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Ortak Pazarlama Ajanslar Aragtirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

2Zx DOGAKA

NiZKALKINMAAJANSI|
T EARTERN MEDITERRANEAN DEVELOPHENT AGENSY

ONSOZ

TR63 Bolgesi, sulanabilir arazi varliginin yiiksek olmasinin da etkisi ile tarimsal Griin gesitliligi agisindan zengin
oldugu gibi, pek ¢ok uriin icin tlke genelinden daha yuksek bir verimlilige sahiptir. Ancak tarimsal isletmelerin
kugtk olgekli ve ¢ok parcali olmasi, treticilerin pazara arz ettikleri Grtinlerin de distik hacimlerde olmasina
neden olmakta ve ureticileri organize olmus, biytik 6lcekli sanayi isletmeleri ya da pazarlar karsisinda zayif
kilmaktadir. Kuguk olgekli yapi, tGretimde standartlari saglayamama ve dustk tretim hacminden kaynaklanan
pazarlama sorunlari, tarim sektoriintin yani sira bolgede 6ne ¢ikan sanayi sektorlerinde de s6z konusudur.

Bu noktadan hareketle TR63 Bolgesinin Uretimini pazarlamak, Ureticiler igin pazar ve pazarlama arastirmalarini
yapmak ve ureticiler icin oldukga karisik olan ihracat prosedrlerini yerine getirecek bir model 6nerisi sunmak
amaciyla Ajansimiz tarafindan “Ortak Pazarlama Ajanslari” ¢alismasi hazirlanmistir. Bolgemizin 6ne ¢ikan sek-
torlerinde bir pazarlama modeli 6nerisi sunan ¢alisma, yalnizca Bolge icin degil, tim Turkiye’de 6lcek ve pazar-
lama sorunu yasayan sektorlerde uygulanabilecek bir modeldir.

Uluslararasi alanda ilk 6rnekleriyle 1920li yillarin baslarinda karsilastigimiz Ortak Pazarlama Ajanslari, tye-
lerinin tretmis olduklari Griinleri pazarlamak, pazarlama programlarini tyeleri adina gelistirmek, pazarlama
altyapisini giiclendirmek ve pazarlama risklerini en aza indirmek amaciyla kurulmaktadir. Uretilen ariinler icin
daha iyi bir fiyat elde etmek, fiyat dalgalanmalarini azaltmak, pazarlama masraflarini azaltmak, arzin fazla oldugu
donemlerde fiyat diistslerinin 6nlenmesini saglamak, markalasmanin saglanmasi, giicli temsil yapisi gibi avan-
tajlar, Ortak Pazarlama Ajanslarinin tyelerine sagladigi en 6nemli katkilar arasinda yer almaktadir.

Bolgemizde faaliyet gosteren kamu kurum ve kuruluslar, 6zel sektor kuruluslari ile birlikte yatinmcilar,
arastirmacilar, akademisyenler ve ilgili tim kisi, kurum ve kuruluslarin c¢alismalarina katki saglayacagina
inandigim bu calismayi istifadelerinize sunar, ¢alismanin bolgemizin ekonomik kalkinmasina katki saglayacak
girisimlere vesile olmasini temenni ederim.

Vahdettin OZKAN
Kahramanmaras Valisi
DOGAKA Yénetim Kurulu Bagkani
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Ortak Pazarlama Ajanslar Arastirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

SUNUS

Hatay, Kahramanmaras ve Osmaniye illerinden olusan TR63 Bolgesi'nde faaliyetlerini sirdiren
Dogu Akdeniz Kalkinma Ajansi faaliyetlerine basladigi 2010 yilindan bu yana bolgesel kalkinmayi
hizlandirmaya yonelik arastirma ve planlama faaliyetleri yiritmektedir.

Gergeklestirdigi calismalarda Bolge icinde bir sinerji olusturarak, yerelden merkeze dogru planla-
ma stirecine katkida bulunmayi ve yerel sahiplenmeyi artirmayi hedefleyen Ajansimiz, Bolgemizde
one cikan sektorlerin yani sira, sundugu potansiyele ragmen yine bolgemizde hentiz hak ettigi ilgiyi
gorememis sektorlerin faaliyetlerini bolgesel, ulusal ve uluslararasi boyutlari ile inceleyerek, bu sektor-
leri destekleyici politikalar ve stratejiler gelistirilmesini, sektorlerin rekabet guiclerini artirilmasini ve u-
lusal hedefler dogrultusunda bu sektorlerden en yiiksek katma degerin elde edilmesini amaclamaktadir.

Bu amag dogrultusunda narenciye, zeytin ve ayakkabicilik gibi bolge ekonomisinde 6ne ¢ikan ancak
dusuk fiyat ve pazarlama sorunlari bulunan sektorlerde karsilasilan sorunlarin ¢éziimiine katki sun-
mak amaciyla “Ortak Pazarlama Ajanslar” (OPA) ¢alismasi hazirlanmistir. Calisma ile zeytin, naren-
ciye ve ayakkabicilik sektorlerinde Ortak Pazarlama Ajansi kurulum maliyetleri ve ureticilere katkilar
degerlendirilmistir.

Ortak Pazarlama Ajanslari ¢alismasini bolgemizde 6ne ¢ikan sektor temsilcilerinin, Uretici 6rglt-
lerinin ve kamu temsilcilerinin istifadesine ve kullanimina sunar, ¢alismanin Bolgemizin ekonomik
kalkinmasina katki saglamasini temenni ederiz.

Onur YILDIZ
Dogu Akdeniz Kalkinma Ajansi

Genel Sekreter
P
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Ortak Pazarlama Ajanslar Aragtirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

2Zx DOGAKA

AAAAAAAAAAAAAAAAAAA

1.GIRIS

Ulkemiz dogal kaynaklar bakimindan pek ¢ok iilkeden daha zengin bir durumdadir. Cografi konumu-
muz nedeniyle yil boyunca doért mevsimin yasanmasi tretimde cesitliligi de beraberinde getirmistir.
S6z konusu kaynaklarin bollugu ve cesitliligi hem tarimsal tiretim hem de sanayiye hammadde temini
acisindan tlkemiz icin bir avantaj teskil etmektedir.

Dogal kaynaklar konusunda avantajh bir konuma sahip olan Tirkiye tarimsal tiretimde pek ¢ok trtin
kategorisinde diinya genelinde tretim hacmi bakimindan ilk siralarda yer almasina karsilik bu basarisini
ticari hayata tagiyamamaktadir. Ulkemiz ayni zamanda geng bir niifusa sahip olup, iktisaden faal nii-
fusun orani yaklasik %68’dir. Geng bir niifusa sahip olunmasi hem tretim hem de tiiketim agisindan
avantaj teskil etmektedir. Buna karsilik, Gretim ticarilestirilemedigi zaman bu tretimden yeterince
katma deger elde edilememekte ve bu da treticilerin/imalatgilarin daha dusik gelir diizeylerine razi
olmalarina neden olmaktadir.

Ulkemiz gerek tarim sektoriinde olsun, gerek tarim digi sektorlerde olsun genellikle kiiciik ve orta
Olgekli isletmelerin hakimiyetindedir. Kuiglik ve orta olcekli isletmelerin tarim ve sanayi sektorlerinde
avantajli ve dezavantajh yonleri bulunmaktadir. Ozellikle tarimda kiiciik 6lcekli isletmelerin daha ve-
rimli calistiklari ve cevreye daha az zarar veren uygulamalari sectikleri bilinmektedir. Clinkt kiigtik
olgekli isletmeler gelirlerini artirabilmek icin kisitli alanlarindan daha fazla tirtin elde etme ¢abasi iceri-
sine girmektedir. Ayni zamanda kigtk aile isletmeleri hem kisitli olan arazilerini korumak i¢in hem de
sermaye yetersizligi nedeniyle yogun girdi kullanamamaktadir. Bunun disinda kiicik isletmeler aile
ihtiyaglarini karsilamak ve riski dagitmak icin farkli Griinler Gretmeye yonelmekte, bu da biyocesitliligi
artirarak daha strdurdlebilir bir tarimsal Gretim ortaya koymaktadir.

Kugtik ve orta olgekli imalat sanayi isletmeleri ise daha esnek bir yapiya sahip, degisen kosullara
daha kolay adapte olabilen, makinelesmenin ya da sanayi robotlarinin istilasina ugramadigi icin daha
fazla istihdam yaratabilen, biirokrasinin daha az oldugu, talep bosluklarini hizli bir sekilde doldura-
bilen bir yapiya sahiptir (Miftioglu, 1989). Buna karsilik, tarim ve imalat sanayinde yer alan kiigtk
ve orta Olcekli isletmelerin sermaye yetersizligi, teknolojilerden yeterince faydalanamama, arastirma —
gelistirme ¢alismalarinin yetersizligi, insan sermayesinin kuvvetli olmamasi ve 6lgek ekonomilerinden
yararlanamama gibi sorunlari bulunmaktadir. Bahsedilen sorunlar kiiciik ve orta 6lgekli isletmelerin
pazarda rekabetlerini zorlagtirmaktadir. Ozellikle sektérde biyiik 6lgekli ve uluslararasi isletmelerin
varligi durumunda rekabet iyice zorlagsmakta, kiiclik ve orta 6lgekli isletmelerin pazarlar genellikle
yerel pazarlar diizeyinde kalmaktadir.

Tuketicilerin ahligveris ve tiiketim kahlplari strekli bir degisim igerisindedir. Son on bes yirmi yildir
stipermarketler ve alisveris merkezlerinden (AVM) yapilan ahsverislerdeki hizli artis bu degisimin bir
gostergesidir. Dogal olarak her giin yeni bir AVM ya da stipermarket acilmakta ve bu perakendecilerin
piyasadaki yogunlasma orani daha da artmaktadir. Yogunlasma oranlarinin AVM'’ler ve stipermarketler
lehine artmasi, pazarlara giris bedel ve sartlarinin agir olmasi kiigtik ve orta 6lgekli isletmelerin daha yik-
sek katma degerli ve satiglarin daha yogun oldugu pazarlara gegislerini ciddi anlamda zorlastirmaktadr.

. Yogunlasma oraninin artmasinin yarattigi bir diger sorun da buytk 6lcekli AVM ve stipermarketlerin

artmasi ile birlikte, diger kiictuk ve orta 6lgekli satis noktalarinin piyasadan cekilmeye baslamasidir.
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Kugtik ve orta olcekli perakendecilerin piyasadan cekilmeleri, pazardaki satis kanali alternatiflerini
glin gectikce azaltmaktadir. AVM’lere ve stipermarketlere girisin éneminin yani sira markalasma da
buyik 6nem tasimaya baslamistir. Markalasmis sirketlerin hem pazarlara girisi hem de tiiketici ve
musteriler tarafindan tercih edilmesi daha kolay olmaktadir. Ancak, yiksek degerli pazarlara girisler ve
markalasma hem sermaye hem de isletmecilik bilgisi gerektirmekte, kiiclik ve orta olcekli isletmeler
ise bu sermaye cesitlerini temin etmekte sikinti yasamaktadir. Bu nedenle diinya genelinde s6z konusu
isletmelerin pazarlama fonksiyonlarini daha iyi yerine getirebilmek icin 6rgtittenmekten baska careleri
kalmamaktadir.

S6z konusu orgtitlenmeler ¢ok farkh bicimlerde olabilmektedir. En iyi ya da en ideal 6rgiitlenme sekli
diye bir sey yoktur, ¢tinkii en iyi orgltlenme sekli, triintin ve orgutlenecek grubun yapisina gore
degismektedir.

TR63 Bolgesi de Turkiye genelinde oldugu gibi dogal kaynaklar ve tretim gesitliligi agisindan zengin
bir bolgedir. 2011 yili TUIK verilerine gére TR63 Bolgesinde sektorlerin Gayrisafi Katma Deger (GSKD)
icerisindeki paylari; tarim %14,4, sanayi %27,50 ve hizmetler %58,10’dur. Tarimin TR63 Bolgesi ice-
risindeki payi Turkiye ortalamasi olan %9’un tzerindedir. Tarimin Bolge GSKD icindeki payinin tlke
geneline gore ytiksek olmasi Bolgenin gelismesi acgisindan bu sektorti daha 6nemli bir duruma getir-
mektedir. Sanayi sektoriinde de 6zellikle imalat sanayi 6nemini korumaktadir. Tarim sektoriinde de
imalat sektoriinde de kiiclik ve orta olcekli isletmelerin hakimiyeti s6z konusudur.

Calismanin amaci tarim ve imalat sanayi sektorlerinde kiictuk ve orta 6lgekli isletmelerin pazarlara
girislerini kolaylastirmak ve tretimlerinden daha yiksek katma deger saglayabilmek icin olusturulmasi
distiniilen bir pazarlama organizasyonu olan “Ortak Pazarlama Ajanslan” hakkinda bilgi vermek ve
onerilen organizasyon yapisinin fizibilitesini ortaya koymaktir. Bu kapsamda biri tarim, digeri ise tarim
disi sektorlerden olmak tzere iki sektor secilerek bir ortak pazarlama ajansinin kurulusuna iliskin bil-
giler sunulacaktir.
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2.KUCUK ve ORTA OLCEKLI ISLETMELERDE ORGUTLENME ve PAZARLAMA

2.1 Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmelerde Orgiitlenme Ihtiyaci

Kiigiik ve orta buytkliikteki isletme (KOBI) tanimi 4 Kasim 2012 tarih ve 28457 sayili Resmi Gazete’de
yayinlanarak yarirlge giren “Kiicik ve Orta Buytiklikteki isletmelerin Tanimi, Nitelikleri ve
Siniflandiriimasi Hakkinda Yonetmelikte Degisiklik Yapilmasina Dair Yonetmelik”e gore belirlenmistir.
Yonetmelige gore KOBI'ler ti¢ kategoriye ayrilmaktadir (REGA, 2012);

v Mikro isletme: On kisiden az yillik calisan istihdam eden ve yillik net satis hasilati veya mali bi
lancosundan herhangi biri bir milyon Tiirk Lirasini agsmayan isletmeler.

v’ Ktk isletme: Elli kisiden az yillik calisan istihdam eden ve yillik net satis hasilati veya mali bi
lancosundan herhangi biri sekiz milyon Tiirk Lirasini asmayan isletmeler.

v Orta biiytikliikteki isletme: ikiyiizelli kisiden az yillik calisan istihdam eden ve yillik net satig
hasilati veya mali bilancosundan herhangi biri kirk milyon Tiirk Lirasini asmayan isletmeler.

Tarim isletmelerinde, sanayi isletmelerinde oldugu gibi buytklik siniflandirmasi yapmak kolay degildir.
Cunka tarimsal isletmelerin sahip olduklar arazilerin 6zellikleri ve verim diizeyleri degistigi gibi, ayni
zamanda dretilen Griiniin niteligine gore de isletme biyiikligi kavrami degismektedir. Ornegin, 20
da buyukligtindeki bir tarim arazisi kuru sartlarda bugday dreten bir isletme icin kicuk bir olgek
kabul edilirken, ayni buytkliikteki arazi meyve tarimi yapan bir isletme icin orta 6lcek kabul edilebi-
lir. Tarim isletmelerini dogrudan arazi buyukliklerine gore siniflandirmak dogru bir yaklagim degildir.
Buna karsilik pek cok tlke arazi buyiklGguni de isletme buyukligini tanimlamak igin bir 6l¢it ola-
rak dikkate almaktadir. Avrupa Birligi (AB) ve Amerika Birlesik Devletleri (ABD) gibi tlkelerde tarim
isletmelerinin buyuklik siniflandirmasi o isletmeden elde edilen gelire gore yapilmaktadir. Diinya

genelinde genel kabul gérmis bir siniflandirma bulunmamaktadir.

Turkiye'de tarimsal istatistiklerin yetersiz olmasi ve tarim isletmelerinin muhasebe kaydi tutmamasi
isletme buyukltkleri hakkinda bilgi edinmeyi neredeyse olanaksiz hale getirmekle birlikte saha
calismalari ve akademik calismalarin sonuglarina gore tarimsal tretimin ¢ok buytik bir olctide kigtik
aile isletmeleri tarafindan yapildigi bilinmektedir.

Gerek sanayi gerekse tarim sektoriinde olsun kiiclik ve orta olcekli isletmelerin bazi temel sorunlari
bulunmaktadir. Bunlar genel hatlari ile asagidaki gibi siralanabilir (Markelova and Mwangi, 2010);

v Sermaye yetersizligi

v’ Zayif sosyal sermaye

v Markalasma ve pazarlama calismalarinin yapilamamasi ya da ok kisitli yapilmasi

v Arastirma ve Gelistirme (Ar&Ge) calismalarinin olmamasi ya da ¢ok kisitli olmasi

v’ Fiyatlar ve yeni teknolojiler hakkindaki bilgilerin yetersiz olmasi

v Yiiksek islem maliyetleri

v’ Kredi temininde yasanan zorluklar

v Yiiksek degerli pazarlara girisin zor olmasi (6zellikle de bu pazarlarin bazi sertifika taleplerinin
karsilanmasinda yuksek sertifikasyon maliyetleri nedeniyle yasanan zorluklar)

\ v" Uriinlerin ticarilesmesini saglayacak etkin ve strdiriilebilir kurumsal bir yapinin olmamasi

V" Mevcut rgiitlerin faaliyetlerinin yetersiz olmasi ya da etkin calisamamalari

A ;-
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Kugtik ve orta 6lgekli isletmelerin bolge icerisindeki yogunlugu dikkate alindiginda bu isletmelerin
piyasalara aktif olarak katiliminin saglanmasi ile yaratilacak olan gelir artisi bolgesel gelismeye buytik
bir katki saglayacaktir.

Ozellikle az gelismis ya da gelismekte olan ilkelerin en 6nemli sorunlarindan biri hem geleneksel
anlamda ekonomik sermayenin hem de sosyal sermayenin yetersiz olmasidir. Genel bir ifade ile ser-
mayenin yetersiz olmasi yapilan ekonomik faaliyetlerde yeterince ytiksek bir verimlilik ya da etkin-
lik ile calisilamamasina yol agmaktadir. Verimliligin/etkinligin diistik olmasi bir yandan maliyetleri
ylkselt-mekte, diger yandan belli bir fiyat diizeyinde daha distik kar marjlari ile calisilmasina neden
olmaktadir. Bu durum gelirin de distik olmasi anlamina gelmektedir.

Geliri dustk olan isletmeler yeterli tasarruf yapamamakta, yetersiz tasarruf ise isletme icin yeter-
li yatinmin yapilamamasi ile sonuglanmaktadir. Yetersiz yatirimlar zaman igerisinde teknolojik
gelismelerin gerisinde kalinmasina yol agmakta ve bu da verim dustikligtine neden olmaktadir. Pek
cok isletme daha karli calismanin yollarini bilmekte ancak kaynak yetersizligi nedeniyle karlihklarini
artirabilecek yatirimlari gerceklestirememektedir. Yetersiz yatinnm, distik verimlilik vb. tim faktorler bir
araya geldiginde isletme yeterli sermaye birikimi yapamamaktadir ki bu durum ayni déngiyi tekrar
baslatmaktadir.

S6z konusu olay ekonomi literatiirtinde ilk defa Ragnar Nurkse tarafindan agiklandigi icin “Nurkse
Fakirlik Kisir Dongtisti” olarak adlandirilmaktadir.

Nurkse, fakir tlkelerin fakirlik nedenleri tizerine yapmis oldugu bir calismada “fakirlerin, fakir olduklari
icin fakir kaldiklarini” ifade eden teorisini ortaya koymustur. Ulkeler icin aciklanmis olan bu teori bir
stire sonra sektorler ve hatta isletmeler bazinda da kabul gérmeye baslanmistir. Fakirlik kisirdongtist
disaridan bir midahale olmadigi stirece asilamamaktadir ve bu kisir dongtiyl kirmak icin mutlaka
bir asamasi hedef alinmalidir. Burada 6nemli olan hangi asamanin hedef alinacagidir (DAP, 2016).

. Diisiik
K|r|.|.ma Noktasi SY:::IraSIze Verimlilik/
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Yetersiz
Tasarruf

Sekil 1. Nurkse Fakirlik Kisir Déng(isii A
o
_\ /_



Ortak Pazarlama Ajanslar Aragtirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

2Zx DOGAKA

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA

Her tlkenin, sektoriin ya da is kolunun ozellikleri farkli oldugundan s6z konusu kirilma noktasi ya
da midahale noktasi farklidir. TR63 Bolgesinde teknik anlamda dretimde verimlilik sorunlari ciddi
diizeyde olmadig gibi bazi trtinlerin tretiminde tlke diizeyinin tizerinde bir verimlilik vardir. Ancak,
Bolgenin genel sorunu pazarlamanin etkin bir sekilde yapilamamasidir.

Pek cok sektorii dar bogaza siiriikleyen unsur pazarlama sorunlaridir. Uriinlerin/mallarin deger fiyat-
tan satilamamasi yeter gelirin elde edilememesine, bu da yukarida aciklandigi tizere yetersiz tasar-
ruf, yetersiz yatirim ve yetersiz sermaye birikimine yol agmaktadir. isletmeler bazi durumlarda yeterli
Olcege, bazi durumlarda yeterli ve donanimli personele, bazi durumlarda da yeterli ekonomik gtice
sahip olmadiklarindan yiiksek katma degerli pazarlara girememektedir. Bu durumda TR63 Bolgesi icin
miidahale noktasi “yetersiz sermaye” olmaldir. Isletmelerin sermaye yetersizligi; pazarlama gayret-
lerini bir araya getirmek suretiyle hem nitelikli eleman, hem 6lcek, hem de ekonomik gii¢ elde etme-
lerini saglayarak ¢oziime kavusturulmaya ¢alisiimahdir.

Gunumuzde gerek yerel gerekse uluslararasi pazarlar strekli bir degisim icerisindedir. Stipermarket-
lerin ve AVM'lerin hizli bir sekilde buiylimesi, pazardan yiiksek bir pay almaya baslamasi ve buyiik
olgekli isletmelerin pazardaki hakimiyetlerini arttirmasi kiiclik ve orta 6lgekli isletmelerin pazara girme-
lerini ciddi anlamda zorlastirmaktadir. Diinyanin pek ¢ok tilkesinde bu sorunla bas etmek ve kiictk
isletmelerin de deger zincirinin icerisinde yer almasini saglamak icin alternatif yollar denenmistir. Bu
alternatifler icerisinde; kooperatif ve birlik kurmak gibi tretici 6rgitlerinden yararlanmak en sik uy-
gulanan yontemdir. Bunun yani sira bir grup ureticiyi bir araya getirerek sirketlesmenin saglanmasi
digerleri kadar yaygin olmasa da alternatif ¢oztimler arasindadir.

Ureticilerin drgiitlenerek bir araya gelmesi sanayiden ziyade tarim sektériinde daha yaygin goriilen bir
durumdur. Sanayide faaliyet gosteren isletmelerin genellikle sirketlesmis olmalari buna karsilik tarimsal
isletmelerin kendi namlarina sirketlesmeksizin ¢alismalari ve tarimsal gelirin sanayi gelirlerinden daha
dustik olmasi gibi nedenler tarim sektortindeki orglitlenme ihtiyacini artirmaktadir. Her ne kadar yaygin
olmasa da, 6zellikle imalat sanayinde faaliyet gosteren kiigtik ve orta 6lgekli isletmelerin de orgitlen-
meye ihtiyaci bulunmaktadir.

Orgiitlenme sekline bakilmaksizin (kooperatif, birlik ya da sirketlesme) retici gruplarinin hepsi uzun
pazarlama zincirini kisaltabilme 6zelligine sahiptir. Uretici gruplari aracilar ile daha iyi pazarlik yapa-
bilir ve daha distik maliyetler ile ¢alisabilir. Daha iyi bir pazarlik gticii kazanmalarinin ve maliyetlerini
dustirmelerinin altinda yatan neden daha ytiksek hacimde tirtine/mala sahip olmalari diger bir ifade ile
olcek ekonomilerinden yararlanabilmeleridir. Uretici gruplar ayni zamanda degisen pazar kosullarina
daha iyi adapte olabilirler.
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Ureticilerin drtinlerini pazarlayabilecekleri pazarlar kolaydan zora dogru asagidaki gibi sematize e-

dilebilir;

.UluslararaS|

Pazarlar

Bolge
Pazarlan
Kentsel
Pazarlar
.Yerel
(kirsal)
Yeterli Uriin
miktari Lojistik
O O O O
Depolama Kalite

Standartlar

Organize olmamis bir Uretici icin en kolay erisilebilecek pazarlar yerel pazarlardir. Ancak, yerel pazar-
larla calisan bir tiretici Griintint genellikle aracilara satabilmektedir. Pek ¢ok tiiccar kirsal alandan trtin
toplayarak kentsel alanlarda satmaktadir. Pazarin genisligi blyidikce, bu pazarlara verilecek trtinlerin
miktari, depolanmasi, nakliyesi ve kalite standartlarina uyum gibi konularda da sorunlar yasanmaya
baslamaktadir.

Sanayi isletmeleri genellikle tarimsal isletmelere kiyasla kentsel ve/veya bolgesel pazarlara ¢ikmak
konusunda daha fazla avantaja sahiptirler. Uretilen mallarin dayanimi arttik¢a pazarlamada daha fazla
avantaj elde edilmektedir. Tarim dreticileri tretmis olduklari trtinlerin dayaniminin az olmasindan
dolayi pazarlama asamasinda daha dezavantajli durumdadirlar. Ayrica pek ¢ok iriin icin adi depolar
yeterli olmamakta, 6zellikle sebze — meyve icin soguk hava deposu ihtiyact bulunmakta ve soguk hava
deposu olsa bile Uriinlerin pazara sevkinin belli bir stirede yapilmasi gerekmektedir. Bu durum tarimsal
ureticilerin pazarlik giiglerini ciddi anlamda azaltmaktadir. Ortak pazarlama 6zellikle dayaniksiz Griin-
ler s6z konusu oldugunda daha biytik bir 6nem tasimaktadir ve Ureticiler dayaniksiz ya da depolama
stiresi kisa olan urtinleri Urettikleri zaman ortak calismaya daha fazla istekli olmaktadir.

