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GIRIS

Stirekli bir degisim ve gelisimin goriildiigii kiiresellesen diinyada iilke
ekonomileri i¢in dis ticaret dengesinde ihracatin yeri tartisilmazdir. Makro agidan
ithracat iilkelerin en 6nemli dis ticaret araclarindan oldugu gibi mikro agidan iilke
ekonomisini olusturan isletmeler i¢in ihracat, yapilmasi gereken en ideal faaliyet
olmustur. Ozelliklede isletmenin dis ¢evresine uyum saglayabilmesi, degisen ve
gelisen sartlara adapte olmasi ve yurt ig¢indeki rekabet, durgunluk ve cesitli
olumsuz dalgalanmalardan etkilenmemesi i¢in isletmelerin ihracat faaliyetlerini

etkinlestirmesi gerekir.

Isletmelerin yaptiklar1 ya da yapacaklar: ihracatin dnemi, isletmenin i¢ ve
dis ¢evresini 1yi taniyabilmesi ihra¢ ettigi iriiniin niteligini, dagitim seklini,
fiyatlandirma teknigini, liriin i¢in kullanacagi tutundurma ydntemlerini 1yi bilmesi

ve lirtiniin mevcut bulundugu piyasa yapisini dogru analiz etmesine baghdir.
Bu ¢aligmanin igerigi ii¢ boliimden olusmaktadir;

Calismanin birinci boliimiinde dis ticaret ile ilgili kavramlara deginilmis,
uluslararasi pazarlama, dis ticaret ithalat ve ihracat gibi kavaramlar agiklanmistir.
Isletmeleri ihracata yonelten nedenler, ihracat faaliyetinden once yapilmasi
gerekenler, thracat faaliyetindeki asamalar ve isletmelerin ihracat faaliyetlerine

katilma dereceleri ve giris yontemleri gibi konular ele alimmastir.

Ikinci boliimde kayisi ihracati ele almmustir. Kayisi iiriiniin tanimi, kapsami
ve liretim ve thra¢ pazarinin durumu incelenmis ve kayisi ihracatinim iirlin fiyat
dagitim ve tutundurma gibi pazarlama karmasi unsurlarinca incelenmesi

saglanmigtir.

Ugiincii boliimde ise Malatya’daki kayis1 ihracatgisi isletmelerin kayismin

ithra¢ edilmesinde yerinin belirlenmesi ve degerlendirilmesi saglanmistir.



BiRINCI BOLUM
DIS TICARETTE iHRACAT ISLEMLERI

1.1.DIS TICARET ILE ILGILI KAVRAMLAR
1.1.1. Dis Ticaret

Ulkeleraras: mal alis ve satis islemi genel olarak uluslararasi ticaret ya da i¢
ticaretin disinda gercgeklesen bir ticaret alani olmasi sebebiyle dis ticaret olarak
tanimlanmaktadir. Her iilke ihtiyaci olan her iriinii liretemediginden is bdliimiine
giderek, tilkenin yalnizca etkin oldugu mallarin iiretimine yonelmesi ve bunlari ihrag¢
etmesi, kaynaklarinda yoksun oldugu mallar1 ise diger iilkelerden ithal etmesi dis

ticarettir.!

D1s ticaret, bir igletmenin mal veya hizmetlerini tiiketicilere veya kullanicilara
birden fazla iilkede sunma faaliyetidir. Her dis ticaret isleminde ters yonlii iki akim
vardir. Ornegin ihracat isleminde, ihracat¢1 mal ya da hizmeti anlasma kosullarina
gore ithalatgiya sunma gayreti icine girerken(mal ve hizmet akimi), ithalat¢1 da
karsiliginda mal veya hizmetin bedelini saticiya vermek durumundadir(parasal

akim).”

D1s ticaret, yurt i¢i faaliyetler ve uluslararasi faaliyetler arasindaki temel
farklilik, faaliyetlerin bir veya birden ¢ok iilkeyi kapsamasiyla ilgilidir ve uluslararasi
faaliyetler daha genis bir alan1 kapsadigi icin yapilacak olan calismalar daha

detaylidir. Drs ticaretin uygulamadaki en basit sekli, ithalat ve ihracat faaliyetidir. >
1.1.2. Uluslararasi Pazarlama ve Dis Ticaret

Uluslararas1 pazarlama, kisisel ve oOrgiitsel amacglara ulagsmay1 saglayacak
miibadeleleri gergeklestirmek lizere mallarin, hizmetlerin ve fikirlerin gelistirilmesi,
fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitilmasina iligkin olarak birden ¢ok {tilkede
yapilan planlama ve uygulama siirecidir. Bu sekilde tanimlanan uluslararasi

pazarlama kavramini, uluslararasi ticaretten ayirmak gerekir. Uluslararasi ticaret

! Mehmet Melemen, Uygulamal Dis Ticaret i.slemleri, Tiirkmen Kitapevi, Istanbul, 2003, s.}

? Atilla Bagriagik, Uygulamali Dis Ticaret islemleri, 7. Baski, Bilim Teknik Yaymevi, istanbul,
2003, s.1

* A. Kazim Kirtis, Uluslararasi Pazarlama ve Dis Ticaret islemleri Yonetimi, Evin Ofset, Malatya,
2004, s.3



mallarm ve sermayenin ulusal sinirlar disina akisiyla ilgilidir. Uluslararas: ticaret
konularmin analizinde temel; 6demeler dengesi ve kaynak transferinin sinirlar

Stesinde akismni etkileyen ticari ve parasal sartlardir.*

Uluslararast1 pazarlamayi, i¢ pazar ile dis pazardaki pazarlama faaliyetlerini
konu edinen, dis pazarla yerli alic1 ve i¢ pazarla yabanci alic1 arasinda iliski kurma,
bu faaliyetlerin meydana getirdigi eylemler ve bu eylemleri kapsayan mekanizma
olarak da tarif edebiliriz. Bu tariflerden ¢ikarilacak neticeye gore uluslararasi
pazarlama, uluslararasi ticari faaliyetleri ithalat ve ihracat yonleri ile inceleyerek,
iretilen mal ve hizmetlerin uluslararasi pazarlardaki durumlara gore pazarlama
stratejilerini  hazirlamak ve meydana c¢ikabilecek problemlerin  ¢6ziimiini

saglamaktir.’

Kisacasi dis ticaret uluslararasindaki ticari olaylar: iktisadi agidan inceleyip
teorik bazi neticelere varwr. Halbuki uluslararasi pazarlama dis ticaretin teorik
neticelerini isletmecilik agisindan inceler ve bazi vasitalar kullanarak dis ticaretin
yarim biraktig1 ticari olaylar1 tamamlamaga calisir. Olaylara teorinin dar kaliplari

arasindan bakmaz.°
1.1.3. ithalat ve ithalatg

ithalat, dig alim1 serbest olan mal, hizmet ve fikirleri ithalat mevzuatma ve
glimrilk mevzuatma uygun olarak dis aliminin yapilmasi, dis alim bedelinin ise

kambiyo mevzuatina gore transfer edilmesi islemidir.

Ithalatqi, yurtdisindaki saticinin teslim etmeyi taahhiit ettigi mal, hizmet ve

fikirleri anlagma sartlarina gore bir bedel veya mal karsiliginda alan alicidir.
1.1.4. ihracat ve ihracatg

Thracat, bir mal veya degerin yiiriirliikteki Thracat ve Giimriik Mevzuatmna
uygun olarak yurt digina gonderilerek, bedelinin mevcut kambiyo mevzuatinca
ongoriilen siire icinde yurda getirilmesine ihracat denir. En basit sekliyle “yiiriirliikkte

bulunan kanuni mevzuata uygun olarak tanimlanan ihracat, uluslararasi pazarlamanin

*Omer Akat, Uluslararasi Pazarlama Karmasi ve Yénetimi, Ekin Yayin, Bursa 2003.s.1
SEyiip Aktepe, Uluslararasi Pazarlama(Teori ve Tatbikatta), Atatiirk Universitesi Basimevi,
Erzurum, 1983, s. 8

SEyiip Aktepe, a.g.e., s.33



temel boyutlarindan biridir. Ya da uluslararas1 pazarlama ihracat1 da i¢ine alan daha

genis ve kapsamli bir eylemler biitiniidiir.’

Hem uluslararasi ticaret hem de uluslararasi pazarlama faaliyetleri acisindan
en basit ve en risksiz yol olan ihracat, bir isletmenin iiriinlerinin gegerli olan ihracat
ve giimriik kurallar1 gergcevesinde satilmasi olarak tanimlanmaktadir. Bu anlamda,
ithracat, isletmenin mamullerinin dis pazarlara sunulmasi ve bu pazarlarda

tiiketicilerin begenisine sunulmasidir.®

Diger bir tanima gore ihracat; kazang elde etmek amaciyla miisteri
gruplarmin gereksinimlerini, isteklerini ve tercihlerini tatmin etmek i¢in isletme
olanaklarmin  degerlendirilmesi, planlanmasi, kullanilmast ve denetlenmesi

eylemlerinin uluslararasi alanda yiiriitiilmesi olarak da ifade edilebilir.’

Firmalarin ulusal sinirlarin disinda gerceklestirdikleri pazarlama faaliyetleri
degisiklik arz eder. Thracat bunlarm en basinda gelir. Firmalara sagladigi zaman ve
maliyet avantaji ayrica ihracatin dis ticaret ve ddemeler dengesinin pozitif kalemi
olmasi ihracati uluslararasi pazarlamanin en oncelikli kolu haline getirir. Giiniimiizde
artan rekabetle miicadele ve degisime adaptasyon, isletmelerin i¢ pazarm 6tesinde dis
pazarlara da girme cabalarini artirmis ve ihracatin gerek iilke ekonomisine gerekse
isletmelere getirdigi avantajlar ihracata yaklasimim iilke ve firma bazinda daha

sistematik ve planli olmasini gerekli kilmistir.

Ihracatqr, 6/6/2006 tarih ve 26190 sayili Resmi Gazete'de yayimlanan
Ihracat Yonetmeligi'nin 4. maddesinin (e) bendine gore, ihra¢ edecegi mala gore
ilgili Ihracat¢1 Birlikleri Genel Sekreterligi’ne iiye olan, vergi numarasina sahip
gercek veya tlizel kisiler ile tiizel kisilik statiisiine sahip olmamakla birlikte
yiirtirliikteki mevzuat hiikiimlerine istinaden hukuki tasarruf yapma yetkisi taninan

ortakliklar ihracatc1 olarak tanimlanmistir.'®

" Hulusi Dogan, ihracat Pazarlamasi ve islemleri, Detay Yayincilik, Ankara, 2005, s. 1

¥ Frank Bradley, International Marketing Strategy, Fourth Edition, Financial Times, Prentice Hall,
2002, 5.262

? Nursun Beseli, KOBi’lerin Dis Pazarlara Acilabilmesi icin Alternatif Yontemler, IGEME’den
Bakis, Nisan-Haziran, 1997, s.3

" http:// www.dtm.gov.tr./ihr/16/07/08




1.2. ISLETMELERI iIHRACATA YONELTEN NEDENLER

Tim isletme faaliyetlerinin temelinde kar elde etme amaci vardir. Dolayisiyla
isletmeleri ihracata yonelten temel unsurlarin en basinda da bu amag gelmektedir.
Kar elde etme amacina ilave olarak, bir isletmenin dis pazarlara yonelmesinde
onemli rol oynayan kendine 6zgii nedenleri de olabilir. Bu nedenler isletmenin kendi
bilinyesinden kaynaklanabilecegi gibi, dis ¢evrenin kendisine sunmus oldugu bir

firsat ya da yaptirim seklinde de karsisina ¢ikabilir.

Bir baska ifade ile isletme dis ¢cevresindeki gelismeler karsisinda veya ortaya
cikan bir probleme ¢6ziim bulma arayis1 i¢cinde kendisini faaliyete gegmek
zorunlulugunda hissederek (reaktif-tepkisel davranis) dis pazara acilabilir. Ya da
bunun tam tersine, isletme dis ¢evresi ile sahip oldugu olanaklar1 kiyaslayarak pazar
firsatlarin1 degerlendirmek ya da i¢ pazarda cikabilecek muhtemel problemlerin
dogmasini onlemek ya da bunlar1 daha kolay atlatabilmek (planli-proaktif davranis)

amactyla dis pazarlara acilabilir."'
1.2.1. Yonetimin Thracata Katilma stegi

Isletme yonetiminin ihracata ve diger uluslararasi pazarlama faaliyetlerine
bakis acilar1 ve yaklasimlar1 bu faaliyetlerin gelece§ini ve basarisini dogrudan
etkilemektedir. Kiiciik ve orta dlgekli isletmelerde bu tiir kararlar sadece bir veya
birkag kisinin yetki alan1 i¢erisinde olurken biiytlik 6l¢ekli isletmelerde bu tiir kararlar

belirli bir birimce alinmaktadir.
1.2.2. Rekabet Ustiinliigii Kazanma

Bir isletmenin gelecekteki basarism1  dogrudan belirleyen ve onu
rakiplerinden aymran en Onemli unsurlardan bir tanesi sahip oldugu rekabet
istiinliigiidiir. Bilgi birikimi, etkin bir pazarlama altyapisi, gii¢lii bir satis giicii, iy1
bir hizmet destegi gibi stlinliikler isletmeleri dis pazarlara agilmada
cesaretlendirirken, ayni pazara girmeyi diisiinen diger rakipler icin de potansiyel

engel olusturabilmektedir.

"' Hulusi Dogan, a.g.e., 5.6



1.2.3. Olcek Ekonomisi

Uretim, reklam, dagitim ya da diger alanlarda 6lgek ekonomisinin varlig
halinde ihracat ile daha genis bir pazara ulagma, fretilen {riinlerin birim
maliyetlerindeki diisiise sebep olabilir. Yonetim, tesis, donanim, isgiicii ve ar-ge’den

kaynaklanan sabit maliyet ithracat ile daha fazla {iriin birimine yayilabilecektir.
1.2.4. Uriin-Teknoloji Ustiinliigii

Uriin ya da teknoloji {istiinliigiiniin isletmeleri ihracata ydnlendirmede etkin
bir rol oynayacagi kesindir. Iletisimde ve ulasimda yasanan hizhh degisim ile her
alanda yasanan siddetli rekabet neticesinde bir isletme tarafindan sahip olunan {istiin
bir {iriin ya da teknolojinin dis pazarlardan siparis almasi kiiresellesmenin de dogal
bir sonucu olacaktir. Bu tiir bir iirlin ya da teknolojiyi ihrag¢ etmek, isletmenin yatirim

maliyetleri ve pazar pay1 acisindan da biiyiik bir firsat olacaktir.

Gegmiste mevzuat, ihrag¢ Uriinlinii lireten kurulusun ihracat gelirinin yarisi
kadar dovizi ihtiyaglarinin ithalatinda kullanmasina imkan tanimaktaydi. Uluslararasi
pazarlara yonelik iiretici acil hammadde, makine ve aksam ihtiyaglarin1 doviz
darbogaz1 sartlarinda bile disaridan saglayabilmek ve sadece i¢ piyasada varlik
gosterebilen rakibinden daha kolay ve daha teknik bir sekilde iiretimini

siirdiirebilmek giivencesine sahiptir."?
1.2.5. i¢c Pazar Bagimhhgim Azaltmak ve Risk Dagitim

Stmirl bir cografi pazara bagiml olmak, ileride dogabilecek durgunluk ya da
kriz durumlarinda isletme icin atlatilmasi gii¢ problemler olusturabilir. Halbuki riski
farkli cografi pazarlara dagitmak, isletmeye bu tiir olumsuzluklardan daha az hasarla
¢ikmas1 olanagi saglayabilmektedir. Ozellikle kriz ve durgunluk dénemlerinde
isletmeler 6nemli risk altna girmektedirler. Daralan talep ve kisilan harcamalar,
isletmelerin iirettikleri mamullere olan talebi de etkilemekte ve bu anlamda 6zellikle
dis pazarlarla iletisim halinde olmayan sadece i¢ pazar i¢in iireten isletmeleri zora

sokmaktadir. Dolayisiyla bu tiir kriz donemlerinde, ihracata agirlik veren isletmeler

12 Cem qulu, Uluslararasi Pazarlama ilkeler ve Uygulamalar, Tiirkiye Is Bankasi Kiiltiir
Yaynlari, Istanbul, Eyliil 2000, s.29



i¢c pazarda kaybettikleri karlilig1, dis pazarlar araciligiyla telafi edebilecek ve bu kriz

dénemlerini en az zararla atlatabileceklerdir."
1.2.6. Mevsimsel Dalgalanmalarin Satislardaki Etkisini Azaltmak

Bazi1 driinlerin satisinda mevsimlere bagli olan 6nemli dalgalanmalar
goriilmektedir. Ozellikle tarmmsal iiriinlerin {iretiminin belirli mevsimlerde olmasi
satiglarinin da belirli donemlerde yogunlasmasina neden olmakta ve ne var ki
mevsimsel triinlerin agirlikli oldugu isletmeler icin bir dahaki mevsime kadar
isletme faaliyetlerini askida tutmak ya da bir bekleyis icine girmek ¢ok da mantikl
bir davranis olmayacaktir. O halde isletme ¢ikarlar1 i¢in en tutarhi yol bu triinleri
ayni anda farkli mevsimler yasayan diger iilkelere satarak iiretimi tiim yila daha

dengeli bir bicimde yaymak olacaktir.
1.2.7. Atil Kapasitenin Kullanimim Saglamak

Kimi zaman isletmeler faaliyette bulunduklar1 pazarda arzu ettikleri talep
biiytikliglinii bulamazlar. Bu durumda isletmeler ya arz fazlaligi ya da atil kapasite
ile kars1 karstya kalirlar. I¢ pazara giiglii bir rakibin girmesi ile de talepte buna benzer
diismeler yasanabilmektedir. Her ne sekilde olursa olsun i¢ talepteki yetersizlik
isletmeler icin kaynaklarin atil kalmasi ya da iretim fazlaligi gibi istenmeyen
sonuglar olusturmaktadir. Bu gibi durumlarda ise dis pazarlar bir baska ifadeyle
isletmelerin liretim fazlaliklar1 ya da kullanilmayan kaynaklar1 i¢in 6nemli bir ¢ikis

yolu olabilmektedir.
1.2.8. D1s Pazar Firsatlan

Isletmenin algilamis oldugu dis pazar firsatlar1 da isletmenin ihracat karar
iizerinde gii¢lii bir etkiye sahiptir. Eger isletme bu firsatlar1 degerlendirme noktasinda
yeterli birikim ve kaynaga sahip oldugunu diisiiniiyor ise bu firsatlar

degerlendirmeye iligskin kararin1 daha kolay verecektir.

Uluslararas1 pazarlara acilmak firmayr gelecegin getirecegi kosullara
hazirlayacaktir. Tiirkiye bir giin Avrupa Birligi’ne katildiginda yabanci pazarlarda

acilan olanaklardan en ¢ok o pazarlara 6nceden girmis kuruluslar yararlanacaktir. AB

13 IGEME, Trade Secrets KOBI’lerin ihracat El Kitabi, Ankara ihracat: Gelistirme Etiit Merkezi,
2000, s.3



iiyeligi sonucu Tiirk piyasasina yabanci iiriinler kolayca girebilir duruma gelip de
Tirk firmalarin i¢ piyasa paylar1 azalinca, dis pazarlara dnceden ac¢ilmis firmalar bu

diisiisii disaridaki pazar paylarmi artirip dengeleyebileceklerdir.'
1.2.9. ihracati Destekleyici Kurulus ve Faaliyetler

Bankalar, ticaret odalari, mesleki kuruluslar ve ihracat¢1 birlikleri gibi resmi
ve Ozel kuruluglar, ihracat faaliyetlerini destekleyen en 6nemli birimlerdir. Bu ve
benzeri kuruluslarin vermis oldugu baslica hizmet ve destekler arasinda sigorta ve
kredi destegi, dis pazarlara iliskin bilgi sunumu ticari fuar ve sergiler diizenleme,
ticari faaliyetlere sponsorluk yapma ve aktif olarak yer alma, her isletmeye 6zgii
ticari rapor ve sirkiiler hazirlama bir ticari anlagsmaya taraf ya da arabulucu olma gibi

faaliyetler yer almaktadir.

Isletmelerin ihracat faaliyetinde devletin ihracata yonelik destek ve

tesviklerini asagidaki gibi tasnif edebiliriz:"’
- Arastirma gelistirme (ar-ge) yardimlari,
- Egitim yardimu,
- Istihdam yardimu,
- Pazar arastirmasi yardimi,
- Uluslar aras1 nitelikteki yurt i¢i ihtisas fuarlarinin desteklenmesi,

- Yurt disinda diizenlenen fuar ve sergilere milli diizeyde veya bireysel

katilimin desteklenmesi,
- Tarmmsal lirlinlerde ihracat iadesi,
- Cevre maliyetlerinin desteklenmesi

- Patent, faydali model belgesi ve endiistriyel tasarim harcamalarinin

desteklenmesi,

- Yurtdisinda ofis magaza agma, isletme ve marka tanitim faaliyetlerinin

desteklenmesi,

14 Cem Kozlu, a.g.e., s.30 )
'> Tobb Rehberi, Tiirkiye’de Yatirimlara ve ihracata Yonelik Devlet Destekleri, Tiirkiye Odalar
ve Borsalar Birligi Yayinlari, Nisan 2001, 5.2



- Tiirk triinlerinin yurt disinda markalasmasi, tanitim ve tutundurmasi ile Tiirk

mal1 imajinin yerlestirilmesine yonelik faaliyetlerin desteklenmesi.
1.3.IHRACAT FAALIYETINDEN ONCE YAPILMASI GEREKENLER

Ihracat isleminden ©nce yapilacak ©n hazirliklar ihracat islemindeki

aksakliklar1 engelleyecek ve verimliligi artiracaktir.
[hracattan 6nce yapilacak hazirliklar sunlardir:'®

- Ihracat1 yapilacak iiriin ile ilgili hazirhklar

- Arac1 bankalarm se¢ilmesi

- Nakliye tagima kanalinin se¢ilmesi

- Ihracatta risklerin ve verilen tesviklerin analiz edilmesi
- Ihracat anlayisinin benimsenmesi

- Gumriik miisavirinin se¢ilmesi

1.3.1. Thracat1 Yapilacak Uriin ile Tlgili Hazirhiklar

Almmas1 gereken kalite standart belgelerinin alinmasi1 ve iriin {izerinde,
ambalajinda ihracata yonelik degisiklikler yapilmasi. Ihracata agilacak bir firma
iirettigi lirtinleri satmak yerine pazar arastirmasi yapilmis ya da talebi olan iiriinleri
dizayn etmeli, gelistirmeli ve ihrag¢ etmelidir. Bir pazara satilabilen bir iiriin bagka bir
pazara da satilabilir demek degildir. Avrupa ve Tiirkiye pazarinda ¢ok kolay talep
edilen bir {iriin Iran pazarmda tutunamayabilir. Marka c¢ahismalar1 ile beraber
uluslararasi piyasalarda mallarin pazara giris pasaportu olan kalite belgelerinin de

almmasi gerekir. Ce isareti, TUV, ISO kalite ve standart belgeleri gibi.
1.3.2. Araci Bankalarin Secilmesi

Ihracat islemlerine aracilik edecek, gelen dovizleri bozacak, akreditifleri
thbar edecek, ihracat vesaikini muhabire gonderecek ve ihracat kredisi kullandiracak
bir banka ya da finans kurulusunun secilmesi. Banka se¢iminde bozdurulacak
dovizlere verilecek kurlarin avantajli olmasi, yurtdist muhabirlik aginin genis olmasz,
thracat akreditiflerine teyit vermesi, kambiyo departmaninin yeterli olmasi ve

Eximbank ihracat kredi kaynaklarina, rezervine sahip olmasi.

'®*Mehmet Melemen, Uygulamali Dis Ticaret islemleri, Tirkmen Kitapevi, Istanbul, 2003, s.15
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1.3.3. Nakliye Tasima Kanalinin Secilmesi

Ihracat1 yapilacak {iriiniin maliyeti, alictya ulasma zamani, mallarm saglam
bir sekilde ulagsmasi ve iirtin imajm etkileyen bir faktor olan nakliyesi ihracattan

once tespit edilebilir.
1.3.4. Giimriik Miisavirinin Secilmesi

Ihra¢ edilen iiriinlerin mutlaka giimriik kontroliinden gegmesi sarttir.
Glimriikde ¢ikis ve giris islemleri ancak bu konuda yetkili kisiler tarafindan bagimsiz
olarak ya da firma biinyesinde yapilabilir. Thracat¢1 firmanin giimriikk mevzuati ile

ilgili danisman destegini uzman kisilerden almas1 6nemlidir.
1.3.5. Thracat Anlayisinin Benimsenmesi

Uriinlerini ihra¢ etmeyi diisiinen bir isletmenin uluslararasi piyasalarda
kaliteli {irlin ve hizmet, zamaninda mal teslimi(termin), istikrarl bir fiyat politikas1
gibi konularda ahde vefayr iyi benimsemelidir. I¢ satislarda ortaya ¢ikan
gecikmeler(temrine uymama gibi) kalitesiz mal teslimi(numuneye uygun olmayan),
fiyat istikrarsizliklar1 ve Odeme aksakliklar1 ¢ogu zaman karsilikli olarak
coziilebilmekte, baska tedarik¢ilerden mal temin edilebilmekte ya da alict
degistirilebilmektedir. Yurtdis1 satislarda ise ihracat islemi devami gelecek bir satis
sekli olarak diistiniilmeli ve alicinin yakinma ve sikayetleri satis ve hasilat artis1 igin
bir 151k olarak goriilmeli, {iriin ve hizmetlerde ilerleme saglanmalidir. Yurtdis

satiglarda yapilan hatalarin telafisi agir olmaktadir.
fhracat felsefesinin ana basliklar1 sunlardir:'’
- Alicilar 1y1 sartlarda ve ortamda karsilanmalidir.
- Istikrarli ve alicinm bilgisi dahilinde fiyat politikas1 izlenmelidir.
- Numuneye uygun iiretim ve her asamada alic1 onay1 alimnmalidir
- Zamaninda istenen adette ve 6zellikte mal teslimi yapilmalidir.
- Zaman zaman ihracat¢1 kendisini alicisinin yerine koyabilmelidir

- Alict sikayetlerini kendisi i¢in bir firsat ve liretim kalitesinde ilerleme olarak

gorebilmelidir.

' Mehmet Melemen, a.g.e. s.16



1.3.6. Thracatta Risklerin ve Verilen Tesviklerin Analiz Edilmesi

Ihracatin kendine 6zgii elbette riskleri ve doviz kazandiric1 bir faaliyet olmasi
dolayisiyla devlet tarafindan verilen tesvikleri s6z konusudur. Karsilasilacak riskler
ithracat baslamadan 6nce en aza nasil indirilebilir ve alinmasi gereken garantiler
nelerdir gibi sorularin mutlaka arastirilmasi gerekir. Risk gerceklestigi zaman
miidahale imkani geriye doniik olarak olduk¢a zordur. Ayni zamanda verilen

tesviklerin bilinmesi rekabet ve fiyat tespiti i¢cin Onemlidir.
1.4. IHRACAT FAALIYETINDEKI ASAMALAR

Isletmelerin ihracat siirecinde ihracatin belirli asamalarini takip etmesi

gerekmektedir.'®

Sekil 1.1. Thracat Pazarlama Siireci

|

I IHRACATGI SIFATININ KAZANILMASI I

hd

PAZAR VE MUSTERININ BULUNMASI
MUSTERI ILE DETAYLARIN GORUSULMESI

h

MUSTERI ILE ANLASMA SAGLANMASI

AKREDITIFIN TARAFIMIZA BILDIRILMESI

“ IHRACAT IGIN MALLARIN HAZIRLANMASI |

iLGILI EVRAKLARIN HAZIRLANMASI

MALLARIN SEVK ARACINA TESLIMI

_|:
—
SONUG ISLEMLERININ YAPILMASI

[,

1.4.1 Thracat¢1 Sifatinin Kazanilmasi

Ihra¢ edecegi mala gore ilgili ihracat¢1 birligine iiye olan, gercek usulde

vergiye tabi ( tek vergi numarasi sahibi ) gercek ve tiizel kisi tacirler, esnaf ve

'8 Murat Canitez, ihracatin Temel Esaslar1 ve ihracat islemleri, Dis ticaret, Gazi Kitabevi,
Ankara, 2005 s.14
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sanatkar odalarma kayith olup, liretim faaliyeti ile istigal eden esnaf ve sanatkarlar

ile joint-venture ve konsorsiyumlar Thracat Yonetmeligi'nde tanimlanmustir.

Ihracatg1 olmak icin herhangi bir belge veya izin sertifikas1 sahibi olmak
gerekmemektedir. Ancak ihracat islemlerinin yerine getirilebilmesi icin ilgili

kuruluslarm iiye olmalar1 gerekli kurumlar sunlardir:
- Ticaret ve sanayi odalarina veya esnaf ve sanatkar odalarina,
- Ihrag edilecek iiriinle ile ilgili ihracatci birligi

Ayrica Tiirk Ticaret Kanunu’nun geregi olarak, gergek ve tiizel kisi tacirlerin
faaliyet alanlar1 ana sozlesmeleri ve Ticaret Sicili Gazetesi’nde tescil ve ilan
edilenlerle sinirli oldugundan, ticaret sicilinde belirtilen alanlar1 disinda kalan bir
iriinii thra¢ etmek isteyen kuruluslar, faaliyet alanlar1 ile ilgili gerekli diizeltmeyi

yaptlrmahdlrlar.]9
1.4.2. Pazar/Alic1 Bulma

Gilinitimiizde ihracat yapmak isteyenler i¢in 6nemli bir sorun pazar/miisteri
bulmak sorunudur. Ulkemizdeki birgok iiretici ©Oncellikle yurtdisinda pazar
bulamamaktan sikayet etmektedir. Ozellikle pazarlama ve pazar arastirmasinin cok
maliyetli olmasi, bu alanda isletmelere verilen devlet desteginin yetersiz kalmasi bu
sorunu kiiciik ve orta dlcekli isletmeler basta olmak iizere tiim isletmelerin en 6nemli
glindem maddeleri arasinda tutmaktadir. Bu sorunlar ¢oziimii i¢in de isletmeler bu
baglamda ihracat¢1 birlikleri ticaret ve sanayi odalari uluslararas: ticaret Orgiitleri
kiitiiphaneler 1ile internetteki arama motorlar1 isletmelerin ilk plandaki yardim

alabilecekleri birimler olarak dikkat ¢ekmektedir.
1.4.3. Miisteri Ile Tletisime Gecme

Yukarida deginilen birimler ya da diger yollarla alman isim ve adresler
lizerine miisteri ile iletisim kurma yoluna gidilir. Isletme iirettigi mali talep eden
miisteriye istenilen 6zelliklerdeki tiriinii kendilerine karsilayabileceklerini belirten bir
teklif verir. Teklife gelen olumlu cevabin ardindan iirliniin numunesinin génderimi

yapilir ve fiyat lizerine goriismelere gidilir.

