maliyet artislari, etkili bir maliyet kontrol sistemi ile
yonetilemediginden siirdiiriilemez bir yapiya biiriinmektedir. Ozellikle siis bitkisi
fidanm1 tUretiminde Ozel sektor fidanliklarmin sektdre hizli giris yapmasi, mevcut
finansal baskilarin daha da artmasina ve sektdriin darbogaza girmesine neden

olmaktadir (Acar vd., 2016).

Cebeci (2010), Samsun ilinde yaptig1 bir ¢alismasinda siis bitkileri yetistiriciligi yapan
isletmelerin biiyiik bir kismi faaliyetlerinden memnuniyet duydugunu belirtmistir.
Incelenen isletmelerin %76’s1 siis bitkileri iiretiminden memnun olduklarini ifade
etmistir. Isletme tiirlerine gore degerlendirme yapildiginda, karma iiretim yapan
isletmelerin %67’s1, yalnizca i¢ ve dis mekan bitkileri yetistiriciligi yapan isletmelerin
ise tamami liretimden memnun olduklarini belirtmistir. Buna karsilik, tiretimden
memnun olmayan bazi isletmeler, yiiksek maliyetler nedeniyle sektorii ekonomik
acidan siirdiiriilebilir bulmadiklarin1 ve siis bitkileri yetistiriciliginin yeterli gelir

saglamadigini dile getirmistir.



2.1.7  Dis Mekan Siis Bitkilerinin Tanimi ve Simiflandirmasi

Bir bahge, park ya da herhangi bir agik alanin yesil dokusunu meydana getiren tiim
bitkisel unsurlar dis mekan stis bitkileri kapsaminda degerlendirilmektedir. Bu grupta,
oncelikle biiyiik boylu agag tiirleri yer almakla birlikte; agaggiklar, geng fidanlar, ¢ali
formlu bitkiler, sarilic1 bitkiler, tek yillik veya ¢ok yillik otsu tiirler, yer ortiicii bitkiler

¢im bitkileri ve sucul bitkiler de bulunmaktadir.

D1s mekan siis bitkileri bes temel grupta siniflandirilmaktadir. Bu gruplar sunlardir:
genis yaprakli agac, agaccik ve cali tiirleri; ibreli aga¢ ve agacciklar (koniferler);
zemini kaplayan Ortiicii bitkiler; sarilici ve tirmanici bitkiler ile mevsimlik ¢igek

tirleridir (Krymaz Kivraklar, 2017).

Genellikle park ve bahcgelerin peyzaj diizenlemelerinde, karayollar1 ile biiyiik
sehirlerin agaclandirma calismalarinda tercih edilen dis mekan siis bitkileri; agac, ¢ali
ve otsu formdaki bitki tiirleridir. Dogal ortamda yetisen tiim bitki tiirleri, uygun

kosullarda dis mekan siis bitkisi olarak degerlendirilebilmektedir (Cebeci, 2010).

2.1.8 Kiiresel Egilimler ve COVID-19 Etkisi

Fidanlik endiistrisi, 0zellikle peyzaj projeleri, konut bahgeleri ve kamusal yesil
alanlarin diizenlenmesinde kritik bir rol iistlenmektedir. Kentsel ve konut gelisimi, ev
ingaat1 ve yenileme calismalari ile bireylerin yasam tarzlarindaki degisimler bu sektore
olan talebi artirmaktadir. 2020 yilinda, COVID-19 pandemisinin etkisiyle insanlarin
dis mekan aktivitelerine yonelmesi ve ev bahgeciligine olan ilginin artmasi, fidanlik
endiistrisine 6nemli bir biiylime firsatt sunmustur. Ulusal Bahgecilik Dernegi'nin 2021
verilerine gore, ABD'de 18,3 milyon yeni bah¢ivan ev bahgeciligine baslamis ve
boylece fidanlik endiistrisine yeni miisteriler kazandirmistir. Ayni1 dénemde, konut
piyasasinda yasanan istikrarli artis da fidanlik {irlinlerine olan talebi desteklemistir

(Fields vd., 2024).
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2.1.9  Gelecek Perspektifi ve Siirdiiriilebilirlik Zorunlulugu

Fidanlik sektorti, son yillarda 6nemli bir biiytime sergilemis olmakla birlikte, tarimda
yasanan koklii doniisiimlerle yeni zorluklarla kars1 karstyadir. Uretim uygulamalari,
cevresel diizenlemeler ve tiiketici tercihleri hizla degismekte; bu durum, sektorii
kaynak ydnetimi konusunda daha dikkatli olmaya zorlamaktadir. Ozellikle su, mineral
besinler, arazi ve ig giicii gibi sinirli dogal kaynaklar iizerindeki artan rekabet, siis
bitkiciligi alaninda faaliyet gosteren isletmelerin siirdiiriilebilir  stratejiler

gelistirmesini gerekli kilmaktadir (Fields vd., 2024).

2.2 Fidanlik isletmelerinin Tiirleri

Fidanliklar, belirli amaglar dogrultusunda farkli alanlara dikilmek iizere fidan
yetistirmek i¢in kullanilan agik veya kapali alanlardir. Sahiplik ve islevlerine gore li¢

ana gruba ayrilirlar:

1. Ticari Fidanlik Isletmeleri: Genellikle 6zel sektor tarafindan isletilen bu fidanliklar,
siis bitkisi iiretimine agirlik verir ve kar odakli ¢alisirlar. Bu tiir isletmelerde
pazarlama, {iretim kadar énemlidir. Uretilen fidanlar kamu kurumlarina veya 6zel

miisterilere modern pazarlama yontemleriyle sunulur.

2. Sabit Orman Fidanliklari: Siirekli iiretim yapan bu isletmeler, biiytikliiklerine gore
siniflandirilir. 20 hektardan biiyiik olanlar “biiylik”, daha kiiciik olanlar ise “kiiciik”
fidanlik olarak adlandirilir. Tiirkiye’de Muradiye, Torbali ve Antalya gibi illerde
biiyiik sabit fidanliklar; Kiitahya, Mugla ve Denizli gibi illerde ise daha kiiglik
Olgekli fidanliklar bulunmaktadir.

3. Gegici Orman Fidanliklari: Belirli bir siireligine fidan tiretimi yapilan ve ardindan
kapatilan isletmelerdir. Ozellikle agaglandirma sahalarina yakin bélgelerde kurulan

kiiclik fidanliklardir. Genellikle sulama yapilabilen tiirleri tercih edilmektedir.

Ayrica Devlet Orman Fidanliklart (DOFI) yalmzca fidan iiretmekle kalmayip, ayni
zamanda farkli tiirler, orijinler ve yetisme ortamlar1 iizerine arastirmalar yaparak

sektore bilimsel katki sunmaktadir (Cavusoglu, 2014).
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Baslangigta her tiir fidani iireten genel isletmeler olarak kurulan fidanliklar, zamanla
ihtiyaca gore uzmanlasarak orman fidanliklari, siis bitkisi fidanliklar1 ve meyve
fidanliklar1 gibi gruplara ayrilmistir. Giintimiizde ise bir¢ok fidanlik yalnizca belirli
tiirlerde iiretim yapmaktadir. Fidanliklar iiretim yontemi, triin ¢esitliligi, islevi ve
sahiplik yapisina gore siniflandirilir. Tiirkiye'de agik alan fidanliklar1 yaygin olsa da,
elverissiz iklim kosullarinda sera (ortii alt1) tiretimi de tercih edilmektedir (Kiymaz

Kivraklar, 2017). Genel siniflandirmaya gore baslica fidanlik tipleri sunlardir:

1. Perakende Fidanliklar: Uretim yapmayip baska fidanliklardan temin ettikleri

urunleri satarlar.

2. Yetistirici-Perakende Fidanliklar: Hem iiretim yapar hem de disaridan firiin alip

pazara sunarlar.

3. Uretim Fidanliklar1: Yalnizca kendi iirettikleri fidanlar1 satisa sunan isletmelerdir.

4. Bahge Merkezleri: D1s mekan siis bitkileri iiretir, ayrica ekipman satisi da yaparlar.

5. Bitki Komisyonculari: Farkli yerlerden {iriin toplayip i¢ ve dis piyasaya sunarlar.

6. Uretim Materyali Saglayan Fidanliklar: Tohum, fide, as1 kalemi gibi iiretim
materyallerini saglarlar (Kiymaz Kivraklar, 2017).

2.2.1 Fidan Tirleri

Fidanlar, genellikle ¢ogaltildiklar1 materyale gore siniflandirilmaktadir. Eger iiretim
tohum yoluyla ger¢eklesmisse bu fidanlar "tohum fidan1", ¢elikle ¢cogaltilmigsa "celik
fidan1" olarak adlandirilmaktadir. Her ne kadar bu iki ana gruba ayrilmis olsalar da,

her biri kendi i¢inde alt tiirlere sahiptir.

Bu alt tiirler arasinda ciplak kokli fidanlar, saks1 veya torbada yetistirilen kaph

fidanlar ile daha geligsmis yasli fidanlar yer almaktadir (Kiymaz Kivraklar, 2017).
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Fidanlik bitkileri iiretimi, esas olarak odunsu govdeye sahip bitkilerden olugmakta
olup, fidanlik ve sera sektoriiniin 6nemli bir bdliimiinii temsil etmektedir (Behe ve

Brumfield, 2008).

2.3 Pazarlama

Giinliik yasamin pek ¢ok alaninda karsimiza ¢ikan pazarlama olgusuna yonelik farkli
tanimlar yapilmistir. Pazarlama kavrami, kisiden kisiye farkli sekillerde
algilanabilmektedir. Pazarlama {izerine yazilan bir kitapta, kavram hem dar hem de
genis anlamda ele alinmistir. Dar kapsamli tanimlarda, pazarlama; dagitim odakli,
miilkiyet odakli ve yoOnetimsel yonleriyle siiflandirilmakta ve kavramin hangi
boyutunun 6n plana ¢iktigina dikkat ¢ekilmektedir. Buna karsilik, genis anlamdaki
tanimlarda pazarlama; isletmenin tiim faaliyetlerinin bir biitiin olarak ele alinmasi
seklinde degerlendirilmektedir. Genel bir ifadeyle pazarlama; miisterilerin ihtiyac ve
beklentilerini anlamak ve buna uygun {iriin veya hizmetleri tasarlaylp sunmayi

planlama siireci olarak tanimlanabilir (Al, 2010).

Pazarlama kavrami tarih boyunca gesitli asamalardan ge¢mistir. I. ve II. Diinya
Savaglari'na kadar iiretim merkezli bir donem yasanmis, 1950'lerden sonra
makinelesme ve seri liretimin artmastyla satis odakli anlayis 6n plana ¢ikmistir. Ancak
zamanla, sadece liretim ve satisin yeterli olmadig1 goriilerek tiiketici isteklerine uygun
iiretim anlayis1 benimsenmis ve modern pazarlama dogmustur. Giinlimiizde ise
pazarlama, bireysel tiiketici memnuniyetinin Otesinde, toplumun genel yararini
gdzeten toplumsal pazarlama anlayisiyla gelisimini siirdiirmektedir (Gokgek Yilmaz,

2020).

Teknoloji, ekonomi, gevre, siyaset ve hukuk gibi makro ¢evre faktorlerinde yasanan
degisimlerden en fazla etkilenen alanlarin basinda isletmeler gelmektedir. Bu
degisimlerle pazar arasinda koprii kuran temel fonksiyon ise pazarlamadir. Pazarlama,
isletmelerin dis ¢evreyle iletisimini saglayan ve bu nedenle makro ¢evreden en ¢ok
etkilenen faaliyet alamidir. Cevresel degisimlere uygun strateji ve yontemler
gelistirmeyen isletmeler, rakiplerinin gerisinde kalma riskiyle kars1 karsiyadir. Bu

noktada pazarlama karmasinin da yeniden degerlendirilmesi dnem kazanmaktadir.
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Pazarlama karmasi; iirlin, fiyat, dagitim, tutundurma, fiziksel kanit, insan ve siireg
bilesenlerinden olusur ve pazarlama faaliyetlerinin temel ¢atisini olusturur. Bu yapinin
saglikli islemesi, tiim 6gelerin hem birbirleriyle hem de ¢evre faktorleriyle uyumlu bir

sekilde yonetilmesine baglhidir (Giirbiiz, 2018).

Pazarlama stratejisi, bir isletmenin karliligin1 artirmak ve miisteri memnuniyetini
saglamak amaciyla belirledigi temel ilke ve uygulamalarin biitiiniidiir. Isletmeler,
hedef pazardaki tiiketici ihtiyag ve beklentilerini karsilayabilmek ve pazarlama
hedeflerine rakiplerine oranla daha etkin bigimde ulasabilmek i¢in kaynaklarini planl
sekilde yonlendirir. Bu baglamda pazarlama stratejisi, isletmenin pazardaki
konumlanmasina rehberlik eden stratejik bir ¢cer¢eve olarak islev goriir (Uzunkaya ve

Yiikselen, 2020).

1970-1985 yillar1 arasinda pazarlama stratejilerinde ¢evre konularina sinirlt diizeyde
yer verilmis, ancak bu donemi takiben ¢evresel duyarlilik giderek 6nem kazanmustir.
Baslangigta isletmeler c¢evresel diizenlemeleri sadece yasal yiikiimliiliikler
cergevesinde ele alirken, bu yaklagim zamanla yerini “yesil pazarlama” anlayisina
birakmistir. Yesil pazarlama, ekolojik pazarlamanin etik ve toplumsal temellerinden
uzaklasarak daha cok piyasa odakli bir yapiya doniismiistiir. Bu gelisme, firmalarin
yasal zorunluluklarin otesinde ¢evresel sorumluluklar iistlenmeye baglamalarinin

oniinti agmistir (Kumar vd. 2012).

Pazar bilgisi paylasilirken ve pazarlama hedefleri belirlenirken, toplumsal kaynaklarin
stirdiiriilebilirligini esas almak temel ilke olmalidir. Pazar bilgisinin etkin paylasima,
miisteri iligkilerinin dogru bir sekilde yonetilmesine katki saglar ve boylece pazarlama
hedeflerine ulagsmay1 kolaylastirir. Pazarlama faaliyetleri, miisteri ve toplum i¢in deger
tiretmeye odaklanmadiginda, elde edilen basarilar kalici olmaz ve ¢gogu zaman tesadiifi

olur (Torlak, 2022).

Geleneksel pazarlama anlayisinda kalite, yalmizca belirli boliimlerin veya bazi
calisanlarin sorumlulugunda degerlendirilirken, iliskisel pazarlama yaklagiminda
kalite, tim calisanlarin ortak sorumlulugu olarak ele alinmaktadir. Ravald ve

Groonnross’a gore kalite, iiretim ve isletme slire¢lerinin bir biitiiniidiir. Bu baglamda,
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miusteri odaklilik, isletme faaliyetlerinde siirekli iyilestirme saglanmasi ve tiim
calisanlarin stirece aktif katilimi, kalite yOnetiminin temel unsurlari arasinda yer
almaktadir. Isletmelerin kalite calismalarinda basariya ulasabilmesi, sadece belirli
departmanlarin degil, tiim organizasyonun katilimi ile miimkiin olmaktadir. Ayrica,
stirdiiriilebilir miusteri iliskilerinin olusturulmasinda iirtin kalitesi kritik bir unsur

olarak 6ne ¢ikmaktadir (Deniz ve Kamer, 2013).

Yetenege dayali rekabet lstiinliigli kurami, isletmelerin sahip olduklar1 ¢esitli
yeteneklerin onlara rekabet avantaji saglayabilecegini 6ne siirmektedir. Bu baglamda,
pazarlama yetenekleri, firmalarin rekabet¢i giiglerini ve performans diizeylerini
yiikseltmeleri acisindan kritik bir odak noktasi haline gelmistir. Pazarlama yetenegi,
bir isletmenin tiiketici beklentilerini dogru analiz ederek, rakiplerinden ayrisan tirlinler
gelistirmesi ve giiclii bir marka degeri yaratabilmesi i¢in maddi ve manevi
kaynaklarmi etkin bi¢gimde kullanma siireci olarak tanimlanmaktadir. Bu siireg,
isletmenin sahip oldugu bilgi birikimi, becerileri ve kaynaklari, pazarin taleplerine
uyumlu sekilde biitiinlestirerek degerlendirmesini kapsamaktadir (Gelmez ve

Cagliyan, 2019).

Somut iiriin iireten isletmeler, pazarlama faaliyetlerinde genellikle "4P" olarak bilinen
iirlin, fiyat, dagitim ve tutundurma unsurlarina yogunlagmaktadirlar (Selvi ve Isik,

2015).

2.4  Pazarlamada Karsilasilan Sorunlar

Cesitli  bolgelerde gerceklestirilen arastirmalar, 06zel sektdr isletmelerinin
karsilastiklar1 sorunlarin biiylik Olclide pazarlama siirecinde ortaya ¢iktigim
gostermistir. Pazarlama asamasinda isletmelerin en ¢ok karsilastigi problemler
arasinda ise fiyat dalgalanmalari, diizensiz pazar yapisi, vadeli satis uygulamalar1 ve
satilan Uriinlerin bedellerinin tahsil edilememesi one ¢ikmaktadir (Karamiirsel vd.,

2019).