Guntimuzde tarimsal Ureticilerin pazarlama sistemi igerisinde yer almamalari tretici fiyatlari ile tiketi-
ci fiyatlar arasinda olusan kar marjinin aracilarin elinde kalmasina neden olmaktadir. Uriiniin pa-
zara arzinda zincir uzadikga tiketici fiyatlari da yiikselmekte ve tretici fiyatlar ile tiketici fiyatlari
arasindaki makas daha fazla acilmaktadir. Bu durum hem tarimsal dreticilere hem de tiiketicilere zarar
vermektedir.

Asagidaki tablolarda sirasiyla 2009, 2014 ve 2016 yillarina ait bazi tarimsal Uriinlerin dretici, hal,
pazar ve market fiyatlari verilmistir. Tedarik zincirinin en uzun halkasi ureticiler ile marketler arasinda
olusmakta olup, bu iki nokta arasindaki fiyat farki yillar itibariyle diistis gostermekle birlikte halen or-
talama %207 oranindadir. 2009 yili ile 2016 yili arasinda Ureticiler ile toptanci halleri arasindaki fiyat
farki da azalmis olup, 2016 yilinda bu fark %52 oranindadir. Uretici fiyatlari ile semt pazarlarinda
olusan fiyat farki da benzer sekilde 2009 yilina gére azalmakla birlikte gtintimitizde yaklasik %150’ye
varmaktadir. S6z konusu fiyat farklari ciddi bir boyutta olup, reticiler ile tiketiciler arasindaki fiyat
farki buiylik bir oranda toptancilar ve perakendeciler tarafindan paylasiimaktadir.

4
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GUAKDENIZKALKINMAAJANSI|
TR EASTERN MEDITERRANEAN DEVELOPVENT AGENGY

Tablo 1. 2009 Yili Bazi Tarim Uriinleri Uretici - Market ve Fiyatlari ve Fiyatlarin Degisimi (%)

Uretici Hal Pazar Market % Degisim
Fiyati Fiyati Fiyati Fiyati

(TL/kg)  (TL/kg)  (TL/kg)  (TL/kg) Uretici/Hal Uretici/Pazar Uretici/Market
Armut 0,90 1,78 2,17 3,83 97,78 141,11 325,56
Domates 0,61 1,05 1,68 2,68 72,13 175,41 339,34
Elma 0,54 1,05 1,50 2,60 94,44 177,78 381,48
Havug 0,38 0,46 0,94 1,17 21,05 147,37 207,89
Ispanak 0,37 0,63 1,13 1,57 70,27 205,41 324,32
Limon 0,41 0,75 1,45 2,03 82,93 253,66 395,12
Mandalina 0,40 0,70 1,56 2,20 75,00 290,00 450,00
Patates 0,20 0,37 0,68 0,80 85,00 240,00 300,00
Patlican 0,80 1,57 2,75 3,24 96,25 243,75 305,00
Pirasa 0,33 0,54 0,94 1,25 63,64 184,85 278,79
Salatalik 0,65 1,33 2,00 2,97 104,62 207,69 356,92
Sivri Biber 0,85 1,66 3,13 3,54 95,29 268,24 316,47
Sogan 0,19 0,35 0,57 0,73 84,21 200,00 284,21
Yesil Fasulye 2,00 2,88 4,00 6,12 44,00 100,00 206,00
ORTALAMA 77,61 202,52 319,37

Kaynak:Ciftci ve K6y Diinyasi Dergisi, 2009 istanbul, Ankara, izmir, Mersin, Bursa Ortalamalari

Tablo2. 2014 Yili Bazi Tarim Uriinleri Uretici - Market Fiyatlari ve Fiyatlarin Degisimi (%)

. Uretici Hal Pazar Market % Degisim
Uriin Fiyati Fiyati Fiyati Fiyati - n -
(TL/kg) (TL/kg) (TL/kg) (TL/kg) Uretici /Hal Uretici/Pazar Uretici/Market
Domates 0,63 1,00 1,75 2,24 58,73 177,78 255,56
Elma 1,75 3,00 3,50 4,37 71,43 100,00 149,71
Havug 0,54 0,94 1,60 1,81 74,07 196,30 235,19
Limon 1,73 3,45 5,83 6,80 99,42 236,99 293,06
Patates 0,84 1,12 1,55 2,04 33,33 84,52 142,86
Patlican 0,51 0,85 1,38 1,64 66,67 170,59 221,57
Salatahk 0,37 0,68 1,29 1,48 83,78 248,65 300,00
Sivri Biber 0,69 1,10 2,04 2,83 59,42 195,65 310,14
Sogan 0,31 0,56 1,02 1,18 80,65 229,03 280,65
Yesil Fasulye 1,35 2,67 3,42 3,87 97,78 153,33 186,67
ORTALAMA 72,53 179,28 237,54

Kaynak: Ciftci ve Ky Diinyasi Dergisi, 2014 istanbul, Ankara, izmir, Mersin, Bursa Ortalamalar
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Tablo 3. 2016 Yili Bazi Tarim Uriinleri Uretici - Market Fiyatlari ve Fiyatlarin Dedisimi (%)

Uretici Hal Pazar Market % Degisim
Fiyati Fiyat Fiyati Fiyati

(TL/kg) (TL/kg) (TL/kg) Bib/54) | Uretici/Hal  Uretici/Pazar Uretici/Market
Domates 0,91 1,50 2,13 3,00 64,84 133,52 229,12
Elma 0,54 1,05 1,79 2,46 94,44 231,79 355,93
Havug 0,62 0,87 1,33 1,92 41,46 115,45 212,20
Ispanak 1,11 1,40 2,30 2,89 25,84 106,74 160,01
Kabak 0,63 1,08 1,92 2,43 70,53 202,53 284,21
Karnabahar 1,55 1,88 2,60 3,57 20,71 67,38 130,10
Kirmizi Mercimek 2,71 4,20 6,50 6,62 54,98 139,85 144,33
Kuru Fasulye 3,58 4,30 7,13 7,94 20,11 99,02 121,86
Kuru Sogan 0,34 0,53 0,83 1,06 54,74 143,31 208,68
Lahana 0,45 0,79 1,33 1,71 75,56 194,44 279,51
Limon 1,15 1,78 3,92 4,46 54,78 240,58 287,71
Mandalina 0,45 0,86 1,85 2,18 91,11 307,41 384,94
Marul (Adet) 0,76 1,03 1,63 2,20 35,31 115,62 190,43
Maydanoz (adet) 0,33 0,38 0,80 1,02 17,95 146,15 213,85
Nohut 4,73 8,00 7,25 8,96 69,13 53,28 89,36
Patates 0,25 0,46 0,84 1,07 84,00 236,67 328,44
Patlican 0,90 1,27 2,78 4,59 41,11 207,29 189,47
Piring 2,42 2,90 4,88 5,72 19,83 101,45 136,47
Salatalik 0,94 1,46 1,92 2,68 55,73 104,44 185,44
Sivri Biber 1,25 1,73 2,75 3,15 38,40 120,00 151,73
Yesil Fasulye 1,82 2,50 4,00 4,77 37,61 120,18 162,79
Yesil Mercimek 3,55 6,00 7,25 7,14 69,01 104,23 101,13
Yesil Sogan (kg) 1,25 2,00 2,63 2,98 60,00 110,00 138,67
ORTALAMA 52,53 148,35 206,91
Zeytinyag 10,00 - - 25,31 - - 153,06
sut (Litre) 1,03 - - 3,55 - - 244,34
Kuzu Eti 25,81 - - 45,45 - - 76,10
Yumurta 0,20 - 0,50 0,35 - 151,26 75,88
Dana Eti 25,73 - - 41,92 - - 62,92

Kaynak: Tiirkiye Ziraat Odalari Birligi, 2017. Istanbul, Ankara, izmir, Mersin, Antalya ve Bursa Ortalamalari.Baklagil

fiyatlari haldeki toptan satis
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2009 yiliile 2016 yih arasinda tedarik zincirinin degisik asamalarinda gorilen fiyat farklarindaki azalma
ureticilerin bu zaman zarfinda piyasalar ile daha fazla entegre olmasindan kaynaklanmamaktadir. Yillar
icerisinde meydana gelen bu azalmanin en énemli nedeni girdi fiyatlarindaki artistan kaynakh olarak
artin fiyatlarinin artmasi ve bu nedenle diger aracilarin ve perakendecilerin Grinleri daha pahaliya
almasi ancak tiketici talebini olumsuz etkilememesi icin satis fiyatlarini daha fazla artiramamalarindan
kaynaklanmaktadir. Enflasyonun ve aracilarin masraflarinin da bu marjlarin degisiminde etkisi
bulunmaktadir.

Rekabet Kurumu tarafindan hazirlanan ve 2012 yilinda yayinlanan “Tiirkiye Hizli Tiiketim Urinleri
Perakendeciligi Sektor Incelemesi” raporunun sonuglarina gore; hizh tiiketim tirtinleri icinde organize
perakendenin' payi artmaktadir. Organize perakendenin payi 2004'te %30 iken 2009 yili itibariyle
%43 diizeyine ulasmistir. Organize hizli tiketim Griinleri perakende pazari icinde en hizli biyiyen
kanal indirim magazacihigi olup BIM ve A-101 en hizh biiyiiyen perakende zincirleridir. Tiirkiye’de
2001 yilinda yasanan ekonomik kriz ve 2008 kiiresel finans krizi, indirim magazacihig kanalinin or-
ganize pazar igindeki payini artirmistir. Organize pazar icinde siipermarketler en biyik paya sahiptir
(Anonim, 2012).

BIM, hizli tiiketim trinleri cirosu bakimindan Migros'u 2009 yilinda gecerek pazar lideri olmustur
(Anonim, 2012). Deloitte tarafindan hazirlanan perakende raporuna gore, 2016 yilinda diinyanin en
biiyiik 250 perakende sirketi icerisinde Tiirkiye’den sadece BIM yer almaktadir. BIM Birlesik Magazalar
A.S.nin 2016 yili diinya perakendeciler siralamasindaki yeri 153 olurken, en hizl biytyen 50 pe-
rakendeci arasindaki sirasi ise 21'dir (Deloitte, 2017). Pazardaki diger biytik hizli tiketim trtinleri
zincirleri sirasiyla CarrefourSa, Metro/Real, Bizim Toptan, Tesco/Kipa, Kiler, Makromarket ve A-101"dir.
9 Subat 2017 tarihinde Rekabet Kurumunun aldigi karar ile Tesco — Kipa marketleri Migros tarafindan
satin alinarak, Migros’un biinyesine katilmistir. Sektor, birlesme ve devralmalar ile birlikte giin gectikce
daha da yogunlagmakta ve biraz daha oligopolistik bir yapiya dogru gitmektedir (Anonim, 2017).

Turkiye’'de bolgesel/yerel perakendecilik, organize perakende sektori icindeki payini artirmaktadir. Bel-
li bagl bolgesel/yerel perakendeciler; Adese, Pehlivanoglu, Cagdas, KIM, Mopas, Yunus ve Uyum’dur.
Bolge bazinda sirasiyla Marmara, ¢ Anadolu ve Akdeniz; il bazinda ise istanbul ve Ankara bolgesel/
yerel hizli tiiketim Uriinleri perakendeciliginin yaygin oldugu cografi pazarlardir. Agirlikl olarak stiper-
market kanalinda faaliyet gosteren bolgesel/yerel perakendeciler, Tiirkiye'de 6zellikle ulusal perakende
zincirleri ile rekabet etmektedir. 2009 — 2011 yillari arasinda bolgesel/yerel perakendeciler, magaza
sayisi ve toplam satis alani bakimindan yaklasik %50 buytimuslerdir (Anonim, 2012).

1 Hipermarket, stipermarket ve tim ulusal ve uluslararasi zincir magazalar

- I
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Rekabet Kurumu tarafindan tespit edilen organize perakendecilerin giictinden kaynaklanan pazara giris
sorunlari asagidaki gibi siralanabilir;

v’ Listeleme ve raf bedelleri

v" Odeme vadelerinin uzunlugu veya sadece satilan malin degerinin uzun bir vade sonrasinda
odenmesi

v" Anlasma disi kesilen ve iptal edilmeyen haksiz faturalar

v Ureticinin esit fiyat politikasinin hice sayilmasi ve haksiz rekabet olusturan raf bedelleri

v Magaza acilis bedeli alinmasi (perakendecilerin hizli biiyiimesinin en énemli nedenlerinden
birinin treticilere kesilen ve oldukga yiiksek olan magaza acilis bedelleri oldugu tespit edilmistir)

v" Saglam olarak teslim alinan ancak hasarli olarak iade edilen yiiksek tutardaki haksiz tirtin iadeleri

v" Yerli markalarin ya da markalasma yolunda ilerleyen firmalarin gelisimine hicbir olanak
taninmamasi

v Markalasma yolunda; reklam, dagitim, tiriin maliyeti vb. giderlerin cok tizerinde yer alan talepler

v Her yil artan ilave vade ve ek talepler (Anonim, 2012).

Organize perakendecilerin talep ettikleri raf bedelleri ve diger 6demeler uzun zamandan beri tartisilan
bir konudur. Ulkemizde organize perakendecilerin yogunlasma orani heniiz Avrupa tilkeleri ve ABD'de
oldugu kadar fazla olmamakla birlikte, her gecen gtin artmaktadir. Perakende sektoriine yeni giris yapan
sirketlerin yani sira, mevcut sirketlerin birlesmesi ya da birbirlerini satin almasi sektordeki yogunlagma
oranini biraz daha artirmakta ve organize perakendeciler her gecen giin Uretici firmalar aleyhine biraz
daha giiclenmektedir.

Tuketicilerin son yillarda geleneksel satis yerleri (bakkal, kasap, manav, semt pazari vb.) yerine mar-
ketleri ve AVM'’leri daha fazla tercih etmeye baslamasi ile birlikte organize perakendeciler giic ve talep-
lerini daha fazla artirmiglardir. Tuketicilerin perakendeci tercihleri firmalarin dagitim kanali secimini et-
kileyen en 6nemli konularin basinda gelmektedir. Gliniimiizde stipermarket raflarinda ya da AVM’deki
magazalarda yer almak satis ve markalasma agisindan ¢cok 6nemli bir hale gelmistir.

Teorik olarak, daha iyi satis yapabilmek, markanin taninmasini saglamak ve trtinleri/mallari daha

buylk partiler halinde satabilmek icin

EKONOMI ENERl EMIAK OTOMOBIL STARTUP KOBI Dijital Sanayi (f3)

hiper/stipermarketleri ya da AVM’leri ter-

Hirriyet > Ekonomi > Zeytinyaginda fiyat mujdesi
cih etmek avantajli gozikse de pratikte
Zeytmyaglnda fiyat mu;deSI

Hurriyet Habe: -12:06| Son Gincelleme - 09 Mayis 2012 - 12:17

gerceklesen uygulamalar bunun sermaye
yapisi gii¢li olmayan sirketler icin ¢cok da

Egeli ihracatginin market zincirlerine yaptigi “raf kirast almayin yari fiyatina yag satalim”

teklifine, 3 market zincirinden olumlu yanit geldi. Satislarin baslamasi ile bugiin 12-14 kol ay olmadi g| ni gbstermekted ir.
lira araliginda satilan zeytinyaginin litre fiyatinin 7-7.5 liraya inmesi bekleniyor.

Yerel, ulusal ve uluslararasi zincir mar-
ketlerin markete giris ve raf bedelleri belli
bir standarda sahip degildir. Her pera-
kendeci kendi kararlari dogrultusunda
davranmaktadir. Hatta ayni perakende-
cinin benzer trtin/mala sahip iki farkli fir-
maya uyguladiklari kosul ve bedeller bile
degiskenlik gostermektedir.
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Perakendeciler markete giris ve raf bedelleri ile ilgili bilgi vermemektedir. Bu konu ile ilgili bilgilere
genellikle sektor dergilerinde ya da haberlerde rastlanmaktadir.

Raf bedelleri tirtine, firmaya ve markanin degerli olup olmadigina gore belirlenmektedir. Cesitli haber-
lerin ve bazi sektorel web sitelerinin verilerine gore (Capital, 2008; Huirriyet, 2012; Marketciyim, 2014;
Perakende, 2012).

v" Uriin satis fiyatlarinin %10 — 20’si raf bedellerinden olusmaktadir,

v 25 m2’lik bir rafin aylik kirasi 7.500 TL'den baslamaktadir

v" Meyve suyunda trafik yaratan ve tiiketicinin talep ettigi bir marka s6z konusuysa raf bedeli alin
mayabilmektedir. Ancak, ¢ok iyi duyulmamis ya da tiiketicilerin ¢cok tercih etmedigi bir marka-
dan bahsediliyorsa raf bedeli 50.000 $’dan baslamaktadir

v’ Zeytinyagi kategorisinde genellikle raf bedelleri 100.000 — 150.000 Euro arasinda degismektedir

v" Dondurulmus gidada raf bedelleri 15.000 — 25.000 $ arasinda degismektedir

v Alkolliiickilerdeki raf bedeli araligi oldukca genistir. Markaya ve tiriine gére bu deger 15.000'den
baslayip, 200.000 $’a kadar ¢ikabilmektedir

Ege Ihracatci Birlikleri 2012 yilinda organize perakende sektoriine raf bedellerinin alinmamasi halinde
zeytinyagini yar fiyatina satabilecekleri ¢agrisinda bulunmus ve bu 6neri 3 market zinciri tarafindan
kabul edilmistir.

Bazi durumlarda iyi markalar bedelsiz marketlere girmesine karsilik, ya cirosundan markete pay ver-
mekte ya da bedelsiz triin birakmaktadir.

Son vyillarda marketlerin “private label” ya da “own brand” olarak da adlandirilan “market markali
urtinleri” yayginlasmaya baglamistir. Market markali Griinler, marketin kendi adini tasiyan ve fason
olarak tretilen trtnlerdir.

Bunun yani sira “Private Label” olarak bilinen 6zel markali trtinler de yine perakendeci tarafindan
fason olarak tretilen ancak, dogrudan marketin adini tasimayan trtinlerdir. Sayisi tam olarak bilinme-
mekle birlikte arastirma raporlarina gére en fazla 6zel marka BIM zincirinde bulunmaktadir. Migros’un

2017 yilindaki 6zel markali Griinlerinin sayisi 290"dr.
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Gelisimi her ne kadar 1980’li yillarda baglasa da market markali tirtinler ilk olarak ABD’de 100 yil 6nce
Kroger ve A&P adli zincir bakkallar tarafindan kullanilmistir. (Leed and German, 1995). Ik asamada
geleneksel gida urtinlerinde basglayan market markasi; kisisel bakim triinleri, ev esyalari, konfeksiyon
ve temizlik maddeleri gibi genis trlin hattina yayilmistir.

Marka olgusu son yillarda daha stratejik olarak ele alinmaya baslanmis ve imalat¢ci markasi ile birlikte
market markasi/6zel etiketli trtinler kavrami ortaya ¢ikmistir. Perakendecilerin market markali Grinleri
kullanmasinin belli basli sebepleri vardir. Bunlar asagidaki gibi siralanabilir (Kilig, 2009);

v Raf alanlari tizerinde kontrol saglamak

v Maliyet kontroliiyle tiiketicilere diisiik fiyat sunmak

v Ureticilere karsi pazarlik giicii elde etmek

v Pazar payini arttirmak

v Etkili bir konumlandirmayla daha fazla tiiketiciye ulasmak
v Magaza imajini giiclendirmek

4 Rakiplere karsi trtin cesidi ve fiyat konusunda farkhlagmak
v" Ureticilerle iliskileri gelistirmek

v" Ulusal markalarin raflardaki bulunabilirligini azaltmak

v Kar marjlarini arttirmak

v’ Tiiketici sadakatini arttirmak, karlihgi ve geliri yiikseltmek

Rekabet Kurumunun perakende sektor ile ilgili raporuna gore market markali Grtinlerin diger trin-
ler icerisindeki orani gtin gectikce artmaktadir. En fazla market markal Griinler indirim marketlerinde
bulunmaktadir (Anonim, 2012). Market markali tirtinler benzer triinlerden ¢cok daha ucuza satilmakta,
g0z hizasi raflarda yer almakta ve tanitim calismalari daha 6zenli ve daha fazla yapiimaktadir.

Perakendeciler ureticilerin karsilarina hem rinlerinin alicisi olarak ¢ikmakta hem de piyasaya stirdiik-
leri market markali Griinler ile treticilerin rakibi konumunda bulunmaktadir. Bu durum perakendeci-
lerin reticiler karsisinda daha da gliclenmesine neden olmaktadir. Organize perakendecilerin dagitim
kanali olarak gticlt bir yapiya sahip olmalari ve her gecen giin yeni market markali trtinleri devreye
sokmalari ortaya dengesiz bir gti¢ ¢ikartmaktadir. Bu durum literatiirde “asimetrik pazarlik giici” olarak
ifade edilmektedir.

Bireysel treticilerin ya da kiictk ve orta 6lgekli isletmelerin s6z konusu perakende pazarlarina girme-
leri yukarida aciklanan nedenlerden dolayi oldukga zordur.

Yurt ici pazarlar ¢cok rekabetci oldugu ya da belli basl pazarlara giris zor oldugu zamanlarda sirketlerin
yapabilecekleri alternatif hamleler bulunmaktadir;

V" Yurt disi pazarlara yénelmek

v Orgiitlenerek yurt ici pazarlara girmek
v Orgiitlenerek hem yurt ici pazarlarda hem de yurt disi pazarlarda yer almak
p
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2.2 Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmelerde Pazarlama Faaliyetlerine Duyulan ihtiyag

Gerek tarim gerekse tarim disi sektorlerde olsun, isletmelerin deger zincirinde yer alarak bu zincirden
hak ettikleri payr alabilmeleri icin pazarlama faaliyetlerini organize ve planli bir sekilde ytrttmelidirler.
Mevcut durumda pek ¢ok tarim treticisinin ve imalat sanayi isletmelerinin yapmis olduklari faaliyetler
pazarlamadan ziyade basit bir alim — satim isleminden ibarettir. Gelismis anlamiyla pazarlama yapa-
bilmek icin tiiketici odakli olmak, planh ve koordineli olarak ¢calismak ve karlihg uzun déneme yay-
mak gerekmektedir (Mucuk, 1997).

Pazarlama ile ilgili pek cok tanim bulunmakla birlikte en fazla kabul goren tanim Amerikan Pazarlama
Birligi tarafindan 1985 yilinda yapmistir.

Pazarlama, kisisel ve érgiitsel amaglara ulasmayi saglayacak miibadeleleri gergeklestirmek iizere, fi-
kirlerin, mallarin ve hizmetlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi,tutundurulmasi ve dagitilmasina iliskin
planlama ve uygulama siirecidir.

Uriin

Pazarlama

Fiyat
Karmasi ¥

Dagitim

Gunumuiz pazarlama anlayisi “pazarlama karmasi” veya “4P” olarak da bilinen 4 temel pazarlama
bileseninin isletme icin optimum kombinasyonunu kurmaya calismaktadir. Pazarlama karmasi; bir
firmanin hedef pazardaki amaclarina ulasabilmek icin kullandigi pazarlama araglarinin bir kombi-
nasyonudur. Cesitli kaynaklar pazarlama karmasi fikrinin Harvard Business School’dan Neil Bor-
den tarafindan ortaya kondugunu gostermektedir. Pazarlama karmasi pek ¢ok arastirmaci tarafindan

incelenmis ve ¢ok basitten ¢ok karmasiga kadar pek ¢cok pazarlama karmasi unsuru ortaya konmustur?

2 . .
7P; Urtin (Product), Yer (Place), Fiyatlandirma (Price), Tutundurma (Promotion), Insan (People), Fiziksel Olanaklar (Physical
Evidence) ve Stireg (Process)

7C; Musteri Faydasi (Customer Value), Misteriye Kolaylik (Customer Convenience), Misteriye Maliyeti (Cost to Customer),

Tiiketiciyle Iletisim (Communication), Deger Verilme (Consideration), Koordinasyon (Coordination), Onaylama (Confirmation)

4
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Gunumuzde en yaygin kullanilan pazarlama karmasi Eugene McCarthy tarafindan gelistirilen ve 4P
olarak adlandirlan pazarlama karmasidir. S6z konusu 4 temel pazarlama bileseni; riin, fiyat, dagitim
ve tutundurmadir (Baker 1991). 4P olarak adlandiriimasinin nedeni her bir elemanin ingilizce kelime-
lerinin “P” harfi ile baslamasidir (Product, Price, Promotion, Place).

Pazarlama karmasi unsurlarinin her birinin alt agilimlari vardir. Ambalaj, marka, dizayn vb. konularin
hepsi trtin bileseni dahilinde dikkate alinirken, hangi triin gesidinin ne fiyattan ve hangi kosullarda
satilacagl konusu fiyat bileseninin kapsamina girmektedir. Dagitim kanallarinin secimi, drtinlerin
depolanmasi, nakliyesi vb. konular dagitim bileseninin kapsamindayken, satis gelistirme, reklamlar,
halkla iliskiler vb. tim calismalar tutundurma bileseninin icerisinde yer almaktadir.

Uriin gesidi eFiyat Diizeyi eDagitim eSatis Artirma
eKalite eindirimler Kanallari *Reklam
eDizayn eOdeme Siiresi *Envanter eHalkla iliskiler
eMarka eOdeme Sartlari Kontrold eFuarlar

e Ambalaj eDepolama

eHizmetler *Lojistik

Sekil 5. Pazarlama Karmasi Elemanlari
Kaynak: Kotler, 1991. Marketing Management

Tarimsal ureticiler ve kigtik/orta olgekli isletme sahipleri 6ncelikle meslek hayatlarina nasil devam
edeceklerine karar vermelidirler. Ureticiler eskiden beri geleneksel olarak siiregelen alim — satim
islemlerine devam edebilirler ki bu durum gelir ya da yasam kosullarinda herhangi bir iyilesmeye
neden olmayacaktir. Alternatif olarak benzer durumdaki treticiler ile bir araya gelerek basit alim —
satim faaliyetlerinden planli pazarlama faaliyetlerine gecis yapabilirler.

Pazarlama faaliyetlerinin iyi yoneticiler tarafindan koordine edilmesi durumunda ikinci alternatifi secen
ureticilerin gelir ve yasam kosullarinda mutlaka bir gelisme olacaktir. Ancak bu stirecin dogru yonetile-
memesi durumunda en azindan hala eski alim — satim sistemlerine geri dénme sanslari olacaktir. E-
sasen satistan pazarlamaya gecis yapabilmek adinda bir organizasyona aktif olarak dahil olmak; ileri
gorusli, vizyon sahibi ve risk alabilen treticilerin gerceklestirebilecegi bir eylemdir. Kiigiik ve orta
Olcekli isletme sahipleri gliniimiiz rekabet kosullarinda bireysel olarak islerini gelistirmenin ve gelir-
lerini artirmanin ¢ok zor oldugunun farkina varmalidirlar.