'% Arif Sahin, ihracat Prosediirlerini Biliyor musunuz? http://www.igeme.org.tr./tur/pratik/ihracat
prosediirleri.pdf/05/02/08

11



1.4.4. Miisteri Ile Pazarhk ve Antlasma Metninin Hazirlanmas:

Miisterinin gondertilen numuneyi begenmesi ve fiyat1 da olur diizeyde
bulmas1 satisa iligkin detaylarin goriisiilmesi ve anlasma metninin hazirlanmasina
gecisi saglar. Satisa iliskin detaylarda malin kalitesi, renk, etiket, nakis ya da ambalaj
ozellikleri ile teslim sekli gibi konular acikliga kavusturulur. Ayrica malin taginmasi
ve ihracat igleminde gerekli olan evraklar ayrintili olarak belirlenir. Uluslararasi
satista anlagsma detaylarmm yaziya dokiilmesi olduk¢a Onemlidir. Olas1
anlagsmazliklarm ¢6ziimii agisindan bu tiir yazli kayitlar bir tiir teminat ve delil
ozelligi tasimaktadir. Genel olarak satis anlagsmalarmin yaziya dokiimiinde proforma
fatura kullanilir. {lk kez alim ve satimlarm sz konusu oldugu birlikteliklerde,
ithalatginin ihracat¢inin tilkesine gelerek iiretim yerini ve iiriinleri yerinde gormesi

sik¢a karsilasilan bir durumdur.?

1.4.4.1. Kontrat Maddeleri
Anlagsmanin daha saglikli olabilmesi i¢in taraflar arasinda uzlasma saglanilan
konularm maddeler halinde mutlaka yazili bir metin ile teyit edilmesi ve argivlenmesi

gerekir. Bu maddeler ise sunlardir:*'
1- Ihrag edilecek malin;
- Fiyati(price)
- Ismi(description)
- Kalitesi(quality)
- Toplam tutar1 ve miktar1 (amount-quantitiy)
- Paketleme-etiketleme (packing-labelling)
- Koli tizerindeki isaretler (marks)
- Farkli 6zelligi (specification)
2- Odeme sekli ( payment term)

3- Teslim sekli ( shipment term)

% Mehmet Melemen, a.g.e., .23
I Mehmet Melemen, a.g.e., s.24
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4- Tahkim mercii (arbitration clause)- s6zlesmeye ragmen ihtilaf ¢ikarsa mahkeme

yeri/ hakem kurulusun belirlenmesidir.

5- Miicbir sebepler ( force majeure)- ihracatci ve ithalat¢inin tahmin edemeyecegi

olagantistii gelismeler (tabii afet, iflas, sona erme, mallarin yok olmasi, grev gibi)
6- Kanuni adresler ve imzalar (legal address)

7- Ozel sartlar ve cezalar (special conditions and compensations)

8- Iskonto ve komisyonlar (discount and comission)

9- Kalite standartlar1 ve 6zellikleri ( quality standard)

Her ihracatta kontrat yapilmasi miimkiin olmasa da yukaridaki maddelerin

bircogunun yer aldig1 bir belge taraflarca teyit edilebilir.
1.4.5. Odeme Seklinin Giindeme Getirilmesi

Ik kez ticaret yapacak olan isletmeler arasinda iizerinde sik¢a durulan
konularin baginda 6deme seklinin belirlenmesi gelmektedir. Ihracatci ithalatgiy:

tanimadigindan kendisini gliven altina almak istemektedir.
1.4.5.1. Dis Ticarette Kullanilan Odeme Sekilleri

Dis ticarette kullanilan 6deme sekilleri sunlardir:

- Akreditif

- Pesin 6deme

- Alict firmanin prefinansmani/ acik hesap

- Vesaik(police) mukabili 6deme

- Konsinye veya miisterek hesap yolu ile 6deme

Uluslararasi ticarette kullanilan 6deme sekilleri, thracat¢min katlanacagi riske gore

Sekil 1.2°de belirtilmistir.?

Ismail Atabay, fhracatci isletmeler ile Ihracater Olmayan isletmeler Arasindaki
Farkl.lllklar ve fhracat Performansimin Analizi: Zeytinyag1 Sektoriinde Bir inceleme, Doktora
Tezi, Isletme Anabilim Dali, Gebze, 2005, s. 62
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Sekil 1.2. Dis Ticarette Kullamlan Odeme

Sekilleri
[
(DUsUk) Ihracatginin katlanacag risk {Yiksek) _—
L—
Konsinye
Pesin Akreditifle Police Acik hesap veya
odeme Odeme kargihiginda yolu ile musterek
odeme odeme hesap yolu
ile 6deme

1.4.6. Mallarin Uretilmesi\ Hazirlanmasi

Bu adimda ihracatgiya diisen temel gorev akreditife sozii edilen mallari
iretmek ya da iiretilen mallar1 istenen sekilde ihracata hazirlamaktir. Burada dikkat
edilmesi gereken en onemli nokta mallarin belirlenen Ozeliklere uygun olmasidir.

Aksi takdirde bunun belirli bir yaptirima dahil olacagini unutmamak gerekir.
1.4.7. ihracat Evraklarmin Hazirlanmasi

Ihracat ile ilgili evraklarin hazirlanmasi ihracat siirecinin bir diger adimidur.
Bu agamada ihracat yapilacak tilkeye ve ihracat tiiriine gore degismekle birlikte genel
olarak ticari fatura mensei sahadetnamesi ceki listesi ve dolasim belgesi gibi evraklar
hazirlanir. Ayrica nakliyeci kurulus tarafindan konsimento ve malin sigortalattirildig:
isletme tarafindan da sigorta policesi hazirlanir. Yine bu adimda dikkat edilmesi
gereken Onemli bir nokta evraklarin akreditif metninde belirtilen say1 ve ozellikte
olup olmadig1 konusudur. Aksi durumlarin akreditif rezerv konmasi ya da akreditif

bedelinin 6denmemesi gibi ¢ok agir sonuglara yol agabilecegi bilinmelidir.
ihracat iglemlerinde kullamilan belgeler ve evraklar ise sunlardir:>
-Sevk Belgesi(Konsimento)

Tren ucak ya da gemi ile yapilan tasimacilikta kullanilan ve malin tasinmak
iizere teslim alindigini1 ve varig noktasinda kongimento sahibine teslim edilecegini

gosteren kiymetli evrak niteliginde bir belgedir.

* stanbul Ticaret Odast, Thracat El Kitabi, iTO Yayinlari, istanbul, 2002
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Konsimento genelde deniz tasimaciliginda kullanilmaktadir. Hava
tasimaciliginda ise ayni anlamda ve benzer bilgileri iceren konsimentolar

kullanilmaktadir. Kara tagimaciliginda ise yiik senedi kullanilmaktadir.
-Ticari Faturalar

Fatura; satilan bir malin niteligi 6l¢iisii ile birim satis fiyatmi ve toplam
bedelini gosteren bir belge olmaktadir. Satici tarafindan diizenlenmekte ve aliciya

verilmektedir.

Proforma faturalar; anlasma sathasinda ihracat¢1 tarafindan malin birim
fiyatinin, 6zeliklerinin ve satig sartlarinin yer aldigi, bilgi verme amacini giiden bir

teklifname niteligindeki faturadir.

Orjjinal fatura; satis isleminin gergeklesmesinden sonra diizenlenen bir

faturadar.
-Diger Belgeler

Yukarida belirtilen belgelerden baska iilke mevzuatina malin 6zelligine ve
satis sOzlesmesine gore baska belgeler de zorunlu olabilmektedir. Bunlar ATR

dolasim belgesi, saglik sertifikasi, analiz belgesi, expertiz raporu gibi belgelerdir.

Mense sahadetnamesi; ihrac edildigi mallarmn tretildigi veya ilk elde edildigi
iilkeyi kanitlayan bir belgedir.

Ceki listesi; hangi tasita ne kadar mal yiliklendigini her birim paket cuval
agirhigr icermektedir. Glimriik idarelerince ve hasar halinde sigorta sirketlerince

istenebilmektedir.

Saglik sertifikasi; gida maddeleri et ve deri gibi mallarin ihracatinda bu
mallarin  hastaliksiz ve mikropsuz oldugunu belirten bu belge tarim il

miudiirhiklerinden temin edilir.

Dolasim belgesi; iki tiir dolasim belgesi vardir. Bunlar ATR ve EUR.1’dir.
ATR Avrupa Birligi tilkelerine yapilan ihracatta bu dolasim belgesi kullanilir. EUR.1
ise EFTA iiyesi ya da Tirkiye ile serbest ticaret anlagsmasi imzalamis iilkelerle

yapilan ihracatta kullanilir.
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1.4.8. Mallarin Sevk Aracina Teslimi

Ihracata konu olan mallar tasiyici isletmeye teslim edilir. Tasiyic1 isletme
mallar1 ithalatgiya teslim etmek tizere teslim aldigmi gosteren ve malin miilkiyetini
temsil eden bir belgeyi hazirlayarak ihracatgiya verir. Eger 6deme sekli mal mukabili
ise bu belge dogrudan tasiyici1 arag ile ithalatgiya gonderilebilir. Ancak genelde
ithragtilar bu belgeyi bankalar araciligiyla ithalat¢iya ulastirirlar. S6zi edilen belge
deniz ve hava yolu tasmmaciliginda konsimento, karayolu tasimaciliginda CMR,

demir yolu tagimaciliginda ise CMO adini alir.
1.4.8.1. D1s Ticarette Kullanilan Teslim Sekilleri

Ihracata konu malin bir noktadan digerine tasmmasinm kim tarafindan
organize edilecegi ve licretini kimin 6deyecegi, ihracat isleminin gergeklestirilememe
rizikosunu kimin tasiyacagi, tasima srrasinda mallarda meydana gelebilecek
hasarlarin rizikosunun kime ait olacagi satis s6zlesmelerinde diizenlenmesi gereken
cok 6nemli konulardir. Uluslararasi ticarette kullanilan teslim sekillerinin her birinde
maliyetler, rizikolar ve yiikiimliiliikkler alici ve satici arasinda degisik sekillerde

paylastirilmaktadir.**

Teslim sekilleri Ingilizce kelimelerin ilk harflerinin  kisaltmasiyla
olusturulmustur. Bu tiir kisaltmalara dis ticarette “incoterms” denilmektedir. Ornegin
CF teslim sekli cost(malin maliyeti) ve freight(navlun) Ingilizce kelimelerinin
kisaltilmis seklidir. Deniz yolunda tasima masrafi anlamina gelen freight, karayolu
tasimaciliginda ise carriage(tasima ticreti) olarak kullanilir. Insurance(sigorta) tasima
sirasinda mallarin sigorta sirketince sigortalanmasi anlamindadir. Ve sigortay1 alict
veya satici anlagmaya gore karsilar.”

Uluslararasi ticarette kullanilan baslica teslim sekilleri sunlardir:®
- Ex- Works (EXW) (Ticari isletmede teslim)

- Free Carriers (FCA) (Tastyiciya teslim)

- Free Alongside Ship (FAS) (Limanda teslim)

* {smail Atabay, a.g.e. s. 62
2 A. Kazim Kirtis, a.g.e. s.51
%% fsmail Atabay, a.g.e. s.61
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- Free on Board (FOB) (Gemi bordasinda teslim)
- FOB Airport (Hava limaninda teslim)

- Cost and Freight (CFR veya CF) (Varis limaninda teslim, Mal bedeli ve navlun

teslim)

- Cost, Insurance and Freight (CIF) (Varig limaninda, Mal bedeli sigorta ve navlun

teslim)
- Freight Carriage Pait To (CPT) (Navlun, tasima bedeli 6denmis olarak teslim)

- Freight, Carriage and Insurance Paid to (CIP) (Navlun, tasima bedeli ve sigorta

O0denmis olarak teslim)

- Delivered Ex Ship (DES) (Gemide teslim)

- Delivered at Frontiers (DAF) (Sinirda teslim)

- Delivered Ex Quay (DEQ) (Rihtimda teslim)

- Delivered Duty Paid (DDP) (Giimriik resmi 6denmis teslim)

- Delivered Duty Unpaid (DDU) (Giimriik resmi 6denmemis olarak teslim)
1.4.9. Giimriikleme islemi

Ihracatg1 isletme bu adimda basta giimriik beyannamesi Tiirkce fatura ve ceki
listesi olmak iizere diger gerekli evraklarla birlikte giimriikleme i¢in ilgili glimriik

. . 2
idaresine bagvurur.”’

Glimriik idareleri, beyanin dogrulugunu arastirmak iizere beyanname ve ekli
belgeleri kontrol edebilir, beyannamenin icerdigi bilgilerin dogrulugunu arastirmak
amaciyla beyan sahibinden beyanm dogrulugunu kanitlayan belgeleri isteyebilir,

esyayl muayene edebilir ve ayrintili muayene veya tahlil amaciyla numune alabilir.

Beyanname kapsami esyanin muayene edilmesi halinde muayene sonuglari,
muayene edilmemesi halinde ise beyannamede yer alan bilgiler esyanm tabi oldugu

glimriik rejimi hiikiimlerinin uygulanmasinda esas alinir.

Beyanin kontrolii amaciyla, beyannamenin kabulii ile birlikte bilgisayar

sistemi tarafindan risk kriterlerine gore yapilacak kontrol veya muayenenin tiirii ve

7 http://www.gumruk.gov.tr./giimriik yénetmeligi, madde 179-180-181.
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kontrolle gorevli memur veya muayene memuru otomatik olarak belirlenir.
Yapilacak kontrol veya muayenenin tiirii kirmizi, sari, yesil ve mavi hatlara gore

belirlenir.

Kirmiz1 hat; esyanin fiziki muayenesi ile birlikte belge kontroliiniin de

yapildig1 hattir.

Sar1 hat; fiziki muayeneye gerek goriilmeksizin esyaya ait beyanname ve
eklerinin dogrulugunun ve birbiriyle uygunlugunun kontrol edildigi hattir.
Mavi hat; esyanin veya buna iliskin yazili beyan ve ilgili belgelerin veya

ticari belge ve verilerin sonradan kontrol edildigi hattr.

Yesil hat; esyani belge kontroliine veya fiziki muayeneye tabi tutulmadig:

hattr.

Bilgisayar sistemine dahil olmayan giimriik idarelerinde, beyanin kontroliiniin
yapilabilmesi i¢in glimriik idare amirleri veya yetkili kilacaklar1 kisiler tescilden
sonra kendilerine gelen beyannameyi inceleyerek yapilacak muayenenin kapsamini,
fiziki muayene ya da belge kontrolii seklinde tespit ederek bu tespiti beyanname

uzerinde belirtir.

Muayene, kaplarin cins, nevi, marka, numara ve adetlerini, esyanin vergiye
esas olan agirlik ve diger ol¢iileri ile cins, nevi, nitelik, mense ve kiymetinin tespitini

kapsar.
Fiziki muayene ise;
a) Tam muayene
b) Kismi muayene
c¢) Haricen muayene

Yontemleri kullanilarak ve muayene sekli beyanname iizerinde gosterilerek
yapilir. Bu yontemlerden hangisinin kullanilacagir fiziki muayene ile gorevli

muayene memurunca esyaya gore belirlenir.

Tam muayene esyanin tiim kaplarmin agilarak muayenesi, kismi muayene
esyay1 temsil eden bir ya da birka¢ kabin agilarak muayenesi, haricen muayene ise

esyanin kaplarinin distan muayenesidir.
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Fiziki muayene, esyanin cinsinde rejim veya vergi degisikligini gerektirir bir
husus veya bir siiphe hali olmasi, faturasinda ve vergi tahakkukunu veya ticaret
politikas1 onlemlerini etkileyecek diger belgelerinde kazint1 ve/veya silinti olmas,
beyanname kapsami esya ve beyan sahibi hakkinda imzali ve adresli bir ihbar
bulunmasi halleri diginda isletme memurunun huzurunda haricen veya kismen
yapilir. Haricen veya kismen yapilan muayenenin tam muayeneye doniistiiriillmesi

halinde beyan sahibi de bu muayenede bulunabilir.

Bir beyanname kapsami esyanin tek kalemden olusmasi ve kismen muayene
edilmesi halinde, muayene sonuclar1 s6z konusu beyanname kapsami esyanin

tiimiine uygulanur.

Beyan sahibi kismi muayene sonuglarinin beyan edilen esyanmn kalan kism1
icin gecerli olmadig1 diisiincesinde ise, esyanin tamaminin muayenesini talep

edebilir. Bu durumda muayene esyanin tiimii i¢in yapilir.

Muayene sonucunda beyana uygun sonug¢ alinirsa, beyannameye muayene
memuru tarafindan 'uygundur' serhi verilerek imzalanir ve bilgisayar sisteminde onay
verilir.

Fiziki muayene sirasinda, esyanin veya kaplarinin bozuk, kirik veya noksan
oldugunun anlasilmasi halinde, durumdan isletme memuru haberdar edilir ve ortak

bir tutanak diizenlenir.

Ihracat esyasmin fiziki muayenesinin yapilmasma karar verilen hallerde
esyanin giimriige sunulmasi esastir. Ancak, farkli yerlerden ve kisim kisim gelmekte
oldugu kanitlanan esya ile dokme haldeki esyanmn ve standardizasyon kontrolii
yapilan maddeler ve cabuk bozulacak kan, insan dokusu, ilag ve balik, sebze ve
meyve gibi esyanin giimriige sunulmadan deniz ve kara tasitlarina yiikletilirken

muayenesi yapilabilir.
1.4.10. ihracat Bedelinin Ulkeye Getirilmesi

Yapilan ihracat sonrasmmda mal bedelinin vyiiriirlikte bulunan kambiyo
mevzuat1 dahilinde yurda getirilmesi gerekir. Bu konu yapilan ihracatin tiirii ve

sekline gore degisebilmektedir.
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1.4.11. ihracat Kapatma Islemleri

Bu asamada Eximbank’tan alinan kredi bedelinin kapatilmasi ya da ihracattan
dogan vergi iadelerinin almmast islemleri bulunmaktadwr. Bu islemlerin
gerceklestirilmesinde giimrilk beyannamesinin aslina ya da noterden onayli bir

ornegine ihtiya¢ duyulacagi da unutulmamalidir.

1.5. ISLETMELERIN IHRACAT PAZARLAMA FAALIYETLERINE
KATILMA DERECELERI VE GiRiS YONTEMLERI

1.5.1. ihracat Pazarlarina Katilma Dereceleri

Isletmelerin  ulusal snirlar  Stesinde  gergeklestirdikleri  pazarlama
faaliyetlerinin niteligi hayli degisiktir ve bu agidan en az dort ana grup veya agamada

toplanmalar1 miimkiindiir:**
- Tamamen i¢ pazara doniik isletmeler
- Yurtdis1 pazarlama faaliyetlerini siireksiz bir bi¢imde stirdiiren isletmeler
- Uluslararasi pazarlama faaliyetlerini siirekli ve diizenli olan igletmeler
- Pazarlama faaliyetlerini evrensel boyutlarda siirdiiren isletmeler
1.5.1.1. Tamamen i¢ Pazara Doniik isletmeler

Bu asamadaki isletmeler faaliyetlerini tamamen i¢ pazarlara doniik olarak
stirdiiriir ve ulusal smirlar disindaki misterilere ilgi duymazlar. Zaman zaman baz1
ithalatcilarla yurt i¢cinde mal teslimi seklinde sayim yapabilirler; araci ihracatci
isletmeler araciligiyla mallar1 dis pazarlarda satilabilir. Ancak dogrudan bir ihracat

eylemi yoktur.

1.5.1.2. Yurtdis1 Pazarlama Faaliyetlerini Siireksiz Bir Bicimde Siirdiiren

Isletmeler

Baz1 isletmeler zaman zaman cesitli nedenlerle olusan iiretim fazlaligini
eritmek ya da benzeri amagclarla ihra¢ pazarlarina yonelirler. Ancak meydana gelen
iiretim fazlaligimin gecici olmasi isletmeyi ihracat faaliyetinde stirekli kilmamaktadir.
Bu da firmanin dis pazarlara ilgisinin azhigmi gosterir. I¢ pazardaki sorunlarm

ortadan kalkmasi ile tekrar i¢ pazara yogunlasilir.

28 Mehmet Karafakioglu, Uluslararasi Pazarlama Yénetimi, Beta Yayinlari, Istanbul, 2000 s.6-7
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1.5.1.3. Uluslararasi Pazarlama Faaliyetleri Siirekli ve Diizenli Olan isletmeler

Bu asamadaki isletmeler iiretim ve pazarlama kapasitelerini i¢ pazar yaninda
dis pazar firsatlarmi da dikkate alarak belirlemis ve ihracat faaliyetlerini gecgici degil
sirekli kilmiglardir. Agirligin yine de i¢ pazara verilmesi mevcut kapasitelerinin
onemli bir boliimiinii i¢ pazarda kullandig1 goriiliir ve dis pazarlara i¢ pazarlarm bir
uzantis1 olarak bakilir. Bu firmalardan ¢cogu dis pazar potansiyellerini kesfetmeleri
sonucu artik faaliyetlerinin agirligmi ihracata vererek dordiincii grupta yer alan

uluslararasi igletme niteligine biiriiniir.
1.5.1.4. Pazarlama Faaliyetlerini Evrensel Boyutlarda Siirdiiren isletmeler

Bu asamadaki igletmeler tiim diinyay1 bir pazar olarak goéren ve burada ¢esitli
iretim ve/veya pazarlama olanaklarini degerleyen isletme global pazarlama
diizeyinde faaliyet gostermektedir bu diizeyde faaliyet gdsteren igletmeler baska bir
tanimla global isletmeler global mamul iiretir ve pazarlarlar. Global mamul her
pazardaki tiiketicinin ihtiyag ve isteklerine uygun dizayn edilmis mamuldiir. Bu ise
mamuliin standartlastirilmis olmasi ve uluslararas1 kalite ve standartlara uygun

olmasin1 gerektirmektedir.*’
1.5.2. ihracat Pazarlarina Giris Yontemleri

Sirket belirli bir lilkeye girmeye karar verdigi zaman en iyi giris yolunun
hangisi olacagimi tayin etmelidir. Oniindeki genis tercihler sunlardir: dolayl ihracat,

dogrudan ihracat, ruhsat verme, beraberce tesebbiis ve direkt yatirimdir.*
1.5.2.1. Dolayh fhracat

Bir dis tlilkenin pazarinda yer almanin normal yolu ihracattir. Zaman zaman
ithracat yapmak, sirketin ya kendi inisiyatifi ile ya da harigten kendiliginden gelen bir
teklif ilizerine ara sira yapilan ihracat, o iilkenin pazarinda yer almanin pasif bir
seviyesidir. Sirket belirli bir pazara yaptigi ihracat1 gelistirmek istedigi zaman aktif
thracat vuku bulur. Her iki durumda da sirket, mamuliinii bulundugu iilkede yapar ve

onlar1 yabanci pazara gore adapte edebilir ya da etmeyebilir.

% Cemal Yiikselen, Pazarlama ilkeler ve Yonetim, Detay Yayincilik, Ankara, Ekim 2003 s.125
3% Philip Kotler, Pazarlama Yonetimi, Cev; Nejat Muallimoglu, Beta Yayinlari, Istanbul, Ekim 2000
s.374
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Dolayli ihracatta iiretici firma malin1 yurt i¢inde faaliyet gosteren cesitli
aracilar vasitastyla ihra¢ eder. lhracata yeni baslayan uluslararasi pazarlama
faaliyetlerine katilma dereceleri diisiik isletmelerin genellikle dolayli yoldan
mallarint yurtdisina sattiklar1 goriiliir. Ancak ihracat hacmi artik¢a dolayl ithracattan
dolaysiz ihracata dogru bir kayma oldugu goriiliir. Dolayli ihracatta dagitim kanali
¢ok uzundur ve iiretici ile tiiketici arasinda dogrudan bir iliski kurulmaz. Uretici ihrag
ettigi {lirlinlin miisterisi ile dogrudan bir iliski kuramadigi i¢in de mal, fiyat
tutundurma ve diger pazarlama faaliyetlerinin kontroliinii kaybeder buna karsilik
malmi yurti¢inde yerli bir miisteriye sattig1 i¢in ve malma miisteri bulmak gibi bir
Ozel gayrete girismedigi i¢in ihracattan kaynaklanan g¢esitli maliyetlerden ve
formalitelerden de kagmmus olur.’' Thracat pazarlamasmda iki tir bagimsiz
pazarlama aracis1 vardir. Bunlar tiiccarlar ve acentelerdir. Bunlar arasindaki temel
fark ise tliccar iirlinlerin satisin1 kendi adina yaparken acente bu isi iiretici adina

yapmaktadir.*

Dolayl ihracatta gesitli araci tiirleri mevcuttur. Bunlar da kendi aralarinda

asagidaki gibi smiflanirlar:>
- Yerli tiiccarlar
- Yerli acenteler

1.5.2.1.1. Yerli Tiiccarlar

Yerli tiiccarlar ihracat yapan {ilkenin vatandasi olup kendi hesaplarina
calisirlar. Bu tiiccarlar yolu ile ihracat yapildiginda mallar iiretici firma yoniinden
adeta yurt i¢indeki bir miisteriye satilmis olur. Yurt i¢inde 6denecegi icin iiretici
firmanm mal bedelini yurt disindaki miisteriden tahsil edememe gibi bir sorunu
yoktur. Ote yandan bu araci siirekli bir sekilde faaliyet gosterdigi takdirde yurt
disindaki miisterilerle devamli iligki kurabilecek ftiretici firma da dolayli olarak

bundan fayda gorecektir.

! Mehmet Karafakioglu, a.g.e. s.188
32 Hulusi Dogan, a.g.e. s.75
3 Omer Akat, a.g.e. s.150
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1.5.2.1.2. Yerli Acenteler

Dagitim alaninda acente kullamildiginda iiretici biitiin riskleri {istlenir.

Acentelerin gesitlerini ise asagidaki gibi siralayabiliriz:**
- Ihracat¢1 Komisyon Kurulusu(ithalat¢: Temsilcisi)
- Bolgedeki Alicilar
- Komisyoncular

- Birlesik Ihracat Yonetimi Firmalar1 (Combination  Export

Management Company)
1.5.2.1.2.1. Thracatci Komisyon Kurulusu(ithalatc Temsilcisi)

Ihracatginin kendi iilkesinde yabancilar1 temsil eden bir kurulustur. Bu
durumda ftiretici mamuliinii satin alan kisi veya firma ile kars1 karsiya gelmez, satis
kosullar1 hakkinda kendisiyle goriismez. Bu tiir komisyoncular, mamuliin tasmmasi
ve ihracatiyla ilgili formaliteler iizerlerine alabilecekleri gibi bunlar1 ihracatci
goriinen firmaya yiikleyebilirler. Her tiir islemin komisyoncu tarafindan yerine

getirilmesi igleri basitlestirecektir.

Ancak ihracat¢t komisyoncu kurulusunun kullanilmasinda belirli bazi
sinirlamalar  vardir. Kanalin uygulanmasindaki zorluk; ihracat¢inin, ihracat
pazarlamas1 lizerindeki kontrolsiizliigiidiir. Eger, komisyon acentesi mamullerin

satimindan basarisiz olursa, firma satiglarini yiikseltemez.
1.5.2.1.2.2. Bolgedeki Ahcilar

Ihracat¢1 komisyon kurulusuna benzerler. Ihracat¢min iilkesinde alici olan
ozel sirket ve hiikkiimetleri temsil ederler. Yabancilar adina, ihracatgidan malr alir ve
ilgili pazara sunarlar. Bu alicilar dagitim aracisi tipi sipariglerde ve tireticinin finansal

anlamda diisiik riskle miisteri tedariki agamasinda yer alirlar.
1.5.2.1.2.3. Komisyoncular

Bir komisyoncunun temel fonksiyonu alici ile saticiy1 bir araya getirmektir.
Komisyoncular bu isten komisyon adinda bir iicret alirlar. Belirli mamuller {izerinde

is takip ederler. Bu tiir komisyoncular mamuliin tasmmasi ve ihracat: ile ilgili

* Omer Akat, a.g.e. s.151
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formaliteleri lizerine alabilecekleri gibi, bunlar1 ihracat¢i firma ya da aliciya da
yiikleyebilirler. Her tiir islemin komisyoncu tarafindan getirilmesi halinde ihracat
iiretici- thracatc¢1 firma i¢in ¢ok basitlesir. Ancak tiretici firmanin mamulii tizerindeki

kontrolii kaybetmesi uzun vadede kendisi i¢in zararl olur.”

1.5.2.1.2.4. Birlesik Thracat Yonetimi Firmalarn (Combination Export

Management Company)

Rakip olmayan smirh sayida firmalarin mallarini pazarlayan, belirli mallarda
ihtisaslagmig, yurt icinde faaliyet goOsteren ve mallarint pazarladigi firmalardan
bagimsiz, ancak onlar i¢in bir ihracat boliimii gibi ¢alisan sirketlerdir. Cogu zaman
bir sirketin mallarm1 yurtdisina satmak amaci ile kurulmus iiretici ana firmadan
bagimsiz ihracat sirketlerinin diger sirketlerin mallarinin ihracatini da iistlenerek bir
bilesik ihracat yonetimi firmasina doniistiigii goriilmektedir. Bu firmalarin sagladig:
en Onemli fayda, daha genis ve tam mamul hatlarinin olusturulabilmesi ve dis

pazarlardaki miisterilere sunulabilmesidir.*®
1.5.2.2. Dogrudan ihracat

Bir isletmenin araci kullanmadan kendi ihracat iglemlerini gerceklestirmesi
islemlerine dolaysiz ihracat denilmektedir. Dolaysiz ihracat yapan isletmeler, dolayl
ithracat yapan isletmelere gore daha fazla risk almalarina ragmen, dogrudan ticaret
dolayisiyla birgok avantaj elde ederler. Dogrudan ihracatin avantajlarindan bazilarma,
alictyla dogrudan temas, aracilara verilen paylarin 6denmemesi, iiriiniin tiiketiciye
daha ucuza ulagmasma yardimci olma daha fazla kazan¢ elde ederek daha fazla

yatirimlar yapabilme seklinde 51ralayabiliriz.37
Dogrudan ihracata yonelmenin de alternatif secenekleri vardir™®

- Isletme, yurt i¢i organizasyonunda “ihracat departmani” kurabilir. Boylelikle,
tim ihracat islemleri bu departman tarafindan yapilirken, bircok konuda
(reklam, kredi, fiziksel dagitim gibi) pazarlama departmani tarafindan

desteklenir.

3 Mehmet Karafakioglu, a.g.e. s.190

3 Mehmet Karafakioglu, a.g.e. s.193

37 A Kazim Kirtis, a.g.e. s.93

3% {smet Mucuk, Pazarlama ilkeleri, Tiirkmen Kitabevi, 14. Baski, Istanbul-2003, s.311.
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- Isletme yurtdisinda satis orgiitii veya satis sirketi kurabilir. Bu drgiit girilecek
yabanc1 pazar1 daha yakindan izler ve dagitimi ve satisgilari pazar

ozelliklerine gore etkin bir bicimde diizenler.

- Isletme, yetenekli ve portfoy sahibi dis pazar satiscilarini biinyesine katabilir.
Bu satiscilar, zaman zaman dis pazarlara gidip, satis ziyaretleri yaparak

alicilarla iliski kurar, satis baglantilarini ve siparislerini saglarlar.

- Isletme, ihracat yaptig1 pazarda bir hayli deneyim kazanmissa ve o pazar

yeterince biiyiikse, orada tiretim tesisleri kurmaya yonelebilir.