Tapki vd. (2015), tarafindan uygulanan gozlemler ve saha ¢alismalari, isletmelerin
tiretimden pazarlamaya uzanan siirecte pek ¢ok sorunla miicadele ettigini ortaya

koymustur. Fidanlik igletmeleri iiretim ve pazarlama siire¢lerinde ¢ok yonlii sorunlarla
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kargilagmaktadir. Yiiksek girdi maliyetleri, sulama sistemlerinin pahali olusu ve
modern ekipmana erisimde yasanan zorluklar {iretimi sinirlamaktadir. Nitelikli is giicti
eksikligi ve bitki hastaliklar1 da tliretim kalitesini diisliren baslica etkenlerdendir.
Biirokratik islemler, kredi faizlerinin yiiksekligi ve devlet desteklerinin yetersizligi
isletmelerin finansmana erisimini zorlagtirmaktadir. Ayrica, birlik aidatlar1 ve
kurumsal hizmetlerin sinirlilig1 da memnuniyeti azaltmaktadir. Pazarlama tarafinda ise
aracilarin gelirden aslan paymi almasi, fiyatlarin diisiik seyretmesi ve lojistik
masraflarin fazlalig1 iireticiyi zayif duruma diistirmektedir. Dogrudan pazarlama
kanallariin kisitliligi, vadeli satiglar ve tahsilat sorunlari ise nakit akisini sekteye

ugratmakta, sektordeki siirdiiriilebilirligi tehdit etmektedir.

24.1 Kamu ve Ozel Sektor Fidan Uretiminde Karsilastirmal Durum Ozeti

Kamu kuruluslari, tanitimda aktif olup (%84), 6zellikle internet ve fuar katilimi gibi
yontemleri kullanmaktadir. Fidan fiyatlarini belirlerken agirlikli olarak piyasa
kosullar1 (%68) ve tliretim maliyetlerini (%28) dikkate almaktadirlar. Benzer sekilde,
0zel sektor isletmeleri de fiyatlari1 arz-talep dengesine gore belirlemektedir.
Pazarlama stirecinde kamu kuruluslar1 dogrudan satis ve pesin 6deme yodntemini
benimserken, stok fazlas1 durumunda iiriinleri bekletmekte veya imha etmektedir. Ozel
sektorde ise en biiyiik sorunlar; fiyat istikrarsizlig1, diizensiz pazar yapisi, vadeli satis
ve tahsilat giicliikleridir. Kamu kuruluglarinin temel sorunlari; girdi temini, iiretim
teknigi eksiklikleri, kalite standartlarma uyumsuzluk ve altyap: yetersizligidir. Ozel
sektdr ise daha ¢ok pazarlama asamasindaki risklerle karsilasmaktadir. Ozetle, kamu
sektorli lretim ve kalite odakli sorunlarla, 6zel sektor ise pazarlama ve finansal

risklerle miicadele etmektedir (Karamiirsel vd., 2019).

2.5 Baslhica Pazarlama Unsurlan

Bu caligmada fidanlik isletmelerinde pazarlama basarisina etki eden kriterlerin
belirlenmesinde hem saha aragtirmalarina hem de uzman gortislerine dayal1 biitiinciil
bir yaklasim benimsenmistir. Literatiirde yer alan pazarlama unsurlar1 tarandiktan
sonra, bu unsurlarin sektorel gerceklikle ne derece ortiistliglinii belirlemek amaciyla

Sakarya ilindeki fidanlik isletmesi yoneticisi ve iist diizey yetkilileriyle yiiz yiize
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goriismeler gerceklestirilmistir. Bu goriismelerden elde edilen veriler, hem nicel hem
de nitel olarak degerlendirilmistir. Elde edilen bulgular dogrultusunda, pazarlama
basarisini etkileyen baslica kriterlerin sunlar oldugu ortaya konmustur: fidan kalitesi,
bitki pasaportu, iirlin c¢esitliligi, siirdiiriilebilir liretim organizasyonu, isletmenin
konumu, igletme giivenilirligi, fiyat uygunlugu, 6deme kolaylig1 ve nakliye hizmeti.
Bu kriterler hem saha verileri hem de uzman gorisleriyle tutarlilik gostermis ve

analizlerde kullanilmak iizere karar matrisine dahil edilmistir.

2.5.1 Fidan Kalitesi

Fidan tiretiminde, saglikli ve kaliteli fidan yetistirilmesi biiyiik bir 6neme sahiptir. Bu
nedenle, yalnizca iiretim miktarina odaklanmak yeterli degildir. Gerek agaglandirma
projelerinde gerekse peyzaj ve yesil alan diizenlemelerinde istenilen basartya
ulasabilmek i¢in, iiretilen fidanlarin belirlenen kalite standartlarina uygun olmasi

temel bir gerekliliktir (Cavusoglu, 2014).

Yilmazer (2017), fidan kalitesinin degerlendirilmesinde kullanilan kriterler iki ana
baslik altinda toplanmaktadir: morfolojik ve fizyolojik o6zellikler. Morfolojik
degerlendirmeler kapsaminda; fidanin boyu, kdk bogazi ¢api, toplam ve kok agirligs,
katlilik oran1 ve kok orani gibi yapisal nitelikler dikkate alinmaktadir. Fizyolojik kalite
gostergeleri ise bitkinin su stresine tepkisi, uyku durumu (dormansi), kok gelisim
yetenegi, besin alim kapasitesi ve ¢evresel streslere karsi dayaniklilig: gibi faktorleri
icermektedir. Bu kapsamda, orman agaci fidanlarinda fidan morfolojisi, fizyolojisi ve
genel kalite Ozelliklerini irdeleyen pek cok arastirma bugiline kadar yapilmis ve

yapilmaya devam etmektedir.

Fidan kalitesini belirlemede kullanilan 6lgiitler, genel olarak iki ana gruba ayrilir:
morfolojik ve fizyolojik 6zellikler. Morfolojik kriterler arasinda fidanin boyu, kok
bogazi capi, toplam ve kok agirligi, katlilik derecesi ile kok orami gibi fiziksel
ozellikler yer alirken; fizyolojik kalite Ozellikleri arasinda bitkinin su gerilimi,
dormansi diizeyi, kok gelisme potansiyeli, besin durumu ve stres kosullarina karsi
dayanikliligr gibi faktorler sayilmaktadir. Bu cercevede, fidan kalitesine yonelik

yapilan calismalar da agirlikli olarak morfolojik ve fizyolojik degerlendirmelere
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dayanmaktadir. Ancak fidan kalitesini etkileyen faktorler yalnizca bunlarla sinirh
degildir. Tohum kalitesi, genetik koken, tliretim teknikleri gibi hem genetik hem de
cevresel pek ¢ok unsur da fidanin genel kalitesi lizerinde belirleyici rol oynamaktadir

(Bilir, 2019).

Orman agaci fidanlari, kalite yoniinden yetistirme yontemlerine, tiirlerine ve kullanim
amaglaria bagli olarak cesitli siniflara ayrilmaktadir. Tiirk Standartlar1 Enstitlisii’ne
(TSE) gore ise fidan tipleri; ¢iplak kokli ve toprakli olarak igne yaprakli ve genis
yaprakli tiirler ile kapli fidanlar seklinde toplam alti kategoriye ayrilmaktadir. Bu
gruplar; ¢iplak kokli genis yaprakli, toprakli genis yaprakli, ciplak koklii igne
yaprakli, toprakli igne yaprakli, kapli genis yaprakli ve kapli igne yaprakli fidanlar
kapsamaktadir (Bilir, 2019).

Ozellikle perakende faaliyet gosteren firmalarda bitki boyutu, miisterinin gorsel

degerlendirmesi i¢in daha kritik bulunmustur (Torres vd. 2017).
2.5.2  Bitki Pasaportu ve Sertifikasyon

Son yillarda diinya fidancilik pazarinda yasanan gelismeler, lilkemiz fidan {ireticileri
acisindan 6énemli firsatlar sunmakla birlikte, sektoriin bu olanaklardan yeterli diizeyde
yararlanamadig1 degerlendirilmektedir. Giiniimiizde, 75 {ilkeye ihracat gerceklestiren
ve 2023 yili icin ihracat hedefini 100 milyon Amerikan dolar1 olarak belirleyen
dinamik bir fidanlik sektérii mevcuttur. Bu hedeflere ulasilabilmesi ve ihracatin uzun
vadede stirdiiriilebilirliginin saglanabilmesi agisindan, gii¢lii ve etkin isleyen bir fidan
sertifikasyon sisteminin varligi kritik bir unsur olarak 6ne ¢ikmaktadir (Celen vd.,

2020).

Tiirkiye'de kaliteli ve sertifikali fidan tiretimine yonelik ilk girisim, 1981 yilinda
baslatilan “Ulkemizde Iliman iklim Meyve Tiirlerinde Saglikli Fidan Uretimi ve
Organizasyonu” projesi ile gerceklestirilmistir (Sekil 2.1) (Celen vd., 2020).
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Sekil 2.1 Tiirk fidan sertifikasyon sistemi (Celen, 2022)

Karamiirsel vd. (2019) belirttigi tizere, 2011 yilinda ytiriirliige giren “Bitki Pasaportu
Sistemi ve Operatorlerin Kayit Altina Alinmas1 Hakkinda Yonetmelik” ile Bitki
Pasaportu Sistemi resmi olarak hayata gecirilmistir. Takiben, 2016 yilinda “Asil1 ve
Asisiz Sertifikali Fidan Uretiminin Desteklenmesi” programi, tarimsal destekleme
politikalarina entegre edilmis ve boylece fidan tireticilerine dogrudan finansal destek
saglanmaya baslanmistir. Ote yandan, 2006 yilinda yayimlanan teblig kapsaminda,
tilke icinde sertifikali ya da standart fidan kullanarak kapama bag ve bahge tesis eden
uireticilere verilen destekler araciligiyla, fidan iireticilerine dolayli olarak da katki

sunulmaktadir.

(Bandirma Ticaret Odasi, 2019) Fidancilik Sektér Arastirma Raporunda; Fidan
tiretimine iliskin sertifikasyon verileri dikkate alindiginda, 2018 yilinda kamu ve 6zel
sektore ait toplam 106.580.329 adet meyve ve asma fidani tretildigi goriildiigi, bu
tiretimin; 303.377 adedi On Temel, 58.768 adedi Temel, 52.426.095 adedi Sertifikali
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ve 53.792.089 adedi ise Standart sinifta sertifikalandirildig bilgisini vermistir. Uretim,
toplamda 43 farkli meyve fidan1 ¢esidini kapsamaktadir.

2.5.2.1 Sertifikasyon siirecinde karsilasilan sorunlar

Fidan sertifikasyon siirecleri hala agirlikli olarak geleneksel yontemlerle
stirdiiriiliirken, bitki pasaportu islemleri dijital platformlarda yiiriitiilmektedir. Bitki
Pasaportu Sistemi (BPS) kapsaminda yapilan denetimler, Fidan Sertifikasyon Sistemi
(FSS) i¢in de gegerli kabul edilmekle birlikte, iki uygulama arasinda belirgin ayrimlar
s6z konusudur. BPS yalnizca tiir diizeyinde kayit yaparken, FSS c¢esit ismini de
belgelemekte ve ismine dogruluk ile fidanin fiziksel kalitesine yonelik denetimler
gerceklestirmektedir. Ayrica, FSS'de Bitki Karantina Yonetmeligi (BKY)
kapsamindaki zararli ve hastaliklara ek olarak BST kaynakli faktorler de kontrol
edilmektedir. Bu baglamda, BPS'nin mevcut dijital altyapisina gerekli ilavelerle FSS
uygulamalarinin da entegre edilmesi miimkiindiir. Boyle bir biitiinlesme sayesinde
hem f{reticilerin iizerindeki idari yiik hafifleyecek hem de iiretimden satisa kadar

siireclerde daha seffaf ve etkili bir takip sistemi olusturulabilecektir (Celen vd., 2020).

Kuruluslar, sertifikasyon sisteminde karsilastiklart baglica sorunlari; asir1 karmasik
prosediirler, analiz ve virtis testlerinin yiiksek maliyetleri, bitki pasaportu sistemi ile
sertifikasyon sisteminin entegre yiiriitilememesi, baz materyal temininde yasanan
glicliikler ve denetimlerin yetersizligi seklinde siralamislardir. Yapilan diger
aragtirmalar da 6zel sektor isletmelerinin sertifikasyon siirecinde benzer sikintilarla

kars1 karsiya kaldigini ortaya koymustur (Karamiirsel vd., 2019).

2.5.3 Siirdiiriilebilirlik

Siirdiiriilebilir tiretimin temel hedefleri, ¢evresel bozulmay1 en aza indirmek, tarimsal
tiretkenligi uzun vadede korumak, ekonomik acidan yasanabilirli§i temin etmek,
kaynak ve enerji kullaniminda tasarruf saglamak ve toplumsal refahi siirdiirmektir

(Krug vd., 2008).

Stirdiiriilebilir tiretim uygulamalarina 6rnekler arasinda; sulama suyunun ve plastik

atiklarin geri doniistiiriilmesi, biyolojik miicadele yontemlerinin benimsenmesi ve
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alternatif enerji kaynaklarmin {iretim silireclerine entegrasyonu yer almaktadir.
Tiiketiciler, satin aldiklar1 Giriinlerin {iretim siirecleri konusunda giderek daha bilingli
hale gelmektedir. Ozellikle yerel iiretim ve siirdiiriilebilir yontemlerle yetistirilmis
tirlinler i¢in prim fiyat 6demeye istekli olan 6nemli bir miisteri kitlesi bulunmaktadir

(Dennis vd., 2010).

Nambuthiri vd. (2015), cevresel etkilerin azaltilmasina odaklandiklari ¢aligmalarinda,
1980'lerden bu yana Amerika Birlesik Devletleri'nde sera ve fidanlik sektoriinde
yaygin olarak kullanilan plastik kaplarin, diisiik maliyetleri ve ¢ok yonli kullanim
avantajlart nedeniyle tercih edildigini belirtmislerdir. Ancak plastik kaplarin biiyiik
miktarda atik olusturdugu ve geri doniisiim zorluklari nedeniyle ¢ogunlukla ¢copliiklere
gonderildigi vurgulanmistir. 1992 yilinda tarim sektoriinde 521 milyon pound plastik
kullanilmis olup, bunun %66°s1 fidanlik sektériinden kaynaklanmistir. Bu miktarin
2013 yilinda 1,66 milyar pounda ulastig1 ifade edilmistir. Ayrica tiiketicilerin plastik
kullanimin siirdiirtilebilir bulmamalari, iireticileri biyobozunur kaplar gibi alternatif

coziimler gelistirmeye yoneltmistir.

Alternatif kaplar, fidanlik ve sera iiretiminde geleneksel petrol bazli plastik kaplarin
yerine gelistirilmistir. Plastik kaplar dogada kalic1 atik olusturdugu i¢in, stirdiiriilebilir
kaplar ¢evreye zarar vermeden pargalanacak sekilde tasarlanmistir. Alternatif kaplar,

ekilebilir, kompostlanabilir ve geri dontistiiriilmiis plastik olarak tice ayrilir:

Ekilebilir Kaplar: Bu kaplar dogrudan topraga dikilebilir ve dikim sonrasi hizla
parcalanarak bitki koklerinin topraga ge¢mesini saglar. Boylece kap ¢ikarma ve

sasirtma soku gibi sorunlar ortadan kalkar.

Kompostlanabilir Kaplar: Bitkiler ekim sirasinda kaptan ¢ikarilir ve kaplar ayrica
kompostlanir. Cogu biyoplastik, sert piring kabugu, torf ve odun lifi kaplar bu gruba
girer. Bazilart yalnizca endiistriyel kompostlama tesislerinde tam olarak

parcalanabilir.

Geri Doniistiiriilmiis Plastik Kaplar: Su ve i¢ecek siselerinden tretilir, dogal liflerle

karistirilarak kumas benzeri bir malzeme elde edilir. Bu kaplar biyolojik olarak
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parcalanmaz, ancak tamamen petrol tiirevli plastiklere gore cevreye daha az zarar

verir. Ornegin, Root Pouch iiriinleri bu gruba dahildir (Nambuthiri vd. 2015).

Ticari yesil endiistride siirdiiriilebilirlik uygulamalarina iliskin yapilan c¢alismada,
iireticilerin  stirduriilebilirlik kavraminmi biiyiik Ol¢lide cevresel koruma olarak
gordiikleri belirlenmistir. Anket sonuglarina gore, katilimecilarin %80’inin kiigiik
Ol¢ekli igletmeler oldugu ve tiretimlerini agirlikli olarak peyzaj hizmeti saglayicilari
ile nakit misterilere sunduklar1 goriilmiistiir. Uygulamada en yaygin benimsenen
yontemlerin kompostlama, plastik geri doniisiimii, biyolojik zararl kontrolii ve enerji
tasarrufu oldugu tespit edilirken, diger siirdiiriilebilirlik uygulamalarinin yayginlik

oraninin oldukga diisiik oldugu saptanmistir (Dennis vd. 2010).
2.54  Uriin Cesitliligi

Gilintimiizde tiiketiciler, sadece tek bir 6zellige sahip tirlinler yerine, birden fazla islevi
olan tiriinler talep etmektedirler (Aviolo vd., 2018; Ben Akiva ve Gershenfeld, 1998;
Rihn vd., 2016). Ornegin; meyve agaclar1 hem estetik bir goriiniim sunmakta, hem

golge saglamaktadir, hem de yenilebilir meyve iiretmektedir (Fields vd., 2024).

Fidanlik isletmeleri; ¢icek agan, sonbaharda renklenen, gosterisli meyve veren, golge
saglayan, kuraklifa dayanikli, alerji yapmayan, zararlilara direngli, elektrik hatlar
altina uygun (boyu sinirli), kokulu veya yerel tiir gibi coklu 6zelliklere sahip bitkileri
vurgulayarak pazarlamada avantaj elde edebilirler (Fields vd., 2024).