Burada tizerinde durulmasi gereken bir husus daha vardir. Pazarlamayi basarili bir sekilde yapabilmek
sadece oOlcek ya da sermaye gtict ile alakali bir durum degildir. Dogru pazarlama tekniklerini kul-
lanabilmek egitim, vizyon ve biraz da yetenek gerektirmektedir. Isletme sahipleri ya da yoneticileri
piyasalari, yeni trendleri takip edebilmeli, tiiketicileri anlayabilmeli ve gelecegi dogru tahmin ede-
bilmelidir. Ekonomik 6lcege ve sermayeye sahip olmak, vizyonu olmayan bir isletme icin tek basina

pazarlama basarisi saglamayacaktir.

h
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2.3. Kurumsal Yapi Sorunu

Uretime deger katmak ve deger zincirinin bir parcasi haline gelmek icin pazarlama karmasinin tim
unsurlarinin koordineli bir sekilde uygulanmasi gerekmesine karsilik s6z konusu faaliyetlerin yerine
getirilmesi kurumsal bir yapinin varligini ve bu kurumsal yapi icerisinde de profesyonel bir grubun
calismasini gerektirmektedir. Buradaki esas soru bitiin bu pazarlama ¢alismalarini planlayip koordine
edecek olan kurumsal yapinin ne olacagi ve hangi profesyonellerin bu yapi icerisinde yer alacagidir.
Esas olarak TR63 Bolgesinde pek cok sektorde faaliyet gosteren Uretici ve esnaf organizasyonlari
bulunmaktadir. Ancak, bunlarin pek ¢ogunun etkin olarak calistigini ifade etmek mumkin degildir.
TR63 Bolgesinde iller itibariyle 2004 tarih ve 5200 sayih Tarimsal Uretici Birlikleri Kanunu'na gore
kurularak faaliyet gosteren Hatay ilinde 9, Kahramanmaras ve Osmaniye illerinde ise 10’ar adet Uretici
birligi bulunmaktadir.

Kahramanmaras ilinde 2007 yilinda merkezde kurulan st dreticileri birligi 2010 tarihinde, Andirin
ilcesinde 2008 yilinda kurulan meyve treticileri birligi ise 2011 yilinda fesih edilmistir (GTHB, 2017a).

Hatay ili genelinde 70 adet tarimsal kooperatif bulunmaktadir.

v" 34 tanimsal kalkinma kooperatifi
v" 27 sulama kooperatifi
v 9 su triinleri kooperatifi

Kahramanmaras ili genelinde 114 adet tarimsal kooperatif bulunmaktadir.

v 87 tanimsal kalkinma kooperatifi
v 23 sulama kooperatifi

v’ 3 su diriinleri kooperatifi

v 1 pancar ekicileri kooperatifi

Osmaniye ili genelinde 48 adet kooperatif bulunmaktadir.

v 41 tanimsal kalkinma kooperatifi
v" 4 sulama kooperatifi
v 1 su iriinleri kooperatifi

TR63 Bolgesindeki Hatay, Kahramanmaras ve Osmaniye illerinin timinde Ari Yetistiricileri Birligi,
Damizhk Koyun ve Kegi Yetistiricileri Birligi ve Damizlik Sigir Yetistiricileri Birligi olmak tzere 3’er
adet 1slah birligi faaliyet gostermektedir. Ayrica Bolgede pek ¢ok esnaf ve sanatkar odasi bulunmaktadir.
TR63 Bolgesinde yer alan dretici orgtlerinin pek cogu tilkemiz genelinde oldugu gibi cesitli nedenlerle
kendilerinden beklenen faydalari ortaya ¢ikartamamaktadir. Her seyden 6nce bu organizasyonlarin
yoneticileri bizzat tretici olup, hem kendi islerini hem de organizasyonun islerini yonetmektedir. Bu
durum profesyonellikten uzak bir yonetim yapisi sergilemektedir. Pazarlama stireci oldukca karmasik
olup, profesyonel yonetim ve ekip gerektiren bir faaliyetler bittintdur.

Mevcut durumda kurulu bulunan tretici organizasyonlarinin biyik bir kismi ticari faaliyetlerin ice-
risinde yer almamakta, kazang elde etmemekte ve pek cogu tiye aidatlarini dahi toplayamamaktadir. Bu
durum dogal olarak organizasyonlarin sermaye yetersizligi icerisinde bulunmalarina neden olmaktadir.
Uretici organizasyonlarinin kar elde edememesi ve dolayisiyla da treticilerine gelir baglaminda bir
‘4

katki saglamamasi nedeniyle tyelerin organizasyonlarina olan bagliliklar da zayiftir.
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TR63 Bolgesinde yer alan dretici organizasyonlarinin bir kismi riinlerin pazarlama faaliyetlerini

gerceklestirmek icin gerekli olan yasal zemine, bir kismi da yeterli sermayeye sahip degildir. Bolgede

uretilen Uriinlerin pazarlanabilmesi icin sadece bu ise odaklanmis bir kurumun varligi gereklidir. Diger

kurumsal yapilara bakildiginda Kalkinma Ajanslari, Sanayi ve Ticaret Odalari ya da Ticaret Borsalari

kurulus kanunlar geregince dogrudan ticari faaliyetlerle ugrasamamaktadir. Ayrica, s6z konusu

kurumlarin kurulus amaglari pazarlama faaliyetlerinden c¢ok farkhdir.

Tablo 4. TR63 Bélgesinde Faaliyet Gésteren 5200 Sayili Yasaya Gére Kurulmus Uretici Birlikleri

KAHRAMANMARAS

OSMANIYE

Kurulus ve Faaliyet Alani

Yayladagi
Erzin
Erzin

il Bazinda
il Bazinda
il Bazinda
Dortyol
Hassa

il Bazinda
Andirin
Tirkoglu

il Bazinda

Elbistan, Goksun, Afsin,
Ekindzl, Nurhak

il Bazinda

Merkez ilce, Pazarcik, Caglayancerit,
Turkoglu ve

Andirin ilgeleri

Nurhak

Afsin

12 Subat ve Dulkadiroglu
Goksun

Toprakkale

il Bazinda

Kadirli

il Bazinda

Sumbas

Hasanbeyli

Duzigi

Merkez ve Bahge, Diizigi, Hasanbeyli,
Kadirli, Sumbas ilceleri
Kadirli

Kadirli, Sumbas ilgeleri

Uretici Birliginin Adi

Sit Ureticileri Birligi
Zeytin Ureticileri Birligi
Turunggil Ureticileri Birligi
Sit Ureticileri Birligi

Sit Ureticileri Birligi
Kirmizi Et Ureticileri Birligi
Turunggil Ureticileri Birligi
Meyve Ureticileri Birligi
Bal Ureticileri Birligi

Kiraz Ureticileri Birligi
Cilek Ureticileri Birligi

ic Su Uriinleri Yetistiricileri Uretici
Birligi

Kirmizi Et Ureticileri Birligi
Sit Ureticileri Birligi
Kirmizi Et Ureticileri Birligi

Sit Ureticileri Birligi
st Ureticileri Birligi
incir Ureticileri Birligi
Meyve Ureticileri Birligi
Zeytin Ureticileri Birligi
st Ureticileri Birligi
Sit Ureticileri Birligi
Meyve Fidani Ureticileri Birligi
st Ureticileri Birligi
Kiraz Ureticileri Birligi
Meyve Ureticileri Birligi
Zeytin Ureticileri Birligi
Turp Ureticileri Birligi
Bal Ureticileri Birligi

Kaynak: Gida, Tarim ve Hayvancilik Bakanligi, 2017. http://www.tarim.gov.tr/TRGM/Link/30/Uretici-Birlikleri-Listesi
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Sermaye

Qersizliﬁi

p—

Profesyonel
olmayan
yonetim

Yasa)

Mevecut Orgitler
(Kooperatifler, P,
Uretici Birlikleri 1

- B vb.) /
Liderlik - Giiven

eksiklii \eksikl igi

Zayif Uye I Yetersiz

\Kazan;

Tarimsal kooperatiflerin pek cogu ureticiler arasinda “tabela kooperatifi” olarak adlandirilan, kagit

\Baghhgu

Sekil 6. Uretici Orgiitlerinin Etkin Calisamamasinin Nedenleri

tzerinde kurulu olan ancak herhangi bir faaliyette bulunmayan bir durumdadir. Pazarlama ¢alismalar
yapilacak urtinler icin 6ncelikle trlin ve tretimden kaynaklanan sorunlarin ¢oziilmesi, triinlerin belli
standartlarda tretilmesinin saglanmasi gerekmektedir. Pazarlamay: tirinden bagimsiz diisinmek mim-
kiin degildir. Ele alinan sektori pazarlarla entegre etmek uzun soluklu ve zorlu bir sirectir. Bu stirecin
kesintisiz bir sekilde ve tek bir organizasyonun sorumlulugunda yuritil-mesi gerekmektedir. Kurumsal
yapi sorununun ¢oztilmesi konusunda iki alternatif s6z konusudur;

v" Mevcut iiretici birlikleri ve/veya kooperatiflerin yapilarinin giiclendirilmesi ve her bir iiretici
organizasyonunun kendi trtinlerini pazarlamasinin desteklenmesi

v" TR63 Bolgesi geneli icin sektorlere gore ayri bir cati organizasyonun kurulmasi ve belli katego
rilerdeki Grtinlerin pazarlanmasinin sorumlulugunun bu organizasyona devredilmesi

Kooperatif ve dretici birlikleri (Tarim Satis Kooperatifleri ve Birlikleri haric) genellikle egitim diizeyi
distik, yonetim ve pazarlama konusundaki deneyimleri sinirli treticiler tarafindan yonetilmektedir.
S6z konusu yoneticiler, birlik ya da kooperatifi yonetirken ayni zamanda ureticilik de yapmaktadir.
Ayni anda iki isin birden yapilmasi kisilerin genellikle Gretici orgittiniin islerine daha az zaman ve
emek harcamasina neden olmaktadir. Bu orgtitlerin sermayelerinin ve yonetim kapasitelerinin kisitli
olmasi gelismelerinin 6niinde ¢ok ciddi bir engel teskil etmekte ve bir zaman sonra bu 6rgtitler yetersiz
sermaye ve yatinmin tetikledigi fakirlik kisir dongtist icerisinde ya faaliyet yapmaksizin kagit tizerinde
kurulu bulunmakta ya da faaliyetlerinden istedikleri sonuclari elde edememektedir. Hali hazirda zarar
eden pek cok kooperatif ve Uretici birligi varken, kar edenlerin de pek cogunun Uyelerine risturn®
dagitmamasi s6z konusu orgtitlerden elde edilen faydayi en az diizeye indirmekte ve genel olarak
orglitlenmeye karsi bir isteksizlik ve gtivensizlik olusmaktadir.

3Risturn, kooperatifcilikte kullanilan bir terim olup, kooperatifin yil sonunda elde etmis oldugu

isletme fazlasini ortaklarina, ortaklarin kooperatifle yapmis olduklarr alisveris oraninda dagitmasidir.
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Ulkemizde 2004 tarih ve 5200 sayili Kanun ile kurulan Tarimsal Uretici Birlikleri dogrudan ticari faali-
yet yapamamaktadirlar. Ayni kanuna gore tarimsal tretici birliklerinin temel gorevleri arasinda tretimi
planlamak, pazar arastirmalari yapmak, pazarlama faaliyetlerine destek olmak vb. konular bulunmasina
karsilik tilke genelinde bu gorevleri yerine getiren uretici birliklerinin sayisi cok azdir.

Oncelikle tretici 6rgiitlerinin sermaye ve yonetim konularindaki sorunlarini ¢cozmek, bu orgiitleri pa-
zara yonelik calisan, kar elde eden ve bu kari da tiyelerine dondiirebilen bir yapiya kavusturmak gerek-
mektedir. Fayda yaratmayan hicbir olusumun ayakta kalmasi mimkiin degildir. Fayda yaratmayan or-
ganizasyonlarda tyelerin baghligi ve katilimi da zayif olmaktadir.

Pazarlama c¢alismalarinin daha etkin bir sekilde yirittlebilmesi icin hali hazirda var olan uretici
organizasyonlarini rehabilite etmek ve onlara gesitli destekler vererek daha etkin ¢calismalarini saglamak
alternatif yollardan biri olabilir. Ancak, ¢ok sayida dretici organizasyonu oldugu dikkate alindiginda
her birine ayri bir kaynak aktarmak ve ayri projeler hazirlamak etkili bir ¢c6ztim yolu degildir ve muh-
temelen kaynak israfina neden olacaktir (DAP, 2016).

Butlin bu olumsuzluklara karsilik, TR63 Bolgesi saha arastirmalari esnasinda, gesitli projeler gelistirmis,
yeniliklerin takipgisi olan, tyelerinin ekonomik ve sosyal kosullarini iyilestirmek icin caba harcayan
uretici organizasyonlarinin da oldugu tespit edilmistir. Bu durum TR63 Bdlgesi icin ¢cok timit verici
olmasina karsilik, pazarlama anlaminda yeterli degildir. S6z konusu bazi retici organizasyonlarinin
dretim konusunda iyi diizeyde bir bilgiye sahip olduklari, ayni zamanda orgiitlerinin yetersiz kaldigi
alanlar konusunda da farkindaliklarinin yiiksek oldugu tespit edilmistir.

Saha calismalarinda yapilan goriismelerden elde edilen bulgulara gore Ureticilerin en fazla zorluk ¢ek-
tikleri konu sermaye birikimi ve pazarlama olup, en énemli sorunlarinin basinda triinlerini degerinden
satamamalari, satis kanallarinin ¢ok kisitli olmasi, satis fiyatlarinin genellikle tiiccarlar tarafindan be-
lirlenmesi, tiiketici fiyatlari ile Gretici fiyatlari arasindaki farkin yiiksek olmasina karsilik, arada olusan
marjdan kendile-rinin yeterince yararlanamamasi, karin biytk bir kisminin aracilarin elinde kalmasidir.
Diger bir ifade ile tretici organizasyonlarinin tikandigi nokta pazarlamadir.

Esas olarak dretimin gelistirilmesi ve driinlerin pazarlanmasinin sorumlulugu dretici birlikleri ve
kooperatiflerde olsa da mevcut durumda s6z konusu Uretici organizasyonlarinin bu gorevi yeterince
yerine getiremeyecegi aciktir. Bununla birlikte var olan Uretici organizasyonlarini sistemin digina it-
mek de dogru olmayacaktir. Bu nedenle dretici organizasyonlarinin ve diger kurumlarin da bir arada
calisabilecegi yeni bir yapinin olusturulmasi gerekmektedir. Bu baglamda diinyanin pek ¢ok tlkesinde
ortak pazarlama organizasyonlari olusturulmaktadir.

Ortak pazarlama organizasyonlari olusturmak icin yeni bir grup yaratilabilecegi gibi, mevcut grup
ya da orgttlerle de calismaya baslanabilir. Gruptaki kisilerin teknik ve yonetimsel kapasitelerinin iyi
degerlendirilmesi gerekmektedir. Eger pazarlama faaliyetleri 6zel birtakim kabiliyetlere ya da bilgi
birikimine ihtiya¢c duyuyorsa ve grupta da s6z konusu kabiliyetler ve bilgiler yoksa ortak pazarlama
faaliyetlerinin basariya ulasma olasihg distik olacaktir. Bu nedenle ortak pazarlama gruplarinin yo-
neticilerinin secimi ¢cok 6nemli oldugu gibi ayni zamanda grup uyelerinin de sirekli egitilerek teknik
ve idari kapasitelerinin gelistirilmesi gerekmektedir. Yonetim ve liderlik egitimleri tim tyeler icin en

onemli egitim konular arasindadir.
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Bilimsel calismalar dretici organizasyonlarinin nadiren kendiliginden (kendi i¢ dinamikleriyle)
olusturdugunu gostermektedir. Bu gibi gruplarin olusmasi icin genellikle, stireci hizlandirici ve or-
ganize edici disaridan bir kurulusa ihtiyac duyulmaktadir. Ureticilerin 6zellikle pazarlama faaliyet-
lerini gerceklestirmek icin hangi tip bir 6rgitlenme yapisina gitmeleri gerektigi ve bu yapida hangi
kuruluglarin olacagi konusu pek ¢ok arastirmaci tarafindan tartisilmaktadir. Orgiitlenme tipi olarak;
kooperatif ve uretici birlikleri kurulmasinin disinda 6zel sirket kurmak, kamu kurumlari ya da sivil
toplum kuruluslari ile isbirligi yapmak gibi alternatifler de bulunmaktadir. Her bir alternatifin kendine

gore avantajli- dezavantajli yonleri vardir.

Ozel sirketler, ticari usuller ile calisip kar maksimizasyonunu hedefledikleri icin pazarlamada elde edi-
lecek karin paylasilmasi konusunda endise yaratmaktadir. Kamu kurumlari ve sivil toplum kuruluslari
ise ticari mantikla ¢alismaktan yoksundur ve kurulus kanunlari geregi ticari faaliyette bulunamazlar.
Yogun bir buirokrasi icerisinde esnek olmayan bir yapida ¢ahisirlar. Bununla birlikte kamu kurumlarinin
ureticilere hem maddi hem de teknik anlamda destek olmasi, bu orgiitlere bazi ayricaliklar ve 6ncelikler
tanimasi, yasal diizenlemeler ile islerini kolaylastirmasi gibi avantajli yonleri de bulunmaktadir. Benzer
sekilde sivil toplum kuruluslari da ureticilere teknik destek, sermaye destegi vb. faydalar yaratabilirler.
Dolayisiyla diger bir alternatif bu yapilar bir araya getirerek kamu — STK — 6zel sektor ortakhig
olusturmaktir.

Kamu — STK — 6zel sektor ortakligl pazarlara girme ve destek hizmetlerini alma konusunda en et-
kili kombinasyon olarak gt’)rulmek’[edir.4 Bu yaklasimda, bir grubun benzer amac ve degerleri olan
cesitli kesimlerden olusmasinin 6grenme, gelisme ve isbirligini kolaylastiracagi ve daha etkili kilacag|
dustinilmektedir. Bu tarz koalisyonlarda tyelerin ¢ikarlarini korumak farkli diizey ve fonksiyonlara
sahip kuruluslarin ortak cabalari ile daha basarili olacaktir.

Bu noktada ortaya ¢ikacak ortak pazarlama organizasyonunda kamu (ya da STK) — ve 6zel sektoriin
rollerinin ne olacaginin belirlenmesi 6nem tasimaktadir. Pazarlama icin gerekli olacak masraflar, kredi
ihtiyaci vb. giderlerin karsilanmasinda bu ortakhgin pay bastan belirlenmelidir. Ortak pazarlama or-
ganizasyonu kendi kendini finanse edene kadar gerekli olan isletme sermayesinin karsilanmasi gerek-
mektedir (Paumgarten, 2012).

Kolektif faaliyet ortak amag ve cikarlari olan bir grubun gonullilik esasina gore bir araya gelerek giic
birligi icerisinde calismasi anlamina gelmektedir. Kolektif faaliyetlerde tyeler bir grup ya da organi-
zasyon catisi altinda kendileri icin cahsirlar. Kolektif faaliyetler Gyelerin kendi aralarindaki bagimsiz
hareketlerden olusabilecegi gibi, herhangi bir kamu kurumu STK ya da kalkinma projesinin destegi ile
de calisilmasi mimkiindir (Markelova and Mwangi, 2010).

Esas olarak en ideal olani; reticilerin kendi ihtiyaclarinin farkina vararak kendi kaynak ve i¢ dinamik-
lerini ile orgutlenmeleridir. Kamu kurumlari ya da STK'lar ihtiyac halinde Uretici orgtitlerine kaynak ak-
tarmak ve uzman destegi saglamak seklinde yardimci olmalidir. Ancak, s6z konusu kurumlarin dogrudan
Uretici organizasyonlarinin yonetimine ya da isleyisine karismalari dogru bir yaklasim degildir.

4Sabatier/in Savunmaci Koalisyon Yaklasimi (Sabatier’s Advocacy Coalition Approach) ‘
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Tablo 5. Kiiciik Olcekli Isletme / Ureticilerin Pazarlama Sorunlari ve Ortak Calismanin Faydalar

Kiigiik isletmelerin/Ureticilerin Pazarlama

Sorunlari

v Pazarlara erisimin kisitl olmasi

v Islem maliyetlerinin yiiksek olmasi

v Pazar firsatlarindan faydalanmaktaki
guclukler

v Pazarlarla ilgili yeterli bilgiye erismekte
yasanan zorluklar

v Bazl pazar isteklerini karsilayacak iriin/mal
miktar kalitesini elde edememek

v Bireysel isletmelerin Gretim kapasitelerinin
disiik olmasindan dolay alicilar ve diger
hizmet saglayicilar ile pazarlik yapamamak.

v Pazar firsatlarindan yaralanmayi saglayacak
bilgi ve kapasitenin bulunmamasi

Ortak Pazarlama Caligmasi Yiiriitmenin Faydalan

islem maliyetlerinin diisirilmesi

Pazarlarla ilgili daha detayli ve daha kaliteli
bilgiye erisme

Pazar isteklerini kargilamaya yetecek miktar ve
kalitede Uriin temin etme sansi

Daha yiiksek hacimlerde ticaret yapilmasindan
dolayi pazarlik giictinlin artmasi

Yiksek degerli pazarlarda rekabet edebilme
kabiliyetinin olusmasi

Uretimin ve (retim kalitesinin pazarlara
yonelik  olarak iyilestirilmesine  katkida
bulunmak (egitim, demonstrasyon vb.)
Uriinlerin piyasa kosullarina gore
cesitlendirilmesini saglamak (Uriin
farkhlastirma, Griin gesitlendirme)

Daha yiiksek Uretim hacimlerinde ¢alisilacag
icin pazar bollimlendirme olangina sahip olmak
Markalasmanin kolaylasmasi

Dis  kaynaklh  kredi, hibe ve
programlarindan yararlanabilmek

destek

Teknik ve lojistik destegin daha rahat
saglanmasi
insan sermayesinin ve sosyal sermayenin
gelistirilmesi

Riskin paylasiimasi
Teknolojik ve kurumsal innovasyonlara gegis

Kaynak: Paumgarten et al., 2012.

Uretici organizasyonlarini tek tek gelistirmeye calismak yerine TR63 Bolgesi icin belli bir sektoriin pek
cok paydasinin bir araya getirilebilecegi, profesyonel anlamda calisabilecek ve belli trtin gruplarini
tek bir cati altinda toplayarak pazarlama faaliyetlerini yuritebilecek yeni bir kurumun kurulmasi daha
rasyonel bir yaklagim olacaktir.

S6z konusu kurum icin 6nerilen model Amerika Birlesik Devletlerinde (ABD) yillar 6nce ayni amagla
kurulmus olan Ortak Pazarlama Ajanslari (OPA) uygulamasina dayanmaktadir. OPA’lar da temelinde
pazarlama konusunda gli¢stiz olan ya da yetersiz kalan ktictik 6lgekli tarimsal kooperatiflerin pazar-

lama fonksiyonlarini tGstlenmek ve onlarin bu zayif durumlarini iyilestirmek mantigiyla kurulmustur.
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3.0ORTAK PAZARLAMA AJANSLARI

3.1.0rtak Pazarlama Ajanslarinin Ortaya Cikisi ve Amaclari

Ortak Pazarlama Ajanslari (OPA) Amerika Birlesik Devletlerinde (ABD) ortaya ¢ikmis kurumsal bir
yapidir. OPA’lar uzun yillar tarimsal Gretici kooperatiflerinin pazarlama faaliyetlerini yerine getirmek
amaciyla kullanilmislardir.

Tarimsal tretici orgttleri hemen hemen her (lkede kaginilmaz olarak kurulmustur. Ctinkt tarimsal
Uretimin yapisi geregi risk ve belirsizliklere cok aciktir. Ayrica tretim dalgalanmalar ¢ok fazla goril-
mektedir.Ureticilerin biytk bir kismi kiiciik ya da orta 6lcekli oldugundan yasamlarini siirdiirebi-
lecekleri bir gelir seviyesine ulasmalari blyik bir 6nem arz etmektedir. Her seyden 6nce tarimsal Gre-
ticiler hayatin devamhligi icin gerekli olan gida maddelerinin tretiminden sorumludur. Yasamlarini
strdirebilmek icin yeter gelire sahip olamayan ureticiler tretimden cgekildigi takdirde tim tlkeler gida
temini konusunda sorun yasayacaktir. Tarimin stratejik énemi ve tretim sartlarinin zorlugundan dolayi
diinyanin her yerinde tretici orgltlerinin olusmasina ve islemesine ayri bir 6nem verilmistir. Avrupa
Birligi tlkeleri (AB) ve ABD uretici orgltlerinin en iyi calistigi tlkelerdir. AB’de Uretici birlikleri daha
yayginken ABD’de kooperatiflerin 6n plana ¢iktigi gortilmektedir.

Dinyanin her tilkesinde bulunan tretici 6rgtitleri zaman zaman cesitli nedenlerle kendilerinden bek-
lenen performansi gosterememistir. Bu durumlarda her tilke kendine uygun tedbirleri almaya ¢alismistir.
OPA’lar da ABD’de faaliyet gosteren kiiclik olcekli tretici kooperatiflerinin pazarlama asamasinda
karsilastiklari sorunlari ¢cozmek amaciyla kurulmustur.

Bir OPA’nin amaci; OPA’ya tiye olan kooperatiflerin tiretmis olduklari triinleri pazarlamak, pazarlama
programlarini Gyeleri adina gelistirmek, pazarlama altyapisini giclendirmek ve pazarlama risklerini en
aza indirmektir. OPA’lar bu amaci gerceklestirmek icin 1920'li yillarin basinda kurulmustur. ABD’de
kurulan OPA’lar 6zellikle sttcullk isletmeleri arasinda oldukga yaygin bir hale gelmistir. OPA’lar 6nce-
leri dar bir cografi alanda kurulmaya baslanmis daha sonra bolgesel bir yayilim gostermistir.