Sonug olarak; dolayli ya da dolaysiz ihracat dis iilkelerle siirekli bir iliski
saglamaktadir. Dolayli veya dolaysiz ihracata baglayan isletmeler bazi
kolaylastiricilardan yararlanir. Aracilar, uluslararast muamelelere aktif olarak katilan
yabanci isletmelerdir. Dogrudan veya dolayli ihracat¢i ve ithalatgilar, dokiiman
finans ve tasima konularinda 6nemli detaylarin elde edilmesine yardim eden aracilar1

sik sik kullanirlar.>

*Esin Can Mutlu, Uluslararasi isletmecilik, Beta Basim Yayim, Istanbul, 1999, 5.99
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IKINCI BOLUM
KAYISI IHRACATININ PAZAR DURUMU

2.1. KAYISI URUN TANIMI VE KAPSAMI
2.1.1. Tanim

Diinyada firetilen meyveler arasinda sinif olarak, sert ya da tas c¢ekirdekli
meyveler grubu i¢cinde incelenen yas kayis1t TSE 791°e gore giilgiller ailesinden bir
agacin (Prunus armeniaca L.) etli, sar1 tomurcuk renkli, giizel kokulu, tek ¢ekirdekli
meyvesidir. Kuru kayis1 ise, yas kayisinin kurutulmus sekli olup, iilkemizin

geleneksel ihrag triinleri arasmdadur.*’
2.1.2. Giimriik Tarife Istatistik Pozisyon (GTIP) Numaralar

Kuru kayis1 serbest ihracat kapsaminda olup ihracati zorunlu standarda tabi
olan iirlinler arasinda yer almaktadir. TSE 485 No’lu kuru kayis1 standard1 1.8.1993
tarithinden itibaren yiriirliige girmis ve yalnizca ihracatta zorunlu uygulamaya

konulmustur.41

Armonize Sistem Nomenklatiirii'ne gore kayismin siniflandirilmasi asagida

verilmektedir.

Tablo 2.1. GTiP numaralan

Tarife ve alt a¢ilim poz istatistik Malin tanimi
pozisyonlari
0813.10 Kayisi (zerdali dahil)
0813.10.00.00.11 |Ekstra kayisi
0813.10.00.00.12 |Birinci sinif kayisi
0813.10.00.00.13 |lkinci sinif kayisi
0813.10.00.00.14 |Endustriyel kayisi
0813.10.00.00.15 |Zerdali

2.1.3.Tiiketim Alanlan

Kayisi, taze, kurutulmus ve konserve olarak yil boyunca tiiketilebilen bir

meyve olmasma ragmen hasat doneminin kisa ve yas kayismin muhafazasinin zor

* Tiilay Sobutay, Kayisi Sektor Arastirmasi, istanbul Ticaret Odasi Dis Ticaret Subesi Arastirma
Servisi, Subat-2003, s.4
“Tirk Standartlar;, Kuru Kayisi, TS 485/Temmuz 1992 Tiirk Standartlar1 Enstitiisii(TSE)
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olmas1 kayisimmm daha ¢ok kurutularak ve islenerek tiiketilmesini saglar. Diinya
genelinde kayisimin sofralik olarak tiikketimi 6nemli bir yer tutar. Fert basina tiiketim
iilkelere gore degismekle birlikte 0,600 kg/kisi-y1l olarak degismektedir. Ulkemizde
ise bu miktar 2,986 kg/kisi-y1l’dir. Ulkemizde iiretilen kayismm biiyiik cogunlugu
kurutmalik olarak degerlendirilmektedir. Diinya genelinde dogal gida tiiketmeye
0zen gosteren ve tiiketim bilinci gelisen ve sayilar1 giderek cogalan bir tiiketici kitlesi
olugsmaya baglamistir. Bu durum g6z Oniine alindiginda dogal gida kabul edilen kuru

kayisinin tiiketiminin dniimiizdeki yillarda artacagini soylemek miimkiindiir.
2.2.KAYISI URETIM VE iHRAC PAZARI

Tarmmsal iiriinlerin i¢inde tek ¢ekirdekli olan kuru ve yas olarak tiiketilebilen
kayis1 meyvesi artan iiretim ve pazar payi ile diger gida iiriinleri arasinda 6nemli bir
yer bulmustur. Ozellikle kurutularak pazara sunulan kayis1 meyvesi iilkemizin

geleneksel ihrag iiriinleri arasma girmistir.**
2.2.1. Diinya ve Tiirkiye’deki Kayis1 Uretim ve Thra¢ Pazarinin Tespiti

Kayist iirlinlin diinyada nerelerde iiretildigi iiretim alanlarinin tespiti ve

iiretilen kayisinin nerelere ne kadar miktar ihra¢ edildiginin bilinmesi gerekir.
2.2.1.1. Diinya ve Tiirkiye’deki Kayis1 Uretim Miktar

Bir sicak mutedil iklim meyvesi olmasina karsilik, bugiin Sibirya’nin soguk,
Kuzey Afrika’nin subtropik, Orta Asya’nin ¢6l, Cin ve Japonya’nin nemli iklim
bolgelerinde yetisen ¢ok sayida kayisi tiirii ve ¢esidine rastlamak miimkiindiir. Ancak

kayisinin her iklim kusaginda yetismesi uygun degildir.

Diinya iizerinde Asya’da Iran, Afganistan ve Tiirkistan’da; Avrupa’da
ozellikle Akdeniz kiyilarinda;, Giiney Amerika’da ve $ili de; Afrika ve
Avustralya’da; ABD ve oOzellikle Kaliforniya’da genis Olclide yetistirilmekte,

iilkemizde ise genis bir yayilim alani bulan kayis1 kis soguklarinmn siddetli oldugu

*2 Tarim ve K&yisleri Bakanhg Strateji Gelistirme Baskanligi, TRB Ortadogu Anadolu Bolgesi
Tarimm Master Plami, Ankara, 2005, s.181 www.tarim.gov.tr 04/09/08
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Dogu Anadolu bolgesinin yiiksek kesimleri ve nemli iklime sahip Karadeniz bolgesi

disinda hemen hemen her ilde yetistirilmektedir. **

Tablo 2.2. Diinya Yas Kayis1 Uretimi (Bin Ton)

Ulkeler 2003 2004 2005 2006 2007
Tirkiye 499 350 860 460 528
Iran 285 166 276 280 280
Pakistan 210 215 197 190 190
Fransa 124 166 177 180 180
Ispanya 142 122 133 135 129
Italya 108 213 233 222 212
ABD 89 92 74 41 80
Ozbekistan 82 162 170 236 155
Suriye 105 76 65 85 87
Fas 98 85 104 129 100
Yunanistan 60 90 84 94 95
Diinya 2.888 2.861 3.499 3.221 3.068

Kaynak: FAO, http://faostat.fao.org/site/567/default.aspx#ancor 08/11/08

Diinyada ortalama 480.000. Ha alanda kayis1 tarimi yapilmakta ve yaklasik
3.068 milyon ton yas kayist tiretilmektedir.**

Diinya kayis1 tiretiminde en biiyilk payr ortalama % 45 ile Avrupa kitasi
almaktadir. Onu Asya, Afrika, Kuzey Amerika ve Okyanusya kitalar1 azalan paylarla
izlemektedir. Ulke bazinda diinya yas ve kuru kayis1 iiretiminin ¢ok énemli bdliimii
Tirkiye tarafindan gerceklestirilmektedir. FAO verilerine gére 1970 yilinda 52 bin
ton olan kayist tiretimi, 1980 yilinda 100 bin ton ve 2007 yilina gelindiginde 528 bin

tona yiikselmistir. Bu artisin nedeni kuru kayis1 ihracatina bagli olmakla beraber, son

# Pazarlama Arastirmalari, Kayisi-TRB1 Malatya Diizey 2 Bolgeleri Kalkinma Program,
AKKM (Agrer ve Ortaklar1 Scott Wilson, ICON, CEEN, VNG, Akdan and Eroglu) Kasim 2007, s.22,
http://www.eu-akkm.org17/10/08

* Kaynak: FAO http:/faostat.fao.org/site/08/11/2008
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yillarda kismen sofralik ve dondurulmus kayis1 ihracatinda gézlenmektedir. Ulkemiz
kayis1 iiretiminde diinya Olgeginde soz sahibidir. Tirkiye sahip oldugu ekolojik
ozelliklerinden dolay1r da bu durumu daha uzun yillar devam ettirecektir. 2007 yili
FAO verilerine gore Tiirkiye 61500 ha {iiretim alani ile kayisida diinya iiretim
alanlarmin %15’in1, 528 bin ton yas kayisi ile diinya yas kayisi iiretiminin %18’ini

karsilamaktadir. Ulkemizi Iran, Pakistan ve italya gibi iilkeler takip etmektedir.

Tablo 2.3. Diinya Kuru Kayis1 Uretim Miktari(Ton)

Ulkeler 2005 2006 2007 % Pay 2007
Tiirkiye 139.000 90.000 79.000 79,7
Iran 10.000 11.000 11.000 11,1
Cin 4.000 5000 5000 5,0
ABD 3.500 3500 2500 2,5
G. Afrika 1.520 800 1200 1,2
Avustralya 450 400 400 0.4
Toplam 158.470 110.700 99.100 100,00

Kaynak: FAO http://faostat.fao.org/site/567/default.aspx#ancor 12/11/2008

Tiirkiye kuru kayisi tiretiminde 2007 yilinda 79 000 ton ile diinya kuru kayis1
dretiminin %79,7’sini olusturmaktadir. Bu rakamlar diinya kayisi iiretimi i¢inde
Tirkiye’yi en On swraya koymaktadir. 2005 yilinda iilkemizde herhangi bir don
olaymnin yasanmamasi ve hava kosullarinin uygunlugundan dolay1 139 bin tonluk
rekor bir rekolte edilmistir. Iran, Cin, ABD, G. Afrika ve Avustralya diinyada kuru

kayis1 tiretimi yapan diger 6nemli tilkelerdir.
2.2.1.2. Diinya ve Tiirkiye’deki Kayis1 Thra¢ Miktar

Kayis1 hem yas hem de kuru olarak ihracati yapilan bir {iriindiir. Bu nedenle

kayisida yapilan ihracat miktarini ikiye ayrabiliriz.
2.2.1.2.1. Diinya ve Tiirkiye’deki Yas Kayis1 Thra¢ Miktar

Akdeniz’e kiyist olan iilkeler diinya taze kayisi ticaretinde Onemli yer

tutmaktadir. Bu ticarette lilkemizin pay1 sadece % 4,4’diir. Taze kayis1 ihracati
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Akdeniz ve Giiney Ege bolgesindeki illerimizden yapilmaktadir. Ulkemiz
standartlarina uygun kaliteli iirlinlin artmasi ile kayisi thracatimizda 6nemli bir yer
tutan Ortadogu pazarinin biiyiitiilmesi, Avrupa pazarinda da erkencilik avantajinin
iyl kullanilmas1 ile ilimizden her yil taze kayisi ihra¢ edebilmemiz miimkiin

olacaktir.®

Tablo 2.4. Diinya Yas Kayisi ihra¢ Miktari(Ton)

Ulkeler 2004 2005 2006
Fransa 49989 57777 62558
Ispanya 21252 39064 47811
Yunanistan 11207 14901 14096
Italya 13711 14432 11777
Ozbekistan 4464 11827 22790
Tiirkiye 7931 9844 14930
ABD 6945 6053 3787
Diinya 166530 207432 249762

Kaynak: FAO http://faostat.fao.org/site/535/default.aspx#ancor /25/11/2008

FAO verilerine gore diinya yas kayisi thracat1 2006 yilinda 250 bin ton’dur.
Diinya taze kayis1 ihracatinda Fransa, Ispanya ve Yunanistan ilk siralar1 almaktadir.

Tirkiye ise 14 930 ton taze kayis1 ihracati ile geriler de kalmaktadir.
2.2.1.2.2. Diinya ve Tiirkiye’deki Kuru Kayis1 Thra¢ Miktar

Diinya kuru kayisi ihracati giderek artan bir egilim gostermektedir. 2006
yilma gelindiginde 130 bin ton kuru kayisi ihrag edilmistir. Bu ihracattan elde edilen
deger 250 milyon dolara ulagmustir. Kuru kayisinin diinya ticaretine bakildiginda
iilkemizin ihracatta neredeyse rakipsiz bir durumda oldugu gorilmektedir.2006
yilinda diinya kuru kayis1 ihracatina konu olan yaklasik 140 bin tonluk {iriiniin %80°1
Tirkiye kaynakhidir. Bu rakama Tiirkiye’den ithal edilip re-export’a konu olan

miktar dahil degildir

> Kayis1-2004 Raporu, Malatya Tarim il Midiirligii, Malatya 2004, www.malatya-tarim.gov.tr
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Tablo 2.5. Kuru Kayisi Ihra¢ Eden Ulkelerin Thracat Miktarlari ve Thracat Degerleri

2004 2005 2006
Ihracat | Ihracat | Ihracat Ihracat Ihracat Ihracat
Miktar1 | Degeri Miktar1 Degeri Miktar1 Degeri
Ulkeler (Ton) | (1000 $) (Ton) (1000 $) (Ton) (1000 $)
Tiirkiye 81292 | 197704 96019 179735 108408 161695
Iran 1245 1347 751 854 3468 4336
Fransa 2891 14214 3472 18671 3221 15698
Almanya 1441 5898 1721 6894 2676 9159
Hollanda 991 2978 1477 4664 1432 4889
ABD 1236 4520 1171 5271 1026 4437
Giliney Afrika 1130 4613 919 4131 1179 5021
Diinya 99018 | 248879 | 115226 239464 132333 225464

Kaynak: FAO http://faostat.fao.org/site/535/default.aspx#ancor /25/11/2008

Ulkemizin geleneksel tarimsal ihrag iiriinleri arasinda yer alan kuru kayisi,

kuru meyve ihra¢ kalemlerimiz i¢inde ikinci siray1 almaktadir. Diinyanin en 6nemli

kuru kayisi iireticisi olan Tirkiye ayni zamanda diinyanin en biiylik kuru kayisi

ihracat1 yapan iilkesidir. Ulkemizin disinda kuru kayis1 ihracat1 yapan iilkeler Fransa,

Iran, Giiney Afrika Cumhuriyeti, ABD ve Hollanda’dir.

Tablo 2.6. Tiirkiye’nin Yillar itibariyle Kayis1 Thra¢ Ettigi Onemli Ulkeler
(Miktar; Kg, Deger: ABD $)

Miktar Deger
ULKE 2006 2007 2006 2007
A.B.D. 17.606.585 | 15.514.233 | 33.867.276 | 39.446.195
RUSYA FED. 23.343.862 | 20.210.097 | 23.794.851 | 29.545.158
ALMANYA 7.610.841 8.451.268 15.724.557 | 23.406.872
INGILTERE 10.047.195 | 9.380.087 19.041.085 | 22.370.016
FRANSA 6.892.328 6.821.268 15.966.997 | 19.466.862
AVUSTRALYA 7.126.305 4.307.000 13.002.029 | 10.511.518
EGE SERBEST BOL. | 2.166.757 2.699.825 4.642.683 7.139.954
UKRAYNA 5.834.813 5.711.426 5.702.336 6.537.875
HOLLANDA 2.385.366 2.386.057 4.829.876 6.230.931
DIGERLERI 29.010.900 | 27.403.589 | 53.879.769 | 65.324.624
TOPLAM 113.859.581 | 105.031.143 | 194.363.691 | 236.020.954

Kaynak: igeme, Cagatay 6zden(2007), Kuru Kayisi, www.igeme.org.tr/25/11/08

Tablo 2.6’dan da acikg¢a goriilecegi iizere kuru kayisi ithracatimizda en biiyiik

pay1 Avrupa Birligi iiyesi lilkeler ve ABD olusturmaktadir. Avrupa kitasi igerisinde

en fazla kuru kayisi ihra¢ ettigimiz iilkeler ise Rusya, Almanya, Ingiltere, Fransa

31




Ukrayna ve Hollanda’dir. Ozellikle Almanya ve Rusya en dnemli ve en biiyiik
pazarimizdir. Bu iilkelerin disinda Avustralya, Brezilya, israil gibi iilkelere de ihracat

giderek artmaktadir.
2.2.1.3. Tiirkiye’deki Kayisi ithalat Miktar

Ulkemiz diinyanin en biiyiik kuru kayzs1 iiretici ve ihracatgisi olup kuru kayisi
ithalat1 son derece diisiiktiir. Ithalatimiz genellikle ABD, Iran, Italya, Ingiltere ve
Yeni Zelanda’dan gergeklestirilmektedir. Uriiniin ithalatinda Giimriik Vergisi oran1
% 41 olarak uygulanmaktadir. Tiirkiye’nin son 10 yil itibariyle kuru kayisi ithalat

miktar ve degerleri Tablo 2.7.’de gosterilmistir.*®

Tablo 2.7. Tiirkiye’nin Kuru Kayisi ithalat:

YILLAR MIKTAR (TON) DEGER (BIN $)
1998 524 1.153
1999 2.239 2.330
2000 1.324 1.793
2001 1.376 1.116
2002 808 1.050
2003 1.004 2.204
2004 1.237 3.033
2005 862 2.513
2006 921 1.985
2007 (Ocak-Agustos) 850 1.778

Kaynak: Dis Ticaret Miistesarligr (Yilmaz ve Kocabay, a.g.e., s.14)

2.2.2. Malatya’da Kayis1 Uretim ve Thra¢ Pazarinin Durumu

Malatya’da yetisen meyveler arasinda elma kiraz ceviz iizim gibi meyveler
yetigse de kayis1 meyvesi Malatya da yetisen tiim tarimsal iirlinlerin i¢inde en 6nemli
irlindiir. Malatya ili bolgede meyve veren yasta agag¢ sayisiin %91 ini, liretimin ise

%83’linli tek basina karsilamaktadir. Malatya ili kayis1 iiretiminde tekel piyasa

¢ Adnan Yilmaz, Ufuk Kocabay, 2007 Yih Kayisi Raporu, Sanayi ve Ticaret Bakanligi Ankara
Ekim 2007 s.14
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konumundadir.*’ Tiirkiye’de kayisi iireten illerden Malatya, Elazig, Nevsehir ve
Nigde kurutmalik, diger iller ise sofralik amaca yonelik iiretim yapmaktadirlar. Son
yillarda Kahramanmaras’in Elbistan, Elazig’in Baskil, Sivas’in Giiriin ve
Adiyaman’m Golbasi ilgelerinde kuru kayisi liretimine yonelik ¢cok sayida “kapama
kayis1 bahgesi” kurulmustur.*® Ancak Malatya ilindeki kayis1 meyvesinin iiretim

miktar1 ve Uiriin kalitesi diger iller ve bdlgeler itibariyle biiyiik oneme sahiptir.

Tablo 2.8.’den anlasilacagi gibi gerek agag sayisi gerekse yas ve kuru kayisi
iretim miktarlar1 ile Malatya sadece iilkemizin degil biitiin diinyanin kayis1 tiretim

merkezi konumundadir.

Tablo 2.8. 1989/2005 Aras1 Malatya ili Kayis1 Uretimi

vILLAR MEYVEVEREN  YAS KAYSI KURUY KAYISI AD%#%EB%EF:
AGAC SAYIS URETIMI (TON) URETIM (TON) (KG/AGAG)
1959 3.184. 850 216.798 49 267 ata]
1990 3.326.015 91.830 21050 28
1991 3.7890.815 153.880 37 B0 40,5
1992 J898.015 161.468 39474 41,4
19593 4.131.300 93525 23023 226
1994 4 .405.600 263.971 66 235 9.8
19895 4.711.400 132.201 J0E52 28
1996 4 821400 83.847 18.343 17 .4
1997 4 986.760 144 297 345949 29
19945 5.106.623 256 585 73510 83,1
1999 5.355.4485 165 .664 JH 87y a0.4
2000 564.3.558 330.724 7212 58,6
2001 5812584 268 .434 58880 46,18
2002 SH62.016 125889 26772 211
2003 6.0583.000 227.504 s0.025 a7 .4
2004 §.235.500 84706 19014 13,6
2005 6.355.700 a00.268 15645 78,71

Kaynak: Tarim i1 Miidiirliigii(www.tarim.gov.tr.04/09/08)

Malatya kayisi iiretiminde Tiirkiye de iiretilen yas kayisinin yaklasik %50 si
kuru kayismin ise % 95 inden fazlasini iirettiginden tek sz sahibi ildir. Asagidaki
tablodan da goriilebilecegi gibi yillar itibari ile aga¢ sayisinda siirekli bir artigin
goriilmesine ragmen tiiretimde ¢esitli dalgalanmalar goriilmektedir. 2002 yilinda bir

onceki yila gore yaklasik %50 azalig goriilmesi hava sartlara bagl olarak Nisan ve

7 Tarim ve K&yisleri Bakanhg: Strateji Gelistirme Baskanligi, TRB Ortadogu Anadolu Bolgesi
Tarim Master Plami, Ankara, 2005, s.182, www.tarim.gov.tr.04/09/08
*® Tiilay Sobutay, a.g.e. s.5
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Mayis aylarinda meydana gelen meyve dokiimleri ve bazi bolgelerde kayisinin

ilkbahar ge¢ donlarindan zarar gérmesinden kaynaklanmaistir.

Tablo 2.9. Malatya’dan ihra¢ Edilen Kuru Kayis1 Miktan ve Degeri

Tahmini

Rekolte Ihracat Miktari Fiyat Fiyat Ihrag Tutari
Yillar (Kg) (Kg) (TL/Kg) | (USD /Ton)| (USD-$)
1980 7.000.000 8.264.722 190 2.851 23.567.678
1981 12.500.00 6.374.245 368 3.593 22.906.807
1982 22.300.000 10.784.843 320 2.417 26.070.500
1983 17.000.000 15.430.807 530 1.875 28.931.706
1984 15.000.000 18.863.899 895 1.798 33.918.706
1985 7.000.000 10.976.637 1.623 2.864 31.441.529
1986 21.000.000 10.006.722 1.240 2.284 36.559.983
1987 13.200.000 19.313.318 1.755 2.220 42.888.149
1988 27.200.000 22.000.000 2.915 2.273 50.000.000
1989 39.000.000 28.261.773 3.275 2.000 56.702.533
1990 35.000.000 32.409.237 5.487 2.219 71.929.071
1991 30.000.000 30.056.071 10.500 2.300 69.231.326
1992 39.100.000 34.476.532 16.000 2.454 84.601.199
1993 21.000.000 33.063.329 24.000 2.522 83.405.505
1994 80.000.000 46.175.709 40.000 1.936 89.381.203
1995 40.000.000 56.120.209 75.525 2.000 112.240.000
1996 44.000.000 49.377.000 174.190 3.108 153.463.716
1997 40.000.000 36.029.000 300.000 2.800 100.881.200
1998 90.000.000 37.670.000 450.000 2.238 61.925.960
1999 40.000.000 56.485.000 700.000 2.500 143.712.500
2000 120.000.000 77.276.000 500.000 1.800 139.096.800
2001 80.000.000 99.047.420 600.000 1.200 89.137.733
2002 31.250.000 70.151.000 2.500.000 1.775 122.462.402
2003 71.000.000 72.810.000 2.300.000 2.100 152.563.907
2004 - 80.214.000 3.400.000 2.490 199.427.435
2005 125.000.000 94.808.000 2.550.000 1.895 179.613.793
2006 62.000.000 110.792.000 2,455-ytl 1.755 194.428.529
2007 79.000.000 102.281.000 2.750-ytl 2.314 236.613.673
2008 - 95.768.000 - 3.268 313.059.231

Kaynak: Malatya Ticaret Borsasi(MTB) http://malatyatb.tobb.org.tr/kayisihareketi.asp19/11/08
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2.3. KAYISI IHRACATINDA PAZARLAMA KARMASI

Pazarlama karmasi, pazarlama sisteminin ¢ekirdegini olusturan dort temel
degiskeni(4P olarak da nitelendirilen) mamul(product), fiyat(price), dagitim(place)

ve tutundurma(promotion) faaliyetlerinin biitiintidiir.

Pazarlama karmasi secilen hedef pazarda tiiketici gereksinimlerini tatmin i¢in
temel karar degiskenlerinin karisimi olarak tanimlanabilecegi gibi isletmelerde

kullamilan pazarlama degiskenlerinin tiirii ve miktari olarak da tamimlanabilir.*’

Pazarlamanin temel amaci, tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarmi tatmin edecek
mal ve hizmetlerin pazarda istenilen sartlarda hazir bulundurulmasi faaliyetidir. Bu
faaliyeti igletme, pazarlama yonetiminin hedef pazarindaki tiiketicilerin istek ve
ihtiyaclarini pazarlama karmasi seklinde isimlendirilen bu unsurlarin uygun bir
sekilde yonetimi ile karsilayabilir.”® Ayrica basarili bir pazarlama yoneticisi
pazarlama karigimin1 uluslararas1 pazarlara uyumlu hale getirmelidir. Ciinki
uluslararas1 pazarlama {iriin ve hizmetlerin ulusal smirlarin disma pazarlanmasi
demektir ve uluslararasi pazarlar s6z konusu oldugunda pazarlama karisimi ¢evresel
etkilenme acisindan degiskenlik gostermektedir.”’ Yurt ici pazarlamadan uluslararasi
pazarlamaya gecildiginde farkli olan kullanilan pazarlama vasitalar1 degil bunlarin
nitelik ve diizeyini belirleyen pazar ¢evresidir. Baska bir ifade ile pazarlama prensip
ve vasitalar1 evrenseldir. Ornegin bir fiyat- miktar iligkisi her ortamda gegerliligini
korur. Temel pazarlama arastirma kavram ve yontemleri her pazarda kullanilabilir.
Bu nedenle, ¢cogu zaman uluslararasi pazarlamanin yurt i¢ci pazarlardan farkli
olmadigi, pazarlamacmin yurtici bilgi ve tecriibesinin uluslararas1 faaliyetleri
yiriitmek i¢in Onemli oldugu one siriiliir. Ne var ki pazarlama prensip ve
vasitalarinin evrenselligine dayanan bu goriisii savunanlar 6nemli bir noktay1 gézden
kacirirlar. Her ne kadar bir i¢ pazarda da cesitli miisteri gruplari, heterojen bir yap1

mevcutsa da yurtdigit pazarlar arasinda Oylesine 6nemli farklar vardir ki, bunlar

4 Tuncer Tokol, Pazarlama Y6netimi 7. Basim, Uludag Universitesi Yaymlari, Bursa-1996, 5.20

0 Remzi Altunisik, Suayrp Ozdemir, Omer Torlak, Modern Pazarlama, Degisim Yayinlar1, Eyliil,
2001, s.38

1 P.R. Cateora, International Marketing, 8th Edition, The Irwin Series in Marketing, Homewood-2,
Boston- USA, 1993, 5.5-6
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uluslararasi pazarlamaya ayr1 bir disiplin katmaktadir.”> Ornegin, kayisi ihracatini
diizenleyen mevzuat da kayisi ithracatgisinin daha farkl: bir bilgi ve tecriibeye sahip

olmasin1 gerektirir.

Tarimsal iiriinlerin pazarlanmasi ise, tarim {riinlerinin {ireticiden son
tiiketiciye ulastigi ana kadarki asamalari inceleyen bir bilim dalidir.”*Tarim
driinlerinin pazarlanmasmin en Onemli karakteri, dinamik bir biinyeye sahip
olusudur. Bu biinye devamli degismelerle karsi karsiyadir. Uriinlerin degerlendirme
yontem ve teknikleri, fiziksel dagitim sistemi, fiyat mekanizmasi gibi konular stirekli
bir degisim icersindedir. Biitiin bu 6zellikler, tarim triinleri pazarlamasma gerekli
onemin verilmesini zorunlu kilmaktadir. Yurt i¢cinde iiretilen {iriin miktari; i¢ ve dis
pazardaki alici, fiyat, rekabet, tasima araclari, depolama, ambalajlama ve
satilamayanlarin degerlendirilmesi kosullarina gore planlanirsa tarimsal iiretimin

pazarlama ile olan iliskisi daha gercekei bir bicimde saptanmus olur. >

Tarmmsal iirtinlerin igerisinde sert cekirdekli iiriin olan kayisi, uluslararasi
platforma sunuldugu giinden bugiine yukarida deginilen pazarlama karmasi unsurlar1
kayis1 ihracat¢ist elinde etkin bir pazarlama yonetimine daha c¢ok ihtiyag
duymaktadir. Ozellikle de artan rekabet sartlarinda aranan iiriin standartlari, degisen
fiyat sapmalari, ithtiya¢ duyulan tanitim-reklam- marka gibi tutundurma caligmalar1
ve en uygun dagitim agmin karari1 gibi konular kayisi i¢in etkin bir pazarlama

karmas1 yonetimini gerektirir.
2.3.1. URUN

Mal pazarlama karmasi elemanlarimin i¢inde asil ve en Onemlisidir. Hedef
pazarm beklentilerine uygun pazarlama karmasinin temelini mal ve hizmet bileseni
olusturur. Mal ve hizmet; tiiketicilerin fizyolojik sosyal ve psikolojik olarak
hissettikleri eksiklikleri ya ada ihtiyaglar1 karsilayan somut ve soyut unsurlar olarak

tanimlanabilir.>’

32 Mehmet Karafakioglu, a.g.e. s.10-11

33 Turan Giines, Genel Tarimsal Pazarlama, Ankara Universitesi Ziraat Fakiiltesi, Ankara, 1968, s.3
> Necdet Timur, Tarimsal Uriinlerin Pazarlanmasinda Soguk Depo isletmelerinin Rolii ve
Marmara Bolgesindeki Uygulama, Anadolu Universitesi Yayinlar1 No:131, Eskisehir 1985, s.51

> Remzi Altunisik ve Digerleri, a.g.e. 5.42
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Uriin kavranu {iriiniin {iretimi ile ugrasanlar, araci olanlar ve nihai olarak
tiikketenler acisindan farkl 6zellikler gosterir. Uretici bir iiriinii onun fiziki kismi ile
disiiniir. Halbuki tiiketici ayn1 mali saglayacagi fayda, hizmet ya da tatmin ile araci
kurulus ise tekrara bagkalarina satabilmek i¢in alman ve kendisine kar getirmesini

bekledigi bir cisim olarak diisiintir.

Pek cok isletmenin pazarlamaya gereken Onemi verememelerinin sebebi,
mamulii dar bir ¢ergeve icinde miitalaa etmeleridir modern pazarlama anlayisina
sahip olmayan igletmeler icin mamul sekli yapiminda kullanilan malzemesi, dlgiileri
ve formu ile belirlenen bir nesnedir. Halbuki mamul sadece fiziki bir sey olmayip
onun kullanilmasimndan saglanan tatmin duygusudur da. Mamulii bu sekilde izah
etmenin pazarlama agisindan biliylikk O6nemi vardwr. Cilinkii mamul kavrami

incelendiginde bir¢ok hizmetleri de i¢ine aldig1 goriilecektir.”®

Kayisiy1 ele aldigimizda esas 6zellikleri agisindan tek bir mal oldugu halde her
cesidi, her rengi, kurutulmus bicimleri farkl olanlari(giin kurusu, kiikiirtlii, yarma,
pitlatma,v.s.) ayr1 boydakileri firmalarin ayr1 paketleyip markaladiklari kuru kayisilar

ayr1 bir mal olarak degerlendirilebilir.”’