Torres vd., (2017) tarafindan yapilan arastirmada, peyzaj firmalarinin is tiirlerine gore
(yalnizca peyzaj, peyzaj + perakende, peyzaj + yetistiricilik + perakende) cesitli
farkliliklar gosterdigi belirlenmistir. Yetistiricilik fonksiyonuna sahip firmalarda,
yaprak doken aga¢ ve ¢ali satis oranlarinin daha yiiksek oldugu; buna karsin yalnizca
peyzaj hizmeti sunan firmalarda bu oranlarin daha diisiik oldugu tespit edilmistir.
Ayrica, perakende faaliyetinde bulunan firmalarin daha hizli satilabilen ve yiiksek kar
saglayan tiriinleri tercih ettigi gériilmiistiir. Bliylik firmalar, ticari miisterilere daha ¢ok
hizmet verdikleri icin daha fazla yaprak dokmeyen bitki (6r. c¢ali, agac)

kullanmaktadir.
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2.55 Fiyat

Uriin fiyatlandirmasinda, bitki kalitesi (bitki veya saks1 biiyiikliigii) tiim firmalar i¢in
en 6nemli etken olmustur. Yetistirici fonksiyonunun eklenmesiyle, liretim maliyetleri
fiyat belirlemede daha on plana ¢ikarken, iirlin benzersizliginin 6nemi azalmistir.
Kiigiik firmalar fiyat belirlemede gegen yilki fiyatlara daha ¢ok bagli kalmistir. Biiyilik
firmalar ise daha gelismis finansal Ol¢iitlere dayanarak fiyat belirlemektedir (Torres

vd., 2017).

Uriin 6zellikleri ve fiyat diizeylerinin birbirine biiyiik 6lgiide yakinlastigi sektorlerde
rekabetin daha keskin bir bicimde yasandigi ifade edilebilir. Bu ¢ergevede,
isletmelerin tiiketicileri satin alma davranisina yonlendirebilmek amaciyla 6zgiin
pazarlama stratejileri gelistirmeleri ve bunlar1 etkin bir sekilde hayata gegirmeleri

gerektigi sdylenebilir (Yildiz, 2018).

Fiyat-kalite iliskisi, tiikketicilerin karar vermesinde dnemli bir rol oynamaktadir. Ayrica
tilketicilerin algilanan kalite kararlarini, algilanan degeri ve satin alma niyetlerini

etkilemektedir (Uzunkaya ve Yiikselen, 2020).

Fiyatlandirma stratejileri genel olarak dort baslik altinda incelenmektedir: Rekabete
dayali fiyatlama, maliyete dayali fiyatlama, yarara (deger) dayali fiyatlama ve
kapasiteyi maksimum kullanmaya yonelik fiyatlama. Geleneksel maliyet + kar
yaklasimi yerini, pazara dayali hedef fiyatlama gibi daha miisteri odakli ve stratejik
yontemlere birakmaktadir. Bu stratejilerde, miisteri algisi, piyasa kosullar1 ve tliretim
verimliligi temel belirleyicilerdir. Ozellikle hizmet sektdriinde, kapasitenin sonuna

kadar kullanim1 da fiyatlamada dnemli bir etkendir (Ceran ve Inal, 2004)

Karamiirsel vd. (2019) tarafindan yapilan c¢alismada, kuruluslarin fidan fiyatlarim
belirlerken oncelikli olarak piyasa dinamiklerini (%68) ve ikinci sirada iiretim
giderlerini (%28) goz onilinde bulundurduklart ortaya konulmustur. Benzer sekilde,
0zel sektor isletmeleri lizerinde gergeklestirilen diger aragtirmalar da, isletmelerin fiyat
olusturma stireglerinde arz-talep iligkisi ve piyasa sartlarim1 temel aldiklarim

gostermektedir.
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Behe ve Brumfield (2008) tarafindan gergeklestirilen "ABD Fidan Uretiminde
Bolgesel Pazarlama Uygulamalar" g¢aligmasinin sonuglarina gore, fiyat belirleme
siirecinde tiretim maliyetleri, bitki kalitesi ve piyasa talebi tiim bolgelerde ortak olarak

en onemli etkenler olarak belirtilmistir.

Di1s mekan siis bitkileri sektori, biliylik dl¢iide dogrudan tiiketiciye yonelik satiglarla
sekillenmektedir. Samsun ilindeki siis bitkileri yetistiriciligi yapan isletmelerde
gergeklestirilen bir arastirmada, i¢ ve dig mekan siis bitkilerinin %67’sinin dogrudan
son tiiketiciye, geri kalan %33 {iniin ise belediyeler ve diger resmi kurumlara satildig1
belirlenmistir. Ayrica, dig mekan siis bitkilerinin %46’s1 pesin 6deme ile, %54’ ise
vadeli 6deme yontemiyle satilmaktadir. Bu veriler, pazarlama siirecinde tiiketiciyle
birebir temasin onemli oldugunu ve isletmelerin 6nemli bir kismmin vadeli satis
yaparak miisteri iliskilerini stirdiiriilebilir kilmaya ¢alistigin1 gostermektedir (Cebeci,

2010).
2.5.6 Odeme Kolayhig

Dijitallesmenin etkisiyle 6deme teknolojileri son yillarda hizli bir gelisim gostermis
ve kiiresel 0lgekte yayginlagmistir. Bu gelismeler sayesinde tiiketiciler, {iriin ve hizmet
alimlarinda nakit paraya ihtiya¢ duymaksizin islemlerini gerceklestirebilmektedir.
Ozellikle bireylerin teknolojiye olan giiveninin artmasi, dijital ddeme sistemlerinin
kullanim alanin1 genisletmis; kredi kartlar1 gibi geleneksel araclara alternatif olarak
daha hizli, daha giivenli ve daha pratik ¢oziimler 6n plana ¢ikmistir. Fon transfer
mekanizmalar1 daha etkin hale gelirken, yeni nesil 6deme teknolojileri tiiketicilere
katma degerli hizmetler sunarak kullanict deneyimini iyilestirmekte, iletisimi daha
diisiik maliyetle ve daha giivenli sekilde gerceklestirmektedir (Aytekin ve Yiicel,
2017).

Mobil teknolojilerin hizla gelismesiyle birlikte, mobil 6deme sistemleri tiiketici
davraniglarinda giderek daha fazla yer bulmaya baslamistir. Zaman ve mekan
sinirlamas1 olmaksizin 6deme yapabilme olanagi, bu yontemlerin tercih edilme
nedenleri arasinda 6ne ¢ikmaktadir. Mobil ddemelerin sagladigi kolaylik ve kullanici

dostu yapisi, kullanim sikligini artirmakta; bu durum, 6niimiizdeki yillarda daha genis
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kullanic kitleleri tarafindan benimsenerek hizli bir yayilim gostermesi beklentisini

dogurmaktadir (Kdse ve Ozer Cizer, 2021).

Dijital teknolojilerdeki hizli gelisim, endiistri kosullarin1 ve igletme yapisini1 kokli
bicimde donistiirmektedir. Bu dijital doniisiim siireci, geleneksel is modellerini
yeniden sekillendirirken, yenilik¢i uygulamalarin ve dijital girisimciligin hizla
yayllmasina zemin hazirlamistir. Ozellikle dijital ddeme sistemleri, isletmelere
operasyonel verimlilik, maliyet avantaji ve genis tiiketici kitlesine erisim imkani
sunarak rekabet giiclinii artirmaktadir. Teknik ve yasal altyapilarim1i olusturan
isletmeler, hedef pazarlarina en uygun dijital 6deme sistemlerini segerek faaliyetlerini
dijital platformlara entegre etmektedir. Ancak dijital 6deme sistemlerinin teknolojik
gelismelere bagli olarak siirekli evrim gecirmesi, isletmeleri bu sistemleri diizenli
olarak giincellemeye ve dijitallesme siirecine ayak uydurmaya zorlamaktadir. Bu
baglamda, isletmelerin siirdiirtilebilirligi ve rekabetciligi, teknolojiye uyum saglama

yetkinligi ile dogrudan iligkilidir (Celik ve Uslu Divanoglu, 2023).

Elektronik 6deme sistemleri; kredi karti, elektronik cek, akilli kart, dijital clizdan,
mobil ddeme, EFT ve elektronik para gibi ¢esitli araglar1 kapsayan modern ddeme
yontemleridir. Bu sistemler, kullanicilarin nakit tagima ihtiyacini ortadan kaldirarak
giivenli, hizl1 ve pratik aligveris imkan1 sunmaktadir. Ozellikle kredi kartlari, sanal
kartlar ve mobil 6demeler giinlimiizde en yaygin kullanilan yontemler arasinda yer
almakta; dijital ciizdanlar ise kimlik, sadakat kartlar1 ve 6deme bilgilerini entegre
ederek kullanic1 deneyimini zenginlestirmektedir. Elektronik para, kiigiik tutarh
islemlerde nakit ve kredi kartina alternatif olarak One ¢ikmakta; verimlilik, hiz ve
kayitli islem avantajlar1 sunarken, yasal diizenleme eksikligi ve finansal riskler gibi
dezavantajlar1 da beraberinde getirmektedir. Bu teknolojiler, 6deme sistemlerinde
dijital doniistimii hizlandirarak, hem kullanicilar hem de isletmeler agisindan énemli

kolayliklar saglamaktadir (Zengin ve Giingordii, 2013).

Kose ve Ozer Cizer (2021), tarafindan yapilan galismada, giiniimiizde alisveris ve
O0deme aligkanliklarmin biiyiik 6l¢iide dijital platformlara tasindigi ifade edilmistir.
Dijital sistemlerin yayginlagsmasi ve bireylerin bu sistemlere uyum saglama hizinin

arttig1 vurgulanmis; sirketlerin de bu doniisiime ayak uydurmak amaciyla yenilik¢i
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dijital 6deme ¢Ozlimleri sunduklar1 belirtilmistir. Bir¢ok iilkede mobil 6deme
islemlerinin,  geleneksel nakit  kullaniminin  yerini almaya  basladig:
gozlemlenmektedir. Calismada yer alan hipotez testleri sonucuna gore, teknolojiye
kars1 duyulan kaygi mobil 6deme sistemlerine yonelik tutumu olumsuz etkilerken,
bireysel hareketlilik seviyesi yliksek bireylerin bu sistemlere karsi daha olumlu bir
yaklagim sergiledigi ortaya konmustur. Bu durum, mobil ve hareketli yasam tarzina
sahip tiiketicilerin mobil 6deme hizmetleri agisindan cazip bir hedef pazar
olusturdugunu gostermektedir. Ote yandan, teknolojiye mesafeli bireylerin mobil
O6deme kullanimini1 benimsemeleri i¢in, sistemlerin daha kullanict dostu hale
getirilmesi ve farkindalik yaratacak bilgilendirme ¢alismalarinin artirilmasi gerektigi

vurgulanmaktadir.
2.5.7 Nakliye ve Lojistik Hizmeti

Nakliye, lojistik zincirinin temel halkalarindan biri olup, tirinlerin dogru zamanda ve
dogru yerde bulunmasini saglayarak miisteri memnuniyetini ve satig basarisini
dogrudan etkiler. Kiiresellesen ticaret ortaminda, uluslararasi nakliye yalnizca fiziksel
dagitim degil, aym1 zamanda ekonomik biiylime ve rekabetciligin de kritik bir
unsurudur. Zamaninda ve slirekli hizmet saglayan tasima sistemleri, firmalarin

maliyetlerini optimize ederken, stratejik rekabet avantaj1 da saglar (Cenker, 2006).

Gliniimiizde lojistik, isletmeler tarafindan temel rekabet unsurlarindan biri olarak
degerlendirilmekte ve bu dogrultuda lojistik siireglerin yiiriitilmesinde dis kaynak
kullanimina giderek daha fazla bagvurulmaktadir. Isletmelerin faaliyet yapilarmdaki
bu doniigiim, kiiresel ticaret hacmindeki artis ve yeni ticaret alanlarinin olusmasiyla
birlikte lojistik sektoriiniin  hizmet sektorii icerisindeki Gnemini artirmastir.
Kiiresellesmeyle birlikte lojistik sektoriinde yogun bir rekabet ortam1 olugmus; lojistik
hizmeti alan isletmelerin sahip olduklar1 alternatifler ¢ogalirken, her isletmenin
ihtiyaclarinin farklilik goéstermesi, lojistik hizmet saglayicilarinin rekabet giliciinii
stirdlirebilmeleri adina pazarlama yetkinliklerini yeniden yapilandirmalarini gerekli
kilmigtir. Bu baglamda, isletmelerin yalnizca operasyonel verimlilik degil, ayni
zamanda misteri odakli hizmet sunabilme kapasitesiyle de oOne ¢ikmalar

gerekmektedir. Lojistik sektort, artik sadece tasima ve depolama faaliyetlerini degil,
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ayn1 zamanda stratejik is ortaklig1 temelinde gelistirilen, miisteri beklentilerine hizli
ve esnek c¢oziimler sunan bir hizmet anlayisini benimsemektedir (Koban ve Eker

Iscioglu, 2019).

Isletmelerde vyiiriitiilen lojistik faaliyetlerin rekabet stratejileri ve sirket karhilig:
tizerindeki etkilerini inceleyen ¢alismalarda, bu faaliyetlerin en diisiik maliyetle en
yiiksek hizmet kalitesini saglayacak bigimde biitiinciil bir yaklagimla yonetilmesinin
gerekliligi vurgulanmaktadir. Bu baglamda, firmalarin iiretim siireclerinde rekabet
avantaji elde edebilmeleri i¢in lojistik operasyonlarini entegre eden ve etkin bicimde

yoneten bir yonetim anlayisini benimsemeleri 6nerilmektedir (Ceran vd., 2022).

2.58 lisletme Konumu ve Ulasilabilirlik

Pazarlama stratejilerinin basarisi, dogru hedef kitleye dogru yerde ve zamanda
ulasabilmekle dogrudan iligkilidir. Cografi Bilgi Sistemleri (CBS), pek ¢ok disiplini
bir araya getiren bir bilim dali olmasina ragmen, Tiirkiye'de konuma dayali pazarlama
uygulamalarinda yeterince etkin bigimde kullanilmamaktadir. Bunun temel nedeni,
Tiirkiye’de sosyo-ekonomik ve demografik konum verilerine ulagsmadaki gii¢liiklerdir.
Mevcut pazar boliimlendirme ¢alismalari ise genellikle belli tirlin gruplartyla sinirh
kalmaktadir. Oysa bir karar destek araci olarak CBS, isletmelere hedef miisteri
kitlelerini mekansal olarak analiz etme imkam sunarak; dogru bdlgelerde
odaklanmayi, tematik haritalar araciligiyla uygun miisteri profillerini belirlemeyi ve
bdylece zamandan, maliyetten ve insan kaynagindan tasarruf etmeyi miimkiin

kilmaktadir (Ergiin, 2012).

Torres vd. (2017) tarafindan gerceklestirilen ¢calismada, fidanlik isletmeleri arasinda
arazi kullanimina iliskin farkliliklar gézlemlenmistir. Arastirma bulgularina gore,
yetistiricilik ve perakendecilik faaliyetlerini birlikte yiiriiten firmalar daha fazla arazi
ihtiyact duyarken, yalnizca peyzaj hizmeti sunan firmalarin araziye olan

bagimliliklarinin daha diisiik oldugu belirlenmistir.

Perakende magazalarinin konumunun belirlenmesi, perakende pazarlama stratejileri
kapsaminda verilen en temel ve stratejik kararlardan biridir. Uygun bir magaza

lokasyonu, rakip isletmeler tarafindan kolaylikla taklit edilemeyecek nitelikte olup,
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pazarlama karmasmin ayirt edici ve slirdiiriilebilir rekabet avantaji saglayan
unsurlarindan birini olusturmaktadir. Bununla birlikte, magaza yeri se¢imi oldukca
karmasik bir karar siireci olup, dikkate alinmasi gereken pek c¢ok faktorii

barindirmaktadir (Ergiin, 2012).
2.59 isletme Giivenilirligi

Giiven, saticinin diiriistliik, sorumluluk ve kalite degerlendirme 6lgiitleri gibi unsurlar
acisindan giivenilir ve tutarli bir profil sergilemesinin dogal bir sonucudur (Uzunkaya

ve Yikselen, 2020).

Aksoy (2020), giiveni siirekli miisteri kazanimi ile bu miisterilerin elde tutulmasinda
kritik bir ara¢ olarak tanimlamaktadir. Giliven, alicinin satin alma siireci 0ncesinde
gerceklestirdigi "deger tanimlamasini" belirleyen temel unsurlardan biri olarak 6ne
cikmaktadir. Cok boyutlu ve karmasik bir yap1 arz eden giiven kavrami, literatiirde
cesitli sekillerde ele alinmistir. Sosyal psikoloji, sosyoloji, ekonomi ve pazarlama gibi
disiplinlerde, gerek ticari iligkiler gerekse bireysel diizeyde giiven iizerine kapsamli
arastirmalar yapilmaktadir. Genel anlamda giiven, her tiirlii is iliskisinin veya kisisel
etkilesimin temel dayanagi olarak kabul edilmektedir. Fukuyama ise giliveni; firmalar
dahil olmak iizere tiim sosyal kurumlarin isleyisini ve bir iilkenin ekonomik
performansini etkileyen, bireylerin digerlerinin isbirlik¢i ve giivenilir davranislar

sergileyecegi yoniindeki beklentisi olarak tanimlamaktadir.

Giiven, pazarlama faaliyetlerinin merkezinde yer almakta ve bireyler arasinda risk
algisinin bulundugu durumlarda, ii¢lincii taraflara duyulan inangla sekillenmektedir.
Arkadaslik, evlilik, ticaret ve ortaklik gibi iligkilerin basaris1 biiyiik 6l¢iide taraflar
arasindaki giiven diizeyine baghdir. Pazarlama siireclerinde giiven; miisteri
ithtiyaclarmin karsilanmasi, vaat edilen degerlerin sunulmasi ve miisteriyle kurulan
iliskinin siirdiiriilebilirliginde kritik rol oynamaktadir. Giiven, yalnizca {iriin veya
hizmet teslimati gibi somut vaatlerle degil, aym1 zamanda markalama ve
konumlandirma gibi soyut pazarlama uygulamalariyla da insa edilir. Ayrica, tiiketici
giiveni, belirsizlik, kontrol eksikligi ve savunmasizlik gibi unsurlarin etkisiyle

sekillenen, markaya yonelik kalite beklentilerine dayal1 bir algidir. Tatmin edilmeyen
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bu beklentiler, yalnizca bireysel miisteri kaybina degil, ayn1 zamanda olumsuz agizdan
agiza iletisim yoluyla daha genis tiiketici kitlesinin markaya olan giivenini zedelemeye

yol agabilir (Giirbiiz, 2018).
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3. YONTEM

3.1 Arastirma Tasarim

Bu arastirma, fidanlik isletmelerinde pazarlama basarisini etkileyen unsurlarin
belirlenmesi ve bu unsurlarin  karar destek sistemleri aracilifiyla nasil
degerlendirilebileceginin ortaya konulmasi amaciyla gerceklestirilmistir. Uygulanan
yontem, nicel veri toplama tekniklerini ve ¢ok kriterli karar verme (CKKYV)

yaklasimlarini biitiinlestiren karma bir yapiya sahiptir.