OPA’larin kurulus amaclari ana hatlariyla asagidakilerden biri ya da bir kaci olabilir;

1.Uretilen iiriinler icin daha iyi bir fiyat elde etmek; OPA’larin kurulusunda goriilen en yaygin amac
ureticilerin Griinleri icin daha iyi bir fiyat elde etme istegidir. Burada belli bir bolgede calisan koopera-
tif/birlikler arasindaki rekabet engellenerek isbirligine cevrilmekte ve boylece bolgenin geneli birbirleri
ile rekabet etmek yerine disaridaki rakipleri ile miicadele vermektedir. Koordineli pazarlama calismala-
r genellikle daha ytiksek fiyat elde edilmesi ile sonuclanmakta, daha yiksek fiyat elde edilemese bile
aracilara gidecek olan kar ureticiye geri donmektedir.

2.Fiyat dalgalanmalarini azaltmak; OPA’larin belli pazarlara yerlesmesi durumunda ureticiler daha is-
tikrarli bir piyasaya kavusmaktadir. Fiyat istikrari saglamak amaciyla OPA kuran pek cok Uretici organi-
zasyonu mevcuttur.

3.Pazar ile ilgili bilgilere daha iyi ulasmak; Yukarida bahsedilen iki amaci ulagabilmek igin retici
lerin pazar bilgilerine daha detayl bir sekilde ulasmalari gerekmektedir. OPA’lar profesyonel olarak pa-
zarlama galismalari yaptiklari igin pazar bilgilerine ulasmada bireysel treticilerden daha basarilidir.O-

PA’lar bu amacla cesitli yayin ve raporlara abone olurlar ve elde ettikleri sektorel bilgileri tyeleri ile
paylasirlar. /
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4.Pazarlama masraflarini azaltmak; Pazarlama faaliyetlerinin ortak yapilmasi pek ¢cok pazarlama mas-
raf kaleminden tasarruf yapilmasini saglamaktadir. Ayni zamanda nakliye, ambalajlama vb. hizmetlerde
ikili anlasmalar saglanarak daha yiiksek hacimli triinler icin daha disik fiyatlar elde edilebilmektedir.
Ayrica OPA’lar bireysel olarak treticilerin yapamadiklari tanitim — reklam gibi yiksek maliyetli faali-
yetleri de yerine getirebilmektedir.

5.Arzin fazla oldugu durumlarda fiyat diisiislerinin énlenmesi; Ozellikle dayaniksiz triinlerde arz
fazlaligi durumunda fiyat dususleri ile karsilasilmaktadir. OPA’larin buytk bir cogunlugunun yurt disi
pazarlara yonelmis olmasi, yurt icindeki fazla arzin yaratacag) fiyat dustkliugiiniin 6ntine gecmek igin
cok iyi bir olanaktir.

6.ihrac pazarlarina acilmak; OPA’lar profesyonel bir pazarlama ekibine sahip olduklari i¢in bi-
reysel Ureticilerin ya da tretici orgltlerinin tek baslarina yapamadiklar dis ticaret calismalarini
gerceklestirebilirler. Ozellikle ABD’de iiretici organizasyonlarinin ihrag pazarlarina agilarak pazarlarini
genisletmesi icin en fazla tercih ettikleri yontem OPA kurmaktir.

7.Uriin gelistirme calismalari icin kaynak yaratmak; Ureticilerin OPA araciligiyla gelirlerini arttirmalari
ve artan gelirlerinin belli bir kismini da yeni trtin gelistirmeye ayirmalart OPA’larin kurulusunda temel
motivasyonlardan biridir. Bu sekilde 6zellikle bazi nis pazarlara5 daha yuksek katma deger ile girilmesi
amaclanmaktadir.

8.Markalagsmanin saglanmasi; Uretici organizasyonlar bireysel marka calismalari yerine, belli bir
bolgedeki tim Uretici birlikleri ile bir araya gelerek ortak ve daha gticlii bir marka yaratmak istemekte-
dir. Bazi durumlarda bu markalar yurt ici ve yurt disi pazarlarda ulusal marka haline gelebilmektedir.

9.Daha iyi temsil giiciine sahip olmak; Ozellikle uretici 6rgiitleri bir araya gelerek OPA kurduklarinda,
kurmus olduklari yeni olusum daha biyik ve daha gticlt bir yapiya sahip olmaktadir. Bu da belli alan-
larda bolge treticilerinin temsil glictinii artirmaktadir (Cropp et al., 1993).

Bir OPA kooperatiflerin belirli bir payla ortakhgi ile kurulabilecegi gibi, bagimsiz bir STK tarafindan
kurularak, kooperatifleri Giye yapmak suretiyle de calisabilmektedir. OPA’y1 kuran ya da Uyesi olan or-
ganizasyonlar, isletme olarak bagimsizliklarini tam anlamiyla korumaktadirlar. Ancak, belli bir miktar
driinlerini OPA aracihigiyla pazarlayacaklarini taahhiit etmektedirler. Butiin islemler ortak bir pazar-
lama anlasmasi cercevesinde yuritilmektedir.

OPA kooperatiflerin federatif bir sekilde organize olmus bir halidir ve tarimsal ureticiler dogrudan
OPA’nin lyesi degildir. OPA’larin Gyeleri birden fazla sayidaki kiiciik ve orta 6lgekli kooperatiflerdir.
OPA’lan diger kooperatif tst birliklerinden ayiran en 6nemli 6zelliklerinden biri daha az yatirima ve
daha az varliga ihtiyag gostermesidir. Diger bir ifade ile OPA’lar genellikle insan sermayesine ihti-
yag¢ duyan ve pazarlamanin beynini olusturan birimlerdir. OPA’lari profesyonel sirketlerin pazarlama
bolumu gibi calisan birimlere benzetmek mumkindir. Bu yonu ile OPA’lar kooperatif st birlikle-
rinden daha farkl bir yapi gostermektedir.

grubuna hitap eden pazarlardir. Bu pazarlarin 6nemli 6zelliklerinden biri tirtinlerin daha yiiksek fiyata satilmasidir.

A -

. 5Nis Pazar (Niche); genellikle 6zel Gretim yapilan ve 6zel bir kaliteye sahip olan trinler ile girilen, dar bir tiiketici/misteri
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Pek cok arastirmaci OPA’lari klasik bir isletme ya da kooperatifte goriilen tek bir asil — vekil (principal
—agent) iliskisinden ziyade ¢oklu bir grup asil — vekil iliskisi olarak tanimlamislardir (Reynolds, 1994).
OPA’larin isleyis sekli temelde ekonomide yer alan “vekalet teorisi”ne dayanmaktadir. Vekalet teorisi; isi
yapan bir taraf (vekil) ile is yapma konusunda yetki veren diger taraf (asil) arasindaki iliskileri inceleyen
bir kuramdir. Eisenhardt 1988 yilinda yaptigi calismalarla, asil (principal) ve vekil (agency) arasindaki
iliskiyi ekonomi alaninda da inceleyerek farkli bir bakis acisi sunmustur. Eisenhardt’a gore daha ¢ok
muhasebe, ekonomi, siyaset bilimleri, finans, orglitsel davranis, pazarlama ve sosyoloji alanlarinda
kullanilmakta olan vekalet teorisi; genel olarak, taraflardan birinin belli bir gorevi yerine getirmesi igin
bir baska kisiyi yetkilendirdigi her durum olarak tanimlanabilir (Dalgiran, 2014).

OPA’lar bir anlamda birden fazla retici 6rgitiintin bir araya gelerek, kendileri namlarina pazarlama
hizmetlerini yirttmesi icin yetki verdikleri kurumlardir. Burada asiller tretici orgtitleri vekil ise OPA
olmaktadir. OPA'lar birim kooperatiflerin tek baslarina yapamadiklari ya da yapmakta yetersiz kaldiklari
pazarlama faaliyetlerini bu kooperatifler adina tisttenmekte ve yerine getirmektedir.

OPA’lar ile calisacak olan retici organizasyonlari sistemin asil tyeleridir (sahipleridir). Bu organi-
zasyonlara Uye olan dreticiler/imalatcilar da dogal olarak OPA’nin Uyesi sifati tagimaktadir. Her bir
tye tretmis olduklari drtinler ile OPA araciligiyla pazarlama galismalarina katilmaktadir. Bu nedenle
OPA'lar ¢oklu asillerden olusan bir gruptur. Ozetle; OPA'lar bir grup kooperatif ya da birligin pazar-
lama faaliyetlerini yiriten profesyonel bir idari olusumdur.

Asil
(Kooperatifler, tiretici Vekil
birlikleri, kii¢lik ve orta
olcekli isletmeler, diger
uretici organizasyonlari

Ortak Pazarlama Ajansi

OPA’lar tiyelerinin fiziksel varliklarina ve insan sermayesine kendi yonetimsel gtictinti katarak pazarla-
ma c¢alismalarindan mimkdn olan en yiiksek katma degeri elde etmeye calismaktadir. Klasik olarak bir
OPA’nin kendine ait bir ambalajlama tinitesi ya da deposu yoktur. Ancak, zamanla daha gelismis OPA
olusumlarinda pazarlamaya destek unsurlarin da OPA’nin yapisinin icerisine girdigi gortilmektedir.

OPA’lar Uretici organizasyonlarinin o6lcek ekonomilerini artirmalarini ve bundan kaynaklana-
cak faydalarin koordine edilmesini saglayacak bir yapidir. OPA’larin ABD’deki olusumlarinda tye-
lerin her biri organizasyonlar arasindaki koordinasyonun ¢ok iyi olmasini ancak buna karsilik ken-
di organizasyonlarinin bagimsizligini da korumayi istemekte ve OPA’y1 bunu saglayacak bicimde
sekillendirmektedir. Farkli organizasyonlarin iyi bir sekilde koordine edilmesi farkl yeteneklerin ve
yeniliklerin ortaya ¢ikmasi avantajini dogurabilmektedir (Reynolds, 1994). A
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OPA’lar ABD’de ilk kurulduklarinda sadece kiiciik ve orta 6lcekli kooperatiflerin yurt disi pazarlama
faaliyetlerini yurttmuslerdir. OPA’larin 6zellikle ihracata yonelik olarak calismasinin bazi nedenleri
vardir.

v Ureticiler ya da iiretici organizasyonlari cok yeterli olmasa da ic piyasalarda kendi cabalari ile
drtinlerini satabilmektedir. Ancak, dis piyasalara ulasmak ayri bir uzmanlik ve belli bir bilgi birikimi
gerektirmektedir. Ayni zamanda en azindan bir yabanci dili iyi diizeyde konusmak énemlidir. Uretici-
lerin biytk bir cogunlugunun ise dis ticaret bilgisi ve yabanci dili yoktur. Bu durumda yurt disi pazar-
lara acilabilmek icin bagska bir kurum ya da kisinin destegine ihtiyaclari olmaktadir.

v Belli bir iilke ya da bolgede benzer cografi ve iklimsel kosullardan dolayi benzer iriinler
yetismektedir. Eger tilke ya da bolge genelinde dogru politikalar ile iyi bir tiretim planlamasi yapilmazsa
bazi zamanlarda arz fazlasi olusarak trtinlerin degeri diisebilmektedir. Boyle durumlarda yurt disi pa-
zarlardaki fiyatlar yurt ici fiyatlarina gore daha cazip olabilmektedir.

v’ Bazi durumlarda yurt ici pazarlarda rekabet cok yogun olmakta ve katma degeri daha yiiksek
olan pazarlara giris kolay olmamakta ya da maliyetli olmaktadir. Bu gibi durumlarda yurt disi pazarlara
gecis yogun rekabet ortamindan kagmak icin ¢ok iyi bir yol olarak goriilmektedir.

Kurulacak olan bir OPA’nin varhigini siirdtrebilmesi icin tiyelerine onlarin kendilerine saglayabilecekleri
faydalardan daha fazlasini saglamasi ya da tyelerinin yapamayacaklarini yapa-rak onlara deger kata-
bilmesi gerekmektedir. OPA’lar bu nedenle ilk olarak Ureticilerin yapamadiklari uluslararasi ticareti
gerceklestirmek suretiyle kurulmaya baslamigladir.

Zaman icerisinde faaliyetlerini sadece uluslararasi ticaret ile sinirli tutmayarak, tyelerinin ihtiyaglari
dogrultusunda yurt icinde de faaliyet gostermeye baslamislardir. Zamanla bazi OPA’larin iyi bir basari
gostermesi Uye konseptinin genislemesine neden olmus ve sadece kiiclik ve orta olcekli kooperatif ya
da dretici birlikleri degil ayni zamanda kiiglik ve orta olcekli 6zel sirketler de OPA’lara liye olmaya
baslamistir.

OPA’nin yerine getirdigi pek cok faaliyet bulunmaktadir. Bunlar asagidaki gibi siralanabilir;

v Pazarlama faaliyetlerinin koordinasyonu

v Organizasyonlar arasi koordinasyon ve planlama

v’ Talep arastirmasi yapmak ve alicilari bulmak

v" Uriin spektlerini ve satis sartlarini tiye firmaya iletmek

V' Fiyat belirlemeye yardimci arastirmalari yapmak (teslim merkezine nakliye icin yaklasik mali
yetleri, gimrik vergisi, vb. masraflari tespit etmek)

V" Alicr ile satici arasindaki diyalogu kurmak

v Uyeler adina pazarlik yapmak

v’ Fiyat, teslim ve édeme sartlarinda anlasma saglandigi takdirde ihracat dokiimanlarini hazirlamak

v" Uriiniin dogru bir sekilde teslimini, paranin ise garantili bir sekilde tahsil edilmesini saglamak

v’ Sektorel gelismeleri takip etmek ve tiyelerine bilgi aktarmak (6rn; italya’daki mevzuat

degisiklikleri, Urdtin’deki ithalat izninin verilmesi, gtimriik vergilerindeki degisiklikler vb.)
k

v" Uyelerine daha fazla pazar firsati sunmak

A -
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Yukarida sayilanlar OPA’larin en temel faaliyetleridir. Glinimiizde OPA’larin bazilari bu faaliyetlerinin
de otesine gecmis ve tyeleri adina markalasma ve triin gelistirme faaliyetlerinde bulunmaya baglamistir.
OPA’larda markalasma ve markalarin kullanimi farkli sekillerde olabilmektedir. Bazi OPA’larin kendi
markasi vardir ve lyeleri de bu ortak markayi kullanmaktadir. Bazi OPA’larda ise tiyelerin kendi birey-
sel markalari vardir ve OPA sadece Uyelerinin markasi altinda pazarlama calismalarini ytrttir. Bazi
durumlarda da hem OPA’nin genel bir markasi hem de tyelerinin bireysel markalari vardir ve tyeler
bu iki markay! da pazar ve tiiketici isteklerine gore farkli zamanlarda, farkli pazar ve driinlerde kul-
lanabilmektedir.

3.2.0PA’larin Diger Organizasyonlardan Farkli Yonleri

Guntumiizde tilkemizde kurulu bulunan bir OPA bulunmamaktadir. Ancak, tarihi kayitlar incelendiginde
OPA’lar ile neredeyse ayni amagla ve benzer yapida kurulmus bulunan bir sirket karsimiza ¢ikmaktadir.
16 Temmuz 1937 yilinda déonemin Cumhurbaskani Mustafa Kemal Atatiirk’tin istegi ve onayi ile “Dogu
ve Cenup Vilayetleri Mintikasi, Canli Hayvan Ihracatcilar Birligi Tiirk Anonim Sirketi” kurulmustur. Séz
konusu sirketin kurulusuna iliskin evrak eklerde verilmistir.

Canli Hayvan Ihracatcilari Birligi Tirk Anonim Sirketinin kurulusuna iliskin belgede; kurulacak olan
sirketin her nevi canli hayvan satisi ile ugrasmak, bu mallari i¢ ve dis piyasa sartlarina gore ihracatini
yapmak, yeni ihra¢ pazarlari bulmak igin arastirmalar yapmak ve finansmanini saglamak amaciyla
merkezi Kars olmak tizere 30 yil sure icin ve 150.000 TL sermaye ile kurulusunun onaylandigi be-
lirtilmektedir. Canli Hayvan ihracatgilari Birligi'nin ilk kurulusunda kag Gyenin oldugu bilinmemekle
birlikte, 1980 yilinda toplam 64 lyeye sahip oldugu ve bu tyelerden de 14 adedinin kolektif sirket,
geri kalan 50 adedinin de sahis olduguna dair bilgi bulunmaktadir (tye listesi eklerde verilmistir).
Birlik uzun yillar 6zellikle Rusya’ya canli hayvan ve et ihracati yapmis, pazarlarini Orta Dogu’ya ka-
dar genisletmis ve bu pazarlar soguk savas doneminde diinya genelinde ekonomik ve politik diizenin
bozulmasina kadar Kars ve civar illerinin kontrolt altinda kalmistir.

1940 yilinda Canli Hayvan Ihracatci Birlikleri Tiirk Anonim Sirketi Kars ilinin yani sira; Erzurum, Coruh,
Rize, Trabzon, Gumushane, Erzincan ve Agri vilayetlerini de kapsayacak sekilde genisletilmistir. Ayni
zamanda iki canl hayvan ihracatgilar Birligi Tirk Anonim Sirketi daha kurulmustur. Bunlardan bir
tanesinde merkez Mersin olarak tayin edilmis ve kapsadigi il/ilceler ise; icel, Seyhan, Nigde, Maras,
Hatay, Gaziantep, Urfa, Malatya, Elazig, Tunceli, Diyarbakir, Siirt, Hakkari, Bitlis, Mus ve Van olarak
belirlenmistir. Digeri ise “Garp Vilayetleri Canli Hayvan Ihracatcilar Birligi” olarak adlandirilmis ve
merkezi Izmir olmak iizere faaliyet sahasi; izmir, Aydin, Manisa, Mugla, Denizli, Burdur, Isparta, An-
talya, Afyon, Canakkale, Istanbul, Tekirdag, Kirklareli ve Edirne ile cercevelendirilmistir.

-~ I
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3.2.1.Kooperatifler ve Uretici Birlikleri

Ulkemizde cok sayida dretici érgiitii tipi bulunmakla birlikte, bunlar icerisinde treticilerin ekonomik
faaliyetlere katilimi bakimindan en 6nemli olanlari; 1969 tarih ve 1163 sayili Kanun ile kurulan tarimsal
kooperatifler, 2000 tarih ve 4572 sayili Kanun ile kurulan tarim satis kooperatif ve birlikleri ile 2004
tarih ve 5200 sayili Kanun ile kurulan tarimsal tiretici birlikleridir. OPA’lar birden fazla birim kooperatif
ve Uretici birliginin bir araya gelmesi ile olusan federatif bir yapiya sahip olmalari yontyle en fazla
kooperatif birliklerine benzemektedir. Ancak, 1163 sayili Kanun’a gore; kooperatif birlikleri konulari
ayni veya birbiriyle ilgili nitelikte olan 7 veya daha ¢ok kooperatif tarafindan kurulmaktadir. Diger bir
ifade ile birlik kurulabilmesi icin en az 7 birim kooperatifin bir araya gelmesi gerekmektedir. Buna
karsilik, OPA’larin kurulusunun gerceklestirilmesi icin herhangi bir ortak sayisi siniri olmadigi gibi,
s6z konusu ortaklar sadece birim kooperatiflerden olusmak zorunda degildir. OPA’lar; kooperatifler,
uretici birlikleri, odalar, borsalar ya da 6zel sektor kuruluslarinin ortakhgi ile kurulabilmektedir. Ayrica
kooperatif Gst birlikleri de kooperatif yapisinda olmasina karsilik, OPA’lar anonim sirket yapisindadir.
Kooperatif birlikleri, merkez birlikleri ve milli kooperatifler birliklerinin kurulus amact 1163 sayili Ka-
nun ile “kooperatiflerin musterek menfaatlerini korumak, amaclarini gerceklestirmek icin iktisadi faa-
liyette bulunmak, faaliyetlerini koordine etmek ve denetlemek, dis memleketlerle olan miinasebetlerini
diizenlemek, kooperatifciligi gelistirmek ve egitim yapmak, kooperatifcilik konularinda tavsiyelerde
bulunmak gibi hizmetlerin yerine getirilmesi” olarak belirtilmistir. Kooperatif birliklerinin ekonomik
amaglari da bulunmakla birlikte, tek amaglari ekonomik faaliyet degildir. Ayrica birlikler genellikle
yurt ici pazarlarda faaliyet gostermektedir. Merkez birlikleri ve milli kooperatifler birligi ise ekonomik
faaliyette bulunmamaktadir. OPA’larin temel amaci yurt disi ticari faaliyetleri gerceklestirmektir ve bu
konuda tam olarak ticari bir anlayis ile calisirlar. OPA’lar ile kooperatif ve birliklerinin ekonomik akti-
vitelerden elde edilen karin boltstilmesi usulleri tam olarak 6rtiismektedir. OPA’larda karin boltstimu
risturn mantigryla calismaktadir. Ancak, kooperatif ve birliklerinde risturn verilmesi zorunlu degil iken
OPA'larda zorunludur. Uretici birlikleri ise OPA’lardan tamamen farkli bir yapiya sahiptir. Her seyden
once uretici birliklerinin yasal olarak ticari faaliyet yapmasi mtiimkiin degildir.

3.2.2.0zel Statiilii Sirketler

Ulkemizde OPA’ya amaci yoniyle en fazla benzerlik gosteren olusumlardan biri “6zel statiili
sirketler” olarak adlandirilan “Sektorel Dis Ticaret Sirketleri” (SDS) ve “Dis Ticaret Sermaye Sirketleri”
(DTSS)dir. Bu yapilar tilkemizde 6zellikle KOBI'lerin dis pazarlara yonelik pazarlama sorunlarini
asmak icin gelistirilerek uygulamaya konmustur. Kiiciik ve Orta Buytikltkteki Isletmelerin (KOBI) ih-
racat sektori icinde bir organizasyon altinda toplanarak ihracat ve ilgili konularda (finansman, teda-
rik, nakliye, sigorta, glimriikleme vb.) hizmet saglayarak dis ticarette uzmanlagmalarini ve daha etkin
faaliyet gostermelerini saglamak icin kurulan sirketlere, “Sektorel Dig Ticaret Sirketi (SDS) Stattisi” veril-
mektedir IGEME, 2015). Temel olarak KOBI'lerin dis pazarlara acilmada yasadiklari tiretim miktarinin
yetersizligi, finansman sikintilari ve dis pazarlar konusundaki bilgi eksikliklerinin giderilmesi amaci ile
ayni sektordeki KOBI'lerin ihracat amaci ile bir araya gelip Sektorel Dis Ticaret Sirketi catisi altinda
gliclerini birlestirerek ihracatta yasanan bu sikintilarin asilmasi amaciyla 6ngoriilmis bir model olan

SDS’lerle ilgili ilk diizenleme 1994 yilinda yapilmis bu diizenlemeyi 1995 ve 1996 yillarinda yiirirltge
k

giren yeni diizenlemeler izlemistir.

A



Ortak Pazarlama Ajanslar Arastirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

Sektorel Dig Ticaret Sirketlerine (SDS) iliskin mevzuat, son olarak Bagbakanlik Dis Ticaret Miistesarligi'nin
02.07.2004 Tarih, 25510 Sayili Resmi Gazetede yayimlanan Ihracat 2004/4 sayili tebligi ile yeniden
diizenlenmis bulunmaktadir. Bu teblig ile SDS'lerin Stattistine iliskin Ihracat 96/39 Sayih tebligi yiirtr-
likten kaldirilmistir (Yilmaz, 2004).

Dis ticarete yonlenmis bir orgiittenme modeli olan sektorel dis ticaret sirketleri (SD$’ler), ayni Giretim
alanindaki KOBI lerin ihracat amaciyla bir organizasyon altinda birleserek, yurtdisina dolayisi ile diin-
ya piyasalarina agilmalarini saglamak icin kurulmus olan sirketlerdir. Boylece firmalar hem dis ticarette
uzmanlasabilmekte, hem de ihracat faaliyetlerini kolaylastirarak diger tilkelerdeki KOBI lerle rekabet
sansini arttirmakta ve daha etkin bir pazarlama ve rekabet giicti saglayabilmektedirler.

Bu model ilk olarak Japonya“da ortaya cikmistir. Japon KOBI leri, disari acilmak ve ihracat olanaklarini
arttirmak amaciyla bu tip bir 6rgtittenme modeli yaratmiglardir. Yaratilan bu ihracat konsorsiyumlarinin
etkinligi ve basarisi gorilince bu kurumlar 6nce yakin cevresindeki tlkelerde (Giiney Kore, Tayvan,
Filipinler ve Endonezya), sonrada tiim dinyada (Basta ABD, Italya, Kanada, Brezilya, Hindistan vs.)
basariyla uygulanmaya baslanmistir (Kobitek, 2017).

Sektorel Dis Ticaret Sirketleri Statiistine iliskin 2004/4 Sayili Teblig'de SD$'nin kurulusu ile ilgili diizen-

|/l

lemeler “normal” ve “kalkinmada oncelikli yoreler” olmak tzere iki farkh kategoride ele alinmistir.
SDS’ler yalnizca anonim sirket (A.S.) olarak kurulabilmektedir. Bir SD$ kurmak icin normal yorelerde
ayni Gretim dalinda faaliyet gosteren en az 10 KOBI'nin bir araya gelmesi ve en az 500 bin TL serma-
yeye sahip olmalari gerekmektedir. Kalkinmada oncelikli yorelerde ise ayni veya farkli tGretim dalinda
faaliyet gosteren ancak ilgili yorede yerlesik bulunan en az 5 KOBI'nin bir araya gelerek en az 250 bin

TL sermayeli bir A.S. kurmasi gerekmektedir.

Ayni Uretim dalinda faaliyette bulunan uretici dernekleri ve birlikleri tarafindan en az 500 bin TL ser-
maye ile kurulan A.S."lere de SDS statiist verilebilmektedir.

SDS’lerde her bir ortagin sermaye payi, toplam sirket sermayesinin normal yorelerde %10, kalkinmada
oncelikli yorelerde ise %20’sinden fazla olamamaktadir.