Pazarlama yoneticileri cogunlukla mamulleri bazi temel o6zelliklerine gore
siniflandirirlar. Burada yatan temel fikir farkli sekillerde pazarlanmasi geregidir.
Mamul smiflandirmasinda goz Oniinde bulundurulan en 6nemli ayirim tiiketim
acisindandir. Bu da tiikketim mallari, endiistriyel mallar seklindeki ayrimdir. Tiiketim
mallari, bagka bir isleme tabi tutulmaksizin kullanilabilecek sekilde tiiketiciye(nihai)
ulasan ve tiiketicinin kisisel ve ailevi ihtiyaclarini karsilayan mallardir. Endiistriyel
mallar, dogrudan dogruya nihai tiiketiciye satilmayan, tiretimde kullanilan veya
alinip, iizerinde bazi islemler yapildiktan sonra satilan mallardir. Ancak, ayn1 mal
hem tiiketim hem de endiistriyel mal olabilir. Son tiiketiciye satilan kuru kayisi,

tiketim mali oldugu halde ayni kuru kayisi, bir marmelat fabrikasma, mesrubat

% Abit Bulut, Pazarlama, Atatiirk Universitesi Ikt. ve idr. Bil. Fak. Arastirma Merkezi Ders Notlari,
Erzurum 1984, s.141

" Yavuz Cémert, Kuru Kayisi Pazarlama Sistemi(Yiiksek Lisans Tezi), Inonii Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitiisii, Malatya, 1986, s.44
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fabrikasina, lokum-sekerleme fabrikasma satildiginda kozmetik veya ilag sanayinde

hammadde olarak kullanildiginda endiistriye mal olmaktadir.®
2.3.1.1. Kayis1 Uriiniiniin Niteligi

Uriiniin niteligi ile ilgili alinmas1 gerekli kararlar {iriin tasarimy, {iriiniin tad1
kokusu rengi vb. 6zelikleri iirliniin kalitesi ve iirlinde olmas1 gereken standartlardan
olusur.iiriiniin 6zelliklerine bagl olarak kullanilan renk tat koku vb. duyu oranlarma

hitap eden nitellikleri 6zellikle de gida @iriinleri i¢in Gnem arz eder.”

Tarmmsal tiriinler icerisinde kayis1 pazara nihai olarak sunulmadan 6nce iiriin
nitelikleri agisindan iiriiniin hasat, kurutma ve kiikiirtleme asamalarinda karsilastig
islemlerle kendine 6zgii bir nitelik ve deger kazanmaktadir. Bu asamalarda tireticinin
elinde islem goren kayisinin tadi kokusu ve kalitesi yiiksek bir oranda belirlenir.

Kayismin pazarlama faaliyeti lirliniin tabi tutuldugu tiim bu islemler ile ilgilidir.
2.3.1.2. Kaysi Uriiniiniin Hasad

Tarim iiriinlerinde hasat, pazarlamanin baslangi¢c asamasidir. Ozellikle ¢cabuk
bozulan {irtinlerde hasat aninda biiyiik bir dikkat ve 6zen gerekmektedir. Zira
driinlerin pazarlanmasmdaki asil amaclardan biri hasattan sonra tiliketiciye en az

kalite kaybu ile ulasabilmektir.*’

Hasat meyvelerin bitkiden ayrilmasi, bir araya toplanmasi ve taginmasi
islemlerini kapsamaktadir. Hasat zamani, kayisinin cinsine ve rakim yiiksekligine
gore, olgunlagmasi, renginin sararmasi, yumusamasi ve sulanip tatlanmasina gore
tespit edilir. Sofralik ve uzak mesafeye nakledilecek olan kaysi heniiz sertken ve
zemin rengi kismen sarardifi zaman toplanir. Konservelik kayst meyveler
yumusamaya baslayinca ve olgunluk rengini alincaya kadar birakilir. Kurutmalik
kays1t meyveler agac lizerinde tamamen olgunlasincaya kadar birakilir. Kurutmalik
kayisilarda erken yani ham hasat edilirse kuru kayis1 randimanit ve kalitesi diiser.
Buna karsilik hasat geciktirilirse kuru kayis1 randimani yiikselir, fakat kiikiirtleme

sirasinda sira, sekil ve renk bakimindan diistik kalitede iirtin elde edilir. Ayrica olgun

3% Cevdet Atalan, Malatya’da Kuru Kayisi ihracat Pazarlamasi ve Sorunlari(Yiiksek Lisans
Tezi), Inonii Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Malatya, Aralik-1995, s.41-42

% Remzi Altumisik ve Digerleri, a.g.e. s.81

80 Necdet Timur, a.g.e. s,53
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kayisilar daha zor kiikiirt gazmmi aldigindan meyveleri daha uzun siire kiikiirt

odasinda bekletmek gerekir.

Kayisida en uygun hasat yontemi elle yapilan hasattir. Ciinkii elle yapilan
hasatta meyve kirlenmez ve saglam kalir. Ayrica bu yontemle ham meyvenin hasati
da Onlenmis olur. Aga¢ dallarmi silkeleme ve uzun sopalarla dallar1 ¢irpma kayisida

diger kullamilan hasat yontemleridir. '

Tirkiye’de ki mevcut kayis1 agaglarinin hemen tamamina yakini geleneksel
yontemlerle hasat edilmektedir. Fakat bu tarz hasat uygulamasi ¢ok yorucu ve zaman
alict olmakta, iscilik ihtiyaci artmakta, hasadin yapilmasi gecikmekte ve ayrica
biiyiik oranda iiriin zedelenmesine yol agmaktadir. Onemli derecede ekonomik
degere sahip olan kayisinin hasadindaki bu zorluk ve olumsuzluklar1 ortadan
kaldirmak ve etkin bir hasat uygulamasi gerceklestirmek i¢cin makineli hasat
uygulamasi1 biiyiik bir 6nem arz etmektedir. Kayisida hasat, yillik isgiicii
gereksiniminin en yiiksek oldugu alandir. Hasat is giicii, toplam is giicli ihtiyacinin,
% 46’ sina tekabiil etmektedir. Meyve hasat mekanizasyonu konusundaki ¢aligmalara
ilk olarak 2. Diinya Savasi yillarinda insan isgiici konusunda dar bogazlarla
karsilagilmasi nedeniyle baslanmistir. Bu donemlerde gelistirilen bazi basit sistemler
sayesinde 1920-1940 yillar1 arasinda meyve hasadi i¢in her yi1l 800 milyon saat insan
isgiiciine gereksinim duyulan ABD’de, daha sonraki 20 yillik donemde her yil 450

milyon saat tasarruf saglanmstir.

Kayisinin mekanik hasadi ile ilgili baz1 ¢alismalar vardir. Degisik kayisi
cesitlerinin meyve tutunma kuvvetlerinin belirlenmesi, kayis1 aga¢ o6zelliklerinin
makineli hasada uygunlugunun belirlenmesi, mekanik kayisi hasadindaki genlik,
frekans, hiz ve ivme ile sarsma siiresi arasindaki iliskilerin incelenmesi, el
silkeleyici, kablolu silkeleyici ve eksantrik silkeleyici gibi ¢alisma parametrelerinin

tespit edilmesi bu ¢calismalardan bazilaridir.*

61 Bayram Murat Asma, Kayis1 Yetistiriciligi, Evin Ofset Yayinlari, Malatya, 2000, s.169
62 {brahim Gezer, Kayisicihkta Mekanizasyon, Birinci Baski Yayinlari, Malatya, 2005 s.182-183
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2.3.1.3. Kayisi Uriiniinde Kuruma ve Kiikiirtleme

Kayisi, ‘Giin Kurusu’ ve ‘Kiikiirtleme’ olmak iizere halen iki metotla
kurutulmaktadir. Kuruma siiresini kisaltmak, tabii rengi korumak, bdceklenmeyi
onlemek ve muhafaza siiresini artirmak amaciyla yapilan kiikiirtleyerek kurutma,
toplam iiretimin % 80’inden daha fazlasini, geriye kalan boliimii ise giineste kurutma
olusturmaktadir. Dogrudan topraga, betona ve bez sergilere serilerek tabii olarak
kurutulan iriinler, toplam tretimin yaklasik % 10’u dur. Gin kurusunda, kalite
disiikliigli hasat swasinda aldigi kir ve yaralar ile kurutmanm toprak tizerinde
sergisiz yapilmasindan dolay1 daha da artmaktadir. Kuruyan kayisilarda kisa zaman
sonra kurtguklar olusmaktadir. Buna ragmen lezzet acisindan cok yiiksektir.
Kiikiirtlemede en énemli sorun kiikiirt ve nem oranmnin ayarlanmasidir. Ideal nem
oran1 % 0.2’dir. Ancak Malatya kayisisinin seker oraninin yiiksek olmasi nedeniyle
nem oranimi Avrupa standartlarma indirmek oldukc¢a zordur. Rengi agilmadan 3-4 yil
ve daha uzun siire saklayabilmek amaciyla kiikiirt oran1 yiiksek tutulmaktadir. Bu

thracat artisinin 6niinde bir engeldir ve ar-ge konusudur.

Kiikiirtleme ve kurutma konusunda TUBITAK 1992’den bu yana bilimsel
calismalar yapmaktadir. Kuru kayisida rengi, albeniyi, kaliteyi nemi, vs. tutturmak
sadece kiikiirtleme ile miimkiin degildir. Bu bir zincirdir. Hasat ¢ok 1yi olacak,
kiikiirtleme ¢ok 1yi olacak kuruma hizli olacak ve en sonunda kurutulmus iiriiniin ¢ok
1yl depolanmas1 gerekir. Kiikiirdiin yol actig1 sira kaybi, kayisida olusan kalin kiikiirt
tabakasi, piiskiirtme, zaman kayb1 gibi kaliteyi etkilemesi TUBITAK 1 kiikiirt yerine

kiikiirt dioksit gazmin kullanilmasi konusunda bir takim arastirmalara sevk etmistir.”’

Kuru kaysidaki kiikiirt miktar1 son yillarda ihracatta sorun haline gelmistir.
Rengin korunmasi ve ¢esitli mikroorganizma zararinin énlenmesinde kuru kayisi i¢cin
vazgecilmez katki maddesi olan kiikiirt konusunda ithalat¢1 lilkelerin hassasiyeti her
gecen giin artmaktadir bugilin Ureticilerimizin uygulamak istemedikleri 2000ppm

kiikiirt standardinin niimiizdeki yillarda daha asagiya ¢ekilme ihtimali vardir.**

63 Cevdet Atalan, a.g.e. s.47
6 Bayram Murat Asma, Ogiin Birhanli, Mismis, Evin Ofset, Malatya, 2004, s.25
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Tablo 2.10 Ulkelerin Kuru Kayis1 ithalatinda Kabul Ettikleri Maksimum
Kiikiirt Dioksit Miktar®

Ulkeler M'aksi'mun} Kiikiirt
Dioksit Miktari(Ppm)
ABD 3000
Almanya 2000
Avustralya 3000
Avusturya 2000
Belcika 2000
Finlandiya 2000
Fransa 2000
Hollanda 2000
Ingiltere 2000
Ispanya 2000
Israil 2000
Isveg 2000
Italya 2000
Japonya 2000
Kanada 2500
Misir 2000
Suudi Arabistan 2000

Kaynak: Asma 2005/6

2.3.1.4. Kays1 Uriiniin Standardx

Standardizasyon Triinleri, alicilar ve saticilar arasinda tniform bir sekle
sokmak ve kullanilan derecenin(siniflama) kalite ozelliklerini yerden yere ve

zamandan zamana {iniform bir sekle getirmektir.®

Glinlimiizde  kiiresellesme  siirecinde  diinya ticaretindeki  yeniden
yapilanmanimn hiz kazanmasiyla standardizasyon oOnemini daha da arttirmistir.
Standardizasyonun iiretici, firma, ekonomi ve tiliketici agisindan da bir¢ok yarari
bulunmaktadir. Nitekim planli ve kaliteli tiretim, kayiplarin azaltilmasi, depolama ve
tasimay1 kolaylastirmasi ile iireticiye; kaliteli ve standart iiretimin tesvik edilmesi,

arz ve talebin dengelenmesi, dis ticaretteki anlagsmazliklarin elimine edilmesi, dis

65 Bayram Murat Asma, Ahmet Gultek, Tuncay Kan, Ogiin Birhanli, Kayisida Kiikiirt Sorunu, Oz
Gayret Ofset, Malatya, 2005, 5.6
% Turan Giines, a.g.e. 5.126
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satimin gelistirilmesi ve rekabete olumlu etkisi ile ekonomiye; karsilastirma ve se¢cim
kolaylig1 saglanmasi, fiyat ve kalite yoniinden aldatmalarin azaltmasi, satis sonrasi
hizmetleri gelistirmesi ile tliketiciye saglayacagi katkilar cok fazladir. Buna ragmen,
standartlarin uygulanmasi ile ilgili ¢esitli sorunlar yasanabilmektedir. Bu durum,
iireticilerin yeterli bilgiye sahip olmamasindan, isteksiz olmasindan, satig anlayisinin
hatali (liretilen triinlin nasil olsa satilir anlayis1) olmasindan kaynaklanabilmektedir.
Ayrica TSE tarafindan hazirlanan kimi standartlarm istege baglh olusu da, 6rnegin
pazarda yas meyve ve sebzede oldugu gibi, standartlarin uygulamaya yansimasini
engellemektedir. Ulkemizde standart hazirlanmasmda gorevli olan Tiirk Standart
Enstitiisii tarafindan tarim ve gida driinleri ile ilgili iirtin, ambalaj, etiketleme,

numune alma ve deney yontemleri konusunda ¢ok sayida standart olusturulmustur.®’

Kuru kayis1 serbest ihracat kapsaminda olup ihracati zorunlu standarda tabi
olan triinlerimiz arasinda yer almaktadir. TSE 485 nolu kuru kayisi standardi
1.8.1993 tarihinden itibaren yiriirlige girmis ve yalnizca ihracatta zorunlu
uygulamaya konulmustur. Kuru kayisida standardi belirleyen iki kalite 6zelligi

vardir. Bunlar kiikiirt dioksit (SO2) kalint1 miktar1 ve nem oranidir.
Tiiketici saghg1 acisindan yerine getirilmesi zorunlu sartlar;

Kuru kayis1t ve kayisi iirlinlerine olan talep, iriinlerin fiyatna, kalitesine,
cesitliligine ve bulunabilirligine bagl olarak degismektedir. Tiim kayisi liriinlerinde,
tasima, dagitim ve satisi da dahil olmak ilizere tiim asamalarda uygun saglk
sartlarinin yerine getirilmesi zorunludur. Kayisi iiriinlerinde bulunma ihtimali olan,
kalint1 birakabilen ve tiiketici sagliginin testlerle giivence altmma almmasi zorunlu

olan maddeler sunlardir:®®
1-Mikrotoksinler
2-Pestisit ve Hormon Kalintilari

3-Kiikiirt dioksit: Tiirk Gida Kodeksi Yonetmeligine gore kabul edilebilir en yiiksek
deger 2000 mg/kg dir.

%7 Faruk Emeksiz, Mevhibe Albayrak, Erdogan Giines, Ahmet Ozgelik, O. Orkan Ozer, Kemalettin
Tagdan, Tiirkiye’de Tarimsal Uriinlerin Pazarlama Kanallar1 ve Araclarimin Degerlendirilmesi,
A. U. Z.Fakiiltesi Yayinlar1 www.zmo.org.tr/resimler/ekler/7968ad196a5085f ek.pdf?tipi=14
5%2002/63 No.lu Tiirk Gida Kodeksi Gida Maddeleri Yénetmeligi
http://www.kkgm.gov.tr/TGK/Teblig/2002-58.html
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2.2.1.5. Kayisi Uriiniin Kalite Denetimi

Uriiniin tiiketicinin beklentilerini tatmin etme yeteneginin bir 6lgiisii olarak
tanimlanan kalite, firmalarin i¢ ve dis pazarda varliklarini siirdiirmesi, rekabet
edebilmesi, pazar paylarini artirabilmesi i¢in Onemli iken; kalite kontrolii de
oncelikle dikkat edilmesi gereken konularn basinda gelmektedir. Kalite
kontrol,iiretim asamasinda cesitli diizeylerde gerceklestirilebilir. Uretime ge¢meden
tasarim asamasinda, hammadde kullaniminda ve iiretim sonunda kontrol ¢alismalar1
yiriitiilebilir. Kalite kontrolii, en az diizeyde hasarli iiriin elde etmek olarak
disiiniildiigii  gibi, iiretim islemi siiresince olumsuzluklar1 6nleme, kontrol
islemlerinin planlanmasi ve izlenmesi seklinde de degerlendirilmektedir. Gelismis
teknoloji kullaniminm artmas: ile kaliteli iiretim zorunlu hale gelmistir. Uretim ve
satis sonrasi karsilasilan hatalarin bedeli, kalite maliyetidir. Yapilan c¢alismalar,

kaliteli tiretim sonucunda maliyet avantajimimn saglandigini ortaya ¢ikarmaktadir.”’

Kalite {iriinlin {iretiminden pazardaki nihai tiiketiciye sunulana kadar gecen
asamalarm hepsinde dikkat edilmesi gereken bir 6zelliktir. Ozellikle gida iiriinlerinde
iriiniin kendine has 6zellikleri kaliteli giday1 elde etmede iiriiniin tiim sathalarinda
gerekli 6zeni getirmekte ve bu sadece kendi seyrine birakilmamaktadir. Soyle ki
isletmelerin kendi kontrollerinin yani swa resmi kontrollerin ve laboratuar
tetkiklerinin de yapilmasi gerekir. Dis ticaret yapan firmalarin kaliteye verdikleri
onemin miisterilerine yansimasi olarak resmi bazi ulusal yada uluslararas: kalite

giivence sistemlerini almalar1 gerekmektedir.
2.3.1.5.1. Kalite Yonetim Sistemleri

Uluslararas: ticarete kolaylik ve aciklik getirmek amaciyla, Uluslararasi
Standartlar Orgiitii (ISO) 1987 yilinda 1SO-9000 Kalite Giivencesi Sistemlerini
olusturmustur. Bu sistem, tiiketicilere belirli kalitede {iriin ve hizmet verilmesinin
yan1 sira, Uretim sisteminde kalitenin planlanmasi, diizenlenmesi ve kontrol
edilmesini de saglamaktadir. TSE de ISO-9000 sistemlerini 1991 yilinda TS-ISO
9000 olarak benimsemistir. Bu standartlar, iirtin ve hizmet sunan kuruluslarin

uyguladiklar1 kalite sistemlerinin belirtilmesi amaciyla kullanilmaktadr. Kalite

% Faruk Emeksiz ve Digerleri, a.g.e. s.10

43



sistemleriyle tasarim asamasindan, hammadde saglanmasi, liretim, pazarlama ve satis
sonrast hizmetlere kadar tiim asamalarda gerekli teknik Onlemlerle planli ve
sistematik bir yapi1 amac¢lanmaktadir. Bunun yam sira, hatalar kaynaginda bulunup
yok edilmekte ve tiim c¢alisanlarin ortak hedefinin, kaliteli iiretim olmas1
saglanmaktadir. Bdylece, toplam kalite yonetimi saglanmis ve tiiketici giivenligi

yolunda dogru adimlar atilmig olmaktadir.

Uluslararas1 Standardizasyon Organizasyonu ISO, standartlar1 normal olarak
bes yilda bir gozden gecirmektedir. 1990 yilinda hazirlanan iki asamali revizyon
planina gore1994’te dar kapsamli bir revizyon, 2000°de genis kapsamli bir revizyon
gerceklestirildi.2000 yilt i¢in kullanicilarmm ve miisterilerin gereksinimleri temel
almdi. Uygulamadaki son kalite yonetim standardi ISO 9001:2000 bir¢cok yenilik
getirmistir. Yeni standartlarda daha yalin bir dil kullanilmis, ayrica gerek iiretim,
gerekse hizmet kuruluslarma uyumlu kavramlarin kullanimi, standartlarin

uygulanmasini kolaylastirmistir.”
HACCP

Gidalar tasima, depolama ya da tiiketim asamasinda kullanim hatalar1 gibi
bircok faktdr nedeniyle zararli hale gelebilmektedir. Gidalar1 zararli hale getiren
faktorler; fiziksel, kimyasal ve biyolojik olarak smiflandirilmaktadir. Gida
gilivenliginin saglanmasi ve siirdiiriilmesi konusundaki arayislar uzmanlari, HACCP
(Kritik Kontrol Noktalar1 Tehlike Analizi) sistemi ile bulusturmustur. HACCP;
hammadde temini, gida hazirlama, isleme, iiretim, ambalajlama, depolama ve nakliye
gibi gida zincirinin her asamasinda tehlike analizi yapmak; gerekli kritik kontrol
noktalarin1 belirleme; herhangi bir problem olusmadan dnleme sistemini kurmayi
iceren gida giivenlik sistemidir. Boylece kayiplar1 ve maliyeti azaltma, oto kontrol,
miisteri talebini karsilama, ticareti kolaylastrma ve yasalara uygunluk

saglanmaktadir.

Tirkiye’de kalite sistemini belgelendirme gorevi; Tiirk Akreditasyon Kurumu
ve Hollanda Akreditasyon Kurumu tarafindan akredite edilen Tiirk Standartlar

Enstitiisti tarafindan yapilmaktadir. TSE, Avrupa Birligi’ne uyum stireci kapsaminda

7% Mehmet Altunbag, ISO 9000 Standartlar1 ve Toplam Kalite Yonetiminin Uluslararasi
Pazarlamaya Etkileri: i¢ Anadolu Bélgesi’nde Bir Uygulama, Haziran 2005, Kayseri s.34
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TS-EN-ISO 9000 Toplam Kalite Yonetimi'nin yani sira, HACCP-TS 13001 Tehlike
Analizi ve Kritik Kontrol Noktalar1 Yonetim Sistemleriyle ilgili belgelendirme ve
egitim gorevini sirdiirmektedir Etkin HACCP planlarmin gelistirilmesi ve
uygulanmast i¢in iyi iretim uygulamast (GMP), iyi hijyen uygulamasi ve 1iyi
laboratuar uygulamasi 6n kosul olup, bunlar da giivenli gida {iretiminde temel
cevresel ve isletim ortamini saglamaktadir (TSE 2004). Bu noktada, kii¢lik ve orta
olgekli iireticiler (KOBI),ilgili bakanliklar, iiniversiteler ve meslek odalar1 arasinda
HACCP konusunda isbirligi ve yayim g¢aligmalarinin ivedilikle hizlandirilmas: ve

yayginlasmasi gerekmektedir. '

Avrupa Birligi’'ne uyum siireci kapsaminda gida giivenliginin 6nemi ve
Tirkiye’deki uygulamalar1 6nem kazanmaktadir. Tiirkiye’de HACCP uygulamasi
Tirk Gida Kodeksi Yonetmeligi ile belli kapasitedeki isletmeler i¢in zorunlu hale
getirilmistir. AB’de ise HACCP uygulamasini gida giivenliginin temeli olarak kabul
etmektedir. Boylece iireticiler {Urettikler iriinlerin saghigindan sorumlu hale
getirilmiglerdir. Tarim  {reticilerinin =~ bununla ilgili  direktiflere uyulmasi
istenmektedir.”?Avrupa pazarinda oniimiizdeki dénemde ihracati artrmak icin
onemli faktorlerin basinda sirasiyla; birim maliyeti diisiirmek, kaliteli mal tiretimi ve
emniyet ve  saglk  standartlarma  uygunluk  gelmektedir. = Bunlarin
gerceklestirilmesinde ise HACCP sistemi temel alimmaktadir. Tiirkiye’de HACCP
uygulamasi1 yaygin degildir. Avrupa Birligi’nde gida sanayinin her sektoriinde
zorunlu olan HACCP sisteminin yaygmlastirilmast gerekmektedir. Mevzuat
bakimmdan AB ile uygulamada cok biiyiik eksikliklerin bulundugu goriilmektedir.
Gida kontroliine yonelik yeni yapilanmaya gidilerek, yeterli sayida ve bilgiye sahip
personelin yetistirilmesi yanmnda eksik olan kurumlarin da hizla uygulamaya
sokulmas1 gerekmektedir. AB’nin temelde her tiirlii gida tiretiminde HACCP gibi

sistemleri uygulamaya baslamasiyla Tirk gida sektorii bundan biiyilk oranda

! Faruk Emeksiz ve Digerleri, a.g.e. s.15
" Eyiip Halag, Gida Kalitesi Ve Gida Mevzuati ile ilgili Temel Kavramlar Isiginda Tiirk ve AB
Gida Mevzuatimin Karsilastirilmasi, Akdeniz I.1.B.F. Dergisi (4), 2002, 5.122
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etkilenmistir. Bunun i¢in gerekli ¢aligmalarin yapilmamasi durumunda Tirk gida

iiriinlerinin AB pazarma girme sans1 oldukga azalacaktir. ™

Kayis1 driinliniin  bozulabilir bir gida iirlinii olmasi hasat, kurutma,
kiikiirtleme ve isleme donemlerini de icine alan kalite kontrol sistemleri belirli
standartlar goz Oniine almarak uygulanmak zorundadirr. Ozellikle de kayisi
thracatinin daha saglikli yapilmasi ihracati yapan firmalarm iirlinii tam bir glivence
altma alabilmeleri kendi isletmelerine kalite yonetim sistemlerini kazandirmalari ile
olacaktir. TSE ISO serisi ve HACCP gibi kontrol yonetimi sistemleri kayisimin
iretim isleme ve satis sonrasi faaliyetlerinde karsilasilan kusur ve noksanliklarin
kontroliinii ve denetimini saglamasi, firmalara maliyet ve fiyat uygulamalarinda
rekabet avantaji1 saglayacaktir. Bu da global pazarlar da iilkemizde iiretilen kayisinin
daha rahat pazarlanmasi ve yeni pazar imkanlarinin artmasma yardimci olacaktir.
Ancak tlilkemizin kayisi ihrag etigi pazarlarda 6zellikle de % 50°ye yaklasan Avrupa
birligi tilkelerinde HACCP nin uygulanmasi gida gilivenliginin temeli sayilirken,
Tirkiye’”de  HACCP uygulamasi Tiirk Gida Kodeksi Yonetmeligi ile belli
kapasitedeki isletmeler icin zorunlu hale getirilmistir ve tam bir yaygmlik
kazanmamistir. Bu da kayisi ihracatcisinin, kaliteyi arayan Avrupa pazarlarmdaki

pazar paymi etkileyecektir.
2.3.1.6.Kayis1 Uriin isleme Siireci(Uriin Hazirlama Tesisleri)

Uriin hasat edilip kiikiirtleme ve kurutma isleminden sonra isleme tesislerine
getirilip, bir dizi islemden gecirilerek nihai halini alir. Ozellikle Malatya ve
yoresinde iretilen kayisilarin % 90-95°1 hasat, kiikiirtleme kurutma ve cekirdek
cikarma islemlerinden gectikten sonra bdlgede bulunan ¢ok sayidaki isleme
tesislerinde(iiriin hazirlama tesisleri) islenmekte ve ihracat1 yapilmaktadir. Bir iiriin

hazirlama tesisindeki islem akis1 Sekil 2.1°de gésterilmi§tir.74

7 Eyiip Halag, a.g.e. s.126°den ILBEGI; Tiirk Gida Mevzuat1 ve Gida Kontrol Uygulamalari,
Tﬁ.rktarlm, Tarim ve Koyisleri Bakanligi, Ankara-2001, s.16
™ fbrahim Gezer, a.g.e. 5.268-269
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Sekil 2.1. Bir Kuru Kayis1 Hazirlama Tesisindeki Is Akisi

KURU KAYISI CUVALLARI
U
YIKAMA
U
TASIMA
U
BOYLAMA
U
SECME VE SON KONTROL
U
KURUTUCU
U
PAKETLEME

Kaynak: Gezer 2005/224

Gerek kayisida gerekse diger meyve tiirlerinde taze {iriin ya da islenmis iiriin
olarak meyvelerin degerlendirilmesinde temizleme ve smiflandirma ile hem alict

hem de satic1 desteklenmis olur.”

Hasat zamanindan sonra ireticinin elinden ¢ikip islenmek {izere firmalara
ciftcilerden cuvallar icinde ortalama %18-20 nem igerigiyle gelen kuru kayisi
oncelikle yikama diizeninde yikanmaktadir. Yikayicidan c¢ikan iiriin yatay bir elek
iizerine almnarak tekrar basincli ve temiz suya maruz birakilarak durulanmaktadir.
Daha sonra basingli havaya maruz birakilarak iizerindeki su uzaklastirilmaktadir.
Yikanan ve kurutulan {riin banth gotiriiciler vasitasiyla boylama {initesine
taginmaktadir. Bu {inite iizerinde delikler olan ve yatay olarak yerlestirilmis 4-5 adet
elekten ibarettir. Bu eleklerden gegirilen iirlin  kiiclikten biiylige dogru
smiflanmaktadir. Her bir elekten alinan {riin, bir kg da bulunmasi gereken iriin

sayisina bagli olarak o iirliniin kalite sinifin1 olusturmaktadir.

> fbrahim Gezer, a.g.e. 5.224
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Yikanmis kayisilarin ayiklanmasi ve smiflandirilmasi gerekir. Zira yikanmig
bir hammaddenin kusurlu olanlar1 daha iyi saptana bilmektedir. Bozuk, ezik, ¢iiriik
olanlar yani amaca uygun olmayan meyveler kaliteli iirlinden ayrilir ya da iirliniin
sadece bir kism1 bozuksa o kisim kesilerek atilir. Ayiklanmadan sonra kuru kayisilar
simiflandirilarak ayni 6zellikte olanlar ayr1 gruplara ayrilir. Meyve siniflandirmanin
amac1 temizlenmis iirlinii cinslerine, boyutlarmma ve kalitelerine gore ayirarak, belirli
standart 0zelliklere uygunlugu saglamaktir. Standart haline getirilmis tiriinlerin fiyat
ve satig Ustiinligli oldugu gibi, ayni1 0Ozellikteki Ttriinlerin depolanmalar1 ve

islenmeleri daha kolaydir.

Meyve standartlarinda en ¢ok etkili unsurlar kalite boyut ve agirliktir. Buna

bagli olarak ta siniflandirma yontemleri de;

- Kaliteye gore smiflandirma

- Boyutlarma gore smiflandirma

- Agirliga gore smiflandirma seklinde incelenebilir. ™

Kaliteye gore smiflandirma; meyvenin rengi, sekli ve olgunlugu gibi
ozellikler dikkate alinir. Bu uygulama hasat ile beraber baslayip isletmede devam
eder. Kayis1 gibi yumusak etli meyvelerin bozuk ve ciiriik olanlarin1 kaliteli ve
saglam olanlarindan ayrilmasi bantli se¢gme masalarinda yapilar. Renk ve
goriintiisiinden faydalanarak bozuk ve cliriik olanlar ele alinir, saglam ve kaliteli

olanlara dokunulmaz.

Kaliteye gore siniflandirmada kullanilan makineler {iriiniin renk, parlaklik ve
elektriksel Ozelliklerinden faydalanarak ayirma yaparlar. Renk ve parlaklik
ozelliklerine gore smiflandirmada fotosel diizeninden yararlanilir. Uriinler cesitli
mekanizmalar yardimiyla bir fotosel(isikli okuyucu) diizeni 6niinden gegirilir. Bu
yontemle smiflandrmada olmasi gereken renk ve parlakliga sahip dirilinler
digerlerinden ayrilir. Meyvelerin boyutlarina ve agirliklarina gore siniflandirmas: da

kaliteye gore siniflandirmada oldugu gibi elle ya da makine ile gegeklestirilebilir.

TS/485 standartlarina gore kuru kayis1 bir kilodaki tane sayisina gore birden

sekize kadar numaralanarak sekiz boya ayrilir.”’

"® fbrahim Gezer, a.g.e. 5.226-227
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Tablo 2.11.Boy Numarasina Gore Kayisinin Simflamasi(1 kg)

Boy BiitiinCekirdekleri | Biitiin Cekirdekler | Ortadan Iki Par¢aya

Numarasi Cikarilmamis Cikarilmis Ayrilmig

1 80'e kadar 100'e kadar 200'e kadar

2 81-100 101-120 201- 240

3 101-120 121-140 241-280

4 121-140 141-160 281-320

5 141-160 161-180 321-360

6 161-180 181-200 361-400

7 181-200 201-220 401-440

8 200'den fazla 221'den fazla 440'dan fazla

Kaynak: TSE 1992/3

Yikanan, boylanan, is¢iler tarafindan son kontrolden gegirilen ve kurutulan
irlinler 6 veya 12,5 kg’lik karton veya ahsap kutularda paketlenir. Gida giivenligi,
kiikiirt igerigi, nem diizey1 vb. ac¢idan kontrolden gegen iiriin ihraca hazir hale gelir.
Ancak bazi tesislerde ithalat¢1 firmanin taleplerine bagli olarak cesitli ebatlarda 100-

250-500 gr gibi paketler haline getirebilirler.