3.2  Arastirma Evreni ve Orneklem

Arastirmanin evrenini, Tilrkiyenin 6nemli fidan {iretim merkezlerinden biri olan
Sakarya ilinde faaliyet gdsteren fidanlik isletmeleri olusturmaktadir. Bu baglamda,
sektorde uzun yillardir faaliyet gosteren ve alanda uzmanlagmis isletmeler oncelikli
olarak ele alinmistir. Sakarya ilinde faaliyet gdosteren fidanlik isletmesi yetkilileri ile
dogrudan yiiz yiize anketler yapilmigtir. Goriisiilen kisiler; isletme sahibi, list diizey
yOnetici, liretim/pazarlama sorumlusu ya da miithendis gibi karar alma yetkisine sahip

uzman kisilerdir.

3.3  Veri Toplama Yontemi

Arastirmada birincil veriler, yliz yiize goriismeler yoluyla uygulanan yapilandirilmis
anket formlar1 aracilifiyla toplanmistir. Anket formu, literatiirde siklikla yer alan
pazarlama unsurlarmma (6rnegin: fidan kalitesi, iirlin ¢esitliligi, fiyatlandirma
stratejileri, nakliye hizmeti vb.) dayali olarak hazirlanmistir. Anket uygulamalari
sirasinda, katilimcilara belirli kriterler dogrultusunda sorular yoneltilmis ve her
katilimcinin bu unsurlar1 degerlendirmesi saglanmistir. Goriigmeler sirasinda, sorulara
iliskin agiklamalar yapilmis; verilerin saglikli ve tutarli sekilde toplanmasina 6zen
gosterilmistir. Uygulanan veri toplama yontemi, hem nitel gozleme dayali temas hem
de sistematik veri elde etme siirecini bir arada sunarak, arastirmanin saha temelli

yapisini desteklemistir.
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34  Anket Olceginin Gelistirilmesi

Bu caligmada, veri toplama araci olarak anket yontemi tercih edilmistir. Fidanlik
sektoriinde faaliyet gosteren ve alanda uzmanlik sahibi igletme yetkililerinin
goriislerine basvurularak, pazarlama basarisini etkileyen unsurlarin degerlendirilmesi
amaglanmistir. Anket formu, katilimcilardan hem kriterlerin 6nem diizeylerini hem de
alternatifler arasindaki tercihlerine iliskin bilgileri sistematik bigimde elde etmeye

yonelik olarak yapilandirilmistir.

Arastirma kapsaminda uygulanan anket iki asamali olarak hazirlanmistir. Birinci
asama, karar kriterlerinin goreli 6nem diizeylerini belirlemek amaciyla Analitik
Hiyerarsi Prosesi (AHP) yontemine dayali olarak gelistirilmistir. Bu asamada
katilimcilardan  ikili karsilastirmalar yoluyla belirli pazarlama unsurlarim
degerlendirmeleri istenmistir. Elde edilen veriler ile her bir kriterin agirhig
hesaplanarak, karar siirecine iliskin yapisal bir dncelik siralamasi olusturulmustur.
Ikinci asamada ise, alternatiflerin gok kriterli degerlendirmesini miimkiin kilmak adina
TOPSIS (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution) yontemine
uygun bir anket formu hazirlanmistir. Bu asamada katilimcilar, daha 6nce AHP ile
belirlenmis  kriterler dogrultusunda fidanlik isletmelerinin  performanslarini
degerlendirmistir. Boylece, her bir isletmenin pozitif ideal ¢6ziime yakinligina gore

siralanmasi saglanmistir.

Her iki anket, mevcut literatiir ve sektore 6zgii kriterler temel alinarak hazirlanmus,
Olcek gecerliligi saglanmistir. Bu yontemle, kriterlerin agirliklart ve alternatiflerin
performanslari nesnel bigimde analiz edilebilmistir. Literatiir taramasi ve uzman
goriislert dogrultusunda pazarlama basarisini etkileyen dokuz temel kriter belirlenmis;
bu kriterler akademik kaynaklar ve sektorel deneyimlerle desteklenerek teorik

gecerlilik ve uygulama uyumu saglanmistir (Tablo 3.1).
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Tablo 3.1 Pazarlama bagarisini etkileyen dokuz temel kriter

Hiyerarsi

Katmanin Tanimi:
(Katmanlar)

Fidan yast, ¢ap1, gévde ve tag yapisi, koklenme durumundaki uygunlugu
Fidan Kalitesi

temsil eder.

Isletmede satis1 yapilan bitki ve fidanlarin zararli organizmalardan
Bitki Pasaportu arinmis, bitki hareketliligi izlenebilir, Avrupa Birligi (AB) ve Tiirkiye’de

ticarete uygunlugu belirten belgenin bulunmasi.

Uriin Cesitliligi

Fidan cesitliligi genis olmasinin yani sira ibreli, ¢ali ve mevsimlik cicek

gruplarinin da isletmede bulunmasi.

Siirdiiriilebilir Bu kavram, ekosisteme zarar vermeden, dogal kaynaklar1 koruyarak ve
Bitki/Fidan gelecek nesillerin ihtiyaglarini gézeterek yapilan fidan {iretimi ve satisi
Organizasyonu anlamina gelir.

Isletme Konumuna | Fidanlik isletmesinin sehir merkezine, ana yollara yakin lojistik maliyeti
Kolay Ulasim azaltan stratejik konumda kurulmus olmasini ifade eder.

. Isletmenin finansal istikrari, yasal ve etik uyumlulugu, miisteri
Isletme Giivenilirligi N 7 .
memnuniyeti agisindan saglam itibara sahip olmasi.

Isletmeden temin edilen iiriin/hizmetin piyasa kosullarina ve tiiketici

Fiyat Uygunlugu r

beklentilerine gére makul diizeyde olmasi.

Tiketicinin #iriin  veya hizmeti satin alirken finansal agidan
Odeme Kolayhg zorlanmamasi i¢in saglanan esneklik, farkli 6deme yontemleri,

indirimler kampanyalar ve vade seceneklerinin bulunmasi.

Fidanlik isletmesinden satin alinan iiriniin lojistik siirecinin isletme
Nakliye Hizmeti

tarafindan saglanmasidir.

Belirlenen kriterler, tanimlartyla birlikte yukarida yer alan tabloda detayli olarak
sunulmustur. Bu kriterlerin birbirlerine gére goreli 6nem diizeylerinin belirlenmesi
siireci, alanda uzman kisiler tarafindan yapilan ikili karsilastirmalar araciligiyla
gergeklestirilmistir. Uzman goriisleri dogrultusunda elde edilen bu karsilastirmalar,
karar verme siirecinde kriterlerin agirliklariin objektif olarak hesaplanmasina olanak
saglamistir. Bu yontem, kriterler arasindaki oncelik iligkilerinin sayisal olarak ifade
edilmesini miimkiin kilarak, ¢ok kriterli karar verme siirecine bilimsel bir temel

olusturmustur (Tablo 3.2).
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Tablo 3.2 Katmanlarin 6nem diizeylerine gore karsilastirmalari

No Katmanlarm Onem Diizeylerine gore Karsilastirmalar

1 918716514321 ]2|3]4]|5]|6]7|8 |9 |BitkiPasaportu

2 9 716|543 [2f1]2]3]4]|5]|6]7 (8 [9 | Uriin Cesitliligi

3 918|716 ([543 |21 2|3 ]|4]|5]|6]7 |8 |9 |Sirdiriilebilirlik

4 918716514321 ]2[3][4]5]6]7 |8 ]9 |Kolay Ulasim
Fidan Kalitesi .

5 9187|654 3|21 |2|3|4(5]|6]|7 |8 |9 |Isletme Giivenilirligi

6 9187654321 |2|3|4|5]6]|7|8]|9 |Fiyat Uygunlugu

7 ols|7|6]s5]43]2]1]|2[3[4]5]6]7]8]9 |OdemeKolayhig

8 918|716 |54 3|21 ]2(3]4]5]6]7 |8 |9 |Nakliye Hizmeti

9 ofs|7le]|s|4[3]2]1]2]3[4]5]|6]7[8]9 |Uriin Cesitliligi

10 918|716 ([543 |21 ]2|3|4]|5]|6]7 |8 |9 |Sirdiriiebilirlik

11 9187654321 |2|3|4(5]6]|7 |8 |9 |Kolay Ulasim

12 Bitki Pasaportu |9 [8 [7 |6 |54 |3 |21 ]2|3[4|5|6]7 |8 ]9 |Isletme Giivenilirligi

13 918|716 514|321 ]|2|3]4]|5]6]7 |8 |9 |Fiyat Uygunlugu

14 ofs|7fe]|s|a3]2]1]|2[3]4]5]6]7 (8|9 |Odeme Kolayh

15 918|716 ([543 |2(|1]2(3][4]|5]6]7 |8 |9 |Nakliye Hizmeti

16 918|716 (514|321 ]2|3]4]|5]6]7 |8 |9 |Sirdiriiebilirlik

17 9187|654 3|21 |2|3|4(5]|6]|7 |8 |9 |Kolay Ulasim

18 . 91876543 |2(1|2]3]4]|5]|6]7 |8 ]9 |Isletme Giivenilirligi

Uriin Cesitliligi

19 918|716 514|321 ]2|3[4]|5]6]7 |8 ]9 |Fiyat Uygunlugu

20 ofs|7fe]s|a|3]2]1]|2[3]4]5]6]7]8]9 |Odeme Kolayh@

21 918|716 |54 3|21 ]2(3][4]|5]6]7 |8 |9 |Nakliye Hizmeti

22 918|716 |54 321 ]12|3][4]5]|16]7 |8 ]9 |Kolay Ulasim

23 9187654321 |2]3]4]|5]6]7 (8 ]9 |Isletme Giivenilirligi

24 Siirdiiriilebilirlik |9 |8 [7 |6 (5[4 |3 [2 |1 |23 |4]|5]|6]7 |8 |9 |Fiyat Uygunlugu

25 91876543 |2|1|2]3]4]5]6]|7]8 ]9 |OdemeKolayhg:

26 918716514321 ]2(3]4]|5]6]7 |8 |9 |Nakliye Hizmeti

27 98 |7(6]5]4 3|21 |2[3[4]5]6]7]8 ]9 |Isletme Giivenilirligi

28 918176514 13212314 |5]6]7]8 ]9 |FiyatUygunlugu
Kolay Ulasim -

29 918|716 514|321 ]2|3]4]|5]6]7 |89 |OdemeKolayhg:

30 918716514321 ]2(3]4]|5]6]7 |8 |9 |Nakliye Hizmeti

31 . 918176514 13212314 |5]6]7]8 ]9 |FiyatUygunlugu

Isletme =

32 918|716 514|321 ]2|3]4]|5]6]7 |89 |OdemeKolayhg:
Giivenilirligi

33 918|716 |54 3|21 ]2(3[4]|5]6]7 |8 |9 |Nakliye Hizmeti

34 9187 65|43 |2|1|2]3]4]5]6]|7]8 ]9 |OdemeKolayhg:

Fiyat Uygunlugu
35 918|716 |54 3|21 ]2(3[4]|5]6]7 |8 |9 |Nakliye Hizmeti
36 | Odeme Kolayhg 9187|654 3|21 |2|3|4(5]6]|7 |8 |9 |Nakliye Hizmeti

Sakarya ilindeki bir fidanlik isletmesinde pazarlama basarisini etkileyen unsurlarin
karar destek sistemleri (KDS) aracilifiyla analiz edilebilmesi amaciyla, belirlenen
kriterler arasindaki goreli 6nem diizeyleri 1 ile 9 arasinda degisen sayisal puanlarla
degerlendirilmistir. Bu puanlama, hangi kriterin digerine gore daha 6nemli, daha az

Oonemli veya esit diizeyde 6nemli oldugunu ifade eden ikili karsilastirmalar dlcegi
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esas almarak gerceklestirilmigtir. Katilimc1 uzmanlar tarafindan yapilan bu
karsilagtirmalar sayesinde, kriterlerin birbiriyle olan iligkileri sistematik bigimde
analiz edilmis ve her bir kriterin agirligi belirlenmistir. Tabloda sunulan ikili
karsilastirma Olgegi, karsilagtirmalarda kullanilan sayisal degerlerin temsil ettigi onem
derecelerini ve bu derecelere karsilik gelen tanimlari ayrintili olarak gdstermektedir

(Tablo 3.3).

Tablo 3.3 Kriterlerin isletme tiirii ve biiylikligiine gore degerlendirilmesi

isletmeye
Kolay
Ulasim

Fidan | Bitki Uriin Siirdiiriile-
Kalitesi | Pasaportu | Cesitliligi | bilirlik

isletme Fiyat Odeme | Nakliye
Giivenilirligi | Uygunlugu | Kolayhg: | Hizmeti

Kamuya
Bagh
Biiyiik
Olcekli
isletmeler

Kamuya
Bagh
Kiiciik
Olcekli
Isletmeler
Biiyiik
Olcekli
Ozel
isletmeler
Kii¢iik
Olgekli
Ozel
Isletmeler

Tablo 3.3’te, fidanlik isletmelerinde pazarlama basarisini etkileyen unsurlarin karar
destek sistemleri (KDS) cercevesinde analizine olanak taniyan dokuz kriter yer
almaktadir. Bu kriterler, sektorde uzman kisiler tarafindan 1 ile 10 arasinda
puanlanarak sektorel uygulamalara uygunluk diizeyleri belirlenmistir. Boylece
kriterlerin goreli 6nemi sayisal olarak ortaya konmus ve karar destek siireci nesnel

temellere dayandirilmustir.

3.5 Cok Kriterli Karar Verme Yontemleri

Cok Kiriterli Karar Verme (CKKV) yontemleri, farkli kriterlere veya niteliklere
dayanarak en uygun alternatifin belirlenmesini hedefleyen yaklasimlardir. CKKV
yontemleri temelde iki kategoriye ayrilir: cok amacli karar verme ve ¢ok dlgiitlii karar
verme. Cok amachh karar verme, alternatiflerin matematiksel programlama

yontemleriyle ifade edildigi siirekli ve sonsuz alternatifli durumlarla ilgilenirken; ¢ok
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oOlgiitli karar verme ise sinirl sayidaki alternatiflerin belirli kriterler dogrultusunda
degerlendirilmesi ve siralanmasi siirecini ifade eder. Her iki yontem de alternatiflerin
degerlendirilmesi ve optimal se¢cimin yapilmasinda karar vericilere destek saglar

(Ozari, 2020).

Tolunay ve Cavusoglu (2015), cok kriterli karar verme yontemlerinin geligmis

tilkelerde ormancilik alaninda yaygin sekilde kullanildigi sonucuna ulagmustir.

Bu c¢alismada Analitik Hiyerarsi Siireci (AHP) ve TOPSIS yontemlerinin birlikte
tercih edilmesinin temel nedeni, arastirma kapsaminda hem pazarlama kriterlerinin
onem agirliklarinin belirlenmesi hem de fidanlik isletmelerinin bu kriterlere gore
siralanmasinin gerekliligidir. AHP yontemi, karar verme siirecinde 6znel yargilarin
sistematik bir sekilde matematiksel modele doniistiiriilmesini saglayarak, kriterlerin
goreli dnem diizeylerini ortaya koymada etkili bir arag sunmaktadir. Ozellikle karar
vericilerin sezgisel degerlendirmelerini sayisal verilere doniistiirme yetenegi nedeniyle
AHP, ¢ok sayida kriter iceren problemlerde analitik bir yapi1 kurmak agisindan

literatiirde siklikla tercih edilmektedir.

TOPSIS (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution) yontemi ise,
tanimlanmis kriterler cercevesinde alternatiflerin ideal ¢6ziime olan yakinliklarina
gore siralanmasini esas alir. Bu yoniiyle, karar vericilere yalnizca hangi alternatifin
daha 1yi oldugunu goéstermekle kalmaz, ayni zamanda her bir alternatifin goreli
performansini sayisal olarak ifade eder. AHP ile belirlenen kriter agirliklarinin,
TOPSIS yoOntemiyle isletme tiirlerine uygulanmasi sayesinde, hem agirlikli karar
yapisinin olusturulmasi hem de bu yapiya dayali siralama islemi rasyonel bir bigimde

tamamlanmaistir.

Ayrica, AHP ve TOPSIS yontemlerinin birlikte kullanimi, karar verme siirecinde
yontemsel biitlinliigii ve analitik gegerliligi artirmaktadir. AHP nin gii¢lii yonii olan
agirliklandirma siireci ile TOPSIS’in giiclii yonii olan siralama ve ideal ¢dziime
yakinlik analizi birlestirildiginde, karar vericilere yalnizca mevcut durum analizi
sunmakla kalmayip ayn1 zamanda stratejik planlama i¢in 6ngorii iiretme imkani da

tanimaktadir. Bu nedenle, Sakarya ilindeki fidanlik isletmelerinin pazarlama
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performanslarini ¢ok boyutlu ve karsilastirmali bigimde degerlendirmek i¢cin AHP ve
TOPSIS yontemlerinin birlikte kullanilmasi, metodolojik agidan uygun ve literatiirle

uyumlu bir yaklasim olarak benimsenmistir.