SD$’e ortaklik paylari %10’u asmamak sartiyla asagida belirtilenler de ortak olabilmektedir;

v Normal Yorelerde ayni iiretim dalinda, Kalkinmada Oncelikli Yérelerde ayni veya farkli tretim
dalinda faaliyette bulunan, 250’den fazla calisan istihdam eden sirketler,

V' Profesyonel yonetici olarak calismalari kaydiyla gercek kisiler,

v Sektorel Dis Ticaret Sirketlerine ve ortaklarina mal, ekipman ve hizmet saglayan sirketler,

V" Uretici Dernegi, Uretici Birligi, vakif, mesleki federasyon vb. kuruluglar

SD$’ nin Teblig ile belirlenmis olan fuarlara katilim, ahim heyetleri, toplantilara katihm vb. bazi faa-
liyetleri vardir ve kurulduklari yil hari¢ olmak tizere bu faaliyetlerden en az ikisini gerceklestirmek
durumundadirlar. SD$’ler Teblig ile belirlenmis faaliyetleri her yil yerine getirerek yine her yilin Ocak
ayr sonuna kadar faaliyet raporlarini Ekonomi Bakanhgi’nin lhracat Genel Mudiirligi’ne sunmak

def grubunu olusturmakta olup, bu yardimlardan 6ncelikle yararlandirimaktadir.

=~ I

zorundadir. Sektorel Dis Ticaret Sirketleri ve ortagi KOBI'ler, ihracata yonelik devlet yardimlarinin he- '
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SD$’nin Teblig kapsaminda belirtilen bazi basari 6l¢itleri vardir. SD$’nin kurulus yili hari¢ olmak tizere
bu kriterleri yerine getirmesi gerekmektedir. Ornek olarak ilgili Tebligin 13. Maddesine gore SDS'ler
kurulduklar yil harig, onu takip eden takvim yili icerisinde;

a) En az 1 milyon ABD Dolari, takip eden her takvim yili icinde de 1 milyon ABD Dolarindan az
olmamak tizere faaliyette bulunduklari sektortin toplam ihracat miktarinin ABD Dolari cinsinden
en az %0,1'i ni gerceklestirememeleri

b) En az 400.000 ABD Dolari, takip eden her takvim yilr icinde de en az 750.000 ABD Dolari ihracat
gerceklestirememeleri,

¢) En az 400.000 ABD Dolari, takip eden her takvim yilricinde de en az 750.000 ABD Dolari ihracat
gerceklestirememeleri halinde SD$ statiileri ortadan kalkmaktadir (Anonim, 2004).

2016 yih itibariyle tilkemizde 6 adet SD$ bulunmaktadir. SDS'lerin sayisi her yil, ilgili kriterlere uyum
gosterme durumuna gore degismektedir. Clinkli bazi SDS'lerin 6zel statist kaldirimaktadir.

Diger 6zel statlilu sirketlerden biri de Dis Ticaret Sermaye Sirketleridir. Bu sirketler, 08.12.2004 tarih
ve 25664 sayili Resmi Gazetede yayinlanarak yirirlige giren Dis Ticaret Sermaye $Sirketi Statiisiine
lliskin Teblig’e (Ihracat: 2004/12) gore faaliyet gostermektedir. S6z konusu Teblig’in bazi maddeleri
2009 yilinda degistirilmistir.

Ilgili Teblig’in 1. Maddesine gore; “Odenmis sermayeleri en az 2 milyon TL olan ve bir 6nceki takvim
yilinda giimrik beyannamesi bazinda; en az (FOB®) 100 milyon ABD dolari veya es degerdeki fiili
ihracati gerceklestiren (transit ve bedelsiz ihracat harig) anonim sirketlere, her yilin Ocak ayinin son
glintine kadar basvurulmasi kaydiyla “Dig Ticaret Sermaye Sirketi” statlisti verilebilir veya halihazirda
Dis Ticaret Sermaye Sirketi Statlistint haiz firmalar icin s6z konusu statt yenilenebilir”.

DTSS'ler yukarida belirtildigi gibi oldukga yiksek bir sermayeye sahip ve Teblig uyarinca belirtilen
yilda gerceklestirmeleri gerekli olan dis ticaret hacimlerinin limitleri de ytiksek olan sirketlerdir. Bu 6zel
stattilti sirketlerin bir ya da birkag sirketi kapsamasi ile ilgili her hangi bir zorunluluk bulunmamaktadr.
Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinin, ihrag trinlerimizin tanitilmasi, cesitlendirilmesi, pazar paylarinin
artirllmasi ve yeni pazarlara girilmesi amaciyla Devlet Yardimlarindan 6ncelikle yararlandiriimalari
saglanmaktadir (REGA, 2009).

Ulkemizde 2016 yili itibariyle 57 adet DTSS bulunmaktadir. Bunlar arasinda; Arcelik, Borusan, Bosh,
Evyap, Ford, Eregli Demir Celik, Iskenderun Demir Celik, Mercedes Benz Tiirk, Oyak Renault, Tofas,
Vestel, Zorlu vb. buyik 6lcekli ve tilke ekonomisinde 6nemli yeri olan firmalar bulunmaktadir.
DTSS’leri ihracata yonelik olarak calisan ve bundan dolayi 6zel olarak desteklenen bir sirket yapisi
olmakla birlikte ne kurulusu ne de isleyisi yoniiyle OPA’lar ile benzerlik gostermemektedir. Oncelikle
burada biyiik 6lgekli miinferit isletmeler desteklenmekte olup, sirketin yapisinda kiiciik ve orta 6lgekli
isletmelerin isbirligi bulunmamaktadir.

\ 6FOB; Free on Board, uluslararasi ticarette kullanilan bir teslimat terimidir. “Gemi Bordasinda Teslim” anlamina gelmektedir.
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Sektorel Dis Ticaret Sirketlerinin ise kurulusu ve isleyis sekli bu sirketlere 6zgu bir Teblig ile belirlenmis
olup, SD$'nin kurulabilmesi icin belli bir tye alt limiti vardir. Benzer sekilde faaliyetleri ve faaliyetle-
rinden elde edilecek sonuclar da yasalar cergevesinde belirlenmistir. Oysaki OPA’lar kurulus yonuyle
tamamen Uyelerin kararina bagldir ve tlke genelinde tim A.S. ya da Ltd. sirketlerin tabi oldugu mev-
zuat gercevesinde hareket etmekte 6zgtirdiir. OPA’larin kuruluslarinda tiye alt limiti olmadig gibi faali-
yetleri ve faaliyetlerinden elde edecegi sonuglar da belli kaliplar icerisinde degildir.

OPA’lar tam olarak bir 6zel sirket gibi kendi belirleyecegi faaliyetleri yapmakta 6zgtirdir. SDS de
OPA’lar da uyeleri adina ortak faaliyetlerde bulunmakla birlikte OPA’lar tiim pazarlama faaliyetlerini
Ustlenmekte ve bu faaliyetlerinden belli bir gelir elde ederek komisyonunu aldiktan sonra kalan kismi
tyelerine dagitmaktadir. Oysa SDS’de sadece ihracata yonelik calismalar ortaklasa gerceklestirilmektedir
(fuarlar, alim heyetleri, pazar arastirmalari vb.). Ayrica, bir OPA koymus oldugu yillik hedeflere
ulasamadiginda statiistinti kaybetmeksizin varhigini siirdirmeye devam etmektedir.

3.2.3.Kiimelenme Birliktelikleri

Ktimelenme; belirli bir cografi bolgede, belirli bir sektordeki deger zincirinde yer alan firmalarin, destek-
leyici kuruluglarin ve arastirma kurumlarinin ortak akil ile belirledikleri hedeflere ulasmak icin yaptiklar
sturdirilebilir orgutlt faaliyetlerdir. Kiimelenme, sektoriin ve bulundugu boélgenin rekabet giictini
artiran onemli bir kalkinma modelidir. iyi bir kiimelenme calismasi; firmalarin Gretebilme, satabilme
ve yenileyebilme kabiliyetlerini artirirken ayni zamanda s6z konusu kabiliyetleri strdurilebilirligini
destekleyen altyapi projelerinin de hayata gegmesini saglamaktadir (Tusside, 2015). Kiimelenme ile bir
araya gelen sirketler hem rekabeti hem de isbirligini bir arada stirdirmektedir.

Kiimelenme uygulamalari, 6zellikle 1990'l1 yillardan beri Bati, Orta ve Dogu Avrupa’dan Amerika
Birlesik Devletleri'ne, Cin Halk Cumhuriyeti’'nden Japonya’ya kadar bircok tilkede basariyla uygulanmig
ve etkin sonuclar vermistir (Smenetworking, 2013). 2000'li yillardan itibaren de Turkiye’de siklikla ulu-
sal ve bolgesel politikalarda yer almaya baslamis ve farkli destek programlari uygulamaya konmustur
(Tusside, 2015).

Turkiye'de kiimelenme alaninda gerceklestirilen ilk calisma 2003 yilinda hazirlanan ve uygulamaya
konan “Kiimelenme Temelli Bartin ili Bolgesel Kalkinma Projesi”’dir. Kalkinma Bakanligi liderliginde,
KOSGEB, Hazine Mstesarligi, Bilim Sanayi ve Teknoloji Bakanhgi ve Uluslararasi Rekabet Arastirmalari
Kurumu (URAK) isbirligi ile yur(tilen proje, Tiirkiye’de ilk kiimelenme temelli bolgesel kalkinma proje-
si ornegi olmustur (Smenetworking, 2013).

Kiimelenme esasen hammaddeye ya da pazara yakin olmaktan dolayi benzer sektorlerde faaliyet gos-
teren isletmelerin dogal olarak belli cografi alanlarda yogunlasmasi (yiginlasmasi) ile ortaya ¢ikmustir.
S6z konusu sektorel yogunlasmalar kendilerine destek hizmetleri saglayan yapilari da ayni cografi
alana ¢ekmis ve ortaya sektorel kiimeler ¢ikmistir. S6z konusu dogal olarak ortaya cikan kiimelerin
“ktimelenme birlikleri” haline dontiserek isbirligine gitmeleri ise Sanayi, Bilim ve Teknoloji Bakanhgi
ile Ekonomi Bakanhgi gibi kamu kuruluglarinin verdikleri kiimelenme destekleri ile baglamistir.

Kimelenme birliktelikleri amaglari yonuyle OPA’lara en ¢cok benzeyen yapilardir. Kiimelenme birlikte-

likleri belli bir cografi alanda sektor ile ilgili olan tim paydaslarin bir araya gelerek; tiretim, pazarlama,
arastirma — gelistirme vb. pek cok konuda kendilerini gelistirdikleri bir olusumdur. /
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Ktimelerin organizasyonu dernek, vakif ya da bu amac icin kurulmus bir sirket tarafindan ytrdtul-
mektedir. Burada isbirligi icerisindeki tim sirket, organizasyon ve kurumlar hukuki bagimsizliklarini
tamamen korumaktadirlar. Kiimelenme isbirliklerinde kiimeye dahil olan firmalar rekabetlerini strduir-
mekte, farkh fiyat ve kalite diizeylerinde triin tretmeye devam etmektedirler. Kiimenin organizas-
yonunu Ustlenen kurumsal yapinin kar elde etmek ve daha sonra bu kari dreticilere dagitmak gibi
bir amaci yoktur. S6z konusu organizasyon kiimelenme faaliyetlerini yiriterek kiimeye maksimum
faydayi saglamaya calisir. Bunu yaparken de kiimelenme destek programindan aldigi hibeleri ve kiime
tyelerinin katkilarini kullanir. Oysaki OPA’lar tiyelerine maksimum faydayi saglamaya calisirken ayni
zamanda komisyon geliri elde ederek bu gelirleri yine tyelerinin ortak ¢ikarlari dogrultusunda kullanir.
OPA’lar her hangi bir projenin pargasi olarak kurulmazlar. Kuruluslari esnasinda gesitli kamu ya da
sivil toplum kuruluslarindan destek alabilirler ama bu destegin alinmasi sart degildir. Oysaki kiimeleri
tizel kisilik anlaminda ortaya ¢ikartan ve ayakta durmasini saglayan itici giic kiimelenme destekle-
ridir. Kimelenme birlikleri is birligi stirecleri ile sonucta ekonomik anlamda bir fayda olustururken,
OPA’larin dogrudan amaci isbirligi ile ekonomik fayda yaratmaktir. OPA’lar tamamen kar amaci giiden
kolektif bir olusumdur. Gruplarin birlesmesi ile holding yapisina, elde edilen kazancin paylagimi ile
de kooperatiflere benzemektedir. Bazi arastirmacilar, ¢alisma kosullari 6zel olarak belirlenmis ve farkl
yapilarin en iyi yonlerini almis karma yapilara “hybrid organizasyonlar” adini vermektedir (Paumgarten,
2012). S6z konusu hybrid organizasyonlar, mevcut sorunlarin ¢6ziimi icin birden fazla yapinin kendi
amaclarina en uygun disen yanlarini alarak kombine etmekte ve ortaya yeni bir yapi ¢ikartmaktadir.
Esasen bu c¢ok iyi bir yaklasimdir ¢tinki bir tilkede bir sorunun ¢éziimiinde ise yarayan bir model
diger tilkede kiilttirel, sosyal ya da ekonomik nedenler ile ise yaramayabilir. Hatta bu durum ayni tilke
icerisindeki farkl bolgeler icin bile gecerlidir. Bu nedenle, sorunlarin ¢oziimlerine yerel yaklagimlar

getirmek gerekmektedir.
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OPA’lar ile diger organizasyonlar arasindaki temel farkhliklar/benzerlikler asagidaki gibi 6zetlenebilir.

Tablo 6. OPA ve Diger Organizasyonlar Arasindaki Farklilik ve Benzerlikler

Temel Amag

Ekonomik
Faaliyet

Hukuki Yapi

Yonetim

v/ Ortaklarin
gelirlerini
artirmak

v/ Sektorel
gelismeyi
saglamak

v/ Yapabilir
v Yurt disi
oncelikli
v Yurtici de
yapilabilir
v/ Ekonomik
Faaliyetle-
rinde ozgur

Anonim sirket

Tirk Ticaret
Kanunu

Zorunlu

Profesyonel

Kurumsal
ortaklar
(kooperatifler,
uretici birlikleri
vb.) Kurucular
onay verir ise
bireysel Uretici
ve isletmeler
de ortak
olabilir. Ortak
sayisi
sinirlamasi
yoktur

7 BROP: Bolgesel Rekabet Edebilirlik Operasyonel Programi

Kooperatif ve
Kooperatif
Birlikleri

v/ Ortaklarin
gelirlerini
artirmak

v/ Sektorel
gelismeyi
saglamak

v/ Yapabilir

v Yurt ici
oncelikli

v Yurt digi da
yapabilir

v/ Ekonomik
faaliyetlerinde
ozgur

Degisir sermayeli
ortakliklar

1163 sayili
Kooperatifler
Kanunu
ihtiyari
Genellikle

profesyonel
olmayan yonetim

Birim kooperatif
icin; Bireysel
Ureticiler (en az 7
ortak)

Kooperatif
birlikleri igin; en az
7 birim kooperatif
ile kurulabilir

Uretici Birligi

v/ Ortaklarin
gelirlerini
artirmak

v/ Sektorel
gelismeyi
saglamak

v/ Yapamaz

Uretici Birligi

5200 sayil
Uretici Birlikleri
Kanunu

Yok

Genellikle
profesyonel
olmayan
yonetim

En az 16 tarim
Ureticisinin bir
araya gelmesi
icin asgariilce
diizeyinde
kurulabilir

v/ Ortaklarin
gelirlerini
artirmak

v/ Sektorel
gelismeyi
saglamak

v/ Yapabilir

v/ Sadece
Yurt disi

v/ Ekonomik
faaliyetleri
Teblig ile
Sinirlandi-
rilmis

Ozel Statiilii
Sirket

2004/4 sayili
Teblig

Profesyonel

KOBI olma sarti
ile birlikte
normal
yorelerde en az
10, kalkinmada
oncelikli
yorelerde en az
5 sirketin bir
araya gelme
sarti vardir

v/ Ortaklarin
gelirlerini
artirmak

v/ Sektorel
gelismeyi
saglamak

v Yapabilir

v Yurt disi
oncelikli

v/ Ekonomik
faaliyetleri
destekten
faydalandiklari
surece
sinirlandiriimis

Farkh ttizel
kisiliklerde
kurulabilir

Kuruldugu tuzel
kisilige gore degisir

Genellikle
profesyonel
olmayan yonetim

Kiimelenme destek
programinda en az
20 firma, UR-GE
desteginde en az 10
firma.Kiime
olusumlarinda
isbirligi kurulusu
olmasi zorunludur
(kimelenme destek
programinda buna
ek olarak bir
Universite de olmak
zorundadir). BROP’
illerinde asgari sirket
sayisi daha azdir.

4
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3.3.0PA’larin Kurulusu

OPA’lar tam anlamiyla ticari anlayis ile calisacaklar ve ¢ok ortakli olacaklari icin sermaye sirketi
yapisinda kurulmalari gerekmektedir. OPA’larin kurulusunda Limited Sirket ya da Anonim $irket
seklinde yapilanma alternatifleri bulunmaktadir. Ancak, Anonim sirketlerin hisse devri, kararlarin
alinmasi ve yonetim konularinda daha esnek olduklari dustintildigtinde OPA gibi organizasyonlar arasi
bir yapinin A.$. olarak kurulmasinin daha uygun olacagi gortilmektedir.

Limited sirketler genellikle aile isletmeleri tarzindaki yapilanmalarda tercih edilen, karar alma ve hisse
devri konularinda anonim sirketlere gére daha fazla kuralla yonetilen sirket tiplerindendir. Ozellikle
OPA gibi hisse hareketlerinin fazla olmasi beklenen olusumlarda anonim sirketlerin tercih edilmesi
gerekmektedir. Ayrica limited sirketlerin ortaklari kamu borc¢larina karsi tim mal varliklari ile sorum-
luyken, anonim sirketlerdeki ortaklar sadece sirkete koyduklari sermaye kadar sorumludurlar. Anonim
sirketlerde halka arz yoluyla ilerleyen donemlerde sermaye artirrmina gitmek de mimkiindir. Diinya
genelindeki 6rnekler de incelendiginde OPA’larin genel olarak Anonim sirket statiisiinde kuruldugu
gortlmektedir.

ABD’de ilk kurulan OPA’larin ortaklari sadece uretici organizasyonlarindan (kooperatifler, birlikler vb.)
olusmustur. Diger bir ifade ile bireysel bir isletme ya da tretici dogrudan OPA ortagi olamamistir. Ancak,
zaman igerisinde duyulan ihtiyac nedeniyle bireysel isletmeler de OPA’larin ortagi olmaya baslamistir.
Ilk kuruldugu yillarda sadece kiiiik ve orta 6lcekli kooperatiflerin ortaklasa kurduklari OPA’lar zaman
icerisinde kiictik ve orta 6lcekli sirketlerin de katilimiyla ortaklik yapilarini genisletmistir.

OPA’larin kurulusunda sermayeyi biraz daha tabana yaymak ve herhangi bir tretici/imalatgi organi-
zasyonuna Uye olmayan uretici ve isletmeleri de sistemin disina atmamak icin bireysel tretici ya da
isletmelerin ortaklig da kabul edilebilir. Benzer sekilde sektorde faaliyet gosteren ve sektoriin biytime-
sinden fayda saglayacak olan depocular, nakliyeciler, hammadde tedarikgileri vb. sirketler de kurucu
ortaklarin karari ile OPA’ya ortak olabilirler.

Ulkemizdeki orgiitleme yapisi dikkate alindiginda her iiretim alaninda tretici 6rgiiti bulunmamasi
nedeniyle bireysel isletmelerin de OPA (yesi olmasi OPA’dan saglanacak faydalarin daha genis bir
zemine yayilabilmesi acisindan 6nemlidir. Bu nedenle, OPA'nin esas kurucusu olan kiicik ve orta
Olcekli kooperatif ve Uretici birlikleri OPA'nin kurulug asamasinda bireysel isletmelerin ya da bireysel
ureticilerin de dogrudan OPA’nin ortagi olup olamayacagina kendileri karar vermelidir.

Bu nedenle asagidaki sekilde bireysel isletmeler ve Ureticiler yesil renkte ve kesikli oklarla gosterilmistir.
Bunun anlami; orijinal haliyle OPA’larin kurulusunda bireysel ortagin olmayacagi, ancak OPA kuruculari
bu duruma onay verirse bireysel ortak da alinacagidir.

Yukaridaki bolimde de anlatildig Gizere esas olarak OPA’nin ortaklarinin sadece Uretici organizasyonlari
(kooperatif, birlik, esnaf odalari vb.) olmasi gerekmektedir. Bununla birlikte, mevcut kosullarda bu
organizasyonlarin yeterli sermaye ve insan giictine sahip olmamalari nedeniyle OPA’lara ortak olabi-

lecek farkli kurumlar da dikkate alinmaktadir.

e
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OPA’nin ortaklari asagidaki kurumlardan olusabilir:

Kooperatifler

Uretici
Birlikleri

Bireysel
Sirketler /
 Ureticiler

Sekil 7. OPA’ya Ortak Olabilecek Kurumlar

OPA, belli bir sektordeki dretici/imalat¢r grubuna yonelik olarak calisacagi icin kimlerin OPA’nin
kurulusunda ortak olarak yer alacagina OPA’yi sekillendirecek olan ureticilerin karar vermesi gerek-
mektedir. Eger Uretici orgltlerinin hali hazirda OPA’y1 kuracak sermayeleri varsa birkag dretici 6rguti
bir araya gelerek OPA’nin kurulusunu gerceklestirebilir. Esasen en tercih edileni de OPA ortaklarinin
sadece Uretici organizasyonlarindan olusmasidir. Ancak, tretici orgitlerinin yeterli sermayeleri yoksa
biinyelerine Ticaret ve Sanayi Odalari, Ticaret Borsalari, ihracatci Birlikleri, Belediyeler vb. kurumlari
da alabilirler. Bazi ¢alismalar bu gibi kurumlarin OPA binyesinde bulunmasinin OPA’larin ¢alisma
kosullarini kolaylastiracagini savunmaktadir.

OPA'nin ortaklarinin kimler olacag ile birlikte, bu ortaklarin OPA’daki paylarinin ne olacagina da
ureticiler karar vermelidir. Ureticiler disindaki kurumlarin OPA’ya ortak olmasi durumunda mutlaka
uretici organizasyonlarinin payinin daha yiiksek tutulmasi saglanmalidir. Eger bu miimkiin olmazsa esit
payli ortakhklar tercih edilmelidir.

OPA’larin kurulug ve isleyisinde bu kurumsal yapiya dahil olmak bakimindan iki farkli kavram vardir
ve bunlarin bir biri ile karistirilmamasi gerekmektedir. Birincisi OPA’nin ortaklari, ikincisi ise OPA’nin
tyeleridir. Ortaklar; OPA’nin kurulus sermayesini degisir ya da esit oranli olarak ortaya koyarak A.S’in

kurulmasini saglayan kurum ya da organizasyonlardir. Uyeler ise ortak olsun ya da olmasin OPA’nin
faaliyetlerinden faydalanabilecek dreticiler ya da isletmelerdir. A

- I
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OPA’NIN ORTAKLARI

Bireysel
isletme

Bireysel
isletme

Uretici
Kooperatifler Birlikleri

Bireysel
Uretici

OPA ‘NIN UYELERI

Diger b
Organizasyonlar ; Bireysel
Uretici

Sekil 8. OPA ‘nin Ortaklari ve Uyeleri

OPA'nin kurucu ortaklari olan uretici organizasyonlarinin tyeleri dogrudan OPA’nin ortagi ve tyesi
konumunda bulunmaktadir. Ancak, bunlarin disinda kalan uretici ve isletmelerin OPA’ya ortak ol-
madan da tye olmalari mimkiindir. Uyelik konusunda dikkat edilmesi gereken en 6nemli konulardan
biri tiyeliklerin yilin belli bir zamaninda yapilmasidir. Ctinkii OPA tiim Gyelerinin tirtin miktari, kaliteleri
vb. bilgileri kaydederek pazarlama planini yapmaldir. Bu durumda tiyeliklerin hangi zaman araliginda
olacagi onceden duyurulmalidir ve bu zaman arahg) tGriinlerin pazarlanma déneminden 6ncesine denk
gelmelidir. Bu durumda her OPA icin calistiklari Griin grubunun tretim doneminin 6zelliklerine gore
uyelik tarih arahgl da degisecektir. Ayrica tyelik aidatinin yillik ne kadar olacagina OPA ortaklar ve
yonetimi karar vermelidir. Uyelik aidatlari isletmelerin cirolarina ya da OPA araciligiyla pazarlamayi
dustindikleri Griin miktarina gore de belirlenebilir.

Uyelik sisteminin calismasina érnek verilecek olursa; bir iireticinin ya da isletmenin OPA’ya bireysel
ortak olmadigi gibi, ayni zamanda herhangi bir kooperatif, birlik ya da esnaf odasina da tiye olmadigini
varsayalim. S6z konusu uretici/isletme tGriintini OPA araciligiyla pazarlamak isterse OPA'ya yillik belli
bir aidat karsihginda tye olabilir. Bu durumda OPA s6z konusu tyenin Griintint pazarladiktan sonra
komisyonunu keser ve kalan bedeli tyeye geri 6der. Ancak Uye yilsonunda OPA’nin karindan pay
alamaz. OPA’nin kari yilsonunda sadece ortaklar tarafindan ana soézlesmelerine uygun usul ve esaslar
cercevesinde paylasilabilir.

OPA ortaklari icerisinde lye sayisi ya da tyelerinin trettigi tGriin miktari digerlerinden fazla olan uretici
organizasyonlarinin ortakliktaki payr da daha fazla olabilir. Ancak, hicbir tiyenin hakim hisseye sahip
olmamasi gerekmektedir. OPA’larin kurulusunda kurucu ortaklarin benzer giicte olmalari cok 6nemli
bir konudur. Uretim hacmi ve sermaye bakimindan giicli bir kooperatif/birlik ile zayif bir koopera-
tif/birligi bir araya getirmek, gticliinin zayif olan organizasyona hakimiyet kurmasina neden olabilir.

OPA’larda yilsonunda elde edilen karin ortaklara dagitilmasi konusu ¢ok 6nemlidir. OPA mutlaka
karinin en az %50’sini sektorde markalasma, pazar arastirmalari, trtin kalitesinin gelistirilmesi, reklam,

tanitim, ambalaj tasarimi vb. pazarlamay: gelistirecek faaliyetlere ayirmalidir.
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Aksi takdirde OPA sektorel gelismeyi saglayamayacaktir. Bu oran OPA'nin kurulusu asamasinda daha
ylksek de belirlenebilir ancak %50’den az olmamalidir.