Malatya bolgesinde 1999°da kuru kayisi hazirlama isletmelerinde yapilan
baz1 ¢calismalarda yikama, boyama, segme, kurutma, kesme ve paketleme gibi temel
bazi tnitelerin is verimi, i§ etkinligi, enerji tiikketimi ve 1s gilicii gereksinimi

belirlenmistir.

Tablo 2.12. Kuru Kayisi isleme Tesislerindeki Bazi Parametreler

Is Is Enerji Is Giicii

Parametreler | Basarisi(T/H) Etkinligi(%) Tiiketimi(Kw/h) Gereksinimi(isci)
Yikama 2.0 - 4,48 1.0
Boylama 2.0 97 1.7 1.0
Secme 1.8 93.98 - 115.0
Kurutma 14(t/7h) - - 5.0
Kesme 1.6 - 1.43 6.0
Paketleme 0.25 - 0.84 5.0

Kaynak: Gezer 2005/272

" Tiirk Standartlar;, Kuru Kayisi, TS 485/Temmuz 1992 Tiirk Standartlar1 Enstitiisii(TSE), Birinci
Baski, Ankara 1992, s.3
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Tablo 2.12.deki sonuglar incelendiginde se¢me iinitesi haric diger
parametrelerde Onemli oranda mekanize olundugu ve is giicliine bagimliliktan
kurtuldugu anlasilmaktadir. Is basaris1 is etkinligi ve enerji tiiketimi de bdlge
gelismiglik diizeyi dikkate alindiginda makul diizeyde denebilir. Ancak isgiicii
gereksinimi oldukc¢a yliksektir. Bu ise se¢gme ve son kontrol iinitesinin ig giiciine
bagimli olmasindandir. Sonugcta is basarisi, is etkinligi ve is kalitesindeki iyilesme

tamamen se¢me ve son kontrol iinitesinin gelisimine bagli olacaktir.”

Kuru kayis1 hazirlama tesislerindeki iirliniin akis yolunda oOnemli bir
duragidir. Bu tesislerdeki kayisinin igsleme safhalarindaki is¢ilik, kalite ve kontrol
etkinligi tirliniin pazarlanmasia dogrudan etkilidir. Pazarlama {iriiniin hasadindan
satis sonrast hizmetlere kadar yiiriitiilen faaliyetlerin biitiinii ise bu faaliyetler
icerisinde ithracat¢min en ¢ok miidahale hakkmin bu tesislerdeki {iriin akisi siirecinde
gectigini  sOyleyebiliriz. Bu agidan uluslararast pazarlarda arzu edilen (iirlini

hazirlama siirecini 1yi kontrol edebilmesi gerekir.
2.3.1.7. Ambalajlama ve Etiketleme

Uriinler tiiketiciye ulasana dek kalite ve ozelligini koruyabilecek uygun
kaplar i¢ine yerlestirilir. Bu isleme ambalajlama, iirlinlin bu amagla kullanildig:
kaplara da ambalaj denir. Ambalaj kavrami, mamul acisindan ele alinacak olursa,
belirli bir gayenin gergeklestirilmesi i¢cin kullanilan bir vasitadir. Bu anlamda
ambalaj; ambalajlama islemi sirasinda, mamuliin depolanmasi, satisin1 ve
kullanilmasini kolaylastiran, ilerde ya tamamen ya da kismen atilabilecek sekilde bir

malzeme ile kaplanmasi ve ortiilmesidir.”

Ambalaj, iirlinlerin korunmasini saglayan, tasmmasini siiflandirilmasini ve
raflara yerlestirilmesini kolaylastiran ve taninmasina(tutundurma) yardimei olan ¢ok
cesitli malzemelerden yapilmis {liriinlin ayrilmaz unsurlarindan biri haline gelmistir.
Bu anlamda ambalaj, iirlinii alternatiflerinden faklilastiran ve rekabet avantaji

saglayan fonksiyonlar da iistlenebilir.®

"8 fbrahim Gezer, a.g. e. 5.272

" Abit Bulut, a.g. e. s.160

% A. Hamdi islamoglu, Pazarlama Yonetimi-Stratejik ve Global Yaklasim, Beta Yaynlari,
Istanbul, 2000, s.317
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Ambalajlamada, mamuliin ambalajmin kullanim kolayligi, biiytikliigii, bigimi,
hacmi, yapilis tarzi ve genel goriiniisii, kurulacak etikete uygunlugu vb. hususlar
iizerinde durulmalidir. Ambalaj, icindeki mal hakkinda bilgi verebilmeli; nasil
kullanilacagini, miktarini, nasil korunacagmni belirtmelidir. Ayrica ambalaj, muhafaza
etmeye elverigli olmali ve kolay acilabilmelidir. Ambalaj ve ambalajlama, sanayi
mallarindan ¢ok tiiketim mallarinda biiyiik énem tasir. I¢ pazar yerine uluslararasi

pazarlar s6z konusu oldugunda bu 6nem daha da artmaktadir.”’

Uluslararast pazara sunulan bir malin kendisi kadar onu koruyan ve
tutunduran ambalajin da 6nemi vardir. Bir mal ne kadar kaliteli ve uygun fiyath
olursa olsun, iireticiden onu tiiketene ulasincaya kadar iyi korunmamissa, niteliklerini
biiyiik 6lciide kaybedebilir. Ote yandan, ambalaji dikkat ¢ekmeyen, hedef pazarin
kiiltiirel yapisina ve tiiketim modeline uymayan bir mal giicliikle satilir. Bu nedenle

ambalaj se¢iminde dikkat edilmesi gerekli faktorler;®

Kullanilan tasima vasitasmna gore ambalaj se¢cimi degisebilir. Ambalajin;
deniz yolu tasimasinda suya ve rutubete dayanikliligina, havayolu tasimasinda

hafifligine 6nem verilir.

Ambalajlar segilirken tasima vasitasi ile birlikte tasima siiresi, tagima
sirasinda segilen iilke veya bolgelerdeki iklim kosullari, aktarmalarm sayisi, ylikleme

bosaltmalarda kullanilan personel ve araglarin niteligi de incelenmelidir.

Ozellikle tiiketim mallarinda ambalaj biiyiikliigiiniin, gelir diizeyine, kullanim
sikligina ve satin alma alisgkanliklarina uygun olmasi gerekir. Geligmis {iilkelerde
tilketim mallar1 genellikle aylik, haftalik olarak ve biiyiik miktarlarda almirken,
geleneksel dagitim kanallarinin kullanildigi, gelir diizeyi diistik, gelismekte olan

iilkelerde kiiciik miktarlarda satin alinir.

Ambalajin  bir tutundurma aract olmasit da tiiketicileri satin almaya
yoneltmelidir. Tiiketici boyundaki ambalajlarda gorsel Ozelliklere ayri1 bir 6nem
verilmeli, kullanilacak etiket, renk ve benzeri unsurlar 6zenle se¢ilmeli ve malin géze

carpiciligini, marka imajin1 giiglendirecek sekilde uyumlastirilmalidir.

81 {smet Mucuk, Pazarlama ilkeleri, Tiirkmen Kitabevi, 14. Baski, istanbul-2003, s.146
%2 Mehmet Karafakioglu, a.g.e. s.101
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Dis pazarlarda ambalajlama konusundaki yasal diizenlemelere de dikkat
edilmelidir. Giiniimiizde ¢ogu iilkede tiiketiciyi korumak ve ¢evre kirliligini 6nlemek
amaci ile mal yaninda ambalaj1 i¢inde standartlar getirilmistir. Bunlara uymayanlarin
bu pazarlara ihraci miimkiin degildir. Ayrica kullanilan ambalajn yeniden
kullanilabilmesi ve degerlendirilebilmesi de talep edilen bir 6zelliktir. Ayrica Tirk

Gida Kodeksinde yer alan tiim gida maddelerinin ambalajlanmasi zorunludur.*
Ambalajlarda aranilan genel 6zellikler;

-Ambalajlanmis gida maddesi, ambalaji degistirilmedigi veya ac¢ilmadigi

siirece gida maddesine erisilemez durumda olmalidir.

-Gazete ve gida ambalaj materyali olarak iiretilmemis basili ve yazili kagitlar,

yeniden islenmis kagitlar ve plastik gida ambalaj materyali olarak kullanilamazlar.

-Ambalaj materyali, gida maddesini o0zelligine bagli olarak sicaklik

degisimleri, nem, hava, 151k gibi olumsuz dis etkenlerden korumalidir.

-Gida maddelerinin bilesiminde istenmeyen degisikliklere ve organoleptik
ozelliklerinde bozulmalara neden olmamali ve gida maddesiyle etkilesim

gostermemelidir.

-Ambalaj materyali lizerinde izin tarihi ve numarasi ile tiretici firmanin ad1 ve

bulundugu il belirtilmelidir.

-Doldurma, tagima ve depolama kosullarma dayanikli ve istiflemeye uygun

olmalidir.
Ambalajlarda aranilan genel 6zelliklerin disinda aranilan unsurlar;

-Kiikiirtlenmis ve natiirel kuru kayisilarda ambalaj agirligt net 25 kg1
gecmemelidir.
-Endiistriyel kuru kayisilarda istek halinde 100 kg’a kadar, temiz ¢uval ve

torba ambalajlar kullanilabilir.

-Kuru kayisilarda miimkiin oldugunca karton ve mukavva ambalajlar

kullanilmalidir.

% Tirk Gida Kodeksi Yonetmeligi; Madde; 17 http://www.kkgm.gov.tr/TGK/Teblig/2002-58.html
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-Ahsap ambalajlar kullanilmas1 halinde, baslar1 en az iki ¢ivi ile ¢akilmali,

cevresi tel veya plastik bant ile sarilmalidir.

-Ambalajlarin i¢ine ambalajla {iriiniin temasin1 Onleyecek uygun Ortii

kullanilmalidir.

-Ambalaj iizerindeki isaretlenmeler silinmez miirekkeple yazilmali, kullanilan

yapistiricilar saglhiga zarar vermemelidir.
Etiketleme;

Etiket malin ambalajmin bir parcasi olmakla beraber 6zel bir karar alani
olusturur. Etiket(label) malin sadece markasini gosterebilecegi gibi, onun yani sira ne
ise yaradigmi hangi maddelerden iretildigini, nasil kullamilacagini veya nasil
bakilacagini gosterebilir. Thra¢ edilen mallarda standart bir etiket kullanilabilecegi
gibi dig pazarin kiiltiirel yapisina, Ozellikle diline bagh olarak veya yasal
zorunluluklara gore farkl etiketlerden yaralanmak da gerekebilir. Ote yandan etiket
onemli bir tutundurma vasitasit oldugu i¢in dil yaninda renk sembol gibi estetik

ozellikleri de dnemlidir.®*

Tirk gida kodeksinde yer alan, gida maddelerinin etiketlenmesi ile ilgili

kurallar su sekildedir.®

a-Satisa sunulan her gida maddesinin ambalajinda etiket bulundurulmasi

zorunludur.

b-Gida maddesinin etiket bilgileri tam, dogru ve anlasilabilir olarak ifade

edilmelidir.

c-Etiketleme dili Tiirk¢e olmalidir. Tiirkgenin yani sira uluslararasi kabul

gormiis diger resmi diller de kullanilabilir.

d-Tim yazilar fonla kontras teskil edecek sekilde, silinmez karakterde
okunabilir renk ve boyutta olmali, ambalaja saglam bir sekilde basilmis, yapistirilmis
veya tutturulmus olmalidir. Ayrica etiket lizerinde bulunmasi zorunlu bilgiler bagka

yazilar ya da resimlerle ortiilmemeli veya kesilmemelidir.

% Mehmet Karafakioglu, a.g.e. s.103
% Tiirk Gida Kodeksi Yonetmeligi; Madde 52 Gida Maddelerinin Genel Etiketleme Ve Beslenme
Yoniinden Etiketleme Kurallar1 http:/www.kkgm.gov.tr/TGK/Teblig/2002-58.html
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e-Gida maddesinin etiketi, ambalaji ve bi¢cimi sahte, yaniltict veya gidanin
karakterine, yapisina, Ozelliklerine, bilesimine, kalitesine, orijinine ve iiretim
metotlara gore hatali bir izlenim olusturacak, tliketiciyi yaniltacak resim, sekil ve

benzerlerini icermemelidir.

f-Gida maddesinin etiketinde, o gida maddesinin hastaliklar1 6nleme,

tyilestirme ve tedavi 6zelligi oldugunu bildiren veya ima eden ifadeler yer alamaz.
Etiket Bilgileri;

25.8.2002 tarih ve 24857 sayili Resmi Gazete’de yayimlanan 2002/58 No.lu
Tirk Gida Kodeksi Gida Maddelerinin Genel Etiketleme ve Beslenme Yoniinden
Etiketleme Kurallar1 Tebligi’'nde yer aldigi iizere gida maddelerinin etiketinde

bulundurulmasi zorunlu bilgiler asagidadir:

a-Gida maddesinin ad1

b-I¢indekiler

c-Net miktar1

d- Uretici ve paketleyici firmanin adu, tescilli markas, adresi ve iiretildigi yer
e- Son tiiketim tarihi

f-Parti numarasi ve / veya seri numarasi

g-Uretim izin tarihi ve sayisi, sicil numaras1 veya ithalat kontrol belgesi tarihi ve
sayisi

h-Orijin iilke

1-Gerektiginde kullanim belgisi ve / veya muhafaza sartlari.

Gida maddelerinin etiketlerinde (a ), ( ¢ ), ( e ) bentlerinde yer alan bilgiler

ambalajin ayni yliziinde bulunmalidir.

Etiketlemede aranilan genel 6zellikler ¢ercevesinde; mukavva kutu ve kayisi
kolilerinin herhangi bir yiiziine okunakli, silinmeyecek ve bozulmayacak bicimde
asagidaki isaretlerin yazilmas1 gerekmektedir. Istenildiginde bu isaretler yabanci

dilde de olabilir.
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* Sevkiyati yapan firmanin tanimi;

-Firmanin ticaret unvani veya kisa adi,

-Var ise tescilli markasi,

-Ozel amblemi, adresi, telefon ve faksi.

« Uriiniin Cinsi:

-Kutu veya ambala;j lizerine “kuru kayis1” ibaresinin yazilmasi,
-Grubunun ( kiikiirtlenmis veya natiirel ) yazilmasi,

-Smifinin ( ekstra,1.smif, 2. siif ve endiistriyel ) yazilmasi,
-Tipinin ( ¢ekirdekleri ¢ikarilmis, ¢ekirdekleri ¢ikarilmamis ve yarma )
yazilmasi,

-Boyunun ( 1,2,3,4,5,6,7,8 ) yazilmasi.

« Uriiniin Orijini:

-Tiirk mali oldugu (TM) yazilmasi,

-Yetistigi yorenin (Malatya Kayisisi, Urgiip Kayisis1 ) yazilmast.
* Resmi Kontrol Damgasi:

-Standart numarasmin ( T.S. 485) yazilmasi,

-Parti numarasmin yazilmasi.

e Uriin Yilimin Yazilmast:

- Yeni veya eski Uriiniin belirlenmesi.

* Miktar veya Agirhgi:

-Biiyiik paketlerde net agirhiginin ( 12.500 gram veya 12. 700 gram )
yazilmasi,

2.3.1.8. Kayisi Uriiniinde Farkhlastirma

Uriin farklilastirma en basit ifadesiyle iiriin talebinin iiriin arzina boyun
egmesine c¢alisilmasidir ve esas olan isletmenin kendi malinin digerlerinden farkl

oldugu imajim1 olusturmasi ve tiiketiciyi boylece kendi malina ¢cekmesidir. Isletmeler
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kendi mallarmin rakiplerininkinden tstiin oldugunu ileri siirerek rekabet ederler.
Farklilik {iriiniin 6ziindeki degisiklilerde olacagi gibi iiriiniin renk, bigim, ambalaj

gibi dis goriiniisinde de olabilir.*

Ihracat¢1 bir firma icin dnemli olan, sadece tekil mallarin dis pazar
kosullarina uydurulmasi degil, ayn1 zamanda birbirini tamamlayan veya birbiri
yerine gecen mallardan olusan mamul hatlarina sahip olabilmektir. Kendi i¢
pazarmdaki tiiketicilerinin degisik arzu ve ihtiyaclarini1 karsilamak amaci ile mal
bilesiminin derinligini artirmis olan bir firmanin yurt disinda basarili olma sans1 daha
coktur. Ciinkii biinyesinde degisik {iriinleri bulunan bir isletme yurt disindaki pazar
boliimlerine daha rahat ulasabilir. Bu nedenle yurti¢ci mamul hatlarinin ve bu hatlarda
yer alan mallari sayis1 ihracat olanaklarmi belirleyen faktorlerin en dnemlilerinden
biridir.*’

Uzun donemde firiin ¢esitlendirilmesine gidilirken islenmeye uygunluk
kriterleri, i¢ ve dis pazar durumu, ulusal ve uluslararasi saglik ve kalite kriterleri ve
secilen teknoloji ve kapasiteyle iliskili olarak ekonomik yapilabilirlik durumu gibi

kriterler cer¢evesinde arastirmalar ele almmalidir.*®

Kayis1 meyvesinin tiiketim seklini daha ¢ok yas ve kuru olmasi, kayisi
ithracat¢isinin pazara tek mamul sunmasmi kolaylastirmaktadir. Ancak kayismin
tikketimi zorunlu Uriinler igerisinde olmamas1 ve kayis1 yerine ikame edilebilecek
diger iirtinlerin(incir, kuru liziim,vb.) ¢esitliligi, kayis1 mamuliin kullanim alanini
kisitlamaktadir. Ancak isletmeler, iirliniin farklilastirilmas: ve gesitlendirilmesi ile

kullanim alanlarin1 genisleterek pazara daha hakim olabilirler.
2.3.1.9. Kaysi Uriiniiniin Kullamim Cesitligi

Kayis1 kullanim sekline gore 3 gruba ayrilmaktadir:
1- Sofralik kayisilar,

2- Kurutmalik kayisilar,

% {smet Mucuk, a.g.e. s.147

7 Mehmet Karafakioglu, a.g.e. s.93

% Mehmet Tarakgcioglu, Tiirkiye’de Kuru Kayis1 Sektoriiniin Genel Durumu ve Yeni
Degerlendirme imkéanlar1 Uzerine Kisa Bir Degerlendirme, 1. Kayis1 Suras1 Sonug Raporu
Haziran 1998 Malatya Inénii Universitesi Bastmevi Malatya. 1999, 5.64
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3- Sanayi tipi kayisilar.

Kayisinin kuru ve taze tiiketiminin yaninda, meyve suyu, regel, marmelat, pestil
gibi islenmis cesitleri de pazarda 6nemli bir yere sahiptir. Buna ilaveten kayis1 bazli
yeni tiriin ¢esitleri asagidaki gibidir:*

- Besin degeri dogal tiriinlerle yiikseltilmis kayis1 bazli kahvaltilik {irtinler,
- Kayisi ile gesitlendirilmis 1ifli tirtinler,

- Pastacilik ve sektdriine yonelik olarak,

- Krema ve benzeri liriinler ,

- Biskiivi ve benzeri tiriinlerde hammaddeye ilaveler,
- Sos (kurabiye ve keklerin iizerine) ,

- Kayisi helvasi,

- Kayisi cezeryesi,

- Cikolata kapl kayisi tiriinleri,

- Yari kurutulmus surupsuz veya seker suruplu kayisi,
- Kayisi konservesi ,

- Dondurulmus kayis1 (seker suruplu),

- Toz kayisi igecegi,

- Alkollii igecekler (likor, brendi).

Kayis1 meyvesinin yani sira c¢ekirdegi tatli olanlar1 cerez olarak tiiketilmekle
beraber yag, kozmetik ve ilag sanayinde hammadde olarak kullanilmakta ve
pastacilik sektdriinde de degerlendirilmektedir. Ayrica kayisi ¢ekirdeginin tohum ve
kabugundan badem yagi, yemeklik yag, aroma esanst gibi maddeler elde

edilmektedir. Kayis1 ¢ekirdegi kabugu ise yakit olarak kullanilmaktadir.

Bu konuda 1989 yilinda DPT miistesarlik arastrma grubu baskanliginca
yaptirilmis olan Malatya kayisi isleme ve degerlendirme imkanlar1 aragtirmasi adli

arastirmanin sonuglar1 yonlendirici olarak kullanilabilir.

% Filiz Ackurt, Saghkli Beslenmede Kayisinin f)nemi Ve Yeni Kayis1 Uriinleri, 1. Kayis1 Surasi
Sonug Raporu 12 Haziran 1998 Malatya, Inonii Universitesi Basimevi 1999-Malatya s.21
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Bu ¢alismada kayismin degisik iirlinlere islenerek degerlendirilmesini temin
edecek pilot tesislerin kurulabilme imkanlar1 arastirilmistir. Arastrma yukarida

deginilen birgok iiriine islenebilen kayisinin en 6nemli iglenme iiriinleri olan
- Kayisi pulplar1 ve konservesi
- Dondurulmus kayis1
- Ekstriizyon ile elde edilen kayis1t mamulleri ile smirh tutulmustur.

Etiit edilen tesislerin y1l boyunca faaliyetlerinin biitiin bir yila yayilabilmesini
teminen gerek Malatya icerisinde iiretimi yapilan gerekse hasat mevsimleri daha
degisik olan illerden hammadde temini yoluna gidilerek zerdali, seftali ve domates
gibi Uriinleri de isleyebilme imkanlar1 tizerinde durulmustur. Konu hammadde temini
acisindan, lilkemiz tiiketicilerin yurt i¢i ve yurt dis1 pazar durumu, teknoloji ve
kapasite se¢imi ve mali ve ekonomik analizler agisindan incelenmistir. Sonug olarak
bu arastirma, kayis1 konservesi, dondurulmus kayis1 ve ekstriizyon tirtinleri iiretimine
yonelik tesisi kurma alternatifi yerine dis pazarlarda son derece iyi taninan ve tercih
edilen kuru kayisinin ya da kayismin kurutulmasi isleminin 6nemini tekrar giindeme

getirmektedir.”’
2.3.2. FIYAT/FiYATLANDIRMA

Fiyat, pazarlama karmasi i¢inde en kritik degiskenlerden biridir ve
pazarlamanin incelemis oldugu tiim diger yonlerin hepsini i¢ine alabilir. Bu yiizden
fiyat politikalar1 ve fiyatlama ihracat pazarlama cabalarmin tiimiiniin basar1 yada

basarisizhiginda kritik bir rol oynar.”’

Pazarlama karmasinin 6nemli degiskenlerinden birisi olan fiyat, ekonomik
hayatin da temel unsurlarindan biridir. Pazara dayali ekonomilerde fiyat, arz ile talebi

karsilastirir, alict ile saticinin iizerinde anlasmasi ile miibadeleyi saglar.’”

Modern pazarlama anlayisina gore fiyat, yonetimin pazarlama cabalarindan

yararlanabilecegi ve kontrolii altinda tutabilecegi bir aractur.

% Mehmet Tarakgioglu, a.g.e. .65

°1 J. Aidan Oreilly, international Marketing, M&E Higher Busmess Education Series, London,
1985, 5.109

%2 {smet Mucuk, a.g.e. s.150
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Kar amacli olsun ya da olmasm tiim organizasyonlar sunduklari mal ve
hizmetler i¢in bir deger(fiyat) bicmek zorundadir. Dar anlamda fiyat, bir mal veya
hizmetler i¢in talep edilen(alinan) parasal bedel; genis anlamda fiyat bir mal veya
hizmete sahip olma veya kullanmaktan kaynaklanan faydalar karsiliginda tiiketicinin
odedigi degerler toplamidir. Bir pazarlama karmasi elemani olarak ise fiyat,
tiikketiciler agisindan diisiiniildiiglinde etikette yazilan fiyattan ziyade satin alinan mal

veya hizmetin tiiketiciye olan maliyeti olmaktadir.”

Bir pazarlama bileseni olarak fiyat son derece Onemli islevleri yerine

getirmektedir. Fiyat1 6nemli kilan nedenleri su sekilde siralayabiliriz.

- Fiyat bir isletme i¢in basar1 veya basarisizligi belirleyen faktorlerin basinda

gelmektedir.
- Fiyat bir isletmenin karliligin1 belirleyen en 6nemli faktordiir.

- Bir iirliniin fiyat1 o iirlniin sagladigi deger veya f{iriin kalitesi hakkinda

tiiketiciye mesaj vermektedir.
- Fiyat imaj olusturmada son derece etkin bir ara¢ olarak rol oynar.

- Fiyat dagitim kanali igerisindeki aracilarin kazanacaklar1 kar miktarlarini

belirleyeceginden bir motivasyon araci olarak gérev yapar.

- Uygun bir fiyat ile bir firma, olast yeni rakiplerin pazara girisimini
engelleyebilir.

- Fiyat aligveriste bir degisim standardi olarak gorev yapar.

- Fiyat son derece esnek, esnek oldugu kadar da hassas olan ve firmalarin

rekabette ilk basvurdugu stratejik bir silahtir.*

Fiyatlandirma, pazarlama yoneticisinin en basta gelen gorevlerinden biridir;
clinkii fiyatlar isletmenin en 6nemli cari gelir kaynagidir. Fiyatlandirma zor bir istir
ve kararlar1 alan yOneticinin maliyet, talep, tiiketici geliri, is kosullari, rakip

firmalarin tepkileri ve benzeri konularda degerlendirmeler yapmasi gerekir. Ayrica

% Remzi Altunisik, Suayip Ozdemir, Omer Torlak, Pazarlamaya Giris, Sakarya Yayincilik, istanbul,
Ekim-2006, s.96
% Remzi Altumisik ve Digerleri, a.g.e. 5.96-97
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isletmenin fiyat lizerindeki kontrolii de snirsiz degildir. Kontroliin derecesi ¢esitli
sartlara ve piyasa kosullarina, arz ve talep durumlarina gore degisir. Fiyatlarin devlet
tarafindan diizenlendigi hallerde iiretici isletme olsun dagitim1 yapan aracilar olsun

kendilerine 6zgii fiyat politikas1 izleyemezler.”

Uluslararas1 pazarlarda ise fiyatlandirmaya iliskin verilen kararlar, benzer
mamuller i¢in i¢ pazarlarda verilen kararlarla hemen hemen aynidir. Ancak, farkl bir
tiikketici kitlesine hitap edilmesi, farkli pazar yapisinda faaliyet gosterilmesi vb.
nedenler, firmalari mamuliin fiyatlandirilmas1 hususunda az da olsa farkh

uygulamalara gotiirmektedir.”®

Fiyat en karisik degiskenlerden biridir ve pek cok tesirler aralifinda meydana
gelir. Maliyetler, rakipler, aracilar, yasal diizenlemeler, arz ve talep, pazarm yapisi,
fiyatlama amaglari, malin nitelikleri, tiiketicinin davraniglar1 ve ekonomik durum gibi

isletme i¢i ve dis1 etkenler iirliniin fiyatlandirilmasinda etkilidirler.

Ayrica triiniin baghi bulundugu sektoriin yapisi tiim bu etkenler ig¢in
fiyatlandirmada farkli varyasyonlar gosterecektir. Ornegin sanayi sektoriindeki
fiyatlandirma ile tarim sektoriindeki fiyatlandirma icin arz talep iliskisi ya da
maliyetler farkli tesirler icra edecektir. Kayisi {irlinlin fiyatlandirilmasi: da iginde

bulundugu tarim sektoriiniin 6zelliklerini almaktadir.
2.3.2.1. Tarim Uriinlerinde Fiyatlandirma

Tarmmsal iiriinlerde de fiyatin belirlenmesinde piyasa sartlar1 gibi isletme dis1
faktorler onem arz eder. Pazar1 etkilemeyecek kadar ¢ok sayida alici ve saticinin
olusturdugu ve pazara giris ve ¢ikislarin serbest ve pazarda satilan malin da homojen
oldugu tam rekabet sartlarinda bir malin fiyat1 arz ve talep egrilerinin kesistigi

noktada olusur.

Ancak tam rekabet sartlar1 genellikle tam vuku bulmadigindan fiyat bu
kesigen noktanin diginda ortaya c¢ikar. Sabit bir fiyat uygulamasmin olmadigi
piyasalarda ise isletmeler fiyatlandirmada daha etkin rol oynarlar. Tarim {iriinleri

piyasasinda kismen goriilen tam rekabet sartlar1 kayisi lriinii igin tam olarak

** Ismet Mucuk, Modern Isletmecilik, Tiirkmen Kitabevi, 14.Baski, Istanbul-2003, 5.253
% Omer Akat, a.g.e.s.115
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bulunmamaktadir. Kayis1 da arz ve talebin olusturdugu fiyatlar serbest piyasa

sartlarinda rekabete dayali olusmaktadir.

Tarimsal {iriin fiyatlar: tarim dis1 sektorlerin tirlinlerinin fiyatlarindan, yildan
yila ve hatta mevsimlere gore c¢ok biiylik dalgalanmalar gostermesi Ozelligiyle
ayrilirlar. Tarimsal {iriin fiyatlarinda goriilen bu dalgalanmalar, bu triinlerin arzinda
ya da talebinde artis ya da azalislarindan kaynaklanmaktadir. Tarimsal {iriinlerin arz
ve talep esnekliginin diisiik olmas1 bu iiriinlerin arzinda ya da talebinde artis yada
azalis seklindeki kiiclik bir degisme, bu {irlinlerin fiyatlarinda biiyiik dalgalanmalarin

ortaya ¢ikmasma neden olmaktadir.”’
2.3.2.2. Kaysi Uriiniin Fiyatlandirilmasi

Genel anlamda yerel piyasalarda, {iretici toptanci ve ihracatg1 arasinda
sekillenen fiyatlar {iretici ve yerel saticilar i¢in piyasa fiyatinin etkinliginde ihracatci
acisindan ise maliyet ve rekabet sartlarmmin pazarlama alaninda fiyat degiskenini

kontrol etmesi agisindan dnemlidir.
2.3.2.2.1. Uretici ve Aracilar Agisindan Kayisinin Fiyatlandirilmas:

Hasat doneminden 6nce iiriinii yas ya da kuru piyasaya siirmeye karar veren
kayis1 lreticisi eger yas silirecek ise bekletme sansi olmadigindan o an piyasadaki
fiyat1 kabul eder. Ama kuru kayis1 tiretiminde bulunacak ve herhangi bir isletme ile
sOzlesmesi yok ise iriliniin depolama ve muhafaza etme 0Ozelliginden dolay1

piyasadaki arz ve talep miktarlarini olusturdugu sartlara gore hareket eder.

Muhafaza edilebilen iirlinlerin arzi muhafazasi miimkiin olmayan {riinlerin
arzindan farkli olarak esnektir. Ureticiler ya da saticilar fiyat yiikseldik¢e daha fazla
iirlinii satisa ¢ikarirlar. Bu triinler piyasaya ¢iktiginda belirli bir piyasa fiyati olusur.
Ancak lriin stokta bekledikge, saticilar bir takim giderlere katlanmak durumundadir.
Bu giderlerin en 6nemlileri depolama masraflar1 iiriine baglanan paranin kaybedilen
faiz getirisi ve liriiniin bozulmas1 ya da fiyatin diismesi gibi kars1 karsiya kalacagi

risklerdir.”®

97 Zeynel Dinler, Tarim Ekonomisi, Ekin Kitabevi Yayinlar1,5. Baski, Bursa-2000, s.255
% Zeynel Dinler, a.g.e. s. 265
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Kuru kayst piyasasinda hakim olan fiyatlandirma talebe dayali
fiyatlandirmadir denebilir. Kuru kayis1 iireticisi arza gore talebi fazla gordiiglinde
fiyat1 yiiksek tutmaktadir. Gergeklesen yiiksek fiyat, diger iireticilerin isteklerini daha

da artirmaktadir.”’