3.5.1 Karar

Insanlar kisisel ve toplumsal ihtiyaglarini karsilamak amaciyla siirekli olarak karar
verme durumuyla karsi karsiya kalirlar. Karar verme, birden fazla alternatif arasindan,
onceden belirlenmis kriterlere gére en uygun secenegin belirlenmesini ifade eder.
Karar, genel anlamiyla diisiince siirecinin sonucunda ulasilan kesin bir yargidir ve
yasam boyunca farkli sekillerde devam eder. Karar teorisi, karar alma siirecini analitik
ve sistematik bicimde ele alir ve isletme yoneticilerine matematiksel modeller
araciligiyla destek saglar. Karar teorisine gore iyi karar, mantiksal ve sayisal bir
degerlendirmeye dayanarak seceneklerin arasindan en uygun olaninin secilmesiyle
gerceklesir. Bu baglamda, kisa vadede istenen sonuglar elde edilemese bile, mantiksal
esaslara dayanarak verilen kararlar uzun donemde gegerliligini korur. Kotii kararlar ise
siibjektif yaklasimlar ve yetersiz degerlendirmeler sonucu ortaya ¢ikar (Karakasoglu,

2008).

3.5.2 Karar Destek Sistemlerinin Temelleri ve Tiirleri

Karar, genel anlamiyla alternatifler arasindan yapilan se¢im olarak ifade edilir.
Literatiirde farkli bigimlerde tanimlanan karar verme kavrami; gesitli alternatifler
icinden rasyonel bicimde se¢im yapma veya sinirl kaynaklarin etkin sekilde tahsisi
olarak tanimlanmaktadir. Karar verme siireglerinde bireyler, genellikle kendileri igin
en avantajli secenegi tercih etmeye ¢alisirlar. Bu siirecte, belirlenen kriterler kritik bir
rol oynamakta olup, ilgili kriterler problemin tiirtine ve kosullara gore
degisebilmektedir. Cok kriterli karar verme (CKKYV), cok nitelikli ve ¢cok amagh
olmak ftizere iki gruba ayrilir. Cok nitelikli karar verme, alternatiflerin 6zelliklerine
gore puanlanarak degerlendirilmesini igerirken, cok amagh karar verme ise catigan
hedefler arasinda en uygun alternatifin secilmesini amaglar. Her iki tipte de bir veya

birden fazla karar verici rol alabilir (Sekil 3.1) (Dalbudak ve Rengber, 2022).
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Secim Siniflama Siralama
Problemleri Problemleri Problemleri
« AHP « AHP + AHPSoft
+ ANP + ANP +UTADIS
+MAUT/UTA +MAUT/UTA + FlowSort
+MACBETH +MACBETH + ELECTRE-Tri
+PROMETHEE +PROMETHEE
+ELECTRE I +ELECTRE III
+ TOPSIS + TOPSIS
+Hedef
Programlama

Sekil 3.1 Cok kriterli karar verme problemleri ve teknikleri (Dalbudak ve Rengber, 2022)

3.6  Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP)

Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP), 1970’li yillarda Thomas L. Saaty tarafindan
gelistirilmis, 6lgme ve karar verme siireclerinde kullanilan matematiksel temelli bir
yontemdir. Literatiirde oldukca yaygin olarak kullanilan AHP, son 20 yilda ¢ok kriterli
karar verme (CKKYV) alanindaki pek ¢ok uygulamada tercih edilmistir. Bu yayginligin
temel nedeni, yontemin karar vericiler tarafindan kolay anlasilabilir ve uygulanabilir

yapiya sahip olmasidir (Supgiller ve Capraz, 2011).

Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP), karmagsik karar problemlerinde alternatifler ve
kriterler arasinda goreceli 6nem derecelerinin belirlenmesi yoluyla yonetsel karar
siireclerini destekleyen birgok kriterli karar verme yontemidir. Oz deger yaklasimima
dayanan bu yontem, kriterler arasinda ikili kargilagtirmalar yaparak hem nicel hem de

nitel performans 6l¢limlerine olanak tanir ve karar siirecine sayisal bir 6l¢gek kazandirir

(Ak Oguz, 2018).

Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP), Saaty tarafindan gelistirilen ve ¢ok kriterli karar
verme problemlerinin ¢ézliimiinde yaygin olarak kullanilan bir yontemdir. AHP'nin
temel avantaji, karar vericinin hem nesnel hem de 6znel degerlendirmelerini karar
siirecine dahil edebilmesidir. Yontem; karar probleminin amacinin belirlenmesi,
kriterlerin tespiti ve bu kriterler arasindaki énem derecelerinin ikili karsilastirmalar

yoluyla belirlenmesi agamalarini icerir. Bu karsilastirmalarda Saaty’nin 1-9 arasindaki
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onem skalasi kullanilir. Siireg, normalize edilmis matrislerin olusturulmasi, agirlik
vektorlerinin (6z vektor) hesaplanmasi, temel degerlerin bulunmasi ve tutarlilik
oraniin degerlendirilmesi gibi adimlarla sistematik bir karar destegi saglar (Alakas

vd. 2019).

AHP yo6nteminde, kriterler arasindaki dnem dereceleri Saaty'nin temel dnem skalas1
dikkate alinarak belirlenir. Bu siiregte anketler veya uzman goriisleri araciligiyla elde
edilen wveriler, kriterlerin goreli Onem diizeylerinin sistematik bicimde
yapilandirilmasina olanak saglar. Belirlenen 6nem dereceleri, karar verme siirecinin
saglam temellere dayandirilmasini miimkiin kilar. AHP yonteminin uygulanmasinda
bu degerlendirmeler, yontemin temel adimlarinin olusturulmasina ve karar

modellerinin tutarl bir bicimde kurulmasina katki sunar (Unal vd., 2019).
3.6.1 Hiyerarsik Modelin Olusturulmasi

Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP) yonteminde problemin ¢dzliimi, hiyerarsik bir
yapinin olusturulmasiyla baslar. Bu yapi, karar probleminin farkli diizeylere ayrilarak
sistematik bicimde modellenmesini saglar. Modelleme siireci, karar vericinin kriterler,
alt kriterler ve alternatifler arasinda etkili karsilagtirmalar yapabilmesine olanak tanir.
Hiyerarsinin en tist diizeyinde karar probleminin nihai amaci yer alirken, onun altinda
bu amaca ulagsmay1 saglayacak kriterler ve en alt diizeyde ise degerlendirmeye alinacak
alternatifler konumlandirilir. Bu yapi, karar siirecinin agik ve tutarli bir bigimde

yiiriitiilmesini destekler (Sekil 3.2, Tablo 3.4) (Omiirbek ve Simsek, 2014).

\ AMAC |
l ‘, l
KRITER A KRITER B KRITER C
ALTERNATIF X ALTERNATIF Y ALTERNATIF Z

Sekil 3.2 Tam hiyerarsik yap1 (Omiirbek ve Simsek, 2014)
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Tablo 3.4 Onem degerleri degerin tanimi ve agiklamasi

1 Onem degerinin bir olmasi karsilastirilan faktdrlerin esit dnemini ifade eder.
3 Bir faktoriin karsilastirilan faktérden daha 6nemli olmasi hali,

5 Bir faktoriin karsilastirilan faktérden ¢ok 6nemli olmasi hali,

7  Bir faktoriin karsilastirilan faktorden ¢ok giiclii olmasi hali,

9  Bir faktoriin karsilastirilan faktérden mutlak {istiin olmasi hali,

2; 4; 6; 8 Bu rakamlar ise ara degerleri ifade etmektedir.

Yukaridaki Saaty’nin 6nem skalasi esas alinarak, anketler veya uzman goriisleri
aracilifiyla kriterler arasindaki onem dereceleri belirlenir. Bu dereceler, karar
siirecinin yapilandirilmasina katki saglayarak AHP yonteminin uygulanabilirligini
artirir. Bu dogrultuda, AHP yonteminin uygulanma siireci ise su temel asamalardan

olugmaktadir (Altinkurt ve Merdivenci, 2020):

3.6.1.1 Adiml. ikili karsilastirma matrisi ve goreceli 6ncelik tespiti

Karar probleminin ¢6ziim siirecinde, 6ncelikle amag, kriter ve alt kriterler tanimlanir.
Ardindan, belirlenen alt kriterler arasinda goreli onem derecelerini belirlemek
amactyla nxn boyutunda bir karsilikl degerlendirme matrisi olusturulur. Bu asamada,
karar verici alternatifleri belirli kriterler dogrultusunda ikili karsilagtirmalar yaparak
kriter ve alternatif matrislerini yapilandirir. Bu sistematik yaklagim, karar siirecinin

tutarli ve analitik bir temele dayandirilmasini saglar (Saaty, 1991).

1 az1 An1
1/a21 1 . S

A=| . nxn (3.1)
1/an1 Any 1

Karar stirecinde olusturulan karsilagtirma matrisinde, her bir kriterin amaca gore goreli

onemi ile her alternatifin kriterler agisindan iistiinliik diizeyi, uzman goriislerine dayali
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ikili kargilagtirmalar yoluyla belirlenir. Bu degerlendirmeler, karar vericiler ve alan
uzmanlarina yoneltilen anket sorulari araciligiyla elde edilir. Yapilan her ikili
karsilastirmada, etkenlerin birbirlerine gore bagil énem dereceleri belirlenir ve bu
siire¢, Saaty tarafindan gelistirilen 1’den 9’a kadar derecelendirilmis karsilastirma
6l¢egi kullanilarak yiriitiiliir. Bu yontem, karar problemlerinin tutarli ve sistematik

bicimde analiz edilmesini saglar (Safak ve Bayram, 2022).

3.6.1.2 Adim 2. Goreceli 6nem vektor tespiti

Karsilastirma matrisinin normalizasyonu siirecinde, her siitundaki degerler ayni
siitunun toplamina boliinerek normalize edilmis degerler elde edilir ve bu sayede

normalize matris [bij] olusturulur. Burada; i=1; 2; 3; .....; n ve j=1; 2; 3; ...; n olmak

uzere:
@i
bij-="2— (3.2)
i=1 4ij

Normalize matris elde edildikten sonra, her satirin toplami kriter sayis1 n'ye boliinerek
aritmetik ortalamalar alinir. Bu islem sonucunda her bir satir i¢in bir dncelik vektorii
wi hesaplanir. Bu vektor, ilgili kriterin karar siirecindeki goreli 6nem agirligini temsil
eder ve su sekilde ifade edilir: i=1; 2; 3; ....; n ve j=1; 2; 3; ...; n olmak lizere;

. 21'1=1 bij
wi==—~

(3.3)
Bu adimlar, kriter agirliklarinin tutarli ve analitik bicimde belirlenmesini saglayarak

karar vericiye sistematik bir degerlendirme ¢ercevesi sunar (Sahin vd., 2024).
3.6.1.3 Adim 3. Goreceli 6nem vektor tutarhili@inin tespiti

AHP yo6nteminde, her bir ikili karsilastirma matrisi i¢in tutarlilik orani (Consistency
Ratio - CR) hesaplanarak karsilastirmalarin giivenilirligi degerlendirilir. Saaty
tarafindan Onerilen referans degere gore, CR degeri 0,10 veya daha kiigiikse yapilan
karsilagtirmalarin tutarli oldugu kabul edilir. CR degeri bu smir1 astifinda ise,

karsilastirmalarin tutarsiz oldugu ve gézden gecirilmesi gerektigi anlagilir. Tutarlilik
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orani, Oncelikle matrisin temel degeri (A maks) hesaplanarak elde edilir ve bu deger,
Olciit sayisina bagl olarak tanimlanan rasallik gostergesi (RI) ile karsilastirilir. CR

degeri, su formiille ifade edilir (Alkan ve Durduran, 2020):

[d;] = |aij| A (3.4)
Sy,

sz 3.5)
A—n

(R = RI(n—1) (3.6)

Tutarlilik oran1 (CR), karar vericinin yaptig1 ikili karsilastirmalarin tutarliligim
degerlendirmek amaciyla kullanilan bir olgiittiir ve tutarlilik gostergesinin (CI),
rassallik gostergesi (RI) olarak bilinen referans degere boliinmesiyle elde edilir. Bu
hesaplama (Bayazit vd., 2018):

Tutarlilik Gostergesi  CI

Tutarlilik Oran1 (CR) =

(3.7)

Rassallik Gostergesi  RI

seklinde formiile edilir. CR’nin hesaplanabilmesi icin, Saaty tarafindan belirli kriter
sayist (n) degerlerine karsilik gelen rastgele indeks (RI) degerleri gelistirilmistir. Bu
indeksler, n sayisina bagl olarak belirlenmis ve literatiirde tablo halinde sunulmustur
(Tablo 3.5). Bu tablo, elde edilen tutarlilik gostergesinin anlamli olup olmadigini
degerlendirmek amaciyla referans olarak kullanilir. CR degeri 0,10 veya daha diisiikse,

yapilan karsilastirmalarin tutarli oldugu kabul edilir (Bayazit vd. 2018).

Tablo 3.5 Rassallik gostergesi degerleri (Kokog ve Ersoz, 2019)
n |1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
R [00 |00 (05|09 1,1 [12 |13 (14 |14 |14 (14 |14 |15 |15 |15
1 |0 0 8 0 2 4 2 1 5 5 9 8 6 7 9

3.6.1.4 Hiyerarsik modelin nihai degerlendirmesinin yapilmasi

Onceki dort asama, hiyerarsik yapmin biitiin seviyeleri i¢in uygulanarak tamamlanir.

Bu stirecte, her bir kriterin olusturdugu mx1 boyutundaki dncelik (iistiinliik) vektorleri
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birlestirilerek, alternatifleri temsil eden mxn boyutundaki DW karar matrisi
olusturulur. Son asamada, bu matris, kriterlerin goreli 6nem derecelerini igeren W
agirlik vektorii ile carpilarak, nihai alternatif siralamasini ifade eden R sonug vektorii
elde edilir. Bu vektor, karar siirecinin biitlinciil ¢iktisini temsil etmektedir (Supgiller

ve Capraz, 2011).

I=1;2:3:.....n ve j=1; 2; 3; .....; n olmak iizere;

pw =[wy] (3.8)
R=DWxW (3.9)
3.7 TOPSIS

TOPSIS (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution) yontemi,
ekonomi, yoOnetim, finans, muhasebe, sermaye yatirimi, liretim, pazarlama, {riin
tasarimi, tesis yeri se¢imi, portf0y yonetimi, risk analizi, kaynak tahsisi, politika ve
strateji gelistirme gibi bir¢ok farkli alanda kullanilan birg¢ok kriterli karar verme
teknigidir. Bu yontemin yaygin olarak tercih edilmesinin temel nedeni, farkli
disiplinlerdeki karmasik cok olciitlii karar problemlerinde etkin bir karar destegi

saglamasidir (Ozari, 2020).

TOPSIS yontemi, ¢ok kriterli karar verme problemlerine ¢6ziim olarak Hwang ve
Yoon (1981) tarafindan gelistirilmistir. Yontemin temel prensibi, secilen alternatifin
pozitif ideal ¢6zlime (PIS) en yakin, negatif ideal ¢6ziime (NIS) ise en uzak mesafede
olmasidir. TOPSIS, ideal ve anti-ideal referans noktalarini bir arada degerlendiren,
kolay uygulanabilirligi ve anlagilir hesaplama prosediiriine sahip olan bir yontemdir.
Diger yontemler genellikle sadece ideal ¢6ziime yakinligi dikkate alirken, TOPSIS
yontemi daha kapsamli ve uzlastirici bir degerlendirme sunarak yaygin olarak

kullanilmaktadir (Karakasoglu, 2008).

Yontem, yogun rekabet kosullarinda faaliyet gosteren isletmeler icin etkili bir¢cok
kriterli karar verme yaklasimidir. Bu nedenle, cesitli sektdrlerde TOPSIS temelli

uygulamalara sikc¢a rastlanmaktadir. Yontem, alternatiflerin pozitif ideal ¢ziime en
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yakin ve negatif ideal ¢6ziime en uzak olaninin belirlenmesine dayanir. Temel amaci,
alternatifleri ideal ¢6ziime olan goreli yakinliklarina gdre siralamak olup, en uygun
secenek, ideal ¢oziime en yakin olan olarak kabul edilmektedir (Aykan ve Cataltepe,

2022).

3.7.1 TOPSIS Yontemi Uygulama Adimlan

TOPSIS yontemi, Hwang ve Yoon (1981)’un calismalar1 temel alinarak gelistirilen
cok kriterli karar verme (CKKV) yontemlerinden biridir. Yontemin 6ziinde, karar
alternatiflerinin pozitif ve negatif ideal ¢éziimlere olan uzakliklarinin hesaplanmasi ve
bu dogrultuda alternatiflerin siralanmasi yer almaktadir. Pozitif ideal ¢6ziim, tercih
edilmesi gereken en iyi durumu temsil ederken; negatif ideal ¢6ziim, kacginilmasi
gereken en kotlii durumu yansitir. Eger pozitif ideal ¢oziime dogrudan ulasmak
miimkiin degilse, bu yontemde ideal ¢6ziime en yakin alternatifin se¢ilmesi hedeflenir.
Pozitif ideal ¢oziim genellikle "1" ile, negatif ideal ¢oziim ise "0" ile temsil edilir ve
karar noktalar1 bu iki deger arasinda konumlandirilir. Her bir alternatif icin, ideal
coziimlere olan uzakliklar temel alinarak yakinlik katsayisi hesaplanir; bdylece
alternatifler, bu katsayilara gore en uygundan en az uyguna dogru siralanir. Bu
sistematik yaklasim, karar vericilere rasyonel ve karsilastirilabilir bir degerlendirme

stireci sunar (Boker ve Cetin, 2020).