OPA’nin kurulusunda en fazla dikkat edilmesi gereken husus ana s6zlesmenin hazirlanmasidir. Ana
sozlesme hazirlanirken; ortakhk paylari, karin dagitimi, kardan yatirima aktarilacak paylar net bir
sekilde belirlenmelidir.

Tablo 7. OPA Kurulusunun Planlanmasi

Hukuki Statii

Anonim Sirket

Tercihen A.S. kurulusu
onerilmektedir. OPA, belli bir
buyiklige ulastiginda halka arz
disinilmelidir.

Mali misavir ve hukukgular ile
birlikte Ltd., Anonim Sirket vb.
sirket alternatifleri Gzerinde
tartigiimahidir.

Kurucu Ortaklar

Oncelikli olarak; Uretici
Birlikleri, Kooperatifler ve
Esnaf Odalari

Kurucu ortaklarin OPA
icerisindeki ortaklik paylari ana
sozlesme ile sinirlandiriimahdir.
Bu tip bir olusumda herhangi
bir kurumun hakim hisseye
ulagmasi sorun yaratacaktir.

Diger kurumlarin (Ticaret ve
Sanayi Odalari, Ticaret Borsalari,
Belediyeler, bireysel liretici ve
isletme vb.) ortakliklari
konusunda karar verilmelidir.

Kurucu ortaklarin, Kalkinma

aidatlarindan
karsilanacaktir.

belli bir kismini alarak birakmasi
saglanmalidir.

Yatirim . , OPA’larin kurulusunda yiiksek A.S. kurulacaksa 6denmis
Ajanslarinin, STK’larin . L
Masraflarinin . S yatirim masraflari s6z konusu sermeye olan 50.000 TL'nin nasil
Kooperatif ve Birliklerin o . . o o
Karsilanmasi . . degildir temin edilecegi belirlenmelidir.
katkisi ile kurulabilir.
Isletme masraflari
: OPA'nin galismalarinin
pazarlamasi yapilan o
. e . baslangicinda Ureticilerin .
Isletme GUrlnlerin satis fiyati o L OPA kara gecene kadar isletme
. kuruma glivenip driinlerini .
Masraflarin Uzerinden alinacak , . . masraflarinin nasil karsilanacagi
. o OPA’ya bedelsiz ya da bedelin . o
Karsilanmasi komisyonlar ve Gyelik belirlenmelidir.

Karin Paylagimi

Ortaklar arasinda ana
sozlesmede belirtildigi
sekilde yapilacaktir.

Karin en az %50’si OPA'nin
pazarlama galismalarina
ayrilmahdir.

OPA’nin komisyon gelirlerinin
ylzde kaginin pazarlama
yatirimlarinda kullanilacagi net
bir sekilde belirlenmelidir.

Kararlarin
Alinmasi

Her ortaga tek oy hakki ya
da uretici birliklerinin
ortaklik payi ne olursa olsun
daha yuksek oy hakki

Kararlarin alinmasinda mutlaka
Uretici organizasyonlarinin
hakimiyeti korunacak sekilde
duzenleme yapilmalidir.

OPA’nin ortaklari oy dagiliminin
sekli ve sermaye paylari
arasindaki dengeyi nasil
kuracaklarini belirlemelidir.

Ana sozlesmede belirtilmesi gereken cok 6nemli bir nokta da kararlarin alinma seklidir. Diger bir ifade
ile ortaklarin oy haklarinin belirlenmesidir. Buradaki asil sorun ortaklarin degisir oranlarda sermaye
payi olmasi durumunda dengenin nasil korunacagidir. Uretici 6rgiitlerinin hem sermayedeki payr hem
de kararlarin alinmasindaki oy oranlari bu érgiitlerin lehine belirlenmelidir. Uretici 6rgiitleri de dahil
olmak tizere higbir ortak OPA kararlarini yonlendirebilecek glice ulasamamalidir. OPA’nin ana sahibi
ve kurucusu olan Uretici organizasyonlari OPA’y1 kurma asamasinda ana sézlesme hazirlanirken bu
tarz tedbirlerin nasil alinacagi hususunda sirketler hukuku konusunda deneyimi olan bir hukukcu veya
mali musavire danismahidirlar.
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3.4.0PA’'nin Calisma Sekli

TR63 Bolgesinde kurulacak olan bir OPA her seyden 6nce sektorel bazda galisacaktir. Ortaklari belli bir
sektorde faaliyet gosteren uretici/imalatgilar tarafindan olusturulan organizasyonlar olacagr gibi ayni
zamanda kurucularin onayi ile bireysel isletmeler de OPA’ya ortak olabilecektir. OPA 6ncelikle yurt
disi pazarlara yonelik olarak calisacak olsa da zaman igerisinde yurt ici pazarlara girmesi de pazar-
lama risklerini dagitmak ve pazarlari cesitlendirmek agisindan faydali olacaktir. Bu kapsamda 6zellikle
buyik ve zincir marketler tercih edilmelidir.

OPA'’y1 sadece drtinleri ihrag eden bir kurum olarak distinmemek gerekmektedir. OPA sektori bir
bitiin halinde pazarlamaya en uygun sekilde gelistirmeyi hedeflemektedir. Pazarlarda kalici ola-
bilmek icin sektoriin tiim paydaslari ile birlikte koordineli bir calisma yapilmasi gerekmektedir. Ancak
rtinlerin standart bir sekilde tretimi de markalasma da uzun vadeli ve strekli calisma gerektiren iki
konudur. Kaliteyi belli bir standarda ulastirmak ve markalasmak icin sermaye birikimine ihtiyag vardir.
S6z konusu sermayenin tyelerden temini mevcut durumda mimkiin géziikmemektedir. Bu nedenle
OPA’nin zaman igerisinde kendi faaliyetleri ile sermaye birikimi yapmasi beklenmektedir. Sermaye
birikimi yapabilmek icin OPA’larin ilk asamadaki faaliyetleri basit alim — satim islemleri olacaktir. Uriin
standart olmayan bir kaliteye sahipken ve hentiz markalagsmamisken daha ileri diizeyde bir pazarlama
faaliyeti yapilmasi beklenmemelidir. Basit ticari islemlerden elde edilen kazanclar kalitenin ve Urin-
lerin gelistirilmesine yonelik yatinnm ve projelere aktarilmalidir (DAP, 2016). Bu asamada OPA her tiirli
devlet tesviklerinden ve hibe programlarindan da yararlanmaya calismalidir.

5. ASAMA

‘ Pazarlara yerlesme
4. ASAMA ve pazari genisletme

Markalasma

‘ 3. ASAMA ¢alismalari

Kalite, Griin ve
2. ASAMA pazarlarin
gelistirilmesine
yonelik yatirnm ve
projeler

Sermaye birikimi
1. ASAMA saglanmasi (Uretici +
OPA)

Basit ticari islemler
(Alim - Satim)

Sekil 9. OPA’larin Gelisim Asamalari
Kaynak: DAP, 2016.

3.4.1.Uretici ve Uriin Bilgilerinin Kayit Altina Alinmasi

OPA’lar kurulus islemleri asamasinda faaliyetlerine baglamadan 6nce icerisinde calisacaklari sektore
yonelik 6zel bir bilgisayar programi hazirlatmahdir. OPA’lar ¢cok sayida uretici/isletme ile calisacagi ve
calisma alani da birkag farkl ilden olusacagi icin tim Gyelerini izleyebilecegi bir kayit sistemine ihtiyac
olacaktir. S6z konusu yazilimda;

v Uretici/isletme iletisim bilgileri
Uriin ve driine iligkin kalite ve miktar bilgileri
v" Ureticinin OPA ile yapmis oldugu aligverislere iliskin detayh bilgiler
v" Alinan tiriin miktari
v Urtiniin gonderildigi tilke
v" Uriiniin bedeli

V' S6z konusu driin icin ddeme sekli
v Uriiniin ambalaji
4
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v Uriintin analiz raporlari vb.
v Avans, kesin 6deme, iadeler vb. parasal iliskilere iliskin bilgiler

v’ Cezai yaptinmlar, 6diiller vb. veriler bulunmalidir.

S6z konusu yazilim ayni zamanda bir stok kontrolii mantigiyla da ¢ahismalidir. Diger bir ifade ile
program oncelikle OPA'nin tim tyelerinin toplam driin miktarini kalite siniflandirmalari ile birlikte
gostermelidir. Daha sonra OPA her (yesinin teslim ettigi ve satisi gerceklestirilen Griin miktarini bil-
gisayara kaydettigi zaman, program satilan tiriin miktarini tyenin toplam tretim miktarindan dismelidir.
Boylece OPA elinde hangi kalitede ne kadar triin kaldigini gérebilmelidir. Programa her tretim sezo-
nunda yeni veriler girilmelidir.

3.4.2.Uriin Kalitesinin Gelistirilmesi ve Markalasma Siireci

Bir OPA’nin basarili bir sekilde faaliyetlerini yuritebilmesi icin sektorde tretilen trinlerin belli bir
kalite standardina ulagmis olmasi gerekmektedir. Basarili pazarlama ¢alismalarinin 6ziinde yatan un-
surlardan biri belirli kalitedeki trtinleri ayni istikrarla piyasaya sunabilmek ve markalasmaktir. Burada
“belirli kalite” ifadesinden kasit en yiiksek kalitedeki triin/mal anlamina gelmemektedir. Her kalite
sinifindaki Griiniin ayri bir pazari vardir. Onemli olan iretilen iriin kalitesini ayni diizeyde tutmays
ve zaman icerisinde de kaliteyi artirarak daha yiiksek degerli pazarlara gecmeyi basarmakuir. Uriiniin
alicilart her satin alimda farkli bir kalite ile karsilasmamahdir.

TR63 Bolgesindeki OPA’lar 6zellikle Griinlerin yurt disi ticaretini gerceklestirmek tzere tasarlanmistir.
Bu nedenle iriin kalitesi ve markalasma énemlidir. Oncelikle ihra¢ pazarlarinin bekledigi Griin kali-
tesini saglamak gerekmektedir. Markalasma ise pazarlarda giivenin saglanmasi ve ihra¢ pazarlarinin
stirekli hale gelmesi icin kritik bir 6neme sahiptir.

Uriin kalitesini standart hale getirebilmek icin 6zellikle tarimsal OPA’larin ziraat miihendisleri, Gida
Tarim ve Hayvancilik Bakanliginin il ve ilce teskilatlari, Ziraat Odalari, Universiteler ve arastirma
enstittileri ile isbirligi icerisinde calismasi gerekmektedir. Bu kapsamda reticilere stirekli olarak teorik
ve uygulamal egitimler verilmelidir.

OPA, urunlerin kalitesini standart bir hale getirmeye basladiktan sonra markalagma calismalarina
gecilmelidir. Kalite standardini giivence altina almadan 6nce markalasma ¢alismalarina baslamak kay-
nak israfi olacaktir. Ctinkd hicbir markalagsma stireci piyasaya farkli kalitede tiriinler vererek basarilamaz.
Pazarlamada yapilacak olan her bir faaliyetin hiyerarsik bir sirasi bulunmaktadir. Alicilar da ayni tiketi-
ciler gibi tedarikgilerini “ucuz”, “pahali ama kaliteli”, “kaliteli”, “zamaninda teslim eden” vb. sekillerde
konumlandirmaktadir. Birkag temel alicinin “tercih edilen tedarikgi” listesine girebilmek OPA adina

onemli bir basari olacaktir.

OPA, markalasma calismalarinda belli bir noktaya geldiginde pazarlara kalici olarak yerlesme ve
pazarlarini genisletme calismalarina baglamalidir. Pazarda kalicilik ve tercih edilen marka olmak islerin
stirekliligi agisindan 6nemlidir. Her ne kadar stirecler yukarida anlattigi gibi hiyerarsik bir sira izliyorsa
da bu durum asamalarin her birinin belli bir siire sonra bitecegi anlamina gelmemektedir. 2. asamadan
itibaren tiim agsamalar OPA’nin 6mrii boyunca devam edecektir. Uriin gesitliliginin saglanmasi, sermaye
birikimi, markalasma ¢alismalari ve yeni pazar arayislari her zaman devam etmesi gereken faaliyetler-
dir. Burada 6nemli olan konu bir asamada tatmin edici bir noktaya varildiginda bir sonraki asamaya

gecebilmek ve ilk asama olan basit ticari islemler basamagini en kisa stirede atlayabilmektir.
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OPA, ortak bir marka olusturabilir, treticilerin markasini gelistirebilir ya da her ikisini birden uygu-
layabilir. Esasen, tek bir ortak OPA markasi gelistirmek birden fazla markay: gelistirmeye ¢alismaktan
daha az masrafli ve etkili olacaktir. Ancak, kolektif markalarin yonetilmesi son derece zor ve riskli
olmaktadir. Ciinkii cok sayida dretici ile caligilmaktadir. Ureticilerden/isletmelerden herhangi birinin
kalite kriterlerinin altinda Griin teslim etmesi ve bunun OPA tarafindan fark edilmemesi durumunda

kalitesiz tirtinler marka imajina zarar verecektir.

Ote yandan ortak bir OPA markasi giiven yaratmayi basardiginda cok sayidaki bireysel isletme
markasindan daha gucli bir sekilde pazarlara girebilecektir. Ayrica alternatif olarak OPA’'nin 1. ve
2. kalite drtinleri icin farkli markalar gelistirmesi de mimkiindur. Boylece farkli kalite siniflarindaki
drtnlerini, farkh pazarlarda, farkh degerlerde ama yine markali olarak satabilecektir. OPA’lar ayni
zamanda marka ya da sloganlarinda “birlik”, “kooperatif” ya da “Uretici” vurgusu yapmak konu-
sunda dustinmelidirler. Yurt icindeki ve yurt disindaki pek cok alici ve tiiketicinin dretici orgtlerinin
markalarina karsi ayri bir gtiven duydugu bilinmektedir. Taris, Marmarabirlik, Torku vb. tretici birlikleri
markalarinin piyasalara hizli ve uzun dénemli yerlesmeleri biraz da bu giivenin etkisi ile olmustur.

Benzer durum yurt disinda da gecerlidir.

Tiiketiciler tretici birliklerinin markalarina kargi ayr bir giiven ve sempati beslemektedir. Uretici
markalari, yurt ici tuketiciler icin hem trtine 6denen paranin yurt icinde kaldigi hem de treticilere
gittigi dustincesi ile milli hisleri de harekete gecirmektedir. Uretici organizasyonlari markalarina
duyulan sempati, giiven ve milli duygular bu markalarin tiiketiciler acisindan olumlu bir sekilde
konumlandirilmasini saglamakta ve markanin piyasalara yerlesmesi daha kolay olmaktadir.

Asagidakisekilde yurtdisinda kullanilan bazi tiretici organizasyonu markalarindan 6rnekler gosterilmistir.

~
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ABD’de kurulan bazi OPA’larin markalari olarak; Sunkist Oranges, Welch’s Grape Products, Ocean

Sprey Cranberries, Diomand Walnuts, Sunmaid Raisins, Norbest Turkeys, Sue Bee Honey, Land O’Lakes
Butter ve Land O’Lakes Cheese siralanabilir.
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3.4.3.0PA Gelirlerinin Paylasilmasi

Ureticilerin tiiccarlar ya da alicilar ile yapmis olduklari klasik ticarette iiriinii sattiktan sonra treticinin
ariint ile olan bagi tamamen kopmaktadir. Clinkt Grtin kalici olarak el degistirmektedir. OPA’larin
ticari faaliyetlerde Uyeleri ile calisma prensipleri esasen bir kooperatifin ¢alisma prensiplerine benze-
mektedir. OPA’nin ¢alismalarinda treticinin Griini ile olan bagi kopmamakta ve ayni kooperatiflerdeki
risturn mantigi ile elde edilen kar OPA’nin komisyonu alindiktan sonra yine OPA araciligiyla reticiye
teslim etmis oldugu triin miktarina orantih bir sekilde iade edilmektedir.

Yurt igi pazarlardan kisa bir tedarik zinciri ile aciklamak gerekirse, 6rnek olarak mandalina treten bir
dretici, Urtintint 0,45 TL/kg bedel ile tiiccara sattiginda, tliccar Ureticiye bu parayi 6deyecek ve Uretici
adina ahis-veris sonlanmis olacaktir. Daha sonra tticcar 0,45 TL/kg'a aldigi Grtinti 0,86 TL/kg’a peraken-
deciye satacak, perakendeci de 2,18 TL/kg’a tuketiciye satacaktir. Hem tticcar hem de perakendeci bu
islemleri gerceklestirdikten sonra yapmis olduklari masraflari distiikten sonra elde ettikleri kari kendi
sirketlerinin blinyesine aktaracaktir.

Ureticinin ayni Griini ayni fiyattan OPA’ya teslim etmesi durumunda siire¢ daha farkli isleyecektir.
OPA’nin da ayni tiiccar gibi trtini ayni fiyattan (0,86 TL/kg) perakendeciye sattigini varsayalim.
OPA’da ureticiden almis oldugu triint perakendecilere pazarlarken tiiccarin yapmis oldugu masraflari
yapacaktir.

Islem masraflarinin driiniin dreticiden alis bedelinin %10’u kadar oldugu varsayimi altinda OPA’nin
yapacagi kesinti 0,045 TL/kg olacaktir. Uriin satis bedeli tizerinden de %20 oraninda komis-yon almas
durumunda, alinacak komisyon tutari 0,172 TL/kg olacaktir.

OPA'nin urtint 0,45 TL'ye aldigi dikkate alindiginda masraflar ve komisyonun da triin bedelinin
tizerine eklenmesi ile OPA'nin satis bedelinden yapacagi toplam kesinti 0,667 TL/kg olacaktir. Uriin
satis gelirinden komisyon dahil masraflar ¢ikartildiginda elde kalan kar 0,193 TL/kg olacaktir. Bu kar
OPA’nin biinyesine alinmayarak treticiye iade edilecektir. Bu sayede Uretici normal sartlar altinda 0,45
TL/kg’a satmis oldugu triint 0,643 TL/kg degerinden satmis olacaktir.

Yukaridaki 6rnekte bir OPA’nin herhangi bir tliccar ile ayni fiyattan satis yaptigi varsayilmistir. Buradaki
amag bir OPA tiiccarla ayni fiyattan satis yapsa bile tyeleri olan ureticilerin klasik ticaretlerinden daha
fazlasini kazanacaklarini gostermektir.

Bu durumda dreticilerin/imalatgilarin OPA ile ¢alismasi ayni satis fiyati diizeyinde bile daha karli
olacaktir. Clinkti OPA satistan elde ettigi kazancin bir kismini komisyon olarak kestikten sonra kalan
kismini Ureticilere geri 6deyecektir. Elbette ki buradaki amag OPA’nin miimkiin olan en yiiksek fiyattan
rtind satabilmesidir.

Ancak OPA’lar yeni kuruldugunda daha yiksek fiyat beklentisi icerisine girmek dogru olmayacaktir.
Cunkt yukarida bahsedilen driin kalitesi ve markalasma gerceklesmeden daha yiiksek fiyat elde e-
dilmesi mimkiin olmayacak, mimkiin olsa da bu durum muhtemelen sans eseri olacak ve sureklilik
arz etmeyecektir. Bu nedenle bir OPA’nin daha ytiksek fiyattan satis yapabilmesi icin belli bir stirecin

gecmesini beklemek gerekmektedir. )
{
o~ I
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Kazang: 0,45 TL/kg Kazang: 0,643 TL/kg

@l
i

Aracli - Tlccar Ortak Pazarlama Ajansi (OPA)

"4

Uretici

0,45 TL/kg
Uretici satis
fiyati

0,45 TL/kg Uzerinden;
% 10 masraflar = 0,045 TL/kg

0,86 TL/kg Uzerinden;
% 20 Komisyon = 0,172 TL/kg

Toplam: 0,217 TL/kg kesinti
0,86 TL/kg

0,217 + 0,45 = 0,667 (kesinti + trln
bedeli)

0,86 — 0,667 = 0,193 Ureticiye geri
o6denecek bedel

Perakendeci

1 2,18 TL/kg
[ 4

Nihai Tuketici

\ Sekil 12. OPA’nin Uriin Satisinda Calisma Prensibi
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3.4.4.0PA’nin Ihracat Faaliyetleri

OPA’nin yurt disi pazarlar ile calisirken, ihracati giivenli bir sekilde gerceklestirebilmesi icin izlemesi
gereken yol asagidaki sekilde aciklanmistir.

Bankalar (Finans

Kurumlan) _,' Yurt Disi Firma
Ticari Ataselikler

\..

. Fivat Pazarlié o Uriin spektleri
S e Fiyat Pazarligi run: p '
(6zellikleri)
Laboratuvar v v e Fiyat
ORTA e Odeme kosullari

e Teslim kosullari

\A 4
A

Veri Tabani e Uyeleri ticari faaliyet konusunda
bilgilendirme ve onay alma

o Uriin ve piyasalar hakkinda
bilgilendirme

o Uretici/sirket
bilgileri

e Uriin miktari

® Yasal diizenleme ve degisiklikler
hakkinda bilgilendirme

e Uriin kalitesi

e Ambalajlama
olanaklari

e Uriin maliyeti

Uye
Kooperatif /Birlik /

Uye
Kooperatif /Birlik /

Uye
Kooperatif /Birlik /

Sirket

Sirket

Sirket

Sekil 13. OPA’nin Yurt Disi Faaliyetlerinde izleyecedi Yol

OPA’lar daha 6nce de aciklandigi tizere oncelikle treticiler ve Uriinler ile ilgili olarak hazirlanmis olan
bilgisayar programina dayanarak bir pazarlama plani ¢ikartmalidir. OPA pazarlamasini yapacagi her
bir Griintin kalite sinifina gore ne miktarda oldugunu bilerek hem e-ticaret web siteleri hem de yurt dis
ticari elcilikler ve ticari organizasyonlar araciligiyla yeni musteriler bulmaya ¢alisacaktir.

OPA, herhangi bir yurt disi firma ile irtibata gectigi zaman Uyeleri icin en iyi fiyati elde edebilmek
tzere fiyat pazarhg yapacak ve daha sonra s6z konusu firmanin teklifini bu ihracata uygun Griini olan
ureticilere iletecektir. Eger Ureticiler fiyat, édeme ve teslim sekilleri konusunda onay verirlerse ihracat
hazirliklari baslayacaktir.

OPA, uriinu karsi tarafa gondermeden once karsi firmadan talep edilmese bile mutlaka akredite bir
laboratuvarda urtinle ilgili, Grtinlerin/mallarin sinir kapisinda kalmasina neden olabilecek bazi kritik
analizlerini yaptirmahdir (katki — kalinti, toksisite vb.). Bunun yani sira ihracat gerceklestirecegimiz

tlkede ticaret musavirliklerimiz ya da ataseligimiz var ise onlarla mutlaka irtibata gecilmedir.

4

- I



Ortak Pazarlama Ajanslar Aragtirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

-

2 DOGAK

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA
‘ERN MEDITERRANEAN DEVELOPMENT AGENCY

Ticaret ataseliklerimiz ile kurulacak yakin iliskiler, firmalar, ilgili sektor, fiyatlar, yasal diizenlemeler vb.
pek cok konuda OPA’nin ¢alismalarina destek olacaktir. Bu agsamada ticaret misaviri ya da atase ihra-
cat yapilacak firmanin giivenilirligini de sorgulayarak OPA’ya iletebilir. OPA, 6demelerde en gtivenli
yollari secmelidir. OPA'nin yoneticileri 6ncelikle bu ticareti pek ¢ok uretici adina gerceklestirdiklerini
unutmamali ve 6demenin alinmasini riske atacak kararlardan kacinmalidir. Ihracatta pek cok 6deme
sekli olmasina karsilik en gtivenli olan yontem akreditif acilmasidir. Ancak, akreditif ¢cok pahali bir
yontemdir ve ihracat degerinin ¢ok yliksek olmamasi durumunda bu yonteme basvurulmamaktadir.
Bununla birlikte vesaik mukabele 6deme, mal mukabili 6deme gibi yontemler de bulunmaktadir. OPA
ihracat yapan taraf oldugu icin akreditifli calisamiyorsa 6ncelikli olarak vesaik mukabili 6demeyi tercih
etmelidir. OPA ile lyeleri arasinda her zaman bir bilgi akisi olmahdir. S6z konusu bilgi akisi sadece
ticari faaliyetler gerceklestirilirken degil, ayni zamanda sektorle ilgili yenilikler, gelismeler oldugu za-
man da stirmelidir. Ticari islemler gerceklestikten sonra elde edilen karin paylasiimasi daha 6nce yurt
ici islemlerinde anlatildigi gibi olacaktir. OPA'nin nihai amaci tyelerinin trtinlerini daha yiksek fiyat-
tan, daha fazla miktarda ve kalici olarak pazarlayabilmektir.

3.4.5.0PA’larda Komisyon Oraninin Belirlenmesi

OPA’larin alacagi komisyon %1 - %20 arasinda degisebilir. Komisyonun belirlenmesinde asagidaki
hususlara dikkat edilmelidir;

v Komisyonun toplam bedeli, iireticilere geri dagitilacak toplam bedelden fazla olmamalidir.
v Komisyon triiniin satis bedeli tizerinden alinmalidir. Satis bedeli tizerinden alinacak olan komisyon
daha yiksek bedelle satis gerceklestirmek icin bir tesvik niteliginde olabilir.

v Sabit bir komisyon belirlenmemelidir. Ciinkii tiriinlerin ihrac edilecekleri pazarlarin nitelik ve
uzakligina gore nakliye giderleri, gimrik vergileri vb. masraflari degisecektir. Her ihracat faaliyeti
ayni oranda kar getirmeyecegi icin komisyon orani da yapilacak ticari faaliyete gore belirlenmelidir.
Ayrica gerceklestirilecek ihracat hacmi de ¢ok 6nemlidir. Daha yiiksek miktarlardaki ihracat icin

daha dustik oranlarda komisyon belirlenebilir.

v Komisyonun belirlenmesi asamasinda OPA yéneticileri ncelikle masraflara gore bir hesap yapmali,
ureticiye odenecek bedeli asmayacak sekilde komisyonu belirledikten sonra bunu ortaklarina ve
tyelerine duyurmali, ortaklarin ve tiyelerin onayini takiben de satis s6zlesmesini belirlenen komis-
yon oranina gore yapmalidir.