Belirli bir talebi tahmin ve hisseden iiretici o mevsimin lretimini de goz
oniinde bulundurarak fiyat istemektedir. Cok sayida olan kuru kayisi toptancisi
tiiccar da elindeki mali talebe gore kendisi fiyatlandirir, kendisine gelen talebe gore
kendisi de lreticiden talep eder. Bu durum zincirleme olarak devam eder ve makro

seviyede fiyatlar olusur. Talep diistiigiinde fiyatlarda diismektedir.'®
2.3.2.2.2. ihracatq isletmeler A¢isindan Kayisimin Fiyatlandiriimas:

Bir mal veya hizmetin fiyat1 ii¢ faktore baghdir. Bunlar maliyet rekabet ve
taleptir. Yurt i¢inde oldugu gibi yurtdis1 pazarlama faaliyetlerinde de fiyatlar
belirlenirken bu ii¢ degiskenin gézden kagirilmamasi zorunludur. Ancak firmanin
yapis1 hedefleri dis pazar kosullar1 ve benzeri faktorlere bagli olarak bu iig
degiskenin 6nemi ¢ogu zaman esit degildir. Dolayisiyla isletmenin maliyet rekabet
ve talep arasindan hangisini kendisine temel alacagi i¢inde bulundugu kosullarla

gelecege doniik beklentilerle belirlenecektir.'!

Uygulamada isletme agisindan maliyet ve maliyet hesaplar1 ¢ok Onemlidir.
Maliyet esasinda isletme mamuliin maliyetini hesaplayarak iizerine bir kar
eklemesiyle fiyati tespit eder. Fakat kuru kayisinin biiylik cogunlugunu iireten kendi
yas kayisisindan kuru kayisi lireten tireticilerde maliyete dayali fiyatlandirma dikkate
almmasina ragmen 6nemli agirlikta degildir. Ancak yas kayisiy1 satin alarak kuru
kayis1 lireten toptanci ve ihracat¢i isletmelerde fiyatlandirmada maliyet ana unsur

olmaktadir. '*

% Cevdet Atalan, a.g.e. s.52
' Yavuz Coémert, a.g.e. s.53
19" Mehmet Karafakioglu, a.g.e. s.143
192 Cevdet Atalan a.g.e. s.52
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Isletme ihra¢ fiyatin1 belirlerken ihracat ile ilgili maliyetleri gdz oniinde
bulundurmalidir. Bu maliyetler ihracat¢inin yurt ici satislarda karsilasmadigi

islemlerden kaynaklanmaktadir. S6z konusu maliyetler;'*

-Uriiniin hedef pazara uyarlanmas1 nedeniyle dogan, ¢ogunlukla iiriinde
yapilan degisiklikler nedeniyle ortaya ¢ikan iiretim maliyetlerdir.( Kayisin iiriin
isleme siirecinde gegirdigi is¢ilik(segme) ambalajlama nakliye gibi degisken

maliyetlerin yaninda bina kira depolama, fabrika giderleri gibi sabit maliyetler)

-Ihracatin gerceklestirilmesi asamasinda karsilasilan maliyetler; sigorta,
haberlesme giderleri gibi ¢ogunlukla uygulama asamasindaki maliyetlerdir.(kayisiin
yurt i¢i ve yurt dis1 fiyatlar1 arasindaki farkliligin bir nedeni de bu satha ve sonrasi
katilan maliyetlerin etkisi olmaktadir.) Ihra¢ pazarinda karsilasilan maliyetler; bu tiir
maliyetler daha ¢ok pazarin kendine 6zgii maliyetleridir; vergiler, ticari riskler politik

riskler gibi.

Firmalarin biiyilik bir cogunlugu, 6zellikle kiiciik ihracat¢1 firmalar yurticinde
oldugu gibi uluslararas1 pazarlama faaliyetlerinde fiyatlarin1 hesaplarken bu temeli
tercih erdeler. Bunun nedeni yonetimin kolay olmasi yaninda maliyet karsilamaya

verilen énemdir.'%

Ancak kayisidaki fiyatlandirmada dis pazardaki rekabet fiyatlar1 da 6nem arz
etmektedir. Maliyete gore fiyat belirleme dis pazarda sekil degistirerek yonetimi
rekabete gore fiyata yonlendirecektir. Ozellikle de kayismin dis pazara sunumunda
cogunlukla rakip iirtinlere gore farklilastirmanin diisiik olmasindan kaynaklanan ve
rekabetin yogun, mallar arasindaki farklarinda ¢cok az olmasimdan dolay: ihracatci
firmalar pazar fiyatindan ayrilma cesaretinde bulunamazlar. Maliyetleri karsilayan ve

tatmin edici bir karlilik getiren uygun bir dis pazardaki rekabet fiyatini benimserler.

Rekabete gore fiyatlandirma da esas olan da dis pazar fiyatinin temel
almmasidir. Clinkii Uriinlerin gercek fiyatini belirleyen iiretim veya i¢ pazar fiyati
degil dis pazar kosullaridir. Thracat¢min iiretim maliyeti ve i¢ pazar kosullarma gore

belirlenmis olan fiyati, ithracatin yapilip yapilmamasi bakimindan 6nemlidir. Ancak

19 Birol Tenekecioglu, Uluslararas1 Pazarlama, Anadolu Universitesi A¢ik Ogretim Fakiiltesi
Yayinlar1 No:745 Ekim- 2008, s.83-84
1% Mehmet Karafakioglu, a.g.e. s.145
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asil takip edilmesi ve kendisine uyum saglanmasi gerken fiyat dig pazardaki rekabet

fiyatidir.'

2.3.2.2.3. Kayis1 Fiyatlandirilmasinda Goriilen Fiyat Dalgalanmalarinin

Durumu

Tarim {irtinleri fiyatlar1 bu {irlinlerin arz ve talebine tesir eden faktdrlerin ve
fiyatlar iizerine tesir eden diger ekonomik olaylarin etkisi ile gerek kisa gerekse uzun
donemlerde biiyilk degismeler gosterir. Tarim sektoriinde liretim miktari, talepte,
kisa donemde meydana gelen degisikliklere gore ayarlanmadigi veya tarimsal
iretimde arzm kontrolii sanayideki kadar kolay olmadigi i¢in tarimsal {iriinlerin
fiyatlarindaki dalgalanmalar daha siddetlidir. Bu dalgalanmalar mevsimlik yildan

yila kisa donem periyodik ve uzun dénem tedrici dalgalanmalardir.'®

Cesitli mevsimlerde arz ve talep arasinda soz konusu olan dengesizlik
kayisida mevsimlik dalgalanmalarin nedeni olmaktadir. Hasat ya da dokiim aylarinda
arz en yiiksek miktara c¢ikarken asagi yukari degismeyen taleple karsilastigindan
fiyatlar diismekte arz kisildikca (stoklama ya da tretim kisma gibi) fiyatlar
yiikselmektedir.

Iyi bir tarimsal fiyat politikasi tarim {iriinleri fiyatlarinda istikrar temin ettigi
fiyatlardaki aswr1 dalgalanmalar1 Onledigi gibi yetistirilen tarimsal {iriinlerin
kalitelerinin yiikseltilmesine, iiretim metotlarinin ve vasitalarinin 1slahma ve

isletmelerin 1slah ve organizasyonuna da yardim eder.

Kalitenin yiikseltilmesi ve iriinlerin tiiketicilere daha iyi bir sekilde arzinda
fiyatlarm biiyiik etkisi vardir. Fiyatlar miisait oldugu ve kalite farki standardizasyon,
depolama ve ambalajlama gibi pazar hazirlig ile ilgili masraflar karsilandig: takdirde
ciftci kalitenin yiikseltilmesi temizlik ve standardizasyon hususlarina 6nem vererek
daha 1yi kaliteli iirlin yetistirmek ve bunlar1 piyasanin istedigi sekilde hazirlamak i¢in
azami gayret sarf eder. Bu tiirlii caligmalar tarim {riinlerinin dahili piyasadaki

satiglarmi1  kolaylastirdigi  gibi dis pazarlarda da bu diriinlerin  ihracatinin

195 Mehmet Karafakioglu, a.g.e. s.144

1% fbrahim Aks6z, Tarimsal Fiyat Politikasi, Genel Esaslari ve Muhtelif Memleketlerdeki
Tatbikati, Baylan Matbaasi, Atatiirk Universitesi Ziraat Fakiiltesi Yaymlar1 No:186, Ankara 1973,
s.33
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gelistirilmesine yardim ederler.'”” Parca biitiiniin habercisidir kaidesince ihracat

eyleminde kayis1 Uiriiniiniin ¢ift¢i elindeki 6nemi unutulmamalidir.

Ayrica kayis1 lreticilerinin fiyat istikrarsizligi dolayisiyla gelirlerindeki
dalgalanmalardan kaynaklanan risklerin olumsuz etkilerinden sigortalanmak yolu ile
kurtulmak miimkiin degildir. Son yillara tireticilerimizde de goriilen sel, don vb. gibi
hasarm tespitinin miimkiin oldugu dogal afetlere karsi sigorta uygulamasi
baglatilmistir. Ancak fiyat dalgalanmalarindan gelebilecek risklerin sigortalanmasi

ise olanaksiz denilecek kadar giictiir.

Tarim triinlerinin bir 68esi olan kayisi i¢ pazar fiyatlarindaki dalgalanmalarla tiretici
ve diger aracilar1 etkilerken dis pazardaki kuru kayis1 ihracat fiyatindaki

dalgalanmalarda da tiim kanal elemanlarini etkilemektedir.

Sekil 2.2. Kuru Kayisida Yillara Gore Goriilen Fiyat Dalgalanmasi

Fiyat
4.000 (USD $/Ton)
3.500 -
3.000 -
2.500 -
2.000 -
1.500 -
1.000 -
500 -

Sekil 2.2.”de ki grafikten anlasilacag1 gibi kuru kayisi ihracat fiyati son yirmi
yildir disiis egilimli bir dalgalanma gostermektedir. Bunda iiretim miktaridaki

stirekli artisin yaninda beklenilen talep artisinin olmamasimin bir kaynagi olabilir.

Tirkiye kuru kayisi ihracat fiyati ayn1 zamanda diinya kuru kayis1 ihracat
fiyatim da gosterir. Cilinkii diinya kuru kayisi ihrag pazarindaki Tiirkiye’nin pay1

FAO verilerine goére %77 civarindadir. Bu durum diinya kuru kayis1 ihracat

17 fbrahim Aksoz, a.g.e., 5.66
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fiyatindaki dalgalanmalarin esasen Tiirkiye’deki ihracat miktarna bagli oldugunu
gosterir. Kambiyodaki degisiklikler Tiirkiye’deki ihracat fiyati dalgalanmalarinin
diger bir kaynagi olabilir. Ayrica kayist arzinin elastik olmamasi reel fiyatlardaki bir
artisin ancak uzun donemde pazara daha fazla bir arzin olacagini gosterir. Bu da

ihracat fiyatlar1 ve kuru kayisida elde edilen gelirin azalmasi demektir'*®
2.3.3. DAGITIM

Bir malin tiiketici istek ve arzularina uygun olarak {iretilmesi ve dogru
fiyatlandirilmas1 ne kadar 6nemli ise onun dofru zaman ve yerde tiiketicilerin
isteklerine hazir bulundurulmasi da o kadar 6nemlidir. Bir ekonomide bazi mallarin
iretiminde fazlaliklar varken, baz1 yerlerde bu mallarin kitlig1 ¢ekiliyorsa dagitimda
sorun var demektir. Tahminler, Tiirkiye’deki gida maddelerinin %30’nun pazarlara
ulagsmadigini  gosteriyor. Oysa pek c¢ok yerde bu mallar yeterince
bulundurulmadiklarindan olmas1 gereken fiyat diizeylerinin ¢ok iistiinde fiyatlara
satilmaktadir. Bu da gida maddelerinin dagitimmda sorun oldugu anlamina

gelmektedir. '

Kalkmmak i¢in sanayilesmek, sanayilesmek i¢inde pazar alanlarini
genisletmek gerekir. Pazar alanlarmi genisletmek ise 1yi orgiitlendirilmis bir dagitim
sistemi ile miimkiindiir. Pek cok kiiciik isletme sirf uygun bir dagitim sistemi
kuramadiklarindan biiyiiyememekte ve oOnlerindeki en biiyiilk sorun bu dagitim

11
sorunu olmaktadir.''°

Uretici bir isletme i¢in dagitim ile ilgili karalar dagitim kanalinmn segimi ve
fiziksel dagitim olmak tizere iki ana kisimda ele alinabilir. Dagitim kanalinin se¢imi
nasil bir dagitim seklinin uygulanacagi, mallarm tiiketiciye ulastirilmasinda ne tip ve
ne sayida aracit kullanilacagi sorunudur. Fiziksel dagitim ise mallarin iiretim
yerlerinden tiiketicilere akis1 diger bir deyisle fiziki dagitim sisteminin secilmesi ve
boylece malin gitmesi gereken yere zamaninda ve minimum masrafla

ulastirilmasidir.'!

1% jlkay Dellal, A. Ali Kog, An Econometric Analysis of Apricot Supply and Export Demand in
Turkey, Tarimsal Ekonomi Arastirma Enstitiisii, 06100 Bakanliklar, Ankara, 2003 s.314

19 A. Hamdi Islamoglu, Pazarlama ilkeleri, Beta Basim Yayim, istanbul, 2002, s.255

1% A. Hamdi Islamoglu, a.g.e., 5.259

" fsmet Mucuk, Pazarlama ilkeleri, s.258
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2.3.3.1. Dagitim Kanallarinin Se¢imi

Dagitim kanallari, bir mali ve bunun miilkiyetini liretiminden tiiketime
ulastirmak {izere girisilen ¢abalar1 saglayan kurumlar dizisi olarak tanimlanabilir.'"?
Dagitim kanali iireticiden tiiketiciye kadar uzanan bir alan i¢inde, arada hi¢ veya bir

. . . . 11
veya birkag aracisi olan her tiir miiessesin siralanmasimdan olusur.'"

Uriinlerin son tiiketiciye ulasmasinda takip edilen dagitim kanalinmn uzunluk
ve kisaligi; {riiniin tabiatina, Uretici ve tiiketici bolgelerinin uzakligina isleme
tekniginin seviyesine, pazarlama organizasyonun gelismesine baglidir. Dolayist ile
tarimsal pazarlama ag1 da tiiketicilerin miktarma cografi dagilimlarina ve onlarin

satin alma zevk ve adetlerine de son derece bagli bulunmaktadir.'

Kayismin kuru ya da yas tiiketilen bir gida {irlinii olmasi, yliksek oranda dig
pazar tiikketiminin varhigi ve giderek artan iiriin ¢esidi ile kayismin dagitimi; farkh
sayida, tiirde ve uzunlukta yer alan bir dagitim kanalinin se¢imini gerektirir. Bu
secim kayismnin iiretiminden nihai tiiketiciye ulasimina kadar yerel ve uluslararasi

pazarlara gore farkli kanal ¢esitlerinde iiriiniin hareketini saglar.

I¢ ve dis pazarlara sunulan kayist iiriinii bu pazarlarin farkli 6zelliklerine gore
farkli dagitim kanali tiirlerini olusturur. Yerel pazarlarda da tiiketilen kuru kayisi

iireticiden tiiketiciye ulasirken goriilen dagitim kanal ¢esitleri sunlardir: s
2.3.3.1.1. Uretici- Tiiketici

En kisa dagitim kanal tiirtidiir. Dogrudan pazarlama kanali da denir. Kuru
kayisi {ireticisinin nihai tiiketiciye dogrudan satig1 yoktur denebilir. Sinai tiiketicilerin

dogrudan iireticiden kuru kayis1 aldiklar1 goriiliir.
2.3.3.1.2. Uretici-Perakendeci- Tiiketici

Tek satig aracisinin bulundugu bu kanal seklinde(tipik olarak tiiketim
mallarinda) perakendeci, lretici ile tiiketici arasinda yer alir bdyle bir asamali

dagitim kanali tarimsal mallarda ve ev esyalarinda yaygindir.''®

"2 Erdogan Kumcu, Dagitim Kanallari Sisteminde Catisma Siireci, istanbul Universitesi Isletme
Fakiiltesi Pazarlama Enstitiisii, Yayin No:16, Istanbul, 1981 s.10

"> Tung Erem, a.g.e., s.181

"4 Turan Giines, a.g.e., s.186

"5 Yavuz Comert, a.g.e. s.56
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Uretici ile tiiketici arasinda yalnizca perakendecinin bulundugu bu dagitim

kanalinda perakendeci dogrudan iireticiden aldig1 mali tiiketiciye ulagtirir.

Malatya kuru kayis1 perakendecisi acik olarak kuru kayisiyr cogunlukla
pazara gelen lreticiden alarak dogrudan tiiketiciye ulastirir. Acik olarak aldigi kuru

kayisiy1 paketleyerek tiiketiciye arz ettigi de olur.
2.3.3.1.3.Uretici Toptanci-Perakendeci Tiiketici

Bu kanal tipinde tretici ile tiiketici arasinda iki araci kurumu yer almaktadir.
Kuru kayis1 bu kanal tipinde iireticiden toptanciya ge¢cmekte, iireticiden aldig1 kuru
kayisiy1 toptanci agik olarak ya da paketlemis sekilde perakendeciye satmakta,
perakendecide tiiketiciye ulastirmaktadir. Toptancilik ile perakendeciligi beraber

yiiriiten isletmeler de bulunmaktadir.
2.3.3.1.4.Uretici-Toptanci-Toptanci-Perakendeci Tiiketici

Bu dagitim kanal tipinde iki toptanci bulunmakta bunlardan birincisi

Malatya’daki toptanci diger iilkenin diger illerindeki toptanciy: ifade etmektedir.

Dis pazarlara gelince i¢ pazarlardaki yer zaman ve miilkiyet faydasinin
saglanmasimda nihai tiiketiciye ulasana dek goriilen tiim aktiviteler burada da
gortliir. Etkili bir dagitim kanalinin se¢imi, isletimi ve hareketinin bir ihracat
sirketinin ticaretinde kritik bir 6neme sahiptir. Yabanci pazara giren bir firma ic¢in
kanal iiyelerinin (aracilar) farkli Kkiiltlir ve faaliyetleri dagitim stratejisinin

belirlenmesinde bir firsat olusturur.'"’

Yerel pazarlardan daha ¢ok kayisinin %90’ nim yurt disia ihrag edilmesi ihrag
pazarinda birgok dagitim kanali ¢esidini olusturmaktadir. Thracatimizin yiiksek
oranda olmasi iilkemiz kayis1 ithracat¢isinin kanaldaki 6nemini daha da artirmaktadir.
Kayis1 ihracat¢isinin kanaldaki etkinligi ise dagitim stratejisindeki, dolayli olarak
cesitli komisyoncular, yabanci tiiccar ve temsilciler ya da araci diger ihracatci
sirketlerle mi yoksa dogrudan yurtdis1 satis biirolari, subeleri veya gezici satiscilar

gibi aracilarin se¢im kararlari ile ilgilidir.

"¢ fsmet Mucuk, Pazarlama llkeleri, s.262
''7 Jain Subhash C., international Marketing Management, 4.th.ed. Belmon Calif: Wadsworth,
¢1993 s.564
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Kayismin dis pazarlarda goriilen dagitim kanali g¢esitleri ise ana hatlar1 ile
soyledir:''®
2.3.3.1.5. Uretici-ithalatci

Bu kanal tipinde kuru kayisi iireticisi isletme dogrudan ihracat yapmaktadir.
Burada kastedilen {iretici yas kayisidan kuru kayisi direten biiyiik kayisi
isletmeleridir. Kendi yas kayisilarindan kuru kayisi tireten kiiglik aile isletmeleri

pozisyonundaki iireticiler dogrudan ihracat yapmaktadirlar.
2.3.3.1.6. Uretici-ihracatci-ithalatc

Bu dagitim kanal tipinde, ihracatc iireticiden dogrudan aldigi kuru kayisiy1

ithracata hazirlayarak ithalatgiya satmaktadir.
2.3.3.1.7. Uretici-Toptanci-ihracatci-ithalatg

Bu dagitim kanalinda {ireticiden toptanciya gegen kuru kayisi, toptancidan

ithracatciya satilmakta ihracatci da ihrag ederek ithalat¢iya ulastirir.
2.3.3.1.8. Uretici-Komisyoncu-ihracatci-ithalatc

Bu dagitim kanalinda {iretici ile ihracat¢i arasinda komisyoncuyu goriiyoruz.
Ihracat merkezlerinde bulunan komisyoncular iireticinin gonderdigi kuru kayisiy1
iireticinin sartlartyla, onun adina ihracat¢iya satmakta, belli bir komisyonla aracilik
etmektedir. Komisyoncular satis hizmetleri ile birlikte depolama hizmeti de

gormektedirler.
2.3.3.1.9. Uretici-Toptanci-Komisyoncu-ihracatci-ithalatg

Bu dagitim kanalinda, toptanci iireticilerden topladigi kuru kayisiy1

komisyoncu aracilig1 ile ihracatgiya satmakta, ihracatci da ithalatgiya ulastirmaktadir.
2.3.3.2. Fiziksel Dagitim

Dagitim kanallarinin se¢imi ve aracilarin belirlenmesinin ardindan isletme
icin dagitimin ikinci yonii olan, mamuliin bu kanallardan iletilmesi ya da dagitimi

anlaminda olan fiziksel dagitim sorununa sira gelir. Mamullerin liretim asamasindan

18 yavuz Comert, a.g.e., s.57

69



gectikten sonra tiiketiciye teslimine kadar yapilan islemler fiziksel dagitimin

119
konusudur.

Fiziksel dagitim tamamlanmis mali makul maliyette istendigi zaman,
istendigi yere gotiirerek malin ekonomik degerini veya faydasini maksimize etmeye
calisan bir isletme faaliyetidir. Bu alanda fiziksel dagitim, iiretim ile talep olusturma
arasinda bir kopriidiir. Isletmede fiziksel dagitim fonksiyonun temel amact
hammadde ve tamamlanmis mal akislarmin planlanmasi ve denetimi olan cesitli
faaliyetlerin birlestirilmis bir sistemi olarak diisiinmek gerekir. Bu faaliyetler
ulagtirma(tasima), depolama, stok denetimi ve destek faaliyetleridir.(koruyucu

ambalajlama, yiikleme-bosaltma, iletisim)'*°

Kayis1 triiniiniin fiziksel dagitimi iirliniin niteligi ve pazar Ozelliklerinden
dolay1 daha bir 6nem arz eder. Bozulabilir bir gida iirlinii olan, 6zellikle de biiytik
oranda uzak mesafelerdeki, birbirinden farkli iklim ve topografik yapiya sahip yurt
dis1 pazarlara sunulan kayisi iiriiniin fiziksel dagitim asamalarinda depolama tasima
ambalajlama gibi fonksiyonlarin se¢imi ayri bir Oonem kazanmaktadir. Kayisi
ithracatcisinin fiziksel dagitim yonetimindeki kararlar1 toplam maliyetlerini dolayis1

ile lirlinlin fiyatini ve pazara sundugu iiriiniin kalitesini de etkiler.

Yurt dis1 pazarlarda fiziksel dagitim c¢esitli yOnleri agisindan yerel
pazarlardan daha farkli Ozellikler tasirlar. Genelde yurt disi1 pazarlarda, fiziksel
dagitimin toplam maliyetinin tiriiniin satis fiyat1 icindeki pay1 yerel pazarlardan daha
fazladir. Ornek olarak paketleme talepleri, dis tasimalarda(deniz nakliyati) daha bir
genistir. Nem, hirsizlik, kirilma, tasima evraklarindaki eksik isaretler ve dig pazara
nakliyede biirokratik dokiimanlarin karigiklig1 gibi nedenler fiziksel dagitimda dig

pazarda probleme sebeptir.'?!
2.3.3.2.1.Tasima/Ulastirma

Tasima {iriinlin tiretim yerinden baslayarak depo, isleme ve tiiketim
merkezlerine cesitli vasitalar ile ulastirilmasidir. Fiziksel dagitim igerisinde zaman ve

yer faydasinin olusturulmasinda tagima temel rol oynar.

"9 fsmet Mucuk, Pazarlama Ilkeleri, s. 280 .

120 Tuncer Tokol, Pazarlama Yénetimi, 7. Basim, Uludag Universitesi Yaynlari, Bursa-1996, s.20
12 William J. Stanton, Fundamentals Of Marketing, Mc Graw-Hill Series In Marketing,1981-USA,
$.486
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Pazarlama agisindan ulagtirmanin gorevi, hammaddeleri tedarik noktasindan
iretim noktasina; mallar1 ise iiretim noktasindan tiilketim noktasma arzu edilen

miktarlarda planlanan siire i¢inde ve makul bir maliyetle gondermektir.'?

Tasimada kara hava deniz ve demiryolu olmak {izere dort temel ulastirma tiirti
vardir. Bu yollarin se¢ciminde maliyet, hiz ve tutarlilik gibi faktorlerin yaninda

urtiniin 6zellikleri de 6nem arz eder.

Kayisida yas meyvenin hasadi ile tasima fonksiyonu da baslar. Burada kasa
ve sepetlerle ya belli bir toplama yerine getirilip ayirim i¢in yigilir ya da traktor veya
kamyona dogrudan kasayla yiiklenir. Kaysi ekseri yerinde (bahgede) kurutma
islemine tabi tutuldugundan aymrim yerine tagmnarak oradaki ayirimdan sonra ya

giineste kurutulur ya da islim damlarinda kiikiirtlenerek kurutulur.

Kuru kayis1 liretim yerlerinden pazara genellikle 50 kg’lik torbalarla ¢esitli
kara vasitalar1 ile taginir. Malatya’dan kuru kayisinin iilke igi tiikketim merkezlerine
ve ihracat merkezlerine tasinmasi kara yolu ile yapilmaktadir. Ihracat merkezlerinden
ithalatc tilkelere tagima ¢ogunlukla deniz yolu ile yapilmakta karayolu ulastirmasi

imkan1 olan iilkelere tirlarla da yapilmaktadir.'*

Tagimacilikta en 6nemli nokta tagima arcinin iirlinii tasimaya elverigli olup
olmamasidir. Bu ¢abuk bozulan iirlinlerde daha da 6nemlidir. Son yilarda Malatya da
taze kayis1 ihracat miktar1 da giderek artmaktadir. Bu da taze meyvelerin
tasinmasinda aracin sogutma sistemli, havalandirmali, nem ayarlamali ve ilaglama,
temizleme, sicaklik gibi iirlinii dogrudan etkileyen faktorleri istenen diizeyde tutacak

ekipmanla donanimli olmasini gerektirmektedir.
2.3.3.2.2.Depolama

Maln iiretimi anindan satig anma kadar uygun kosullar altinda korunmasini
gerektiren depolama fonksiyonun temel amaci zaman faydasi olusturmak, arz ve

talebi ayarlamaktir. Pazarlama sisteminin fonksiyonunu etkin bir sekilde

122 Tuncer Tokol, a.g.e., s.120
123 Yavuz Comert, a.g.e., s.22
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yapabilmesine yardimci olan depolama fonksiyonuna siiphesiz ki gereksinim vardir.

Bu gereksinimi doguran nedenler;'**
- Bazi mallar mevsimlik iiretilir ve yil boyunca da tiiketilir.

- Bazi mallar beklenen fiyat artiglar1 nedeniyle veya ilerde dogabilecek

kitliktan korunmak amaci ile depolanir.

- Bazi durumlarda miktar i1skontosu almak ve diisiik ulastirma ticretlerinden

yararlanmak amaci ile normal gereksiniminden fazla stok yapilir.

- Cabuk bozulabilen mallarda ise mal pazara sevk edilirken 6zel depolama

tesislerini gerektirir.

Depolama, fiziksel dagitimm vazgecilmez bir unsurudur. Depolama
maliyetlerinin satislar icerisindeki paymin, batida %6-9 arasinda degistigi ortaya
konmaktadir. Bu oranin Tiirkiye’deki paymin ise %16 civarinda oldugu saptanmustir.
Bu rakamlarin da ifade ettigi sekilde depolama maliyetleri toplam maliyetler icinde
onemli bir yere sahiptir. Yine rakamlardan goriilecegi lizere, Tirkiye’de bu oran
oldukca yiiksek bir deger olarak karsimiza g¢ikmaktadir. Diger taraftan, depolar,
dagitim islemlerinin en uygun sekilde yapilabilecegi alanlar olmaktadir. Depolardan
mal akis1 gerceklesir. Deponun sistemi, diizeni, mamul i¢in uygunlugu gibi 6zellikler
onem arz etmektedir. Diger taraftan, Ozellikle depoculuk faaliyetleri igerisinde
dikkate alnan stok yonetimi de lojistik faaliyetler icinde Onemli bir yer
tutmaktadr.'*
2.3.3.2.2.1. Kayisinin Depolanmasi

Tarim tirtinleri diger somut mallar gibi her zaman kolaylikla tiretilemezler.
Her tarim iriiniiniin yetistirilebilecegi bir sezonu vardir. Seraciliin gelismesiyle
turfanda meyve ve sebze iiretimi artsa da bu teknik ¢cok maliyetlidir ve iilkenin her
yerinde kolaylikla uygulanamamaktadir. Tarim iirlinleri yilin sadece belirli bir

sezonunda yetistirilebilmelerine ragmen 12 ay boyunca tiiketilebilirler. Iste tam bu

124 Tuncer Tokol, a.g.e. s.123

Arastirma(Yiiksek Lisans Tezi), Erciyes Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Kayseri, Temmuz-
2005, s.57
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noktada tarim irlinlerinin yilin her zamaninda tiiketilmesini saglayabilmek ic¢in
soguk hava depolar1 vasitasiyla saklanmalar1 gerekir.

Tarmmsal triinlerin icerisinde kayisi iirtinii, hem kuru hem yas olarak
tiikketilebilen ve yilin geneline dagilmis talep miktar: ile 6nemli bir pazara sahiptir.
Ozellikle kuru kayisinm tiim yila yayilan yiiksek oranda ihracat miktari, ihracatci
icin kayisinin muhafazasini 6nemli kilmistir. Alinan siparislerin zamaninda ve
giivenilir sekilde pazarlanmasi depolama sartlarinin saglikl ele alinmasi ile miimkiin
olacaktir. Ihracatcinin yeterli miktarda iiriin depo etmesi, iiretimdeki kesintiler
sirasinda dagitim aksatilmadan yiiriitiilerek tiiketicilerin diizenli mal almalari
saglanir. Bu husus fiyatlar ve isletmenin itibarin1 muhafaza bakimindan énemlidir.

Hasadindan baslayarak iiretici araci ve ihracat¢i elinde dagitim kanalinin
onemli bir duragi kuru kayis1 i¢in depolama iglemi, hasat sonu iiretimde gegici olarak
ortaya ¢ikan fazlaligi 6nlemek, liriinlerin gerek yurt ici gerekse yurt dis1 talebine gore
dagilimin1 ayarlamak ve fiyatin tutarli olmasina yardimci olmak i¢in dnemlidir.