TOPSIS yontemi, karar problemlerinin sistematik bigimde ¢6ziimlenmesini saglayan

alt1 temel adimdan olusur (Asoglu ve Eren, 2018).

1. Adim; karar matrisinin (A) olusturulmasidir. Bu asamada, karar matrisinin
satirlarinda degerlendirmeye alinacak alternatifler, siitunlarinda ise bu alternatiflerin
degerlendirilecegi kriterler yer alir. Uzman goriisleri dogrultusunda olusturulan bu
baslangic matrisi, karar siirecinin temelini olusturmaktadir. A matrisi, her bir
alternatifin ilgili kriterlere gore degerlendirilmesini iceren yapidir ve karar verme
siirecinde kullanilacak hesaplamalarin ilk adimidir. Bu matris, daha sonra normalize
edilerek ve agirliklandirilarak ideal g¢ozlimlere olan uzakliklarin hesaplanmasina

olanak tanir (Asoglu ve Eren, 2018).
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aiq aj» A1n
azy as; aon

Aij=1 - . . . | nxn (3.10)
am1 Am2 Amn

Karar matrisinde, m ifadesi ele aliman problemde degerlendirmeye alinan
alternatiflerin sayisini, n ise karar siirecinde dikkate alinacak kriterlerin sayisini temsil
eder. Bu tanimlama, karar matrisinin yapisinin mxn boyutunda oldugunu ifade eder ve
matrisin satirlarinda alternatifler, stitunlarinda ise kriterler yer alir (Asoglu ve Eren,

2018).

2. Adim; karar matrisinin normallestirilmesini i¢cermektedir. Bu asamada, her bir
kriterin farkli dl¢eklerde ifade edilmesinden kaynaklanan 6l¢iim birimlerini ortadan
kaldirmak amaciyla, karar matrisi A’daki her bir deger, bulundugu siitundaki
degerlerin kareleri toplaminin karekokiine boliinerek normalize edilir. Bu islem
sonucunda, standartlastirilmig karar matrisi R elde edilir. Normalizasyon islemi su

sekilde formiile edilir (Ozaslan vd., 2021):

rj = —— (3.11)
, 7<n=1a12‘;j
1 Tin
Rl-j : (3.12)
Tm1 Tmn

3.Adim; Agirlikli standart karar matrisinin (V) olusturulur. Degerlendirme kriterleri
icin 6nem agirliklar1 (wi) belirlenir ve bu agirliklarin toplami 1 olacak sekilde
normalize edilir. Daha sonra, elde edilen normalize edilmis karar matrisindeki (R) her
stitundaki degerler, ilgili kriterin 6nem agirligi (wi) ile carpilarak agirlikli standart

karar matrisi (V) olusturulur (Asoglu ve Eren, 2018).

S =1 (3.13)
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WiT11  WaTi2 .o WpTiy
W1r21 Wzrzz WnTZn
Vij = . . . . (3.14)

4.Adim,; Pozitif ideal (A*) ve negatif ideal (A") c¢oziimlerin olusturulur. Agirlikli
normalize karar matrisi (Vij) igerisindeki her slitun i¢in minimum ve maksimum

degerler belirlenir (Sartyer ve Acar, 2021).

A= {(max vijlj €), (minvy|j € l')} (3.15)
l l

Ao {(min vijlj €J), (max vy|j € J')} (3.16)
l l

5.Adim; Alternatifler arasindaki fark ol¢iiliir. Her bir alternatif icin pozitif ideal
¢oziime (S*) ve negatif ideal ¢oziime (S°) olan uzaklik degerleri hesaplanir (Demirkol,

2021).

= J27=1(vij — )’ (3.17)

Si= J2?=1(vij )’ (3.18)

6.Adum; 1deal ¢oziime goreceli yakimligin tespiti yapilir. Her bir Ai alternatifi igin, Si+
(pozitif ideal uzaklik) ve Si— (negatif ideal uzaklik) degerleri kullanilarak, pozitif ideal

¢oziime olan goreceli yakinlik degeri Ci* hesaplanir (Emre ve Akman, 2018).

C; =—L : (3.19)

Burada C;" degeri, 0<C;<I araliginda deger alir ve bu deger, alternatifin ideal ¢6ziime
goreceli yakinligini ifade eder. C;'=1 olmasu, ilgili karar pozitif ideal ¢oziime en yakin

oldugunu gosterirken; C; =0 olmasi, karar alternatifinin negatif ideal ¢oziime en yakin
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konumda oldugunu belirtir. Bu sayede alternatifler, ideal ¢oziime olan yakinlik

derecelerine gore siralanabilir (Asoglu ve Eren, 2018).
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4. BULGULAR

Tablo 4.1 Anket katilimcilarinin demografik 6zellikleri

Cinsiyet Adet Yiizde (%)
Erkek 14 93,33
Kadin 1 6,67

Deneyim

<5 4 26,67
5-10 2 13,33
10-15 0 0
15-20 1 6,77
20< 8 53,33
Egitim Diizeyi
On Lisans 3 20
Lisans 9 60
Yiiksek Lisans 3 20
Doktora 0 0
Calistigr Sektor
Ozel 1sletme 7 46,67
Kamu isletmesi 8 53,33

Tablo 4.1 verilerine gore; Katilimcilarin biiyiik cogunlugunu erkekler olusturmaktadir.
15 katilimcidan 14’1 (%93,33) erkek, yalnizca 1’1 (%6,67) kadindir. Katilimcilarin
deneyim siiresi dagilimina bakildiginda, 4 kisi (%26,67) 5 yildan az, 2 kisi (%13,33)
5-10 y1l arasi, 1 kisi (%6,77) ise 15-20 y1l aras1 deneyime sahiptir. 10-15 yi1l araliginda
deneyimi olan katilimc1 bulunmazken, 20 y1l ve daha az deneyime sahip olanlarin
toplam oran1 %53,33’tiir. Egitim seviyelerine gore dagilimi incelendiginde ise, 3’i
(%20) on lisans, 9’u (%60) lisans, 3’1 (%20) yiiksek lisans mezunudur. Doktora
diizeyinde egitim almis katilimc1 bulunmamaktadir. Katilimcilarin 7°si (%46,67) 6zel

sektorde, 8’1 (%53,33) kamu sektoriinde caligmaktadir.

Katilimcilarin ¢aligma alanlari, kamu ve 06zel sektor arasinda dengeli bir dagilim
gostermektedir. Bu durum, arastirmanin her iki sektoriin bakis agisin1 yansitabilme

potansiyelini artirmaktadir.
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Arastirma grubunun demografik yapisi incelendiginde, katilimcilarin ¢ogunlukla
erkek, lisans mezunu ve 20 y1l ve altinda mesleki deneyime sahip bireylerden olustugu
goriilmektedir. Bu durum, elde edilen bulgularin yorumlanmasinda orneklemin

yapisinin dikkate alinmasi gerektigini ortaya koymaktadir.
4.1 AHP Grup Karar Matrisi

Asagidaki tabloda sunulan grup karar matrisi, uzman goriislerine dayali bireysel ikili
karsilagtirma matrislerinin geometrik ortalamalarinin alinmasiyla olusturulmustur. Bu
yontemle, her bir kriterin agirligt grup degerlendirmesine uygun big¢imde
belirlenmistir. Stirecte, 13 uzmandan elde edilen ayr ikili karsilastirma matrisleri
temel alinmis; bu matrislerdeki karsilastirma degerlerinin her birine ait geometrik
ortalama hesaplanarak nihai grup karar matrisinin ilgili hiicreleri elde edilmistir (Tablo

4.2).

Tablo 4.2 AHP grup karar matrisi

g 550 B 2|3

g | 5 | E g % | E z | E

Ana Kriterler = = = o z = = = N

< @ < = = = B0 N =

N ] Y B - = > o

$ £ |2 |EE|3 |22 | &8 |2 |3

= -2 = w2 | M | & 0 [ Q z
Fidan Kalitesi 1 3,8 2,65 1,65 | 1,79 1,18 1,97 2,73 | 1,11
Bitki Pasaportu 0,26 1 1,37 0,55 0,75 1,25 1,18 2,08 | 0,85
Uriin Cesitliligi 0,38 | 0,73 1 0,59 1098 | 0,52 0,64 0,59 | 0,65
Siirdiiriilebilirlik 0,61 | 1,83 1,68 1 1,79 1,29 0,82 1,36 | 1,27
Kolay Ulasgim 0,56 | 1,33 1,02 0,56 1 0,5 0,29 0,53 | 0,52
Isletme Giivenilirligi | 0,85 | 0,8 1,92 0,77 2 1 1,36 1,64 | 1,2
Fiyat Uygunlugu 0,51 | 0,84 1,56 1,22 34 0,74 1 1,73 | 2,01
Odeme Kolayhig 0,37 | 048 1,69 0,74 |1,89| 0,61 0,58 1 1,12

Nakliye Hizmeti 0,9 1,17 1,53 0,78 | 1,91 0,83 0,5 0,89 1
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4.1.1 Normalizasyon Matrisi

Tablo 4.3 Normalizasyon matrisi

- =
£ 2 = om|
Ana Kriterl 3 £| B2 S El Z| LB
na Kriterler = | = = R = 2
= |8l 2|2 | % |E5| 5|2z L8| B |55
] 2| =% | T = - > S| 03| = g =3 o v
= = 8 3| = S 2E s B = S 5 2=
= B | =0 | ?X M L0 | Ep |OM | Z2DT = O 5
Fidan Kalitesi 0,1843 10,3166 |0,1838 (0,2092 |0,1155 10,1489 (0,2363 |0,2177 10,1141 (1,7264 [0,1918
Bitki Pasaportu  [0,0485 |0,0834 (0,0947 |0,0695 [0,0485 |0,1577 (0,1419 |0,1656 |0,0873 |0,8971 |0,0997
Uriin Cesitliligi  [0,0695 (0,0611 |0,0693 0,0755 [0,0633 {0,0657 |0,0768 [0,0471 (0,067 [0,5953 |0,0661
Siirdiiriilebilirlik (0,112 10,1527 |0,1167 (0,1272 |0,1155 |0,1631 [0,0979 |0,1083 10,1306 (1,124 [0,1249
Kolay Ulasim 0,1029 0,111 10,0707 (0,071 10,0645 10,0632 [0,0353 |0,0422 |0,0538 (0,6146 [0,0683
isletme
e ere oo, 0,1562 |0,0668 0,1332 (0,0984 |0,1288 10,1262 (0,1629 [0,1306 |0,1231 (1,1263 [0,1251
Giivenilirligi
Fiyat Uygunlugu [0,0935 |0,0704 (0,1081 |0,1557 (0,2193 |0,0929 (0,1199 |0,1377 |0,2065 {1,204 10,1338
Odeme Kolayhig1 [0,0675 |0,0401 [0,1174 |0,0937 [0,1218 [0,0771 [0,0694 (0,0797 (0,115 |0,7817 [0,0869
Nakliye Hizmeti [0,1656 |0,098 [0,1061 |0,0998 (0,1229 |0,1051 (0,0595 |0,0711 |0,1025 |0,9306 |0,1034

4.1.2  Oncelik Vektorii Hesaplamasi

Kriter agirliklart incelendiginde fidan kalitesi 0,1918; bitki pasaportu 0,0997; iiriin

cesitliligi 0,0661; siirdiiriilebilirlik 0,1249; kolay ulasim 0,0683; isletme giivenilirligi
0,1251; fiyat uygunlugu 0,1338 6deme kolaylig1 0,0869; nakliye hizmeti 0,1034 olarak

hesaplanmaistir (Tablo 4.4).
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Tablo 4.4 Oncelik vektori

'z 2 E E -
e s | 2 2y 2
Ana Kriterl 3 I 2 S | % s
na Kriterler : = = B = 22
= |o5| T |8 | 5 |BE|.5 82|28 £ |5E
3 el £ < S £ | 8| 88| EE = g
= = = = M = i N - ) R 5 =3
= /e | P N = L0 | mERo | O | 2T =[O 5
Fidan Kalitesi 0,1843 (0,3166 |0,1838 |0,2092 [0,1155 (0,1489 10,2363 |0,2177 [0,1141 (1,7264 |0,1918
Bitki Pasaportu  [0,0485 (0,0834 |0,0947 |0,0695 [0,0485 (0,1577 |0,1419 |0,1656 |0,0873 (0,8971 0,0997
Uriin Cesitliligi  0,0695 [0,0611 [0,0693 [0,0755 [0,0633 [0,0657 |0,0768 [0,0471 (0,067 [0,5953 0,0661
Siirdiirilebilirlik (0,112 10,1527 |0,1167 [0,1272 (0,1155 (0,1631 |0,0979 |0,1083 [0,1306 1,124 0,1249
Kolay Ulagim 0,1029 (0,111 [0,0707 0,071 [0,0645 [0,0632 0,0353 |0,0422 [0,0538 (0,6146 |0,0683
isletme
NS 0,1562 (0,0668 |0,1332 10,0984 [0,1288 (0,1262 |0,1629 |0,1306 [0,1231 (1,1263 |0,1251
Giivenilirligi
Fiyat Uygunlugu (0,0935 (0,0704 |0,1081 |0,1557 [0,2193 (0,0929 [0,1199 |0,1377 [0,2065 (1,204 0,1338
Odeme Kolaylhig1 [0,0675 [0,0401 [0,1174 |0,0937 |0,1218 [0,0771 [0,0694 (0,0797 (0,115 [0,7817 [0,0869
Nakliye Hizmeti [0,1656 (0,098 [0,1061 |0,0998 [0,1229 (0,1051 |0,0595 |0,0711 |0,1025 [0,9306 0,1034

4.1.3 TOPSIS Grup Karar Matrisi Hesaplamasi

Karar matrisinin olusturulmasinda, AHP grup karar matrisinde oldugu gibi, bireysel

uzman goriisleri geometrik ortalama yontemiyle birlestirilmistir. Uzmanlardan elde

edilen degerlendirme degerlerinin her bir matris eleman1 i¢in geometrik ortalamasi

alinarak grup karar matrisi elde edilmistir. Ayni islem tiim matris elemanlarma

uygulanarak, biitiinciil ve tutarli bir karar matrisi yapilandirilmistir (Tablo 4.5).
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Tablo 4.5 TOPSIS grup karar matrisi

& .
= o 2 = > —_
3 E BoE c | % 2.2 |eg
= 2 - = = 2= = g 3 - = g = = g
s = Z 8 S E = s & - > < Bp s S 2
= = = = = = = 2 = =
g 2 g & 5S |8F |25 | =23 £5 |82 |Z2E
Kamuya
Bagh
Biiyiik 7,8997 6,553874262 16,240569 [6,311139 [6,3449 7,14290143 [7,0587029 16,10025  [7,4292
Olgekli
isletmeler
Kamuya
Bagh
Kiiciik 7,6692 5,881620025 |5,284889 [7,047742 |7,1318 7,07847737 17,3460924 16,13061  [7,0434
Olgekli
isletmeler
Biiyiik
Olgekli
Ozel 9,5937 7,91219721 [8,182666 [7,538709 [7,2798 7,67852374 [8,7370221 [8,72616  [7,2595
isletmeler
Kiiciik
Olcekli
Ozel 8,5109 7,047741834 [7,136182 6,958013 16,8057 6,62154026 17,951575 [8,29341 6,4828
isletmeler
4.14 Normalize Matris
Tablo 4.6 Normalize matris
Kriter 0,1918 0,0997 0,0661 0,1249 0,0683 | 0,1251 0,1338 0,0869 0,1034
Agirliklari | ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’
Kriterler Fidan Bitki Uriin Siirdiiriile | Kolay isletme Fiyat Odeme | Nakliye
Kalitesi | Pasaportu | Cesitliligi | bilirlik Ulasim | Giivenilirligi | Uygunlugu | Kolayhg | Hizmeti
Kamuya
Bagh
Biiyiik 0,46737 | 0,47569 045912 | 0,45224 0,45978 | 0,50019 0,45249 041154 | 0,52594
Olgekli
isletmeler
Kamuya
Bagh
Kiiciik 0,45373 | 0,4269 0,38881 | 0,50503 0,5168 | 0,49568 0,47091 041358 | 0,49863
Olgekli
isletmeler
Biiyiik
Olgekli
Ozel 0,56759 |0,57428 0,602 0,54021 0,52753 | 0,5377 0,56007 0,58869 |0,51393
isletmeler
Kiigiik
812:;“' 0,50353 | 0,51154 0,52501 | 0,4986 0,49318 | 0,46368 0,50972 0,55949 | 0,45894
isletmeler
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4.1.5 Agirhklandirilmis Karar Matrisi

Standart karar matrisindeki degerlerin, her bir kritere ait agirlik katsayilart (W) ile
carpilmasi sonucunda agirliklandirilmis karar matrisi olusturulmaktadir. Bu islem,
kriterlerin goreli 6nemlerini dikkate alarak alternatiflerin degerlendirme siirecine etkili

bir sekilde yansitilmasini saglar (Tablo 4.7).

Tablo 4.7 Agirliklandirilmis karar matrisi

Kriter

Agirliklari 0,1918 0,0997 0,0661 0,1249 0,0683 | 0,1251 0,1338 0,0869 0,1034

Fidan Bitki Uriin Siirdiiriile | Kolay | isletme Fiyat Odeme | Nakliye

Kriterler Kalitesi | Pasaportu | Cesitliligi | bilirlik Ulasim | Giivenilirligi | Uygunlugu | Kolayh@ | Hizmeti

Kamuya
Bagh
Biiyiik 0,08965 | 0,04742 0,03037 | 0,05648 0,0314 | 0,06259 0,06053 0,03575 | 0,05438
Olgekli
isletmeler
Kamuya
Bagh

Kii¢iik 0,08703 | 0,04255 0,02572 | 0,06307 0,03529 | 0,06203 0,063 0,03592 | 0,05156
Olgekli
isletmeler
Biiyiik
Olgekli
Ozel

isletmeler
Kii¢iik
Olgekli
Ozel

isletmeler

0,10887 | 0,05724 0,03982 | 0,06747 0,03602 | 0,06729 0,07492 0,05113 | 0,05314

0,09659 | 0,05099 0,03473 | 0,06227 0,03368 | 0,05802 0,06819 0,0486 0,04746

4.1.6  Ideal ve Negatif ideal Céziimler

Agirliklandirilmig karar matrisinde, her bir kriterin bulundugu siitun dikkate alinarak
pozitif ve negatif ideal ¢6ziim degerleri belirlenir. Pozitif ideal ¢6ziim (Smax) i¢in
ilgili siitundaki en yiiksek deger, negatif ideal ¢6ziim (Smin) i¢in ise en diisiik deger
esas alimir. Boylece, her kriter agisindan en iyi ve en kotii performans temsil eden
ideal degerler elde edilir. S6z konusu pozitif ve negatif ideal ¢oziim degerleri Tablo

4.8’de sunulmaktadir.