3.4.6.0PA’nin Uriin Temini ve Uriin Bedeli Odemeleri

OPA’nin nakit akisini en fazla etkileyecek olan konularin basinda ihracata yollanacak triinin tre-
ticilerden hangi kosullarda, nereden alinacagi ve iriin bedelinin ne sekilde 6denecegi gelmektedir.
Oncelikle yurt diginda faaliyet gosteren bazi OPA'lar, iiretici birlikleri vb. organizasyonlarda genellikle
birlikleri adina kayith bir depolari olmakta ve ortak ticari faaliyetlerini gerceklestirirken Griinlerini bir-
liklerinin deposuna teslim etmektedirler. Bu teslimatta ya trlin bedelinin belli bir orani treticiye nakit
olarak aninda ya da vadeli olarak 6denmekte, geri kalan kismi Griin satisindan sonra anlasilan vadede
verilmekte ya da Uriin, bedeli satistan sonra alinmak tizere dogrudan teslim edilmektedir. Uriiniin satigi
gerceklestirecek olan organizasyona bedelsiz birakilmasi en ideal yontem olmasina karsilik bu uygu-

lama belli bir gtiven ortami olusmadan kullanilamayacaktir.
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Ureticiler OPA’nin faaliyetine giiven duyana kadar iiriin bedelinin belli bir béliimiiniin nakit ve aninda
ya da kisa vadeli olarak alinmasi, geriye kalan bedelin ise riin satisindan sonra yine nakit olarak aninda
ya da anlasilan bir vadede 6denmesi daha uygun olacaktir. Burada tirtin satisindan sonraki 6demelerde
kisa da olsa bir vade uygulanirsa OPA’nin ayni zamanda faiz geliri elde etmesi de miimkiin olacaktir.
Ancak, kuruldugu ilk zamanlarda hali hazirda geliri olmayan OPA’larin triin bedellerinin bir kismini
odemesi isletme sermayesi agisindan sorun yaratacaktir. OPA faaliyetlerine baglarken en azindan driin
bedelinin belli bir kismini satin almaya yetecek kadar sermayeye sahip olmalidir. S6z konusu isletme
sermayesi ya kisa vadeli kredi kullanarak ya da tyelerin katkisi ile saglanacaktir.

Diger 6nemli bir konu da trtinlerin ne sekilde teslim alinacagidir. OPA’lar TR63 Bolgesi’nin timiinde
sektore yonelik faaliyet gosteren ureticileri kapsayacagi icin Bolge'nin timiinden Griin temin edecektir.
Bu durumda ihracati gerceklestirmeden once driinlerin hazirlanmasi (ayni tip ambalaja konmasi,
siniflandirma ya da derecesinin ayni olmasi vb.) zor olacaktir. Bu nedenle OPA’nin calismalarina
baslamadan 6nce bir tedarik planlamasi yapmasi gerekmektedir. OPA’lar her ilin en fazla riin elde
edilen alanlarini tespit etmeli ve bu alanlara yakin ara teslimat noktalari belirlemelidir. OPA, sezon-
luk ya da gecici olarak depo kiralayabilir ve Griinleri ara teslimat noktalarindan buralara tasiyabilir.
Bu asamada yerel nakliyeciler ile 6zel anlasmalar yapilmalidir. ilerleyen donemlerde OPA'nin kendi
depolarina sahip olmasi da miamkanddir.

OPA’nin kuruculari, OPA’nin kuruldugu ilk giinden itibaren trtinlerin OPA’ya teslim sartlarini, 6deme
kosullarini ve vadeleri ortaklasa belirlemelidir.

3.4.7.Ceza ve Yaptinmlar

OPA tyelerinin her birinin teslim edecegi trtinlerin ithalatcilara taahhiit edilen kalitede olmasi gerektigi
gibi ayni zamanda dreticilerin mallarini zamaninda teslim etmeleri gerekmektedir. Bu noktada bir
ureticinin dikkatsizligi, hatasi ya da kott niyetli davranisi diger tim tyeleri etkileyecektir. Bu nedenle
OPA’larin yonetici ve elemanlarinin triin kontrollerini dikkatli bir sekilde yapmasi gerekmektedir. Pa-
zarlarda kalici olabilmek icin trtinlerin;

v Istenilen Nitelikte
v Istenilen Miktarda
v Arzu Edilen Fiyata
v Istenilen Yerde

v Tam Zamaninda

teslim edilmesi gerekmektedir. Ozellikle yurt disinda tercih edilen tedarik¢i olabilmenin 6n kosulu
yukaridaki 5 beklentinin yerine getirilmesidir. Alicilar tedarikgilerine glivenmeye basladiklarinda kali-
tesizlik ya da yokluk maliyetlerinden kurtulmak icin “tercih edilen tedarik¢i”lerine daha ytiksek bedel
odemeye razi olmaktadir.

Alicilarin beklentilerinin altinda kalinmasina neden olacak uygulamalar pazarlamayi olumsuz etki-
leyecektir. Bu nedenle herhangi bir sekilde pazarlamaya zarar verecek tyenin cezalandirilmasi gerek-
mektedir. Verilecek cezalarin kademeli olmasi 6nemlidir. Ayrica diger tim hususlarda oldugu gibi hangi

eyleme ne ceza verilecegi OPA’nin kurucu ortaklari tarafindan karar verilecektir.
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Diinya genelinde, gelismis organizasyonlarda genellikle 3 ceza seviyesi bulunmaktadir;

v Uyari
v Uyeligin askiya alinmasi
v Uyelikten ¢ikartma

Uyenin herhangi bir hatali davranisi (kalinti bulunan ya da tehlikeli madde iceren, limitlerin ¢cok
tzerinde istenmeyen madde bulunan driin teslim etme, Girlini zamaninda teslim etmeme vb.) OPA’yi
maddi zarara ugratirsa, ayrica bu gibi durumlar icin tazminat da 6ngortilebilir.

OPA calismalarina baglamadan once, tyeleri ile karsilikli olarak;

v Uyelerin OPA’nin belirleyecegi ticari sartlara (iiriin kalitesi, teslim sekli vb.) uyacaklarina
v OPA’nin da iriin bedellerini anlasildigi sekilde ve tam zamaninda dreticilerin hesaplarina
yatiracagina

dair karsilikli bir s6zlesme imzalanmalidir. S6z konusu s6zlesme her yil yenilenebilir.

3.5.0PA’nin Uyelerine ve Sektore olan Faydalan

Geleneksel kooperatif ve duretici orgttleri ile kiyaslandiginda OPA’larin pek c¢ok olumlu tarafi
bulunmaktadir;

v Ticari anlayis ile caligirlar

v Profesyonel olarak yonetilirler

v/ Birden fazla iretici 6rgiitiine hizmet verirler

4 Isleyis kurallari tretici orgutleri tarafindan belirlenir

v" Olcek ekonomilerinden daha fazla yararlanabilirler

v Ozellikle ihracata yonelik kurulduklari igin ic piyasadaki yogun rekabetten kaginabilir ve daha yiik
sek satig fiyati elde edebilirler

OPA’lar dogru yonetildikleri ve iyi calistiklari zaman kurulduklar sektorti pek ¢ok acidan gelistirme
potansiyeline sahiptirler. OPA’larin sektore ve Uyelerine saglayacaklari potansiyel faydalar asagidaki
gibi siralanabilir;

v Ureticilerin gelir diizeyi artar

v Yeni yatinmlarin yapilmasi saglanir

v Yeni yatinmlar ve artan gelir bolge genelinde pozitif dissal ekonomilerin ortaya cikmasini saglar
v Uriin kalitesi iyilesir

v Uriin gesitliligi artar

v Markalasma saglanir (iiretici organizasyonlarinin her biri icin bireysel marka gelisimine katkida bulunulur)
v Ajansa ait bir ortak bir marka yaratilmasini olanakli kilar

v’ Pazarlarda kalici bir konuma gecilebilir

v Uyelerine daha fazla pazar firsati sunar

v Uyelerinin ihrag pazarlarindaki paylarinin artmasini saglar

v Yabanci misteriler icin giivenilir ve siirekli bir pazarlama kaynag yaratir

v Sisteme katilmak isteyen biitiin bolge treticilerini kapsama alir

e 7
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v ihracat ile ilgili biitiin islem ve faaliyetleri yiiriiterek riski minimuma indirir
v Ureticilerin tahsilat sorununun céziimiinii saglar
v Daha kisa 6deme vadelerinde calisiimasini saglar

Yapilan arastirmalarda kooperatiflerin yasadigi baslica sorunlarin tahsilat sorunu ve pazarlama konu-
sundaki bilingsizlik oldugu gortilmektedir. Yasanan bu sorunlar nedeniyle pek ¢ok kooperatifin daha
once gerceklestirmis oldugu toplu tasima hizmeti, perakende market, zirai ilag satisi gibi pek ¢ok faali-
yetten vazgecmek zorunda kaldigi goriilmektedir.

Tahsilat sorunu iki farkh sekilde yasanmaktadir. Bunlardan ilki tiyelerden aidat toplayamama ve verilen
hizmetler karsilig1 6denmesi gereken paranin kooperatife verilmemesidir. Digeriyse tiyelerden pazarla-
ma amaciyla alinan tarimsal Griinlerin gtivenilir olmayan veya diizenli 6deme aliskanligi bulunmayan
araci ticcarlara satilmasidir. Pazarlama konusunda destek saglayacak olan OPA araci tiiccarlara pazar-
lanan drdnlerin tahsil edilememesi veya vadelerinin uzamasi problemini ortadan kaldirilabilir (Buran,
2015).

Bu faydalar ancak OPA basarili bir sekilde calisirsa ortaya ¢ikacaktir. Buradaki asil sorun da OPA’larin
nasil basarili bir sekilde calismalarinin saglanacagidir. Bir sonraki bolimde hem genel olarak ortak pa-
zarlama gruplarinin hem de OPA’larin basarili ¢alismasi i¢in gerekli olan faktorler anlatilmistir.
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4.0ORTAK PAZARLAMA CALISMALARININ ve OPA’LARIN BASARISINI ETKILEYEN FAKTORLER
4.1.0rtak Pazarlama Calismalarinin Basari Kosullari

OPA’lar temelinde iyi organize olmus ortak pazarlama gruplandir ve bu gruplar ister biyik olcekli
olsun isterse daha kucuk olcekli ve basit bir yapida kalsin hepsi icin gecerli olan bazi ortak basari
kosullart bulunmaktadir. Ortak pazarlama calismalarinda basariyi etkileyen bir dizi faktor asagidaki
gibi aciklanabilir:

Ortak calisacak grubun olcegi: Ortak pazarlama gruplar ya da organizasyonlari lizerine yapilan
cahismalarin pek cogu basarili pazarlama ¢alismalarinin genellikle 20 — 40 tGyeden olusan kiictk g-
ruplardan olustugunu ifade etmektedir (Markelova and Mwangi, 2010). Buna karsihk, buytk clcekli
gruplarin 6lcek ekonomilerinden yararlanarak maliyetleri diistirmek, Gretim hacminden dolayi pazarlik
glicti yaratmak ve dolayisiyla da rekabetciligi arttirmak gibi avantajlari bulunmaktadir (Paumgarten et
al., 2012). Her ne kadar daha buytk gruplar 6lgek ekonomilerinden daha fazla yararlanabilecek ol-
salar da buytik gruplarda yonetim ve koordinasyon glicliikleri ortaya ¢ikmakta ve bu da idari masraflari
artirmakta, ayni zamanda da kontroliin zayiflamasina neden olmaktadir (Markelova and Mwangi,
2010). Ortak calisma gruplarinda tiye sayisi arttikca;

v Sorumluluk ve faydalarin adil dagitiminda giicliikler

v Islem maliyetlerinin artmasi

v lletisim, izleme ve koordinasyon maliyetlerinin artmasi

v Uyeler arasindaki giivenin azalmasi

V" Cikarlarin farklilasmasi

V" Gruptan bagimsiz olarak hareket edenlerin sayisinin artmasi

gibi zorluklar ortaya ¢ikabilmektedir (Paumgarten et al., 2012).

Grup iiyelerinin birbirlerine duyduklar giiven ve baghlik: Ortak calisma gruplarinin belki de en 6nem-
li kosullarindan biri grup tyelerinin birbirlerine karsi duyduklari giiven ve baghliktir. Ancak bu gtivenin
tesis edilmesi gerektigi, kendiliginden olusmayacagi bilinmelidir. Basarili olmak icin 6ncelikle givenin
tesis edilmesi gerekmektedir. Karsilikli gliven basariyi getirdigi takdirde, tiyeler organizasyonlarinin ken-
dileri icin faydali olduguna ikna olduklari zaman bu durum tyelerin birbirlerine ve organizasyonlarina
olan bagliliklarini artiracaktir. Esasen bu nedenle de ortak ¢alisma gruplarinin en azindan baslangicta
daha kuigtk olgekli bir tiye sayisi ile baglamasi onerilmektedir.

Grup icerisindeki iiyelerin yapisal kompozisyonu: Ortak faaliyetlerin basarisi agisindan 6nemli bir
faktordiir. Uyelerin varliklari, yaslari, etnik kokenleri, yerlesim yerleri ve cinsiyetleri ortak calismanin
basarisini etkileyebilmektedir. Benzer sosyo-ekonomik statliye sahip gruplarin ¢ok daha istikrarli ve
etkin cahistiklari, daha duistik maliyet ile koordine edildikleri ve uyum diizeyinin daha ytiksek oldugu
tespit edilmistir. Grup icerisinde farkliliklar oldugunda daha varlikh (zengin) tiyelerin kendi aralarinda
gruplasmasi ve karar verici pozisyona gegmesi gibi sorunlar ortaya c¢ikabilmektedir. Yapilan ¢alismalar
bazi ortak calisma gruplarinda genellikle belli bir alandaki en zengin ve en fakir kesimin ortak calisma
grubuna katilmadiklarini, s6z konusu ortak ¢alisma gruplarinin genellikle orta sinif tiyelerden olustugunu
gostermektedir.
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Cografi yakinhk: Ortak ¢alisacak grubun cografi olarak birbirlerine yakin bir alanda olmalari 6nem-
lidir. Bu durum hem koordinasyon ve izleme masraflarini azaltmak hem de riinlerin kontrold, sevk ve
idaresi acisindan énemlidir (Markelova and Mwangi, 2010).

Ortak degerler: Uyelerin ortak degerleri olmahdir. Eger her bir tiye benzer etik degerlere sahip olursa
calismalar daha iyi bir diizen igerisinde ilerleyecektir.

Grup iiyelerinin is disi faaliyetleri: Yapilan calismalar grup tyeleri arasinda yapilan is disi faaliyetlerin
isin basarisi tizerine ¢ok etkili oldugunu gostermektedir. Grup tyelerinin gerceklestirdigi sosyal aktivite-
lerin grup ici baglihg arttirdigi, pazarlama calismalarini ve koordinasyonu da kolaylastigi belirlenmistir.

Kurumsal diizenlemelerin ve organizasyon yapisinin diizgiin kurulmasi: Bilimsel calismalar basit ve
anlagsilabilir kurallarin grup icerisindeki uyumu arttirdigini ve grubun ¢ok daha kolay izlenebildigini
gostermektedir. Bu durum ayni zamanda izleme ve koordinasyon maliyetlerini de distirmektedir (Mar-
kelova and Mwangi, 2010).

OPA’larin ¢oklu sahiplik yapisi nedeniyle idaresi tek asil — vekil iliskisinden daha karmasik ve zordur.
Bir OPA’nin basarisiz olmasi ya da kendinden beklenenden daha diistik bir performans géstermesinin
nedenlerinden biri Gyelerinden yeterince destek gorememesi ya da kararlarin alinmasinda fikir birligine
varilmasinin zorlugundan kaynaklanabilmektedir (Reynolds, 1994).

Organizasyonun basarili olmasi igin; hesap verebilir, (seffaf) bir mekanizma kurulmasi kadar bazi ceza
ve yaptinmlarin da belirlenmesi gerekmektedir. Cezalarin kademeli bir sekilde konmasi, ayrica cezai
mueyyidelerin acik ve net bir sekilde bastan belirlenmesi hem yonetim hem de tyeler icin 6nemlidir.
Sistemin benimsenmesi ve surekliligi acisindan tim kural, ceza ve yaptirnmlarin tyeler tarafindan
ortaklasa belirlenmesi en dogru olanidir. Aksi takdirde baska bir yerden alinarak uygulamaya konmaya

calisilacak kurallarin benimsenmeme riski vardir.
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Tablo 9. Ortak Pazarlama Organizasyonlarinin Karsilastiklari En Onemli Sinirlihklar

Aciklama

/ Hesap verebilir bir liderin olmamasi

/ Karar alma siirecinde seffaf
davranilmamasi

v Liderler/yéneticiler genellikle tGiyelerine hesap verme konusunda
gonllstiz olmakta ve bazi durumlarda da istifa etmeyi
reddetmektedir.

v Sorumluluklarin ve kar dagitim mekanizmasinin nasil olacagi agik ve
net bir sekilde tartisilmamakta, ilerleyen zamanlarda bu durum giiven
eksikligine ve tartismalara neden olmaktadir.

v/ Sermaye yetersizligi

v Genellikle hem ekonomik, hem de sosyal sermaye zayif olmaktadir.

v/ Azgelismis altyapi

v Zayif tagimacilik aglari ve modern teknolojilerin yeterince
kullanilamamasi, hem pazarlara gegisleri engellemekte hem de islem
maliyetini artirmaktadir.

v Uretim potansiyeli ve pazarlar
hakindaki bilgi eksikligi

v Kaynaklar, Gretim miktari, Gretim kalitesi, kullanilan teknoloji ve
mevcut miktarlar ile kaliteyi artirabilme potansiyeli vb. konularda
yeterli bilgiye sahip olunmamaktadir.

v Alicilarin ve alternatif pazarlarin fiyatlari, almak istedikleri miktar ve
kalitenin bilinmemesi pazarlik kapasitesi ve pazar firsatlarindan
faydalanma diizeyini azaltacaktir.

/ Kapasite yetersizligi (kapasite
noksanligina birkag farkli agidan
yaklagiimaktadir)

v Bazi yillar Gretim dalgalanmalari yasanmakta, bu da organizasyonun
pazarlayacagi Griin/mal miktarini azaltabilmektedir.

v Alicilarin talep ettikleri iiriin miktar ve kalitesini karsilama, istenilen
teslim slresine uyma ve sertifikasyon taleplerini yerine getirme
konularinda yetersiz kalinabilmektedir.

v Teknik ve girisimcilik agisinda ireticiler adina pazarlik yapma
konusundaki kalinabilmektedir.

v Dustik egitim diizeyi ve kayitlarin dogru diizgiin tutulmamasi.

v Organizasyonu yénetmek icin teknik ve yénetim kapasitesinin yeterli
olmamasi.

v Olcek ekonomilerden faydalanmayi engelleyen sermaye yetersizligi

/ Yasal engeller

v Uygun politika ve yasal diizenlemelerin olmamasi ve/veya mevcut
kural ve diizenlemelerin diizglin uygulanmamasi

v Pazarlama ve Uriin standartlarinin degismesi ve bunlarin
sertifikasyonu ve diizenlemelerine uyumun pahali olmasi

V" Yogun birokrasi, kredi, hukuk vb. sektérler ile koordinasyonun zayif
olmasi ve diger kurumlarla iliskilerin diizglin yuritilememesi

v/ Gegmisteki kotii tecriibeler

v Pek cok iretici organizasyonun ya da ortak girisimin gegmiste
basarisiz olmasi, Giyelerin yeni organizasyonlara olan glivenini de
azaltmakta ve genellikle Gyelik aidatlarini 6demek konusunda kararsiz
ya da slipheci duruma diismesine yol agmaktadir. Bu durum
organizasyondaki sermaye birikimine engel teskil etmektedir.

/ Diger engeller

v Gerekli ekipmanlarin satin alinamasi/ kiralanamasinin masrafli olmasi
ve tiim Greticilerin bunlardan faydalanamamasi

v Yerel, ulusal ve uluslararasi pazarlarin ¢ok istikrarl olmamasi ve
fiyatlarin dismesi

v Uluslararasi ve nis pazarlara girisin pahali olmasi

v Yerel degerler ve geleneksel pazarlama anlayisi ile modern isletmecilik
ve pazarlama anlayiginin gatismasi

Kaynak: Markelova and Mwangi, 2010; Paumgarten et al., 2012.
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Malawi’de kurulan bir ortak pazarlama organizasyonunda (cay Ureticileri) yonetim kendi belirledigi
kurallarr uygulamak konusunda israrci olmus, ancak ureticiler tepeden inme kurallara uymak konu-
sunda zorlanmig ve pek ¢ogu ortak pazarlamayi birakmis ve bir siire sonra organizasyon kapanmistir
(Markelova and Mwangi, 2010).Bilimsel arastirmalar ortak pazarlama organizasyonlari i¢in en uygun
modelin kiictik gruplarin bir araya gelmesi ile olusan federatif yapilar oldugunu gostermistir. S6z konu-
su federatif yapi ayni zamanda deger zincirinin diger aktorleri ile de (nakliye, depolama vb.) baglantil
bir ag olusturmalidir.Ayrica kamu-6zel sektor ortakligi da kiigtik tretici gruplarinin bir araya gelmesi ile
olusturulan organizasyonlarin basarisi icin énemlidir. Bu tarz ortakliklarda, grubun imkanlari, yetenek-
leri ve Gretim teknikleri gelisebilmektedir. Ornegin Kenya, Ethiopya ve Zambia’daki yesil fasulye ureti-
cilerinden olusan bir grup, bakanliklar, bagis yapan kurumlar ve 6zel sirketlerin kurmus olduklari bir
isbirligi ile uluslararasi pazarlara ulasmayi basarmistir (Markelova and Mwangi, 2010).

Ortak ya da kolektif olarak gerceklestirilecek tim faaliyetlerin basarisini etkileyen en 6nemli unsur-
lardan biri de sermaye yetersizligidir. Sermaye yetersizligi iki agidan ele alinmalidir; ekonomik ve sos-
yal sermaye. Ozellikle son yillarda sosyal sermayenin énemine dikkat cekilmektedir. Sosyal sermaye
cok degisik sekillerde tanimlanmaktadir. Diinya Bankasi’nin tanimina gore sosyal sermaye; bir toplum-
daki sosyal iliskilerin niteligini ve niceligini bicimlendiren kurumlar, iliskiler ve normlar anlamina gel-
mektedir. Artan bulgular bir toplumda sosyal uyumun ekonomik ve stirdiriilebilir kalkinmanin gelismesi
icin son derece onemli oldugunu gostermektedir. Sosyal sermaye sadece bir toplumu destekleyen
kurumlarin bir toplami degildir, onlari bir arada tutan bir bagdir. Sosyal sermaye kolektif faaliyetlere
imkan saglayan normlara ve aglara isaret etmektedir (Akar ve ark., 2016). Sosyal sermaye kavrami,
sosyal bir deger olan toplumsal gliven diizeyi ile ekonomik bir kavram olan sermaye kelimelerinin bir
araya gelmesiyle olusan ve daha ¢ok ekonomik deger ifade eden bir kavramdir. Bu tanimda yer alan
sermaye, maddi olan ve olmayan her sermaye biciminin fayda akisini saglayan varliklarin bittintnt
ifade eder. Yani tretime sokulan, deger tasiyan, katma deger yaratma 6zelligine haiz olan, degerinin
objektif 6l¢tlerle ortaya koyulabildigi maddi varliklar olarak ele alinmasiyla birlikte, elde edilebilmesi
zor, kullanildigr zaman fark yaratan, pazarda rekabet Gstlinltigti saglayan ancak objektif olctlerle de
degerini bicmenin kolay olmadigi soyut varliklar da akla gelmelidir (KOSGEB, 2005).

Bireylerin veya topluluklarin sahip oldugu dogal, beseri, fiziksel, finansal ve sosyal sermaye ve bu ser-
maye tirleri arasindaki dinamik iliskiler yeter gelir elde edemeyen ya da elde ettigi geliri artirmak iste-
yen Ureticiler/imalatgilar icin ortak pazarlama girisimlerinin etkin ve stirdirilebilir bir sekilde calismasi
acisindan 6nemlidir. Sosyal sermaye, bu cercevede gecim kaynaklarinin bir pargasini olusturur ve

“insanlarin topluca hareket etmesini saglayan normlar ve aglar” olarak tanimlanabilir.
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Pazarlama Oncesi
sosyal Sermaye

1-Ureticilerin yiksek

motivasyonu ve uzun donem

uyum saglama yetenekleri

2-Grup ici giiven ortaminin
varligi

3-Grup ici uyumluluk
4-Grubun toplu hareket
edebilme deneyimi
5-Grup sinirlarinin netligi

6-Kurallar ve kontrol
sistemleri

7-Uyelerin rollerinin agikga
belirtilmesi

1-Organizasyonun
olusturulmasi, yénetimi ve
pazarlama stratejisinin

gelistiriimesi konularinda dis

desteklere erigebilirlik.

2-Uriiniin pazarlamasini
yonelendirebilecek verilere
erisim.

Pazarlama
Stratejisi

1-Tarladan geleneksel ve
gayriresmi satis

2-Geligtirilmis gayriresmi
pazar: aracllar ile
koordinasyon, fiyatlar ve
nitelikler Uzerinde
anlagmalar

3-Resmi pazar anlagmalari:

miktarlar, nitelikler ve urdn
tanitimi Gizerine anlagiimig
sabit alicilarla
(stipermarketler) birlikte

4-Nis pazarlara satis

Pazarlama
Basarisi

1-Urlinlerin satiimasi

2-Satig surekliligi
saglanmasi

3-Grup Uye sayisinin
artmasi

4-Ortak satis yapan grup
Uye sayisinin artmasi

5- Ortak satis 6ncesine
nazaran fiyatlarda ve gelirde
gorilen iyilesme

Dis Sosyal Sermaye

3-Finans kaynaklarina erigim.