Yas meyveler i¢cinde kayisi gerek yurt i¢ci gerekse yurt dis1 pazarlardaki
talepleri uzun stireli tutmak i¢in 6nemli bir konu soguk hava depolarinin varlhigidir.
Son yillarda Malatya kayisinin yas olarak ihracatinin artmasi onemli pazarlara
ulasmada depolama faaliyetinin ihracatci elinde daha 1yi yonetilmesi ile olacaktir.

Yas meyve ve sebzelerin hasat olgunluklar1 soguk depo ve kontrollii atmosfer
depolarinda muhafaza edilmelerine bagh olarak biiyiik degisiklikler gdstermektedir.
Tirk ihracatgilar1 tarafindan hasat olumu ve yeme olumu tam olarak
anlasilamadigindan muhafaza sirasinda istenmeyen kayiplar olmaktadir. Muhafaza
teknigi ve soguk depo isletmeciligi gerektigi sekilde tatbik edilemedigi i¢in, Tiirk
ithracatcilari bu tip tesislerin yardimiyla mevsimlik fiyat hareketlerinden yararlanarak

daha fazla kar saglayamamaktadirlar.'*®

"*Hursit Ertugrul Dere, Tarimsal Pazarlama Sorunlar1 ve Sultandag Kirazi Uzerine Bir

Arastirma (Yiiksek Lisans Tezi), Afyonkarahisar Kocatepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii,
2006, s.44
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2.3.3.2.3.Destek Faaliyetleri

Koruyucu ambalajlama, yiikleme-bosaltma ve iletisimden olusan destek
faaliyetleri dagitim sisteminin fonksiyonunu etkin bir bicimde basarabilmesi i¢in

gerekli olan faaliyetlerdir.'*’

2.3.3.2.3.1. Koruyucu Ambalajlama

Mali ulastirma tiirlerinden birisiyle bir yerden diger bir yere hasar gormeden
gondermek i¢in koruyucu kasalardan(container) yararlanilir. Bu kasalar sayesinde
mal fabrikadan alictya kadar giiven i¢inde gitmis olur.
2.3.3.2.3.2.Yiikleme- Bosaltma

Isletmede yiikleme bosaltma faaliyetleri ise hem mallarin fabrikadan dagitim
depolarma hem de dagitim depolarindan alicilara gonderilmesinde gerekli faaliyetler
olmaktadir.

2.3.3.2.3.3. Iletisim

Diger iki destek faaliyeti dagitimda onemli olmasma karsin, dagitimda
iletisimim kurulmas1 ¢ok daha Onemlidir. Ciinkii dagitim sisteminin temel
amagclarindan birisi siparisin verilmesi ile siparisin aliciya teslimi arasinda gecen
zamanin minimize edilmesidir. Bu ama¢ da ancak isletmede iyi bir iletisim

sisteminin kurulmasiyla gergeklestirilebilir.

2.3.4. TUTUNDURMA

Tutundurma, bir {iriin veya hizmetin, daha dogrusu o urun veya hizmeti
sarmalayan tiim pazarlama karmasmin satisinin artirilmasi basta gelmek tizere, cesitli
pazarlama amaglarmin gergeklestirilmesi i¢cin dogrudan(yiiz yiize), kisisel ve kisisel
olmayan dolayli yontemler, teknikler, araglar, siirecler ve personel kullanilarak
alicilara ve diger muhataplara g¢esitli iletisimler gelistirme, yayma ve bu
muhataplardan ~ tiim  pazarlama  cabalarmi  gelistirici  bilgi  toplama
etkinlikleridir.'** Tutundurma bir pazarlama karmasi elemamidir. Tutundurma, diger
pazarlama eylemleri ile diisiiniildiigiinde ve uygulandiginda bir anlam verir. Uriin

fiyat ve dagitim c¢alismalar1 tutundurma caligmalari ile birlikte, pazarlama

12Tuncer Tokol, age., s.131 ) .
128 Omer Baybars Tek, Pazarlama ilkeleri, Beta Basim Yayim Dagitim A.S. 3.Baski istanbul, 1999
s.708
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stratejisinin ana dgesini olusturur. Ornegin dagitimi iyi yapilmamus bir {iriin hakkinda
ne kadar 1iyi tutundurma calismasi yapilirsa yapilsin, istenilen etkiler elde
edilemeyecektir. Tiiketici bilgilenmesine ve satin alma isteginde bulunmasina karsin,
istedigi iirlinii magazada bulamazsa satis geceklesmeyecektir. Pazarlama projesi ve
planlamasinda tutundurma calismalar1 diger eylemler ile beraber diisiiniilmelidir.'*
Tutundurmanin giiniimiiz isletmelerinde biliyilk 6nem kazanmasinda ve
yayginlasmasinda rol oynayan baslica faktérler sunlardir:'*°
- Ureticiler ile tiiketiciler arasinda fiziksel mesafenin artmasi.
- Niifus artis1 sonucu tiiketici sayisinin artmasi.
- Gelir artis1 sonucu pazarlarin biiytimesi.
- Ikame mallarm ¢ogalmasiyla rekabetin artmas.
- Araci kuruluslarin artmas1 ve dagitim kanallarinin genislemesi
- Gelirin artmasiyla, tiiketici arzu ve ihtiya¢larinin degismesi; tiiketicinin
farklilik, Gistiin kalite ve nitelikler aramasi.
2.3.4.1. Uluslararas1 Pazarlamada Tutundurma Faaliyetleri
Uluslararas1 pazarlamada tutundurma faaliyetleri ihracat¢i isletmeler ic¢in
diger pazarlama karmasi elemanlar1 kadar Onemlidir. Uluslararas1 pazarlamada
kullanilan tutundurma araclarini s6yle siralayabiliriz:
- Reklam
- Yizyiize/kisisel satis
- Satista 6zendirme
- Uluslararasi fuar ve sergiler
- Halkla iliskiler
Uluslararasi pazarlarda faaliyet gosteren firmalar agisindan son derece 6nemli
olan tutundurma konusunda temelde izlenebilecek iki strateji bulunmaktadir. Bunlar
tutundurmada standardizasyon ve uyarlamadir. Firmalar uluslar arasi pazarlarda
tutundurmada bir degisiklige gitmeden ayni tutundurma bilesimiyle yer alabilecegi

gibi, triinle birlikte (ikili uyarlama stratejisi) veya iirlinden bagimsiz olarak

12 Yavuz Odabasi, Mine Oyman, Pazarlama iletisimi Y énetimi, Mediacat Kitaplar1, Eskisehir 2002,
s.84
130 fsmet Mucuk, Pazarlama ilkeleri, s.173
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tutundurma faaliyetlerinde hedef dis pazarin kosullarna uygun olarak farklilik
olusturarak da (iletisimi uyarlama stratejisi) yer alabilir."’
2.3.4.2. Tarimsal Uriinlerin Pazarlanmasinda Tutundurma Faaliyetleri
Tutundurma problemi tarimsal faaliyetlerde i¢ pazar problemi olmaktan ¢ok
bir dis pazar problemidir. Soyle ki Tiirkiye cok spesifik iklim kosullari isteyen
birtakim tropikal meyve ve sebzelerin disinda her tiirli tarimsal {iriiniin
yetistirilebildigi bir cografyadir. Bunu yaninda Tiirkiye birgcok meyve ve sebzenin de
anavatan1 konumunda bir {ilkedir. Biitiin bu olumlu taraflarmin yaninda Tiirkiye’de
yetisen bir ¢ok tarimsal iiriin Diinya’daki emsalleri arasinda ¢ok 6nemli bir konuma
sahiptir. Bircok meyvenin ve sebzenin en lezzetlisi ve Kkalitelisi Tiirkiye’de
iretilmektedir. Biitlin bu kosullar1 avantaja doniistiirmek ise ancak yetistirilen
driinlerin pazart olmast durumunda miimkiindiir. Yani Tiirkiye’de yetistirilen
iriinlere  yurtdisindaki tiiketicilerden talep gelmesi gerekmektedir. Bunu
gergeklestirmek icin ise etkin tutundurma calismalarmnin yapilmasi gerekir. Tiirkiye
ozellikle bazi tarim iirlinlerinde diinyanin en 1iyi yetistiricisi konumundadir. Birgok
meyve ve sebze tiirii lilkenin genis bir alaninda yetistirilebiliyorken 6zellikle bazi
meyveler baz1 bolgelerde Diinya ile rekabet edebilecek standartlarda yetismektedir
ve bu tirlinlerin bircogunda ise Tiirkiye pazar pay: lideri veya 6nemli bir yetistirici

konumundadir.'*

Malatya’da yetisen kayis1 meyvesi, iiretim miktar1 ve kalitesi ile uluslararasi
pazarlarda bir standart olusturmaktadir. Yurt dis1 pazarlarda 6zellikle kuru kayisida
“Malatya kayisis1” markas1 6nemli bir degere sahiptir. Kayis1 ithracat¢ilarinin marka
olusturma kaygilarin1 “Malatya kayisis1” imaj1 azaltmaktadir. Ancak bu markanin

imajin1 artrrmanin ortak yollar1 aranmalidir.

Uluslararas1 pazarlamada reklam etkinligini artirmak i¢in “kooperatif
reklamlardan” da yaralanilabilir. Kooperatif yani birlikte yapilan reklamlar, reklam

harcamalarinin paylasilmasi nedeni ile firmanin finansal yikiinii hafiflettikleri gibi,

B fsmail Atabay, a.g.e. s. 62
132 Hursit Ertugrul Dere, a.g.e. 8.51
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cogu zaman ilgisiz kalmayi tercih eden aracilarin tutundurma gayretine istirak

.o o 1
etmesini de saglar.'*?

Kayis1 da tutundurma faaliyetlerinin tek elden yiiriitiilmesinde odalar ve
borsalar ihracat¢i birlikleri, tarim il midirligi gibi yardimeir kuruluslar vardir.
Bunlarin yaninda kayis1 ithracatcilarinin kendi i¢inde tutundurma araglarmi(yiiz ytlize
satig, fuar ve sergilere katilma, halkla iligkiler gibi) kullanarak dis pazarlarda mevcut

pazarlar1 gelistirme ve yeni pazarlar1 olusturma siirecini hizlandirmalar1 gerekir.

133 Mehmet Karafakioglu, a.g.e., s.248
77



UCUNCU BOLUM

MALATYA KAYISI IHRACATCISI ISLETMELER UZERINE
YAPILAN BiR ARASTIRMA

3.1 ARASTIRMANIN KONUSU

Arastrmanm konusu, Malatya kayis1 ihracatgisi isletmeler {izerine bir
arastirma yaparak, kayisi ihracatinin gelistirilmesinde Malatya’daki kayis1 ihracatgisi

isletmelerin yeri ve dneminin tespiti ve degerlendirilmesidir.
3.2 ARASTIRMANIN AMACI

Malatya ilinin giderek artan kayisi rekoltesi ile diinya pazarinda sz sahibi
olmasi, Malatya’daki kayis1 ihracat¢ilarinin faaliyetlerinin etkinligi ile dogru
orantilidir. Bu arastirmanin amaci ile Malatya’da kayis1 ithracat1 yapan igletmelerin
genel 6zelliklerinin(kurulus yili, calisan sayisi, yonetim yapisi, iiretim miktar1 v.b.)
yaninda; bu isletmelerin kayismin yurt dis1 pazarlara sunumundaki pazar paylarinin
belirlenmesi, iiriin, fiyat, dagitim ve tutundurma sekillerinin tespiti ve kayisinin yurt
dis1 pazarlara sunumunda yasadiklar1 problemlerin tanimlanmasi, degerlendirilmesi

ve ¢oziim Onerileri amaglanmaistir.
3.3 ARASTIRMANIN KAPSAMI

Arastrma Malatya ilinde kayisi ihracat faaliyetinde bulunan isletmeleri
kapsamaktadir. Araci tiiccar, komisyoncular, toptancilar v.s. arastirma kapsami
disinda tutulmustur. Mevcut ihracatcilarin tespiti icin Malatya Sanayi ve Ticaret
Odasindaki(MSTO) kayitlara bagvurulmustur. Buradan alinan listede Malatya Sanayi
ve Ticaret Odasi’na kayith 63 adet kayisi ihracatcist tespit edilmistir. Malatya’da
kayis1 ihracat¢ist konumunda yerlesik bulunan isletmelerin sayisinin fazla olmamasi
sebebiyle, anketin tam sayim metodu kullanilarak tiim ana kitleye yonlendirilmesi

kararlastirilmistir.
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Yiiz ylize yapilan anket ¢aligmasi sonucu s6z konusu MSTO’na kayith 63
isletme i¢inden faaliyetlerini durdurma, tiiccar ya da komisyoncu olma ve ankete
katilmak istememe gibi nedenlerle toplam 24 isletme arastrma kapsamina dahil

edilmemis ve anket calismasi kalan 39 igletme iizerinde yapilmistir.
3.4. ARASTIRMANIN YONTEMI

Veri toplama yOntemi olarak yiliz ylize goriisme ile anket ¢aligmasi yontemi
kullanilmistir. Hazirlanan soru belgesinde yirmi alt1 soru yer almaktadir. Soru
belgesinde yer alan ¢oktan se¢meli, siralamali, agik uglu sorular, ihracat konusunda

daha 6nce yapilan ¢esitli bilimsel arastirmalardan yararlanilarak elde edilmistir
3.5. ANKET SONUCLARININ DEGERLENDIRILMESI

Malatya’daki kayis1 ithracatgisi konumuna sahip isletmelerden anket yoluyla
toplanan veriler tasnif edildikten sonra analiz edilebilecek durumda olmayanlar
cikarilmistir. Arastrmaya dahil edilen isletmelerden degerlendirmeye alinmasi
uygun olan 39 adet anket formu analiz edilmistir. Oncelikle arastirma kapsamindaki
isletmelerin profilini ortaya koymak amaciyla anket formunda yer alan ilgili
sorularin frekanslar1 ve yiizdeleri ¢ikarilmis ve tablolardan yararlanilmistir. Ayrica
yliz ylize yapilan goriismeler sonucu elde edilen bilgilerde anket sorularinin

degerlendirilmesi asamasina dahil edilmistir.
3.5.1. Ankete Katilan isletmeler Hakkinda Degerlendirme

Bu anket calismasindaki mevcut sorular ile Malatya’daki kayist ihracatgisi
isletmelerin demografik 6zelliklerinin, genel yapismin tespiti ve bulunduklar1 kayis1

sektoriindeki faaliyet yapilarinin degerlendirilmesi amaglanmastir.

3.5.1.1. Anket Sorularima Cevap Veren Kisilerin Ogrenim Durumuna Gére

Dagilimm

Anket calismasima katilan isletmelerde yiiz yiize goriisiilen kisilerin 6grenim
durumlar1 ankete verdikleri cevaplarin 6nemini artirmaktadir. Goriisiilen kisilerin
pazarlama alaninda sorulan sorular1 degerlendirmelerinde 6grenim durumunun yeri
onemlidir.

Tablo 3.1.’de goriilecegi gibi ankete katilan kisilerin %51,2 ile lise %33,3 ile
iiniversite agirlikli olmasi anketimizin degerlendirilmesi i¢in 6nemlidir.
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Tablo 3.1. Anket Sorularina Cevap Veren Kisilerin Ogrenim Durumuna Gore
Dagilimm

Ogrenim Durumu Frekans Yiizde
Universite 13 33,3
Lise 20 51,2
Orta Ogretim 4 10,2
Ik Ogretim 2 5,3
Toplam 39 100

3.5.1.2. Isletmelerin Sektordeki Faaliyet Siirelerine Gére Dagilim

Tablo 3.2.°den Malatya’daki kayis1 ihracatgisi isletmelerin kurulus yillarina
bakildiginda 11- 20 yil araliginda 15 isletme (%38,5) ve 1-10 yil araliginda 13
isletme (% 33,3) ankette Onemli yeri tutmaktadir. Ankete katilan isletmelerin
%72’sinin 1- 20 yil aralifinda yogunlagsmast onemli bir sonuctur. Bu sonug ise
isletmelerin ihracat siirecinde yeni olduklarinin ve gelecek yillarda daha tecriibeli
ayn1 zamanda gen¢ ve dinamik isletmelerin ihracata yon vereceginin habercisi
olabilir. Ayrica 50 ve iistii yas araliginda 4 isletmenin(%10,2) bulunmasi dikkat
¢cekmektedir.

Tablo 3.2. Isletmelerin Faaliyet Siirelerine Gore Dagihm

Faaliyet Siiresi(Y1l) Frekans Yiizde
1-10 aras1 13 33,3
11-20 aras1 15 38.5
21-30 arasi1 7 17.9
31-40 aras1 1 2,5
41-50 arasi 1 2,5
50 ve tsti 4 10,2
Toplam 39 100
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3.5.1.3. Isletmelerin Hukuki Yapilarina Gore Dagilimi

Isletmelerin hukuki yapilarina bakildiginda 39 isletmeden 26’sinm
(%66,6’sinin) limitet sirketi olmast kayis1 ihracat¢ilarinin bu yap1 lizerinde
yogunlastigmi gosteriyor. Limitet sirketler Malatya’daki kayis1 ihracatgisi
isletmelerin ana iskeletini olusturuyor. Ancak mevcut anonim sirketlerin
biiytikliikleri ile pazarda ¢cok 6nemli yere sahip oldugunu ihracat miktarlari, ¢alisan

sayis1 gibi diger gostergelerden anliyoruz.

Tablo 3.3. Isletmelerin Hukuki Yapilarina Gére Dagilim

Hukuki Statii Frekans Yiizde
Anonim (A.S.) 9 23,0
Limitet(Ltd. Sti.) 26 66,6
Sahis Isletmesi 4 10,3
Toplam 39 100

3.5.1.4. Ankete Katilan Isletmelerin Cahsan Sayisina Gore Dagilimi

Tablo 3.4’den ankete katilan Malatya’daki kayisi ihracatcisi isletmelerin
calisan sayilarma bakildiginda isletmelerin 21°inin (%53,9’unun) 1- 25 arasinda
calisan1 oldugu goriiliiyor. Ozellikle faaliyet siiresi uzun olmayan ve belirli bir
thracat miktarina ulasamamis isletmelerin sayisinin fazla olmasi ¢alisan sayisindaki

diisiikliigiin de nedeni olmaktadir.

Ayrica yiiz ylize yapilan anket calismamizdan elde edilen bilgiye gore
isletmeler i¢in ihracatin yogun oldugu aylarda isletmelerin mevcut calisanlarinin
yaninda mevsimlik iscilerle calisan sayilarini artirdigr da gozlenmistir. Ama
thracatin1 tiim yila yaymis isletmelerde ise mevsimlere gore is¢i dagiliminda bir

degisiklik goriilmemistir.
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Tablo 3.4. isletmelerin Calisan Sayisina Gore Dagilhimm

Calisan Sayis1 Frekans Yiizde
1-25 arasi 21 53.9
26-50 arasi 10 25,6
51-75 arasi 2 5,1
75- 100 arasi 2 5,1
100-150 aras1 2 5,1
150 ve tsti 2 5,1
Toplam 39 100

3.5.1.5. isletmelerin Satislarinin i¢/ Dis Pazarlara Gore Dagilin

Malatya’daki kayis1 ihracatgisi isletmelerin faaliyet alanlarma bakildiginda 27
isletmenin (%69,2) ile hem yurt i¢i hem de yurt dis1 satiglarinin oldugu tespit edilmis
ve 12 isletme(%30,8) ise yalnizca yurt dis1 satis yaparak tamamen ihracata
yonelmiglerdir.  Calismamizin konusunu ihracatgr isletmeler olusturdugundan

yalnizca yurt i¢i satis yapan isletmeler degerlendirmeye alinmamistir.

Tablo 3.5. isletmelerin Satislarinin i¢/Dis Pazarlara Gore Dagilim

Faaliyet Alani Frekans Yiizde
Yurt dist 12 30,8
Yurti¢i+Yurtdisi 27 69,2
Toplam 39 100
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3.5.1.6. Isletmelerin Yurt Disi Satislarimn Toplam Satislarn licerisindeki

Yiizdelik Oranina Gore Dagilim

Bir 6nceki Tablo 3.5.°den anlasilacagi gibi 39 isletmeden 12’sinin sadece
yurtdist satig yaparak, toplam satislarin iginde yurt disi satiglarin %100 liikk bir orani
teskil ettigi anlasilacaktir.

Asagidaki Tablo 3.6.’dan da %76-100 liik dilimdeki 19 isletmenin % 48, 7 ile
onemli bir oran1 aldigin1 gorecegiz. Ayrica %1-25’lik dilimdeki 4 isletmenin, ihracat
seviyelerinin bir ya da iki defa tesebbiis edilmis gecici bir faaliyet olarak gorildigi
ve faaliyetlerinin temelini yurt i¢i satiglarmm olusturdugu yiiz yiize yapilan

goriismelerde tespit edilmistir.

Tablo 3.6. Isletmelerin Yurt Disi Satislarimn Toplam Satislar icerisindeki

Oranina Gore Dagilimi

Satislarin Orani(%) Frekans Yiizde
1-25 arasi 4 10,2
26-50 arasi 6 15.4
51-75 arasi 10 25,6
76-100 aras1 19 48,7
Toplam 39 100

3.5.1.7. isletmelerin ihrag Ettikleri Uriiniin Cesidine Gore Dagihm

Anketimizin konusunu kayist ihracatcilart olusturdugundan tiim isletmeler
agirhikli olarak kuru kayisi ihrag etmektedir. 39 isletmeden 19°u(%48,7’s1) sadece
kuru kayis1 ithra¢ etmektedir. Kuru kayis1 yine ana {irtin olmak tiizere diger tirlinleri
(vas kayisi, kayist ¢ekirdegi, organik kayisi, kuru incir, kuru {iztim, hurma, bakliyat

v.b.) ithrag eden 20 isletmenin(%51,3) oldugu tespit edilmistir.
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Tablo 3.7. isletmelerin ihrag Ettikleri Uriiniin Cesidine Gére Dagihm

Uriin Cesidi Frekans Yiizde
Kuru Kayis1 19 48,7
Kuru Kayis1 ve Kayis1 Cekirdegi 3 7,7
Diger(kuru kayisi, yas kayisi, kayisi ¢ekirdegi, 17 43,6
organik kayisi, kuru incir, kuru tiztim, hurma,
bakliyat)
Toplam 39 100

3.5.1.8. isletmelerin ithal Ettigi Uriiniin Cesidine Gére Dagihm

Kayis1 ihracatgist isletmelere ithalat faaliyetlerinin varligr soruldugunda
sadece 4 isletmenin ithalat yaptig1 6grenilmistir. Bu isletmelerin 6zellikle ithalatci
miisterilerinin talebini karsilamak amaci ile kayis1 disinda bazi iirtinleri(hurma, kuru
iizim, ceviz, tahil irilinleri gibi) ithal ettikleri gorilmiistiir. Diger isletmelerin ise

ithalat faaliyetini hi¢ yapmadiklari da tespit edilmistir.
3.5.1.9. Isletmelerin Yilhk Thrac Ettikleri Kayis1 Miktarina Gore Dagilimi

Isletmelerin yillik ihrag ettikleri ortalama kuru kayis1 miktarma Tablo 3,8’den
bakildiginda, 39 isletmeden 19’unun(48,7°si) 1-1000 ton arasinda dagildig:
goriilmektedir. Bu araligi olusturan isletmelerin genelde yeni kurulmus, ¢alisan sayisi

diisiik ve yurt i¢i satislarinin ytiksek oldugu ayrica tespit edilmistir.

5000 ve istii araligini olusturan 4 isletmenin(%10,2) faaliyetlerinin tamamen
kayis1 ihracat1 oldugu ve kuru kayisi piyasasinda karar verici isletmeler olarak yer

aldiklar1 saptanmastir.

Diger araliklarda ise isletmelerin %17,9’u 1001-2000 arasi, %5,1°1 2001-
3000 arasi, %12,7°s1 3001-4000 aras1, %5,1°14001-5000 arasinda yer almaktadir.
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Tablo 3.8. Isletmelerin Yillik Thrag Ettikleri Kayis1 Miktarina Gére Dagilim

Ihracat Miktari(ton) Frekans Yiizde
1-1000 aras1 19 48,7
1001-2000 aras1 7 17,9
2001-3000 aras1 2 5,1
3001-4000 aras1 5 12,7
4001-5000 aras1 2 5,1
5000 ve tisti 4 10,2
Toplam 39 100

3.5.1.10. isletmelerin Organizasyon Yapisi icinde Pazarlama Béliimii ile Tlgili

Bir Yapinin Olup Olmamasina Gore Dagilimi

Arastirma kapsamindaki igletmelere, organizasyon yapilarinda pazarlama ile
ilgili miisahhas bir boliimiin varligi sorularak isletmelerin pazarlama bilimi ile
ilgilerinin ortaya konulmasi amag¢lanmistir. Alinan cevaplara gore 39 isletmeden 18’1
(%46,2°s1) organizasyon yapilarinda pazarlama departmanina sahiptirler. Geriye
kalan 21 isletmenin(%53.8’1) ise pazarlama ile ilgili bir boliime sahip olmadiklar1

tespit edilmistir.

Tablo 3.9. Isletmelerin Pazarlama ile ilgili Bir Boliimiiniin Olup Olmamasina

Gore Dagihim

Pazarlama Departmani Frekans Yiizde
Var 18 46,2
Yok 21 53.8
Toplam 39 100
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3.5.1.11. Isletmelerin Ulusal ya da Uluslararasi Organizasyonlaria Uyeliklerine

Gore Dagihim

Ankete katilan Malatya’daki kayis1 ihracatgisi isletmeler arasinda gerek kendi
bolgelerinde gerekse civar bolgelerdeki ihracatci birliklerine tiyeliklerinin tespitine
calisilmis ayrica uluslararasi alanda faaliyet gosteren ve ihracatgilar1 bir araya getiren
kuruluslara iiyeliklerinin varligi arastirilmistir. Ankete dahil olan isletmelerin dis
cevrelerine olan ilgilerinin, bu tiir organizasyonlara iiyelik ile artacagi ve isletme dis1
cevre i¢cin bir giiven olusturacagi da goriilmektedir. Tablo 3.10’dan bakildiginda
isletmelerin  23’tinliin  (%59’nun) sadece yerel organizasyonlara (Giineydogu
Anadolu, Ege, Akdeniz, Ihracatg¢1 Birlikleri) 12’sinin (%30,8’inin) hem yerel hem de
uluslararas1  organizasyonlara iiyeliklerinin  oldugu tespit edilmistir. 4

isletmenin(%10,2) ise liyeliklerinin olmadig1 goérilmiistiir.

Tablo 3.10. Isletmelerin Ulusal ya da Uluslararasi Organizasyonlarina

Uyeliklerine Gore Dagilimi

Uye Kuruluslar Frekans Yiizde
Ulusal Kuruluslar (Giineydogu Anadolu, 23 59,0
Ege, Akdeniz lhracat¢1 Birlikleri,)
Ulusal ve Uluslararas1 Kuruluslar 12 30,8
Uye Olmayanlar 4 10,2
Toplam 39 100

3.5.1.12 isletmelerin Malatya ili Disinda Aym Faaliyet Kolunda Baska Bir

Isletmelerinin Olup Olmamasina Goére Dagilhimi

Malatya’daki kayis1 ihracatgist isletmelerin kayist ihracati i¢in a¢mis
olduklar1 Malatya ili disinda {iriin isleme tesislerine sahip baska tesebbiislerinin olup
olmadig1 arastrilmistir. Ozellikle izmir olmak iizere Aydm ve Istanbul gibi
sehirlerde 39 isletmeden 15’inin(%38,4) {iriin isleme tesislerine sahip oldugu tespit
edilmistir. Diger 24 isletmenin(%61,6) ise cesitli illerde satis biirosu, depo veya
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subelerinin oldugu ancak iiriin isleme tesislerine sahip olmadig1 yapilan ¢alismada

goriilmiistiir.

Tablo 3.11. isletmelerin Malatya ili Disinda Aym Faaliyet Kolunda Baska Bir

Isletmelerinin Olup Olmamasina Gére Dagilimi

Malatya I1i Disinda Frekans Yiizde
Isletme
Var 15 38.4
Yok 24 61.6
Toplam 39 100

3.5.1.13. Isletmeleri ihracat Faaliyetine Yonelten Nedenlerin Neler Oldugunun

Isletmelere Gore Dagilin

Isletme faaliyetlerini siirdiirmede en temel neden kir elde etmedir. Bu
nedenle kir bir isletmenin tiim amaglar1 arasina dagilmustir. Isletmeleri ihracat
faaliyetine yonelten ¢esitli nedenler olabilir. Bu nedenler rekabet iistiinliigii kazanma,
dis pazar firsatlarindan yararlanma, atil kapasite kullanimini saglama, mevsimsel
satiglar1 tiim yila yayma, destek ve tesviklerden yararlanma ve risk dagitimi gibi.
Isletme ihracat faaliyetine baslamada ve bu faaliyeti devamli kilmada bu nedenlerden

biri ya da birilerini 6nemli gorebilir.

Tablo 3.12. isletmelerin Thracat Faaliyetine Yonelten Nedenlere Gore Dagilim

Nedenler Frekans Yiizde
Rekabet Ustiinliigii Kazanma 19 48,7
D1s Pazar Firsatlarindan Yararlanma 27 69,2
At1l Kapasite Kullanimini Saglama 5 12,8
Mevsimsel Satiglar1 Tiim Y1la Yayma 5 12,8
Destek ve Tesviklerden Yararlanma 4 10,2
Risk Dagitimi 5 12,8
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Tablo 3.12.°den bakildiginda isletmeleri ihracata yonelten en Onemli
nedenlerin % 69,2 ile dis pazar firsatlarindan yararlanma oldugu tespit edilmistir.
Ozellikle de kayis1 piyasasinin ihracat pazarinm genisligi ve getirisinin fazlalig dis
pazari isletmeler igin daha cazibedar kildigi goriilmektedir. Isletmelerin verdikleri
cevaplarda % 48,7 ile rekabet Ustiinliigli kazanma, igletmeleri ihracata yonelten diger
onemli nedenler arasindadir. Kayis1 piyasasindaki yogun rekabeti isletmeler dis

pazarlara acilmakla asacaklarimi diistinmektedirler.

3.5.1.14. Isletmelerin Giimriikleme islemlerini Yaptiklar1 Yere Gore Dagilim

Kayis1 ihracatinda isletmeler gonderdikleri {iriin igin ¢esitli yerlerde
giimriikleme islemini yaparlar. Ozellikle gonderdikleri iilkeye ve tasima sekline gore
glimriikleme isleminin yapilacagi yer belirlenir. Tablo 3.13’den goriilecegi iizere
isletmeler Mersin(%58,9), Izmir(%46,1), Istanbul(%41,0) gibi limanlarda
giimriikleme islemlerini yapmaktadir. Uriiniinii sadece kara yolu ile tasiyan

isletmelerin giimriikleme islemlerini Malatya’da yaptiklar1 (%23,7) gorilmiistiir.
Glimriikleme isleminin ¢esitli illerde yapilmasi iirliniin ihra¢ edilecegi iilkeye
gore degismektedir. Soyle ki kayist ihracatini Akdeniz iilkelerine yapan isletmeler

glimriikleme islemini Mersin limaninda yaparken, Rusya i¢in Samsun ya da Trabzon

limanini1 kullanabilir.

Tablo 3.13. Isletmelerin Giimriikleme islemlerini Yaptiklann Yere Gore

Dagilim
Il Frekans Yiizde

[zmir 18 46,1
Mersin 23 58.9
Istanbul 16 41,0
Samsun 5 12,8
Malatya 9 23,7
Diger 3 7,6
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3.5.1.15. Isletmelerin ihracatta Destek ve Tesviklerden Yararlanma Durumlar

Isletmeler icin ihracatta destek ve tesviklerin olmasi ihracat faaliyetini
isletmelere daha cazibeli kilmalidir. Ama yapilan arastirma sonuglarindan
anlasilacagi lizere ihracat icin sunulan destek ve tesvikler igerik olarak isletmelerce

yeterli goriilmemektedir.