Tablo 4.8 Smax ve Smin degerleri
Smax 0,10887 | 0,05724 | 0,03982 | 0,06747 | 0,03602 | 0,06729 | 0,07492 | 0,05113 | 0,05438
Smin 0,08703 | 0,04255 | 0,02572 | 0,05648 | 0,0314 |0,05802 | 0,06053 | 0,03575 | 0,04746
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4.1.7

Pozitif ideal Coziim Uzaklik Degerleri

Tablo 4.9 Pozitif ideal ¢oziime uzaklik degeri

Kriterler

Fidan

Kalitesi

Bitki

Pasaportu

Uriin

Cesitliligi

Siirdiiriile

bilirlik

Kolay
Ulasim

isletme

Giivenilirligi

Fiyat
Uygunlugu

Odeme
Kolayhg:

Nakliye

Hizmeti

Kamuya
Bagh Biiyiik
Olcekli

isletmeler

0,0003695977

0,0000965729

0,0000893249

0,0001206864

0,0000214035

0,0000220306

0,0002071455

0,0002367651

0,0000000000

Kamuya
Bagh Kiiciik
Olcekli

Isletmeler

0,0004769845

0,0002158182

0,0001988660

0,0000193051

0,0000005366

0,0000276489

0,0001422777

0,0002313220

0,0000079737

Bityiik
Olcekli Ozel

isletmeler

0,0000000000

0,0000000000

0,0000000000

0,0000000000

0,0000000000

0,0000000000

0,0000000000

0,0000000000

0,0000015426

Kiigiik
Olcekli Ozel

Isletmeler

0,0001510078

0,0000391142

0,0000259355

0,0000270062

0,0000055043

0,0000857916

0,0000453691

0,0000064303

0,0000479925
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Tablo 4.10 Alternatiflerin Smax degerleri

Smax Karekok | Toplam
sl 0,0341105 |0,00116
s2 0,0363419 |0,00132
s3 0,001242 1,5E-06
s4 0,0208363 |0,00043
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4.1.8

Negatif ideal Coziim Uzakhk Degerleri

Tablo 4.11 Negatif ideal ¢oziime uzaklik degerleri

Kriterler

Fidan
Kalitesi

Bitki
Pasaportu

Uriin
Cesitliligi

Siirdiiriile
bilirlik

Kolay Ulasim

Isletme
Giivenilirligi

Fiyat
Uygunlugu

Odeme
Kolayhig

Nakliye
Hizmeti

Kamuya
Bagh
Biiyiik
Olcekli
Isletmeler

0,0000068385

0,0000236546

0,0000216300

0,0000000000

0,0000000000

0,0000208730

0,0000000000

0,0000000000

0,0000479925

Kamuya
Bagh
Kiigiik
Olcekli
isletmeler

0,0000000000

0,0000000000

0,0000000000

0,0000434543

0,0000151623

0,0000160332

0,0000060739

0,0000000316

0,0000168420

Biiyiik
Olcekli
Ozel
isletmeler

0,0004769845

0,0002158182

0,0001988660

0,0001206864

0,0000214035

0,0000857916

0,0002071455

0,0002367651

0,0000323266

Kiigiik
Olcekli
Ozel
Isletmeler

0,0000912303

0,0000711765

0,0000811673

0,0000335124

0,0000051996

0,0000000000

0,0000586280

0,0001651579

0,0000000000
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4.1.9

Tablo 4.12 Alternatiflerin Smin degeri

Smax Karekok Toplam
sl 0,0109995 0,00012
s2 0,0098791 9,8E-05
s3 0,0399473 0,0016

s4 0,022496 0,00051

Pozitif ideale Yakinhik Derecesi

Tablo 4.13 Pozitif ideale yakinlik derecesi

Isletme Tiirleri C*

Kamuya Bagli Biiyiik Olgekli isletmeler 0,24384
Kamuya Bagli Kiigiik Olcekli Isletmeler 0,21374
Biiyiik Olgekli Ozel Isletmeler 0,96985
Kiigiik Olgekli Ozel Isletmeler 0,51915
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5. TARTISMA VE ONERILER

Tiirkiye’de agaglandirma faaliyetlerine yonelik toplumsal farkindaligin artmasi,
kentlesmeyle birlikte peyzaj uygulamalarinin yayginlagsmasit ve istihdama katki
saglamasi gibi nedenlerle fidanlik isletmeleri dnemli bir rol iistlenmektedir. Ozellikle
dis mekan siis bitkileri liretimi agisindan Sakarya ili, son bes yildir iilke genelinde 6ne
cikan {iretim merkezlerinden biri haline gelmistir. Uretim faaliyetleri yalnizca sehir
merkezinde degil; Sapanca, Arifiye ve Pamukova ilgelerinde de yogun bir sekilde

surdirilmektedir.

Bu galigmanin uygulama alanini, Sakarya ilinde dis mekan siis bitkisi iiretiminin
yogun olarak gerceklestigi Sapanca, Arifiye ve Serdivan ilgeleri olusturmaktadir. Saha
calismalar1 kapsaminda, fidanlik sektoriinde uzmanlik sahibi 15 kisi ile yiiz yiize anket
gerceklestirilmis, bu anketlerden 13’4 degerlendirmeye uygun standartlari

karsilamistir.

Fidanlik endiistrisi; peyzaj projeleri, konut bahgeleri ve kamusal yesil alanlarin
diizenlenmesinde stratejik bir konuma sahiptir. Kentsel gelisim, konut insaatlar1 ve
bireylerin yasam tarzlarinda meydana gelen degisiklikler, bu sektdre yonelik talebi
artirmaktadir. 2019 yilinda yasanan COVID-19 pandemi siiresince, insanlarin
evlerinde daha fazla zaman gecirmesi ve agik alanlara yonelmesiyle birlikte ev
bahgeciligine olan ilgi artmig; bu durum, fidanlik sektoriine biiylime firsatlari
sunmustur. Ayni donemde konut piyasasinda yasanan istikrarli artis da sektorel talebi

desteklemistir.

Fidan {iretiminde yalnizca miktar degil, kalite de kritik bir Oneme sahiptir.
Agaclandirma, peyzaj ve yesil alan diizenlemelerinde basari saglanabilmesi i¢in
fidanlarin  belirli kalite standartlari1  karsilamas1  gerekmektedir. Ozellikle
agaclandirma alanlarinin ekolojik oOzelliklerine uygun yerli agag¢ tiirlerinin
fidanliklarda yetistirilerek sahaya uygulanmasi; biyolojik cesitliligin korunmasi, kirsal

ve kentsel peyzajin iyilestirilmesi agisindan 6nem arz etmektedir.
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Di1s mekan siis bitkileri ve fidanlik sektorii biiyiik 6l¢lide dogrudan tiiketiciye yonelik
satiglarla sekillenmektedir. Bu baglamda, yalnizca tiretim kapasitesinin artirilmasi
yeterli olmayip, pazarlama siireclerinin de etkin bir yapiya kavusturulmasi
gerekmektedir. Sektorde rekabet giicliniin artirilabilmesi i¢in pazarlama becerileri
hayati bir rol oynamaktadir. Pazarlama yetenegi; bir isletmenin tiiketici beklentilerini
dogru analiz ederek, rakiplerinden ayrisan iirlinler gelistirmesi ve gii¢lii bir marka
degeri olusturmasi siirecinde sahip oldugu bilgi birikimi, kaynaklar1 ve yetenekleri

etkin bigimde kullanma kapasitesi olarak tanimlanabilir.

Yapilan literatiir taramalar1 ve saha arastirmalar1 sonucunda, fidanlik sektoriinde
pazarlama basarisina etki eden baslica dokuz kriter belirlenmistir. Bu kriterler
sunlardir: Fidan Kalitesi, Bitki Pasaportu, Uriin Cesitliligi, Siirdiiriilebilirlik, Kolay
Ulasim, Isletme Giivenilirligi, Fiyat Uygunlugu, Odeme Kolaylig1 ve Nakliye Hizmeti.

Belirlenen bu kriterlere yonelik Analitik Hiyerarsi Stireci (AHP) yontemiyle yapilan

analiz sonucunda elde edilen agirliklar asagidaki gibidir (Tablo 5.1):

Tablo 5.1 Kriter agirliklart

. Yiizdelik
KRITERLER Kriter Agirhklar: Deger
Fidan Kalitesi 0,1918 19%
Fiyat Uygunlugu 0,1338 13%
Isletme Giivenilirligi 0,1251 13%
Siirdiiriilebilirlik 0,1249 12%
Bitki Pasaportu 0,0997 10%
Nakliye Hizmeti 0,1034 10%
Odeme Kolayhg 0,0869 9%
Uriin Cesitliligi 0,0661 7%
Kolay Ulasim 0,0683 7%

Bu analiz sonuglari, fidanlik isletmelerinde pazarlama basarisin1 belirleyen temel
faktorlerin basinda “Fidan Kalitesi” kriterinin geldigini agik¢a ortaya koymaktadir.
Uretim siirecinin en basindan itibaren dikkatle yonetilen kalite faktdrii, hem miisteri

memnuniyeti hem de iiriiniin pazardaki kabul edilebilirligi agisindan belirleyici bir rol
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oynamaktadir. Kaliteli fidan, alicinin gdziinde giliven ve siirdiiriilebilirlik algisi
yaratmakta, ayn1 zamanda uzun vadeli miisteri sadakati ve tavsiye edilebilirlik gibi
dolayl1 pazarlama unsurlarimi da desteklemektedir. Ozellikle peyzaj uygulamalarinda
ve kamu projelerinde kaliteye verilen 6nemin artmasi, fidan kalitesini yalnizca teknik

bir iiretim kriteri degil, ayn1 zamanda bir marka degeri unsuru haline getirmistir.

Fidan Kkalitesini %13’luk oranla izleyen ikinci en ©nemli kriter olan “Fiyat
Uygunlugu”, pazarlama siirecinin ekonomik boyutunu temsil etmektedir. Rekabetin
yogun yasandig1 fidanlik sektoriinde, fiyatlandirma stratejileri miisteri tercihlerini
dogrudan etkilemektedir. Miisteriler, benzer kalite seviyesindeki iirlinler arasinda fiyat
karsilagtirmas1 yapmakta ve uygun fiyath segeneklere yonelmektedir. Bu nedenle
isletmelerin, maliyet-etkin iiretim siiregclerini benimsemeleri ve fiyat rekabetini

stirdiiriilebilirlikten 6diin vermeden yiirtitmeleri bilyiik 6nem tasimaktadir.

Uciincii sirada yer alan “Isletme Giivenilirligi” kriteri, miisterilerin satin alma
kararlarini etkileyen psikolojik ve kurumsal bir boyutu yansitmaktadir. Giivenilir bir
isletme algisi, yalnizca iiriin kalitesiyle degil, satis sonrast hizmetler, teslimat siireci,
garanti kosullar1 ve miisteri iligkileri yonetimi gibi faktorlerle de sekillenmektedir.
Ozellikle biiyiik 6lgekli projelerde ve kamu ihalelerinde giivenilirlik unsuru,
isletmenin tercih edilmesinde belirleyici olmaktadir. Bu baglamda giivenilirlik,
kurumsal itibarin 6nemli bir bileseni olarak pazarlama basarisina dogrudan katki

sunmaktadir.

Dordiincli  sirada  gelen  “Siirdiiriilebilirlik”  kriteri ise, giinlimiiz ¢evresel
duyarlhiliklariin ve iklim degisikligi gibi kiiresel sorunlarin etkisiyle daha fazla 6nem
kazanmistir. Stirdirilebilir iiretim anlayisina sahip fidanlik isletmeleri, dogal
kaynaklar1 verimli kullanan, atik yonetimini etkin bicimde gerceklestiren ve ¢evreye
duyarl iiretim tekniklerini benimseyen yapilar olarak 6ne ¢ikmaktadir. Bu yaklasim
yalnizca c¢evresel bir zorunluluk degil, ayn1 zamanda markaya olan tiiketici bagliligin
artiran bir deger teklifidir. Ozellikle gevre bilincine sahip bireyler ve kurumlar,
stirdiiriilebilirligi yiiksek igletmeleri tercih etmekte, bu da pazarda rekabet avantaji

yaratmaktadir.
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Sonu¢ olarak, AHP analizinden elde edilen bulgular, pazarlama stratejilerinin
planlanmasinda Oncelikli olarak hangi kriterlerin g6z Oniinde bulundurulmasi
gerektigini gostermektedir. Isletmelerin; kalite, uygun fiyat, giivenilirlik ve
siirdiiriilebilirlik ekseninde rekabet¢i bir yapi1 kurmalari, sadece satis hacmini
artirmakla kalmayacak, ayn1 zamanda miisteri bagliligi, marka itibar1 ve uzun vadeli

pazar basarisini da beraberinde getirecektir (Tablo 5.2).

Tablo 5.2 Fidanlik sektor tiirii siralamasi

Isletme Tiirleri C* Siralama
Biiyiik Olgekli Ozel Isletmeler 0,96985 1
Kiiciik Olgekli Ozel Isletmeler 0,51915 2
Kamuya Bagli Biiyiik Olgekli isletmeler 0,24384 3
Kamuya Bagli Kiigiik Olcekli Isletmeler 0,21374 4

AHP yontemiyle belirlenen kriter agirliklar1 kullanilarak yapilan analiz sonucunda,
farkli 6l¢ek ve miilkiyet yapisina sahip fidanlik isletmelerinin pazarlama faaliyetlerine
iligkin performans diizeyleri hesaplanmistir. Elde edilen C* (ideal ¢oziime goreli
yakinlik) degerleri, isletme tiirlerinin pazarlama basarist agisindan birbirlerine kiyasla

konumlarii ortaya koymaktadir.

Analiz sonuglarina gore, biiylik 6lcekli 6zel fidanlik isletmeleri 0,96985 ile en yiiksek
C* degerine ulasarak birinci sirada yer almistir. Bu durum, 6zel sektoriin biiyiik 6l¢ekli
yapilarinda pazarlama faaliyetlerinin daha etkin bir sekilde yiiriitiildiiginii ve kriterler
acisindan ideal ¢oziime en yakin alternatif olduklarini1 gostermektedir. Bu isletmelerin
kurumsal kapasite, finansal kaynaklar, pazarlama altyapisi ve miisteri odaklilik gibi
unsurlar acisindan kamu isletmelerine kiyasla daha avantajli bir pozisyonda

bulunduklar1 sdylenebilir.

Ikinci sirada yer alan kiigiik 6lcekli 6zel fidanliklar ise 0,51915°lik C* degeriyle dzel
sektorlin esnek yapisinin, smirli kaynaklara ragmen etkin pazarlama stratejileri
gelistirebildigini gostermektedir. Bu isletmelerin siirl 6l¢eklerine ragmen pazarlama

alaninda kamu isletmelerine kiyasla daha rekabet¢i olduklar: dikkate degerdir.
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Uciincii ve dordiincii sirada ise kamuya bagl biiyiik ve kiigiik dlgekli fidanlhik
isletmeleri yer almaktadir. Kamuya bagli biiytik isletmelerin C* degeri 0,24384 iken,
kiiciik ol¢ekli kamu isletmelerinin C* degeri 0,21374 olarak hesaplanmistir. Bu
bulgular, kamuya ait fidanliklarin pazarlama etkinliginin 6zel sektore kiyasla oldukca
diisiik oldugunu gostermektedir. Kamu isletmelerinin genellikle {iretim odakli bir
yaklasima sahip olmasi, pazarlama faaliyetlerine yeterli 6nemin verilmemesi ve esnek
karar alma mekanizmalarinin bulunmamasi gibi nedenler bu durumun temel nedenleri

arasinda yer almaktadir.

5.1 Oneriler

Kamuya Bagli Isletmelerin Yapisal Déniisiimii

Kamuya ait fidanlik isletmelerinde pazarlama odakli yapilanma biiyiik dlciide eksiktir.
Bu nedenle, bu isletmelerde profesyonel pazarlama departmanlarinin kurulmasi ve
operasyonel karar siireglerinin merkezi degil, esnek ve katilimci bir yoOnetigim
anlayisiyla yeniden diizenlenmesi 6nem arz etmektedir. Kamu igletmelerinin daha ¢ok
tiretim odakli hareket etmesi, rekabet giiciinii zayiflatmaktadir. Yapisal doniistim,
yalnizca kurumsal etkinligi artirmakla kalmayacak, ayn1 zamanda sektorel

strdiirtilebilirligi de destekleyecektir.

Kalite Standartlarinin Yayginlastirilmasi

Fidan iiretiminde kalite, sadece iirlinlin gorsel ve biyolojik ozellikleriyle sinirh
kalmamalr; fidanin hastalik tasima riski, genetik saflig1 ve adaptasyon yetenegi gibi
oOl¢iitlerle de degerlendirilmelidir. Bu baglamda ulusal diizeyde kabul gorecek kalite
sertifikasyon sistemlerinin gelistirilmesi ve bu standartlara uyum saglayan isletmelerin
desteklenmesi, pazar giivenilirligini artiracaktir. Kalite giivencesi, ihracat

potansiyelini de dogrudan etkilemektedir.