Tablo 3.14.’den mevcut destek ve tesviklerden kayisi ihracat isletmelerinin
20’s1(%51,2) KOSGEB, Eximbank ya da diger kredileri kullandiklar1 goriilmiistiir.
Fuar  desteklemesi  yardimi(%25,6),  istthdam  yardimi(%]12,8),  ar-ge
yardimlar1(%7,6), pazar arastrmasi yardimi(%7,6) ve tarmmsal Uriinlerin ihracat

1adesi(%5,1) gibi destek ve tesviklere bagvurular olmustur.

Tablo 3.14. Isletmelerin Ihracatta Destek ve Tesviklerden Yaralanma

Durumlarina Gore Dagilim

Destek ve Tesvikler Frekans Yiizde
KOSGEB, Eximbank ve Diger Krediler 20 51,2
Ar-Ge Yardimlari 3 7,6
Pazar Arastirmasi Yardimi 3 7,6
Fuar Desteklemesi Yardimi 10 25,6
Tarimsal Uriinlerin {hracat {adesi 2 5.1
Istihdam Yardimi 5 12,8

3.5.1.16. Isletmelerin Sahip Olduklan Uriin Kalite Sistemlerine Gére Dagilimi

Gida drtinlerinin ihracatinda olmasi1 gerekli lriin kalite sistemleri kayisi
thracat¢1 isletmeler i¢in 6nemlidir. Tablo 3.15°den isletmelerin kullandiklar1 {iriin
kalite sistemlerine bakildiginda en yiiksek oranda ISO Serisi(%61,5), ardindan
HACCP(%48,7) ve TSE(%48,7) gelmektedir. Bu sistemlerin sadece birini kullanan
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isletmelerin yaninda {i¢iinii bir arada kullanan isletmeler de vardir. Ayrica higbir {iriin

kalite sistemine sahip olmayan 5 isletme(%12,8) tespit edilmistir.

Tablo 3.15. isletmelerin Sahip Olduklann Uriin Kalite Sistemlerine Gore

Dagilim

Uriin Kalite Sistemleri Frekans Yiizde
TSE 19 48,7
ISO serisi 24 61,5
HACCP 19 48,7
Diger(KOSAR,UCAK, v.d.) 3 7,6
Yok 5 12,8

3.5.1.17. isletmelerin

Cahsmalarinin Olup Olmadigina Gore Dagilim

Gelistirme/Cesitlendirmesi

icin  Ar-Ge

Anket calismamizda isletmelere {iriinii farklilastiran ya da cesitlendiren ve

yeni bir {irlin ¢galigmasini saglayici bir ar-ge calismasmin olup olmadigi sorulmustur.

Alinan cevaplarda 10

isletmenin(%25,6)

calismasinin  oldugu, 29

isletmenin(%74,4) ise ar-ge ¢alismalarina sahip olmadiklar1 tespit edilmistir.

Tablo 3.16. isletmelerin Ar-Ge Cahsmalarinin Varhigina Gore Dagilim

Ar-Ge calismalari Frekans Yiizde
Var 10 25,6
Yok 29 74,4
Toplam 39 100
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3.5.1.18. isletmelerin Kayis1 Ihracatinda Uriinle flgili Karsilastiklar1 Sorunlara

Gore Dagihim

Kayis1 ihracat1 yapan isletmelerin {iriinle ilgili karsilastiklar1 bazi sorunlarin
oldugu tespit edilmistir. Anket c¢alismamiza katilan isletmelerin {riinle 1ilgili
karsilastiklar1 en 6nemli sorunlar arasinda kayismin yiliksek kiikiirt oranina sahip

olmas1 gelmektedir.

Tablo 3.17.’den bakildiginda, 39 isletmenin 24’i (% 61,5°1) ihracatta kiikiirt
oranindan kaynaklanan sorunlar yasamaktadir. 20 isletmenin(%51,2) ihracatta
irlinlin hasadinda karsilasilan sorunlari(yara bere, ezik, c¢amur gibi.), 17
isletmenin(%43,5) nem orant sorunlari, 7 isletmenin(%17,9) ilaglamadan
kaynaklanan sorunlar1 ve 5 isletmenin(%]12,8) ise ambalajlama sorunlarini

yasadiklar1 tespit edilmistir.

Tablo 3.17. isletmelerin Kayis1 Ihracatinda Uriinle Tlgili Karsilastiklan
Sorunlara Gore Dagilim

Uriinle ilgili Karsilasilan Sorunlar Frekans Yiizde
Hasattan Kaynaklanan (Yara bere, ezik, camur) 20 >1.2
Sorunlar
Ilaglamadan Kaynaklanan Sorunlar 7 17.9
Kiikiirt Oranm 24 61,5
Nem Orani 17 43,5
Ambalajlama 5 12,8
Diger 3 7,6
Cevapsiz 2 5,1
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3.5.1.19. Iisletmelerin Kayis1 Ihracatinda Kullandiklar1 Fiyatlandirma

Yontemine Gore Dagilimi

Ankete katilan isletmelere kayisi ihracatinda dis pazarlarda kullandiklari
fiyatlandirma teknikleri soruldugunda; genel olarak iriiniin maliyetinin yaninda
piyasa sartlarin1 olusturan; i¢ ve dis rekabetin(rakiplerin), iirlin arz ve talep
miktarmin, doviz kurundaki dalgalanmalarin ve diger faktorlerin birlesiminden

olusan piyasa fiyatmi kullandiklar1 goriilmiistiir.

3.5.1.20. Isletmelerin Kayis1 Thracatinda Fiyat Dalgalanmalarina Neden Olan

Faktorlere Gore Dagilim

Uriiniin fiyatin1 olusturan etkenlerin degismesinden kaynaklanan sorunlar
irliniin fiyatindaki dalgalanmalar1 olustururlar. Ankete katilan isletmelere fiyat
dalgalanmalarma neden olan faktorlerin neler oldugu soruldugunda, isletmelerden
231(%58,9’u)  rakipler ve rekabetin, 20°si(%51,2’si) doviz  kurundaki
dalgalanmalarm, yine 20°si1(%51,2’s1) {iriin arz miktarmin, 17°s1(%43,5) iiriin talep
miktarmin ve 5’1(%12,8) ise liriin maliyetinin fiyat dalgalanmalarina neden oldugunu

belirtmistir.

Tablo 3.18. Isletmelerin Kayisi Thracatinda Fiyat Dalgalanmalarina Neden Olan

Faktorlere Gore Dagihim

Fiyat Dalgalanmalarinin Nedeni Frekans Yiizde
Uriin Maliyeti 5 12,8
Uriin Arz Miktar1 20 51,2
Uriin Talep Miktar 17 435
Rakipler ve Rekabet 23 58,9
Doviz Kurundaki Dalgalanmalar 20 51,2
Diger 5 12,8
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3.5.1.21. Isletmelerin Kayis1 Thracat Faaliyetlerinin Yil icindeki Siirekliligine

Gore Dagihim

Tarimsal iirlinler icerisinde kayis1 yilin belirli aylarinda yetistirildiginden
kayis1 piyasasit bu aylarin sonuna dogru yogunluk kazanmaktadir. Tiim isletmeler
kendi i¢cinde bu yogunlugu yasamaktadir. Ancak bazi isletmeler faaliyetlerini bu
aylarla smirli tutarken kayis1 ihracatinda profesyonellesmis isletmeler ise

faaliyetlerini tiim y1l siirdiirmektedir.

Tablo 3.19. Isletmelerin Y1l icerisindeki Thracat Faaliyetlerinin Siirekliligine

Gore Dagihim

Ihracat Seviyesi Frekans Yiizde
Tim Yila Yaygn 16 41.0
Yilin Belirli Aylar1 23 59.0
Toplam 39 100

Tablo 3.19’dan isletmelerin y1l icerisindeki faaliyet siireleri incelendiginde 16
isletmenin(%41,0) ihracat faaliyetlerini tiim yila yaydigi, diger 23 isletmenin ise yilin

belirli aylarinda kayis1 ithrag ettigi goriilmiistiir.

3.5.1.22. isletmelerin Kayisi Ihracatinda Kullandiklarn Dis Ticaret Odeme
Sekillerine Gore Dagihm

Ankete katilan isletmelerin kayis1 ihracatinda dis ticarette kullanilan 6deme
sekillerinden hangisini ya da hangilerini kullandiklar1 soruldugunda Tablo 3.20°den
isletmelerin 27’sinin(%69,2’s1) vesaik mukabili 6demeyi, 15’inin(%38,4°1) alic
firmanmn prefinansmani/agik hesabi, 8’inin(%?20,5’1) pesin Odemeyi, 6’smin
(%15,3’lniin) ise akreditifi kullandig1 goriilmiistiir. Belirtmek gerekir ki isletmeler

bu 6deme sekillerinden yalniz birini kullandiklar1 gibi tiimiinii kullanan isletmelerin
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oldugu goriilmiistiir. Cesitli miisteriler ile yapilan anlagmalar ¢esitli 6deme sekillerini

kullanmay1 isletmelere gerekli kilmigtir.

Tablo 3.20. isletmelerin Kullandiklar1 Dis Ticaret Odeme Sekillerine Gore
Dagilim

Odeme Sekli Frekans Yiizde
Akreditif 6 15,3
Alict Firmanimn Prefinansmani/Ac¢ik Hesap 15 38,4
Vesaik Mukabili Odeme 27 69,2
Pesin Odeme 8 20,5
Diger 2 5,1

3.5.1.23.isletmelerin Kayis1 Thracatinda Kullandiklar1 Dagitim Kanal Tipine

Gore Dagihim

Isletmelerin kayisi ihracatinda kullandiklar1 dagitim kanal tipi arastirildiginda
alman cevaplarda ihracat¢1 isletmelerin isleyecegi liriinii hem iireticiden dogrudan
hem de arada toptanci gibi komisyonculardan aldig:1 ve iirlinii ithalat¢iya ulastirdigi
gorilmiistiir.
3.5.1.24. isletmelerin Kayis1 Thracatinda Kullandiklar1 Teslim Sekline Gére

Dagilim

Arastirma kapsamindaki isletmelere kayisi ihracatinda kullandiklar: teslim
sekli soruldugunda kayis1 iirliniiniin teslim sekli tiim ihracatcilar arasinda benzer
sekiller gdstermistir. En genel anlamda FOB ve CIF gibi teslim seklini kullanarak

piyasada genel bir uygulama elde edilmistir.
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3.5.1.25. Iisletmelerin Kayisiyi Dis Pazarlara Dagitiminda Karsilastiklan

Sorunlara Gore Dagilim

Ankete katilan isletmelerin tUriinlerini dis pazarlara dagitiminda yasadiklar:
sorunlarm neler oldugu soruldugunda; 12 isletmenin ulastrmada(tasima araci ve
tercih edilen yol), 10 isletmenin koruyucu ambalajlamada ve etiketlemedeki
kusurlarda, 9 isletmenin yiikleme bosaltmada goriilen aksakliklarda, 4 isletmenin
depolamada yine 4 isletmenin iletisimsizlikten kaynaklana sorunlar yasadiklar1 tespit
edilmistir. Ayrica 10 isletmenin dagitimda herhangi bir sorun yasamadigi da

anlasilmistir.

Tablo 3.21. isletmelerin Kayisiy1 Dis Pazarlara Dagitiminda Karsilastiklar

Sorunlara Gore Dagilim

Dagitimda Yasanan Sorunlar Frekans Yiizde
Ulastirma (Tasima Araci ve Tercih Edilen Yol Ile 12 30,7
Ilgili)
Depolama (Yetersiz Miktarda ve Uygun Olmayan 4 10,2
Kosullardaki Depolar)
Yiikleme Bosaltmada Goriilen Aksakliklar 9 23,7
[letisimsizlikten Dogan Zaman Sorunu 4 10,2
Koruyucu Ambalajlamadaki Kusurlar ve 10 25,6
Etiketlemedeki Eksiklikler
Sorun Yok 10 25,6

3.5.1.26. Isletmelerce Kayis1 Thracatim Olumsuz Etkileyen Faktorlerin Tespiti

Tablo 3.22°den isletmelere gore kayisi ihracatini olumsuz etkileyen

faktorlerin oranma bakildiginda 19 isletmenin biirokrasiyi(iceride ve disarida
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biirokratik engeller), 12’sinin kambiyodaki degisikleri, 17’sinin iirliniin niteligi ile
ilgili karsilasilan sorunlari, 10’nun nitelikli dis ticaret elemani eksikligini, 14 {iniin
tanitim destekleri yetersizligini, 11’inin finans kaynagi bulmayi, 4’iiniin dig pazar
konusundaki bilgi eksikligini, 17’sinin iriiniin arz ve talep dengesizligini (fiyat
dalgalanmalar1),4’niin teknik donanim eksikligini ve 10’nun rekabeti(6zellikle ic

rekabet) sorun olarak gordiigii tespit edilmistir.

Tablo 3.22. isletmelerin Kayis1 ihracatim Olumsuz Etkileyen Faktorlere Gore

Dagilim
Faktorler Frekans Yiizde

Biirokrasi 19 48,7
Kambiyodaki Degisiklikler 12 30,7
Uriiniin Niteligi Ile Ilgili Karsilasilan Sorunlar 17 43,5
Nitelikli Dig Ticaret Eleman1 Eksikligi 10 25,6
Tanitim Destekleri Yetersizligi 14 35,8
Finans Kaynagi Bulma 11 28,2
Di1s Pazar Konusundaki Bilgi Eksikligi 4 10,2
Uriiniin Arz ve Talep Dengesizligi (Fiyat 17 43,5
Dalgalanmalar1

Teknik Donanim Eksikligi 4 10,2
Rekabet 10 25,6
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3.5.1.27. Isletmelerin Kayis1 Ihracatinda Dis Pazarlar icin Kullandiklan

Tutundurma Araclarina Gére Dagihim

Ankete katilan isletmelerden 21°1 fuar ve sergilere katildiklarini, 14°i katalog
ve firma brosiirleri hazirlayarak satislarinda kullandiklarini, 14’4 6zellikle yurt
disinda gezici eleman olarak yiiz yilize/kisisel satis elemani kullandiklarmi

belirtmislerdir.10 isletmenin ise bir tutundurma araci kullanmadiklar1 belirlenmistir.

Ayrica 39 isletmeden 30’unun (%77’s1) internet kullanimini gercgeklestirdigi
tespit edilmistir. Internet yurt dis1 satislarda Onemli bir iletisim araci olarak

goriilmiistiir.

Tablo 3.23. isletmelerin Kayis1 ihracatinda Dis Pazarlar icin Kullandiklan

Tutundurma Araclarina Gére Dagihimm

Tutundurma Araclar1 Frekans Yiizde
Fuar ve Sergiler 21 53,8
Kataloglama Ve Firma Brosiirleri 14 35,8
Yiizyiize/Kisisel Satis Elamani 14 35,8
Yok 10 25,6
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Son yillarda Malatya sehir itibariyle her alanda hizli bir biiyiime ve gelisme
gostermektedir. Ekonomik ve sosyal alandaki bu gelisimi kayisinin tiim alanlarinda
da goriilmektedir. Kayisinin iiretilmesinde ve ihracatinda her sene artan bir biiylime
goriilmektedir. Kayis1 iirlinii diger tarimsal iiriinlerden farkli olarak Malatya’nin
iirettigi kalite ve standartlar1 diinyaca tescil edilmistir. Kayisinin tiretim alanindaki bu
iist standartlar1 pazarlama alaninda tasimasi gerekmektedir. Bu acidan Malatya’daki
ithracatci isletmelere ya da ihracat aday1 isletmelere 6nemli gorevler diismektedir. Bu

baglamda ihracat¢i elindeki kayisinin etkin pazarlanmasi Malatya’daki isletmelerin

SONUC VE ONERILER

performansina baghdir.

Bu c¢alismada Malatya’daki ihracat¢1 isletmeler iizerine bir arastirma

calismas1 yapilmistir elde edilen sonuglar ise sunlardir:

Ankete katillan isletmelerin %72’sinin 1- 20 yil araliginda
yogunlastigr Ogrenilmistir. Bu sonu¢ ise isletmelerin ihracat
siirecinde yeni olduklarmin ve gelecek yillarda daha tecriibeli ayni
zamanda gen¢ ve dinamik isletmelerin thracata yon vereceginin
habercisi olabilir. Ayrica 50 ve {sti yas araliginda 3

isletmenin(%10,2) bulunmasi dikkat cekmektedir.

Isletmelerin hukuki yapilarina bakildiginda, isletmelerin %66,6’sinmn
limitet sirketi olmasi kayis1 ihracat¢ilarinin bu yapr iizerinde
yogunlastigimi gosteriyor. Bu sonug ile limitet sirketler Malatya’daki

kayis1 ihracatgisi isletmelerin ana iskeletini olusturuyor diyebiliriz.

Calisan sayisi ile ilgili sorudan ¢ikan sonuca gore isletmelerin %80
gibi yiiksek bir oranda 1-50 aras1 calisana sahip oldugu
belirlenmistir. Ayrica yiiz ylize anket calismasindan ¢ikan sonuca

gore ihracatin yogun oldugu aylarda isletmelerin mevcut
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calisanlarinin yaninda mevsimlik is¢ilerle ¢alisan sayilarini artirdigi

da gozlenmistir.

Sadece yurt dis1 satig yaparak tamamen ihracata yoOnelmis

isletmelerin %30,8 oldugu gorilmektedir.

Anket calismamizdan kuru kayisi yine ana iiriin olmak {izere diger
iriinleri (yas kayisi, kayis1 ¢ekirdegi, organik kayisi, kuru incir, kuru
iizlim, hurma, bakliyat v.b.) ihra¢ eden 20 isletmenin(%51,3) oldugu

tespit edilmistir.

Isletmelerin %10’ unu kayist disinda bazi {iriinleri(hurma, kuru
iizlim, ceviz, tahil driinleri gibi) ithal ettikleri gorilmiistiir Diger
isletmelerin ise ithalat faaliyetini hi¢ yapmadiklar1 da tespit

edilmistir.

Isletmelerin en yogun oldugu aralik olarak %66,3 ile 1-2000 ton
araliginda kayis1 ihra¢c eden isletmeler oldugu tespit edilmistir.
Ayrica 4000 ve ustii araligindaki isletmelerin %20 oraninda olmasi

dikkat cekmektedir.

Anket calismamiza katilan isletmelerin % 53,8’inin pazarlama ile

ilgili miisahhas bir boliime sahip olmadig1 sonucu elde edilmistir.

Basta Izmir olmak iizere Aydmn ve Istanbul gibi sehirlerde
isletmelerin %38,4 {iniin {iriin isleme tesislerine sahip oldugu tespit

edilmistir

Isletmeleri ihracata yonelten en dnemli nedenlerin % 69,2 ile dis
pazar firsatlarindan yararlanma oldugu tespit edilmistir. Ozellikle de
kayis1 piyasasinin ihracat pazarmin genisligi ve getirisinin fazlaligi
dis pazar1 isletmeler icin daha cazibedar kildig1 goriilmektedir.

Isletmelerin verdikleri cevaplarda % 48,7 ile rekabet iistiinligii
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kazanma, isletmeleri ihracata yonelten diger Onemli nedenler

arasmdadir.

Ankete katilan isletmelerin giimriikleme islemlerini yaptiklar1 yer
olarak %58,9’u Mersin limaninda, %46,1°i Izmir limaninda, %41’
Istanbul limaninda giimriikleme islemlerini yapmaktadir. Ayrica
%23,7’s1 oraninda, lirtiniinii sadece kara yolu ile tagiyan isletmelerin
glimrilkleme islemlerini Malatya’da yaptiklar1  goriilmiistiir.
Isletmeler icin gonderdikleri iilkeye ve tasima sekline gore

glimriikleme isleminin yapilacag yer belirlenir.

Mevcut destek ve tesviklerden kayis1 ihracat isletmelerinin
%51,2’sinin KOSGEB, Eximbank ya da diger kredileri kullandiklar1
goriilmiistiir. Ancak tam anlami ile isletmelerin fuar desteklemesi
yardimi, istthdam yardimi, ar-ge yardimlar1 veya pazar arastirmasi
yardimi gibi destek ve tesviklerden yararlanamadigi sonucu

cikmustir.

Isletmelerin kullandiklar1 {iriin kalite sistemlerine bakildiginda
%61,5 gibi yiikksek bir oranda ISO Serisi tercih edilmektedir.
Ozellikle gida iiriinlerinin ihracatinda aranan HACCP belgesi ise

isletmelerin %48,7’sinde bulunmaktadir.

Uriinii farklilastiran ya da gesitlendiren ve yeni bir {iriin ¢alismasini
saglayict olan ar-ge c¢alismasi isletmelerin %25,6’sinda tespit

edilmistir.

Anket ¢alismasina katilan isletmelerin iirtinle ilgili karsilagtiklar1 en
onemli sorunlar arasinda kayismin yliksek kiikiirt oranina sahip
olmasi gelmektedir. Isletmelerin %61,5’i kiikiirtten kaynaklanan

sorunlar yasadiklarini belirtmislerdir.
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Isletmelerin  y1l icerisindeki faaliyet siireleri incelendiginde
isletmenin  %41’inin  ihracat faaliyetlerini tiim yila yaydigi

ogrenilmistir.

Isletmelerin kayis1 ihracatinda en yogun olarak kullandiklar1 §deme
seklinin %70 civarinda vesaik mukabili 6deme oldugu

belirlenmistir.

Kayis1 iirliniin teslim sekli tiim ihracatgilar arasinda benzer sekiller
gostermistir. En genel anlamda FOB ve CIF gibi teslim seklini

kullanarak piyasada genel bir uygulama elde edilmistir.

Dagitim kanalinda genel olarak ihracat¢i isletmelerin isleyecegi
driini hem ireticiden dogrudan hem de arada toptanci gibi
komisyonculardan aldigi ve {riinii ithalatgiya ulastirdigi

goriilmiistiir.

Kayisinin dis pazarlara dagitiminda isletmelerin en ¢ok yasadiklari
sorunlar arasinda tasima aracindan, koruyucu ambalajlamadan ve

etiketlemeden kaynaklanan aksakliklarin oldugu tespit edilmistir.

Isletmelere gore kayisi ihracatimi olumsuz etkileyen en Onemli
faktorler arasinda igte ve dista goriilen biirokratik engeller oldugu
ogrenilmistir. Kambiyodaki degisiklikler ve {iriiniin niteligi ile ilgili
karsilagilan sorunlar da isletmelerce Onemli goriilen sorunlar

arasmdadir.

Isletmelerin kayis1 ihracatinda dis pazarlar igin kullandiklar:
tutundurma araglarindan en yogun fuar ve sergileri kullandiklari
goriilmiistiir. Ancak tutundurma araglarinin isletmelerin pazarlama
faaliyetleri i¢inde etkin kullanilmadigi da yiiz yiize yapilan

goriismelerde tespit edilmistir.
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Kuru kayis1 ihracatgilarimi bir c¢ati altinda toplayarak ihra¢ fiyatinin
belirlenmesinde rekabet yerine ortak bir tavir alinmasini saglayacak, dis pazardaki
gelismeleri diizenli olarak takip edecek, reklam ve tanitim faaliyetlerini etkin sekilde
yiirtitecek bir kurulusa ihtiya¢ vardir. Ayrica bu kurulus kayisinin insan sagligma
etkileri konusunda yapilacak calismalarin iletisim araglar1 vasitasiyla insanlara

duyurulmasinda kayisinin tanitimima 6nemli katkilar saglayacaktir.

Kayismin pazarlanmasinda karsilagilan triinle ilgili en onemli sorun olan
kiikiirt oraninin standartlarda tutulmast ve kayismin ¢ift¢i elinde kalitesinin
artirilmast i¢in resmi ya da diger kurumlarca, ihracat¢1 ve ¢ift¢i uyumunu

olusturacak egitim projeleri diizenlenmelidir.

Kayist ihracatgilarinin yasadiklar1 ve Onlerinde engel olarak gordiikleri
biirokratik engellerin ¢6zlilmesi ve siirece hiz verilmesi agisindan resmi

diizenlemelere gidilmelidir.

Isletmelerin yapilan arastirmalar sonucunda destek ve tesviklerden tam olarak
yararlanamadiklar1 goriildiigiinden isletmeler bu acidan bilinglendirilmeli, fuarlara
katillm ve yurtdis1 pazarlama faaliyetleri gibi konularda destek ve tesvikler

O0zendirici olmalidir.

Isletmelerin hizla biiyiiyen ihracat diizeylerinin iyi yonetilmesi ve pazarlama
faaliyetlerinin niteligi i¢in isletme sahipliginin yaninda isletmelerin nitelikli eleman
temini saglanmalidir. Bu ise ihracatcilarin olusturacagi birlik faaliyetleri arasinda yer

alabilir.

Malatya kayisis1 markasinin diinya pazarinda iy1 bir imajinin olmasi mevcut
pazarlar1 gelistirme ve yeni pazarlar1 olusturabilmek icin isletmeler agisindan
avantajdir. Malatya’daki kayis1 ihracatgisi isletmelerin pazar arastirmasinda daha faal
olmas1 gerekmektedir. Malatya’y1 kayisida diinya ticaret merkezi yapmanin yolu

Malatya’daki ihracat¢1 isletmelerin etkin pazarlama faaliyetlerinden gegmektedir.
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EK.1:

ANKET SORULARI

1- GORUSULEN FIRMA VE KiSI HAKKINDA
FIRMA;
Kayithh Unvam
Kurulus Yil
Calisan sayis1
Firmadaki konumu :
Tahsil durumu :
Hukuki Statii : OA.S. 0 Kolektif 0O Komandit
0 Ltd. Sti.  OSahis Isletmesi 0 Kooperatif 0 Diger

2- Isletmenizi hangi pazar alaninda faaliyet gostermektedir?
O Yurt i¢i pazar O Yurt i¢i pazar + yurt dis1 pazar O Yurt dis1 pazar

3- Yurt dis1 satiglarmizin toplam satislariiza oram yiizde kagtir?

4- Thrag ettiginiz iirinler nelerdir?

5- Isletmenizin bir yillik kayis1 ihracati ortalama ne kadardir?

6- Ithal ettiginiz iiriinler nelerdir?

7- Isletmenizin organizasyon yapisinda pazarlama departmani var mi?

8-Pazarlama arastirmasi ile ilgili caligmalariniz var m1 ve bu ¢aligmalar hangi
alanlarda yapilmaktadir?
O Pazar arastirmasi(pazar potansiyelleri ve trendleri ile ilgili analizler)

00 Mamul arastirmasi 0 Dagitim arastirmasi
O Tiiketici arastirmasi O Fiyat arastirmasi
O Satis arastirmasi 0 Diger

9-Uyesi oldugunuz ulusal ya da uluslararas: organizasyonlar nelerdir?
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10- Malatya ili disinda ayn1 faaliyet kolunda baska bir isletmeniz var mi?

11- Yurt dis1 pazarlarda hangi iilkelere kayis ihrag¢ etmektesiniz? Thrag ettiginiz
iirlin miktarmna gore bu iilkeler1 siralayabilir misiniz?
1 2 3

4 5 6

12- Sizi ihracat faaliyetine yonelten en 6nemli nedenler nelerdir?

O Rekabet iistiinliigli kazanma O Destek ve tesvikler
0 Dis pazar firsatlari o Risk dagitimi
O Atil kapasite kullanimi o Diger

0 Mevsimsel satiglar1 tiim yila yaymak

13- Kayis1 ihracatinda giimriikleme islemlerini nerede yapmaktasiniz?

14- Ihracatta devlet desteklerinden yararlanmakta misiniz, kullandigmiz destek
ve tesvikler nelerdir?

15- Sizce olmas1 gerekip de olmayan destek ve tesvikler nelerdir?

16- Isletmenizin kullandig: iiriin kalite sistemleri ya da sahip oldugu belgeler
nelerdir?
o ISO 9000 o ISO 14000 o HACCP o TSE
o CE ISARETI o Diger

17- Uriin gelistirme/gesitlendirmesi igin ar-ge calismalariniz var nm?

18- Kays1 ihracatinda tiriinle ilgili karsilastiginiz sorunlari nelerdir?
0 Hasattan kaynaklanan (yara bere ezik camur) sorunlar

o Ilaglamadan kaynaklanan sorunlar

o Kiikiirt orani

0 Nem orani

0 Ambalajlama

o Diger
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18- Kayismmin dis pazarlara sunumunda hangi fiyatlandirma teknigini
kullanmaktasiniz?

19- Kayis1 ihracatinda goriilen fiyat dalgalanmalarma neden olan sizce nemli
olan faktorler nelerdir?

0 Uriin maliyeti 0 Rakipler ve rekabet
0 Uriin arz miktari 0 Doviz kurundaki dalgalanmalar
0 Uriin talep miktari o Diger

20- Kayist ihracatiniz belirli donemlerde mi yogunlasmakta ya da tiim yila m1
yayilmaktadir?

21- Kayws1 ihracatinda dig ticaret Odeme sekillerinden hangilerini

kullanmaktasiniz?
oAkreditif 0 Vesaik mukabili 6deme 0 Pesin 6deme
oAlict firmani prefinansmani/agik hesap o Diger

22- Kayist ihracatinda kullandigmiz dagitim kanali tipi asagidakilerden
hangisi/hangileridir?

o Uretici-ithalatci

o Uretici-ihracatgi-ithalatci

o Uretici-toptanci-ihracatgi-ithalatci

o Uretici-komisyoncu-ihracatgi-ithalatci

o Uretici-toptanci-komisyoncu-ihracatci-ithalatg1

o Diger

23- Isletmeniz kayisinin dis pazarlara ulastirilmasmda hangi teslim seklini
kullanmaktadir?
o FOB o FAS oFCA o EX WORK/FACTORY
o CF o CIF o DAF o Diger

24- Kayisinin dis pazarlara dagitiminda isletmenizin karsilastigi en Onemli
sorunlar nelerdir?

O Ulastirma (tasima araci ve tercih edilen yol ile ilgili)

0 Depolama (yetersiz miktarda ve uygun olmayan kosullardaki depolar)

O Yiikleme bosaltmada goriilen aksakliklar

o Iletisimsizlikten dogan zaman sorunu

0 Koruyucu ambalajlamadaki kusurlar ve etiketlemedeki eksiklikler

o Diger

110



25- Kayisi ihracatinizi olumsuz etkileyen en 6nemli faktorler nelerdir?
O Biirokrasi

o Kambiyodaki degisikler

o Uriiniin niteligi ile ilgili karsilasilan sorunlar

O Nitelikli dig ticaret elemani eksikligi

0 Tanitim destekleri yetersizligi

O Finans kaynagi bulma

0 Dis pazar konusundaki bilgi eksikligi

o Uriiniin arz ve talep dengesizligi (fiyat dalgalanmalarr)
0 Teknik donanim eksikligi

o Diger

26- Kayis1 ihracatinda dig pazarlarda kullandiginiz tutundurma araglar1 nelerdir?
O Fuar ve sergiler

o Katalogla satig

0 Halkla iliskiler

0 Firma brosiirleri

o Internet

o Diger

Not: Burada sorulan sorularin disinda eksik gordiigiiniiz ve deginilmesini istediginiz konular var
midir?

ANKETIMIZE KATILDIGINIZ VE GOSTERIGINiZ [LGIDEN DOLAYI TESEKKUR
EDERIZ.
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