Stirdiiriilebilirlik Odakli Tesvik Politikalar

Cevresel duyarliligin giderek arttig1 giintimiizde, siirdiiriilebilir {iretim modeline gecen

isletmelere yonelik tesviklerin artirilmasi gerekmektedir. Ozellikle diisiik su tiiketimi,

61



biyolojik miicadele, kompost kullanimi gibi ¢evre dostu uygulamalari benimseyen
isletmelerin; vergi indirimi, enerji destegi ya da yesil Uretim sertifikalar1 ile
odiillendirilmesi  sektdrde siirdiriilebilirligin = kurumsallasmasini ~ saglar. Bu

uygulamalar ayn1 zamanda toplumda ¢evresel farkindaligin artmasina katkida bulunur.

Ozel Sektore Stratejik Destek

Kiigiik olgekli 6zel fidanlik isletmeleri, esneklikleri sayesinde pazara hizli yanit
verebilme avantajina sahiptir. Ancak pazarlama teknolojilerine erisimde ve dijital
mecralarda varlik géstermede sinirlilik yasamaktadirlar. Bu baglamda dijital altyap:
destekleri, sosyal medya reklamciligi egitimleri, e-ticaret entegrasyonu gibi
uygulamalarin kamu destekli olarak yayginlastirilmasi, 6zel sektoriin rekabet giiclinii
artiracaktir. Ayrica bu desteklerin bdlgesel kalkinma politikalariyla entegre edilmesi,

kirsal istihdam ve yerel ekonomiye katki saglayacaktir.

Veri Tabanli Karar Destek Altyapilarinin Giliglendirilmesi

Sektorde pazarlama kararlart ¢ogunlukla sezgisel temellere dayanmaktadir. Oysa ¢ok
kriterli karar verme yoOntemlerinin (CKKV) ve ileri diizey analizlerin sektore
entegrasyonu, isletmelere sistematik ve Olgiilebilir bir karar mekanizmasi sunar. Bu
nedenle, sektdre uygun karar destek sistemlerinin yazilimsal olarak gelistirilmesi,
kullanic1 dostu arayiizlerle sahaya uygulanabilir hale getirilmesi ve egitimlerle
yayginlastirilmasi kritik 6neme sahiptir. Boylece kaynaklarin daha etkin kullanimi

saglanacak, rekabet avantaji veri temelli olarak insa edilecektir.
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6. SONUC

Sonug¢ Bu ¢aligma, Sakarya ilinde faaliyet gosteren fidanlik isletmeleri 6rneginde, dis
mekan siis bitkileri sektoriinde pazarlama basarisina etki eden unsurlarin sistematik
bicimde analiz edilmesini amaglamistir. Kiiresel diizeyde rekabetin giderek
yogunlastig1 ve miisteri beklentilerinin daha karmasik hale geldigi giiniimiizde, sadece
tiretim odakl1 bir yaklagim yeterli olmamakta; isletmelerin pazarlama stratejileriyle de
farklilasmas1 beklenmektedir. Bu baglamda, karar verme siireclerinin bilimsel
yontemlerle desteklenmesi ve veri temelli yonetim anlayisinin benimsenmesi

gerekliligi 6n plana ¢ikmaktadir.

Calisma kapsaminda Analitik Hiyerarsi Siireci (AHP) yontemi ile fidanlik sektoriine
0zgii pazarlama kriterleri 6nem diizeylerine gore agirliklandirilmis, ardindan TOPSIS
yontemiyle farkli olgek ve miilkiyet yapilarina sahip isletmelerin pazarlama
performanslari karsilastirmali olarak analiz edilmistir. Elde edilen sonuglar, pazarlama
basarisinin ¢ok boyutlu bir yapr arz ettigini ve yalnizca fiyat, kalite gibi goriiniir
degiskenlerle degil; giivenilirlik, stirdiirtilebilirlik ve lojistik gibi operasyonel

unsurlarla da dogrudan iliskili oldugunu gostermistir.

AHP analizine gore en yliksek agirliga sahip kriter olan Fidan Kalitesi (%19), miisteri
memnuniyetinin ve Uriiniin pazarda kabul gorebilirliginin temel belirleyicisidir. Bu
bulgu, iiretim silirecinin her asamasinda kalite odakli bir yaklagimin benimsenmesi
gerektigini ortaya koymaktadir. Ardindan gelen Fiyat Uygunlugu (%13,38) ve Isletme
Giivenilirligi (%12,51) gibi kriterler, tiiketici davranislarinda ekonomik rasyonalite
kadar giliven temelli iligkilerin de oOnemli oldugunu gostermektedir. Ayrica,
Strdiriilebilirlik (%12,49) gibi ¢evresel hassasiyet tasiyan kriterlerin 6ne ¢ikmast,
sektordeki doniisiimiin sadece ekonomik degil; ¢evresel sorumluluk boyutunda da

gerceklestigini teyit etmektedir.

TOPSIS yontemiyle gerceklestirilen isletme tiirli analizinde;

Biiyiik Olgekli Ozel Isletmeler, en yiiksek ideal ¢oziime yakinlik degerine (C* =

0,96985) ulasarak pazarlama basarisinda ilk sirada yer almistir. Bu isletmelerin yiiksek
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kurumsal kapasiteye, esnek organizasyon yapisina ve profesyonel yonetim anlayigina

sahip olmalari, basarilarin1 destekleyen temel etmenler olarak degerlendirilmistir.

Kiiciik Olgekli Ozel Isletmeler ise siirli kaynaklarina ragmen C* = 0,51915 degerine
ulasarak esnekligi ve miisteri odakli yaklasimlariyla 6nemli bir rekabet giiciine sahip

olduklarini gostermistir.

Kamuya Bagli Isletmeler, gerek kurumsal biirokrasi gerekse pazarlama altyapisindaki
zayifliklar nedeniyle daha diisiik performans sergilemistir. Bu durum, kamu
sektorliinde pazarlama perspektifinin yeniden ele alinmasi ve yapisal reformlara

gidilmesi gerektigini gostermektedir.

Elde edilen bulgular, sektorel gelisim i¢in kamu ve 6zel sektor arasindaki stratejik
farklarin giderilmesini ve her iki yapiya 6zgili politika araglarmin gelistirilmesini
gerekli kilmaktadir. Kamuda, pazarlama departmanlarinin kurumsallagtirilmasi,
stratejik planlamanin yeniden yapilandirilmast ve karar destek sistemlerinin
entegrasyonu rekabet giiciinii artiracaktir. Ozel sektorde ise dijitallesme, siirdiiriilebilir

iiretim ve kalite standartlarinin yayginlastirilmasi desteklenmelidir.

Sonug olarak, fidanlik sektdriinde pazarlama basaris1 yalnizca bir satis siireci degil;
iretimden lojistige, tiiketici iletisiminden ¢evresel duyarlilifa kadar uzanan ¢ok
boyutlu bir yapinin yonetilmesiyle miimkiindiir. Bu nedenle, karar vericiler, yerel
yonetimler ve sektor paydaslari, gelecekteki stratejik adimlarini bu biitiinsel yaklagimi
merkeze alarak planlamalidir. Tez kapsaminda gelistirilen model ve ydntemsel
cerceve, benzer sektorlerde uygulanabilirlik potansiyeline sahip olup, sektorel

dontisiim stireclerinde karar vericilere yon gosterici niteliktedir.
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EK A. Anket Ol¢ek Formu

ANKET FORMU

‘Bir Fidanlik Isletmesinde Pazarlama Basarisina Etki eden Unsurlarin Karar
Destek Sistemleriyle Irdelenmesi’ tez konusu kapsaminda hazirlanan ¢alismamizda
fidan satis alaninda sorumlu/ilgili kisiler ile asagida belirtilen kriterlerin pazarlama
basarisina etki eden unsurlarin etki diizeylerinin karsilastirmasi i¢in gerekli calismalar
yapilacaktir. Secilen kriterlerin ikili karsilastirmasi1 yapildiktan sonra kriterlerin

isletme tiirlerine gore basaris1 degerlendirilecektir.

Isletmede Calistigimz Pozisyon/Unvan :
Yasmiz:

Mezun Oldugunuz Okul:

Deneyim (isletmedeki Yihmz) :
Cahstigimiz Isletme Yas:

Isletmede Calisan Ortalama Kisi Sayisi:
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EK A’nin devami

Asagida verilen tabloda secilen kriterler ve agiklamasi bulunmaktadir.

Konumuna Kolay
Ulasim

Hiyerarsi Katmanin Tanimi:

(Katmanlar)

Fidan Kalitesi Fidan yasi, ¢api, govde ve tac yapisi, koklenme durumundaki
uygunlugu temsil eder.

Bitki Pasaportu Isletmede satis1 yapilan bitki ve fidanlarin zararli
organizmalardan arinmus, bitki hareketliligi izlenebilir, Avrupa
Birligi (AB) ve Tiirkiye’de ticarete uygunlugu belirten belgenin
bulunmasi.

Uriin Cesitliligi Fidan gesitliligi genis olmasinin yani sira ibreli, ¢cali ve
mevsimlik ¢igek gruplarinin da igletmede bulunmasi.

Siirdiiriilebilir Bu kavram, ekosisteme zarar vermeden, dogal kaynaklari

Bitki/Fidan koruyarak ve gelecek nesillerin ihtiyaglarini gézeterek yapilan

Organizasyonu fidan iiretimi ve satig1 anlamina gelir.

Isletmenin Fidanlik isletmesinin sehir merkezine, ana yollara yakin lojistik

maliyeti azaltan stratejik konumda kurulmus olmasini ifade
eder.

Isletme Giivenilirligi

Isletmenin finansal istikrar1, yasal ve etik uyumlulugu, miisteri
memnuniyeti agisindan saglam itibara sahip olmasi.

Fiyat Uygunlugu Isletmeden temin edilen iiriin/hizmetin piyasa kosullarina ve
tiiketici beklentilerine gére makul diizeyde olmasi.

Odeme Kolayhg Tiiketicinin iirlin veya hizmeti satin alirken finansal agidan
zorlanmamasi i¢in saglanan esneklik, farkli 6deme yontemleri,
indirimler kampanyalar ve vade seceneklerinin bulunmasi.

Nakliye Hizmeti Fidanlik isletmesinden satin alinan {iriiniin lojistik siirecinin

igletme tarafindan saglanmasidir.

73




EK A’nin devami

Asagidaki tabloda segilen kriterlerin karsilastirmast i¢in kullanilacak ikili
karsilastirma olg¢egi verilmistir. Kriterlerin, pazarlama basarisina etki eden unsurlar
i¢in birbiri arasinda 6nem derecesi olarak 1-9 arasi rakamlar ile karsilastirilacaktir.

Olgekler ve ifade ettigi anlamlar tabloda agiklanmistir.

Goreceli Onem Olcegi (Saaty Olcegi, 1986)
Onem Tamm Aciklama
Derecesi
1 Esit Onemli Amag icin iki faaliyet (segenek) de esit dneme
sahiptir.
3 Orta Derece Onemli Bir segenek digerine nazaran biraz daha
onemlidir.
5 Yiiksek Derece Onemli | Bir secenek digerine nazaran olduk¢a 6nemlidir.
7 Cok Yiiksek Derece | Bir segcenek digerine nazaran ¢ok yiiksek bigimde
Onemli onemlidir.
9 Son Derece Onemli Bir segenegin digerine nazaran oldukga yiiksek
bi¢imde 6nemi vardir.
2,4,6,8 Ara Degerler Iki segenek arasinda orta bir deger vermek
gerektiginde kullanilir.

Asagida pazarlama basarisini etkileyen unsurlar, onem derecelerine gore
karsilastirilacaktir. Her kriter, digerleriyle kiyaslanarak hangi faktoriin daha 6nemli,
iistiin ya da esit derecede etkili oldugu belirlenecektir. Bu degerlendirme siirecinde,
kriterler 1 ile 9 arasinda puanlanarak oncelik siralamasi olusturulacaktir. Verilen

bilgiler ve agiklamalar dogrultusunda asagidaki tabloyu puanlayiniz.
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EK A’nin devami

N Katmanlarin Onem Diizeylerine Gore Karsilastirmalari
o
1 Fidan Kalitesi 9118|7654 (3|21 ]2]3|4[|5]6 9 | Bitki Pasaportu
2 Fidan Kalitesi 918 6|5 2111213 516 9 | Uriin Cesitliligi
3 Fidan Kalitesi 918|716 |514|3 2|1 ]2|3]4]|5]6 9 | Siirdiiriilebilirli
k
4 Fidan Kalitesi 81716543 112131415 Kolay Ulasim
5 Fidan Kalitesi 98|76 |5|4 (3|21 ]|2]|3|4[5]6 9 | isletme
Giivenilirligi
6 Fidan Kalitesi 9187|6543 [|2|1]2|3[|4]|5]|6 9 | Fiyat Uygunlugu
7 Fidan Kalitesi 9187|6543 |2|1]|2|3|4]|5]|6 9 | Odeme Kolayhg
8 Fidan Kalitesi 918|716 |514|3 2|1 ]2|3]4]|5]6 9 | Nakliye Hizmeti
9 Bitki Pasaportu 9187|6543 |2|1]2|3]4|5]6 9 | Uriin Cesitliligi
10 | Bitki Pasaportu 9181|7654 (3|21 ]|2]3|4[5]6 9 | Siirdiiriilebilirli
k
11 | Bitki Pasaportu 918|765 3 1 3 516 9 | Kolay Ulasim
12 | Bitki Pasaportu 9181|7615 31211213 516 9 | Isletme
Giivenilirligi
13 | Bitki Pasaportu 98|76 |5|4 (3|21 ]2]|3|4(5]6 9 | Fiyat Uygunlugu
14 | Bitki Pasaportu 98|76 |54 (3|21 ]2]|3|4([5]6 9 | Odeme Kolayhg
15 | Bitki Pasaportu 9181|7654 (3|21 ]2[3|4[5]6 9 | Nakliye Hizmeti
16 | Uriin Cesitliligi 9187|654 |3[|2|1]2|3|4]|5]|6 9 | Siirdiiriilebilirli
k
17 | Uriin Cesitliligi 918 |71]16]|5 312|123 516 9 | Kolay Ulasim
18 | Uriin Cesitliligi | 9 [ 8|7 |65 3121213 516 9 | isletme
Giivenilirligi
19 | Uriin Cesitliligi 9187|6543 ]2|1[2|3]4|5]6 9 | Fiyat Uygunlugu
20 | UriinCesitliligi | 9 [ 8 |7 |6 (5|4 |3 |2|1]|2(3[4|5]6 9 | Odeme Kolayhg
21 | Uriin Cesitliligi 9187|6543 [|2|1]2|3]|4]|5]|6 9 | Nakliye Hizmeti
22 | Siirdiiriilebilirli 9187|6543 [|2|1]2|3]|4]|5]|6 9 | Kolay Ulasim
k
23 | Siirdiiriilebilirli 9187|6543 2|1 ]2|3]4]|5]6 9 | isletme
k Giivenilirligi
24 | Siirdiiriilebilirli 98|76 |54 (3|21 ]2]3|4[5]|6 9 | Fiyat Uygunlugu
k
25 | Siirdiiriilebilirli 9187|6543 [|2|1]2|3|4]|5]|6 9 | Odeme Kolayhg
k
26 | Siirdiiriilebilirli 9187|6543 [|2|1]2|3|4]|5]|6 9 | Nakliye Hizmeti
k
27 | Kolay Ulasim 9181|7654 [3|2|1]2|3[4]|5]6 9 | isletme
Giivenilirligi
28 | Kolay Ulasim 98|76 |54 (3|21 ]2]3|4[5]|6 9 | Fiyat Uygunlugu
29 | Kolay Ulasim 9181|7654 (3|21 ]2]|3|4[5]|6 9 | Odeme Kolayhg
30 | Kolay Ulasim 9181|7654 (3|21 ]2]3|4[5]6 9 | Nakliye Hizmeti
31 | isletme 9187|6543 2|1 ]2|3]4|5]6 9 | Fiyat Uygunlugu
Giivenilirligi
32 | isletme 9187|6543 |2|1]2|3]4|5]6 9 | Odeme Kolayhg
Giivenilirligi
33 | Tsletme 9187|6543 [|2|1]2|3|4]|5]|6 9 | Nakliye Hizmeti
Giivenilirligi
34 | FiyatUygunlugu | 9 | 8 |7 | 6| 5|4 |3|2|1|2|3|4|5]|6 9 | Odeme Kolayhg
35 | FiyatUygunlugu | 9 | 8 |7 |6 | 5|4 |3|2|1|2|3|4|5]|6 9 | Nakliye Hizmeti
36 | OdemeKolayhgn | 9 |8 |7 (6|54 |3 [2]1[2][3]4][5]6 9 | Nakliye Hizmeti
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EK A’nin devami

Bir fidanlik isletmesinde pazarlama basarisina etki eden unsurlar igin
belirlenen kriterler asagidaki tabloda yer almaktadir. Bu kriterlerin pazarlama

basarisina etkisini isletme tiirii ve dlgegine gore 1-10 aras1 degerler ile puanlayiniz.

Fidan
Kalitesi
Bitki
Pasaportu
Uriin
Cesitliligi
Siirdiiriile-
bilirlik
isletmeye
Kolay
Ulasim
isletme
Giivenilirligi
Fiyat
Uygunlugu
Odeme
Kolayh@
Nakliye
Hizmeti

Kamuya
Bagh
Biiyiik
Olgekli
isletmeler
Kamuya
Bagh
Kii¢iik
Olgekli
isletmeler
Biiyiik
Olgekli
Ozel
isletmeler
Kii¢iik
Olcekli
Ozel
isletmeler

(1-10 aras1 degerler; 1 hic etkilemez, 10 tamamen etkiler)
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