Sekil 14. Ortak pazarlamada sosyal sermayenin rolii

Kaynak: Garming et al., 2013.
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I¢ sosyal sermaye, bir grup icindeki treticiler/imalatcilar arasindaki iliskileri temsil ederken dis sosyal
sermaye ise Ureticilerin/imalatgilarin alicilar, sektorleri ile ilgili calisan kuruluslar ve finansman
olanaklari sunan organizasyonlar ile arasindaki iliskileri temsil etmektedir. Ureticilerin hem i¢c hem
de dis sosyal sermayelerinin yeterli olmasi ortak pazarlama i¢in oldukca dnemli bir konudur.Ornegin
Bolivya kirsalindaki ortak bir muz pazarlama girisiminde, sosyal sermayenin eksik olmasi reticilerin
gereken altyapi yatirrmlarinin saglayacagi faydalari fark edememelerine neden olmustur (Garming et
al., 2013).

Ortak pazarlama organizasyonu ister yeni olusturulmus isterse birlestirilmis gruplardan olussun,
karsilasilabilecek i¢ ve dis krizlere olan dayanikhligi konusunda grup Uyeleri arasinda olusan yuksek
motivasyon ve uzun donemde uyumluluk kabiliyeti grup icindeki gtiven ortami kadar 6nemli sosyal
sermaye faktorleridir. Ortak hareket etme deneyimi, grup sinirlarinin net bir sekilde belirlenmesi,
kurallari olan bir kontrol sistemi (6rn; grup tyeligi ve gelirlerin dagitimi konulari vb.) ve bu kurallarin
ihlalleri durumunda s6z konusu olacak yaptirimlar gibi tyeler arasi gorev dagilimi da grubun basarisini
belirlemektedir. Ciftci gruplarinin dis sosyal sermayesi ise genellikle 6rgiitlenme ve is planlarinin
olusturulmasi, finansman ve Uretimle ilgili konulara destek verilmesini icermektedir (Garming et al.,
2013). Bu noktada ortak pazarlama organizasyonlarinin sanayi ve ticaret odalari, ticaret borsalari,
Universiteler, arastirma enstittleri, kalkinma ajanslari, bakanliklarin il ve ilce teskilatlari ile olan iliskileri
de 6nem kazanmaktadir.

Bazi ¢alismalarda ortak ¢alisan grup tyelerinin zaman zaman aileleri ile birlikte sosyal aktiviteler (pik-
nik, kahvalti, yemek, geziler vb.) diizenlemesinin grup icerisindeki iliskileri gticlendirdigi ve ortak
calisma grubunun daha basarili bir sekilde isledigini gostermistir.

Ortak faaliyetlerin basarisizligina neden olan en 6nemli faktorlerden biri elde edilen faydalarin tyelere
dagitiminin seffaf ve/veya adil olmamasindan kaynaklanmaktadir. Bu durumun bazi nedenleri vardir.
Oncelikle kararlar yénetim kurulunca alinmakta, fiyat, teslimat, 6deme sartlari vb. 6nemli konular
yonetim kurulu tarafindan diger tyelerin gortip, duyamadiklar bir ortamda yapilmaktadir. Bu durumda
ureticiler son fiyat, maliyetler ve dolayisiyla da kar marji hakkinda bilgi sahibi olamamakta ya da
yeterli bilgiye ulasamamaktadir (Paumgarten, 2012). Bu durum, nihai olarak tyelere gercek bilgiler
aktarilsa bile, tyelerin kafasinda bir kusku uyanmasina ve organizasyona olan gilivenin azalmasina
neden olabilmektedir. Oysaki ortak calismalarda, organizasyonun strekliligi ve gticti tyelerin gtiveni
ve organizasyonlarina olan baghlik ile dogrudan iliskilidir. Giiven ortami ya da tiye baghligi olmayan
bir organizasyon varhgini siirdiremeyecektir.

Diger onemli bir basarisizlik faktorti zayif yonetim kabiliyetidir. Her organizasyon basarili bir sekilde
yonetilmek icin iyi bir yoneticiye ihtiyac duymaktadir. lyi yoneticilik ise liderlik vasiflari gerektirmek-
tedir. Liderlik, ortak bir amaca dogru grubun davranislarini yonlendirmek igin bireyin yapmis oldugu
davraniglarin timaddr. Literatiirde “lider” konusunda pek ¢ok tanim yapilmis olmasina karsilik 6zel-
likle bir tanim kisa ve 6z bir sekilde lideri anlatmaktadir. Lider; dogru ya da yanlis bir yon vermek
suretiyle kurumunu hareket ettiren kisidir. Bilimsel calismalar liderleri tanimlarken, liderin yapmis
ya da grubuna yaptirmis oldugu faaliyetlerin dogru ya da yanhs olmasinin kisilerin liderlik vasiflarini
degistirmeyecegini ifade etmektedir. Clinkii burada énemli olan bir kisinin belli bir kitleyi arkasindan
stirtikleyebilmesidir. Ortak calismalar yetenekli, bilgili ve hesap verebilir bir liderlik gerektirmektedir.
o

Burada tartismali olan konu bir kisinin liderliginin mi yoksa katilimci liderligin mi daha etkili olacagidir.

- I
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Bazi calismalar bireysel liderligin zaman zaman daha basarili sonuglar verdigini gosterse de, yonetimde
bulunan ekibin timtinin liderlik 6zelliklerine sahip olmasi organizasyonun sirdiirtlebilirligi acisindan
cok onemlidir. Ortak calismalarin basarili ve strdirtlebilir olmasi;

v Denetlemelerin yeterli, zamaninda ve objektif olarak yapilmas
v Seffaf karar verme mekanizmasinin olusturulmasi ve net kurallarin konmasi
v Etkili ve ihtiyaca gére dis destek alinmasi gerekmektedir (Agrawal, 2001).

Ortak pazarlama faaliyetlerinde politik ve ekonomik cevre son derece 6nemli bir konudur. Bu du-
rum organizasyonun dogrudan etki edemeyecegi makro-ekonomik bir faktérdiir. Ulkenin ekonomik ve
politik istikrari pazarlamayi etkilemektedir (Paumgarten, 2012). Ortak pazarlama organizasyonlari dis
ekonomik ve politik faktorlere miidahale edememekle birlikte, bu gelismelere karsi tedbirler almalidir.
Bu da organizasyonun iyi yoneticiler ile stratejik planlama yaparak yonetilmesi ile mimkindur.
Pazarlari farkhlastirmak politik ve ekonomik riskleri azaltacaktir.

Burokratik islerin fazlaligi da onemli bir faktordir. Pazarlamaya iliskin ne kadar az burokratik islem
varsa, basari o kadar fazla olmaktadir.

Ortak pazarlama organizasyonlari tretimin ve uriin kalitesinin 6zellikle pazara yonelik olarak
gelistirilmesi konusunda reticilere egitim vermelidir. Daha yiiksek degerli pazarlara gecis, triin ka-
litesinin artirilmasi ve tretimin gesitlendirilmesi gibi uygulamalar bazi yatirim gereksinimlerini de be-
raberinde getirecektir. Boyle bir durum ile karsilasildiginda yapilacak yeni yatirimlarin masrafi ile elde
edilecek potansiyel faydalarin dogru bir sekilde karsilastirilmasi gerekmektedir. Cogu zaman Uretim
kalitesinin ve urlin cesitliliginin artmasi ile birlikte nis pazarlar gibi daha yiksek degerli pazarlara
gecis mimkin olabilmektedir. Pazarlarla ilgili daha iyi ve daha detayli bilgi edinilmesi ve bu bilginin
ureticilere yayilmasi ile pazar isteklerine daha fazla yanit verebilme ve bu pazar firsatlarindan fay-
dalanabilme olanagi artmaktadir. Pazar bilgilerinin yayilmasinda glinimiizde oldukca gelismis olan
iletisim teknolojilerinden rahatlikla faydalanabilmek miimkiindiir. Ornegin Zambia’da bir retici birligi,
potansiyel alicilar, fiyatlar vb. bilgileri kisa mesaj (SMS) servisi araciligi ile treticilerine ulastirmaktadir
(Paumgarten, 2012).

4.2.0PA’larin Basari Kosullari
OPA’larin basari kosullari

1.Uriin arz1 iizerinde kontrolii saglamak; basarili pazarlama calismalarinin yiiriitilmesi ve daha iyi
bir fiyat icin pazarlik yapilabilmesi oncelikle OPA’nin Griin arzi tGzerindeki kontrolt ile mtmkinddr.
Eger OPA, Uretilen Urlintin buyuk bir kismini pazarlayabilirse pazarlarda 6nemli bir glic elde ede-
cektir. OPA'nin ilk kurulus yillarinda olmasa da ilerleyen yillarda bolgesinde dretilen tirtintin biytk bir
kismini pazarlayamamasi yeterince glic kazanamamasinin yani sira ayni zamanda Uyelerin bagimsiz
hareket etme sorununu da beraberinde getirecektir.

2.Her bir iiyenin OPA’nin faydal ve adil olduguna inanmasi; Uyeleri OPA'nin igerisinde bir biitiin
olarak tutmanin tek yolu onlara hali hazirdaki durumlarindan daha iyi firsatlar sunmaktir. Uyeler OPA

kendilerine daha iyi pazar firsatlari sunmadigi zaman kendi alternatiflerini de degerlendirecek ve triin-
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lerini OPA’ya vermeyecektir. OPA’nin ilk kuruldugu andan itibaren basarili calismasi tyeleri kendi-
sine baglamasi ve kontrol altindaki trtin miktarini artirmasi agisindan énemlidir.OPA, tim Gyelerini
korumali, adil olmayan ya da ayrimci bir uygulama yapmamali ve herhangi bir tiye kooperatif/birlige
zarar vermekten sakinmalidir. Her tiye kendilerine adil davranildigindan ve elde edilen gelirlerin adil
boltsuldigiinden emin olmahdir.

3.Uyelik disiplininin gelistirilmesi; OPA temelinde yelerinin belirli bir miktar (ya da tiim) driinlerini
OPA araciligiyla pazarlayacagi taahhtidiine dayanmaktadir. Burada énemli olan nokta sadece belli bir
miktar Grtini OPA’ya teslim etmek degil, ayni zamanda OPA’ya taahhiit edilen kalite ve sekilde teslim
etmektir. Uyeler sorumluluklarinin bilincinde olmali ve OPA’nin faaliyetlerine zarar verecek herhangi
bir davranista bulunmamalidir. Uyeler kisisel menfaatleri yerine tiim ekibin menfaatlerini distiniirlerse
OPA c¢ok daha basarili calisacaktir. Bu baglamda, tiyelerden herhangi biri OPA disinda anlik ola-
rak daha iyi bir fiyat firsati yakaladigi zaman trtintini bu pazarda degerlendirmeye kalkarsa OPA’nin
buttinligunezarar verecektir.Bunedenletiyelik sozlesmeleri hazirlanirken bu hususlara dikkat edilmelidir.

4.Pazarlarda iyi taninmanin ve pazarlara yerlesmenin saglanmasi; OPA kurum olarak kendisini ilgili
pazarlara iyi bir sekilde tanitmalidir. Pazardaki alicilarin OPA’ya giiven duymasi hem OPA diriinlerinin
daha fazla talep edilmesini hem de pazarlarin strekli hale gelmesini saglayacaktir. OPA’nin alicilari
arasinda iyi rlin, iyi hizmet ve iyi marka seklinde bir imaj olusturmasi ¢cok 6nemlidir.

5.Alicilara ve saticilara karsilikli faydalarin saglanmasi; OPA’nin pazarlarda kalici olmasi ancak hem
tyelerine hem de alicilara karsilikli fayda saglamasi ile miimkiindiir. Bu nedenle bazi durumlarda en
yliksek satis fiyatini yakalamak yerine iki taraf icin de kabul edilebilir bir fiyattan anlasarak belli pa-
zarlarda kaliciligin saglanmasi daha faydal olabilecektir. Satis fiyatlarinin ve satis kosullarinin her iki
tarafin da optimum faydayi saglayacag sekilde diizenlenmesi gerekmektedir (Cropp et al., 1993).

Oncelikle OPA’larin yatinm masraflari yiiksek degildir. Ciinkii bunlar bir hizmet igletmesidir ve en
onemli girdisi de insan sermayesidir. OPA’lari basariya gotiiren pek ¢ok faktér olmasina karsilik bunlarin
icerisinde en 6nemli olani secilecek yonetici ve calisacak pazarlama elemanlarinin yetenekleridir.
Sadece yoneticinin degil ayni zamanda elemanlarin da liderlik vasiflarina sahip ve pazarlama kabili-
yetleri yiksek kisiler olmasi gerekmektedir. Dogru elemanlarin secimi en kritik asamadir. Buradaki en
onemli sorun, nitelikli pazarlama elemanlarinin genellikle istanbul gibi ticaret merkezi olan metro-
pollerde yasiyor olmasidir. Nitelikli personeli daha kiigtik bir sehirde yasamaya razi etmek ¢ok da kolay
olmayacaktir.

OPA'nin faaliyetlerinin baslangicinda karl bir sekilde ¢calismamasi durumunda devamlilik sansi olma-
yabilir. OPA faaliyete gectigi andan itibaren yiiksek olmasa bile mutlaka tiyelerine fayda yaratmalidir.
OPA’nin hayatinin devamliligi ilk yapacagi aktivitelerdeki basarisina baghdir.

Sadece OPA degil tiim Uretici orgtitlerinde tyelerin baglihg ve orgltlerine duyduklari gtiven 6rgitin
ayakta kalmasi icin en énemli itici glictiir. Orgiite giiven ise ancak orgiitiin tiyeleri icin fayda yaratmas

ile saglanabilir. Mevcut orgitlerin ortaya koyamadigi faydalari OPA’larin ortaya koyma olasiligi yuk-
sektir. Bunun temel nedeni OPA’nin profesyonel kisiler tarafindan yonetilecek olmasidir. )

o I
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5.DUNYA’DAN ve TURKIYE'DEN ORTAK PAZARLAMA ORNEKLERI

5.1. Midwest Agri-Commodities

Midwest Agri-Commodities (MAC) bir OPA olarak 1979 yilinda ABD’nin Kaliforniya eyaletinde
Minn-Dak Uretici Kooperatifi tarafindan kurulmustur. Kurulus amaci sekerpancari yan iriinlerinin
pazarlanmasidir. Ayni yil Giineydogu Minnesota Seker Pancari Kooperatifi (SMBSC) Midwest Agri-
Commadities’in blinyesine katilmistir. 1982 yilinda Amerikan Kristal Seker Sirketi de MAC’a katilmig
ve 5 fabrikasinin yan driinlerinin pazarlamasini OPA’ya devretmistir. 2002 yilinda da Michigan Seker
Sirketi (MSC) 4 fabrikasinin yan drinleri ile MAC’a dahil olmustur. MAC’in biinyesinde iki Uretici
kooperatifi, iki tane de 6zel sirket bulunmaktadir.

rém:g‘ia" MAC giiniimiizde halen faali-

yetlerini  stirdirmekte olup,
seker pancari posasi ve bun-
dan elde edilen likit drin-

”U . 'Tj\- ler ile diinyanin en onde ge-

B SUGAE len tedarikcilerinden biridir.

Amerikan pazarinda aktif rol
oynamasinin yani sira Avrupa,
Afrika ve Asya llkelerinde de
faaliyet gostermektedir.

MAC'in diger OPA’lardan farkli
yani c¢ok spesifik bir Griin grubunda calisiyor olmasidir. Pek ¢cok MAC dogrudan ana drtinlerin
pazarlamasi ile ilgilenirken, MAC yan driinlerin pazarlanmasina odaklanmis, bir anlamda kendisine
bir nis pazar yaratmistir. MAC tarafindan pazarlanan driinler evcil hayvan mamalarinda, firincilar igin
imal edilen mayalarin tretiminde, sigirlarin ve diger hayvanlarin beslenmesinde kullaniimaktadir.

Midwest Agri lyesi olan 4 sirketin toplam 13 fabrikasinin driinleri ile calismaktadir. 5.900 dreticiye
hizmet vermekte ve her yil yaklagik 900.000 da alandan elde edilen 25 milyon ton sekerpancarinin
yan Urlnlerini diinyaya satmaktadir. MAC, Amerikanin tretmis oldugu sekerpancarinin %70’inin yan
rtinlerini pazarlamakta ve yillik 2,5 milyar dolarin tGizerinde bir ciro elde etmektedir. MAC’in idaresi
altindaki aktiflerin degeri ise 1,7 milyar dolardir.

MAC’in kurulmasindan sonra diger kooperatif ve sirketlerin de sisteme dahil olmasinin temel nedeni;
ana urtine kiyasla yan Uriinlerin pazarlanmasinin tek basina daha zor olacagi ve ortak pazarlama ile
Olcek ekonomilerinden yararlanarak maliyetleri asagiya cekebilecekleri diistincesi olmustur

(Reynolds, 1994). Kooperatif ve sirketlerin bu sekilde ortak pazarlama calismasina katilmasi ayni za-
manda yan Urinlerini pazarlamak konusunda birbirlerine rakip olma durumunu da ortadan kaldirmistir.
MAC’in biinyesinde bulunan kooperatif ve sirketler ana trtinlerinin pazarlamasini kendileri yapmakta
olup bu drinler icin bir birleriyle rakip niteligindedirler.

Ayni sektorde yer alan bir diger OPA’da Cane Products Inc.’dir. Bu OPA’nin da 6 tyesi bulunmaktadir.

S 7
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5.2.Amcot Inc.

Amcot Inc. 4 biiyiik Amerikan Pamuk Ureticileri Kooperatifi tarafindan kurulan bir OPA’dir. Uyelerinin
hepsi kooperatiflerden olusmustur. Amcot'u kuran kooperatifler ABD’de uretilen pamugun yaklasik
yarisina sahiptirler. Amcot’un yonetim kurulu bir baskan, bir genel sekreter ve 4 kooperatifin yoneti-
cileri olmak tizere 6 kisiden olusmaktadir.

Amcot’un lye kooperatifleri birbirine benzer kalitede ve miktarda triin tGretmektedir. Bu bir yandan

© pazarlarda  standart  (riin
Staplcotn. satilmasi  acisindan  fayda
yaratirken, diger yandan farkli

i Ekow,
4

kalitedeki drinlerin farkl pa-
zarlara sunulmasi yoluyla pa-
zar farkhlastirmaya gidilmesini
engellemektedir.

Amcot’'un ilk kurulus amaci,

tek basina uluslararasi piyasa-

larda rekabet etme sansi diistik olan kooperatiflerin bir araya gelerek global pazarlarada rekabet edebi-
lecek bir Gretim hacmine ulasmak ve islem maliyetlerini distirmek olmustur.

Amcot tescilli bir markadir ve kooperatif tiyeleri hem kendi markalarini hem de Amcot markasini kul-
lanabilmektedir.

5.3.Austmine

Austmine, Avustralya’da madencilik sektoriinde 28 yildir faaliyet gosteren sanal bir sirkettir. Austmine’in
tyeleri madencilik sektoriinde faaliyet gosteren ekipman imalatgilari ve servis saglayici sirketlerden
olusmaktadir. Uye sirketler uluslararasi standartlara gore nispeten kiiciik dlcekli olup genellikle ¢alisan
sayilari 10 isciden birkag yiiz isciye kadar degisen bir araliga sahiptir. Austmine kurulusundan itibaren
Avustralya’nin ihracati gelistirme ajansi olan Austrade ile yakin isbirligi icerisinde ¢alismistir ve Avus-
tralya hiikiimeti hem kiigiik hem de biyik 6lgekli firmalari ihracata tesvik edecek tedbirler almistir.

Austmine’in calismalari oldukca etkili olmus ve 2004 yilinda 80 firma ile yillik 1,8 milyar Avustral-
ya Dolari ihracat gerceklestirmisken, 2007 yilinda bu rakam ayni sirket sayisinda 3,6 milyar Avus-
tralya Dolarina ulasmistir (Beckett, 2008). Ilk kuruldugu giinlerde 40 (iye sirket ile faaliyet gosteren
Austmine’in giinimiizde 380 Uyesi bulunmaktadir.

Austmine, kar amaci glitmeyen ulusal bir endustri birligi seklinde faaliyet gostermektedir. Kurulus
amaci tyelerin ihrag pazarlarina girmesine yardimci olmaktir. Pazarlama ile ilgili girisimleri ve firsatlari
takip eden bir kurulu vardir. Alici talepleri, sadece Austmine tyelerinin gorebilecegi sekilde birligin
web sitesinde yayinlanmaktadir. Her yil Gye rehberi hazirlanip yayinlanmaktadir. Potansiyel alicilar
icin bir pazarlama videosu vardir. Uyelik aidatlari, yéneticinin maasini ve isletme giderlerini kargilamak
icin toplanmaktadir. Bazi durumlarda 6zel ve 6nemli pazarlama projeleri icin tiyelerden ayrica kaynak
‘4

temin edilmektedir.
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Uye aidatlari, tiyelerin cirolarina gore alinmaktadir. Giintimiizdeki tyelik aidatlar asagidaki gibidir;
v Yillik cirosu 4,99 Milyon $’dan az olan sirketler :1.089 $/yil
V" Yillik cirosu 5 — 249 milyon $ arasinda olan sirketler 2,255 $/yil
v Yillik cirosu 250 milyon $’dan fazla olan sirketler :3.850 $/yil

Yurt digi ticaretteki anlagsmalar dogrudan musteri ile tiye sirket arasinda yapilmaktadir ancak mdsterinin
bulunmasini saglayan kurulus Austmine’dir. Eger musteri Austmine tarafindan bulunmamigsa bile
Austmine’in danismanlari ihracat faaliyetinin gtivenli bir sekilde gerceklesmesi icin
firmalara  destek olmaktadir.  Austrade
OPA’ya 6nemli tutarlarda ayni yardimda
bulunmaktadir.
“Austmine” adi ve logosu tim (yele-
/\% rinin  kullanimina agik ortak bir mar-
TMINE ka niteligindedir. Pek c¢ok tye sirket

\ Smart Mining

A ihracatlarinda ~ ambalajlarin tizerinde

ve reklamlarinda  Austmine logosunu

kullanmaktadir. Guntmuzde bu marka ve
logo madencilik sektoriinde ¢ok iyi taninmis
birlogo haline gelmis olup, yeni musterilerin bulunmasinda organizasyonabiiyiik faydalar saglamaktadir.
Austmin’in en 6nemli 6zelliklerinden birisi tyeleri arasindaki sosyal iliskilerin gliclenmesine ve sosyal
sermayenin gelismesine yonelik faaliyetlerinin fazla olmasidir. Her yil tlkenin cesitli illerinde 12 — 15
defa kahvalti ve yemek diizenlemekte ve bundan para alinmamaktadr.

Bu toplantilar “CEO Liderlik Toplantisi” olarak adlandirimaktadir. Kahvalti ya da yemekte bazi kiicuk
olcekli madencilik sirketleri kendi gelistirdikleri projeleri sunmaktadir. Her yil 2 biiytik konferans diizen-
lenmektedir. Her iki konferansta da basarili tiyelere 6dil verilmekte ve bazi faaliyetler icin indirim
uygulanmaktadir. Bazi hedef tlkelere satis yapan tyelere de cesitli tesvikler ve odiiller verilmektedir.

Austmine online ticari aktiviteleri cok basaril bir sekilde kullanan bir OPA’dir. Ticari talepleri iletmenin
yani sira pazarlama bilgi sistemleri cok gelismistir ve pazara iliskin bilgiler web sitelerinde sadece
tyelerinin gorebilecegi sekilde yer almaktadir. Her yil birkag defa liderlik egitimi verilmektedir. Ayni
zamanda sektorel haberlerden olusan dergiler, biltenler ve kose yazilari hazirlanmaktadir. Austmine
tim sosyal medya olanaklarini aktif olarak kullanmaktadr.

5.4.SICA’lar

SICA’lar (Société d’interet Collectif Agricole) Fransa’da kurulmus olan tarimsal konularda hizmet veren
ozel sirketlerdir. Diger 6zel sirketlerden farki ayni OPA’larda oldugu gibi tyelerinin 6zellikle tarimsal
kooperatiflerden olusmasidir. SICA’larda, SICA'nin ¢alisma kapsamina giren drtin ya da Griin gruplar
icin ilgili kooperatif, tretici, araci, toptanci, ihracatg¢i, nakliyeci vb. tiim paydaslar bir araya gelerek bir
sirket kurmaktadir. SICA’larda tam bir kolektif calisma s6z konusudur. Bazi SICA’larin tyeleri arasinda

sivil toplum kuruluglari ya da arastirma kuruluglari da olabilmektedir.
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SICA’nin amaci kuruldugu kirsal alanda dreticilerin ¢ikarlarini korumak, ortak tesis veya ekipman
edinmelerini saglamak ve yonetmek ve pazarlama calismalarini koordine etmektir. SICA’lar lyele-
rinin ihtiyag duydugu diger hizmetleri de vermekte ve ilgili tim paydaslarin bir arada kalkinmasina
katkida bulunmaktir. SICA’lar 12 Temmuz 1985 yilinda c¢ikartilan bir yasa ile kurulmus olup, ticari
sirket stattistinde olabilecekleri gibi sivil toplum kurulusu seklinde de sekillenebilmektedirler. SICA"ya
dahil olan gruplar elde edilen cirodan mutlaka belli bir pay almalidirlar. Bu yasal bir zorunluluk olup,
SICA’larin belli bir grubun hakimiyetine gegmesini engellemek Gizere ortaya konmustur. Benzer sekilde
yonetim kurulunun seciminde de belli bir grubun hakimiyetine engel olacak tedbirler alinmaktadir. Bu
tedbirlerin basinda her bir ortagin ortaklik payina bakilmaksizin tek bir oy hakkina sahip olmasi, ya
da tretici gruplarinin veya kooperatiflerin ortakliktaki paylari ne olursa olsun, oy haklarinin daha fazla
olmasi seklinde gerceklesmektedir. Hangi yontemi izleyeceklerine ilgili SICA'nin kuruculari karar ver-
mektedir. Eger farkli oy oranina sahip olacaklarsa 6rnek olarak birkag farkli SICA'nin oy hakki dagilimi
asagida verilmistir;

v" Tarimsal treticiler %10
v" Tanim Kredi Kuruluslari %10
v Tarimsal Kooperatifler %50
v Kooperatif hizmetleri %10
v Ozel ve tiizel kisiler %10

Yukaridaki 6rnekte, ortaklik payina gore oy hakki prensibiyle kurulmus olan bir SICA goriilmekte-
dir. Burada ortaklarin oy haklari sermaye paylarina gore belirlenmistir. Ancak, 6zellikle Greticiler ve
tarimsal kooperatiflerin sermaye ve oy hakki toplamlari hakim hisse olan %51’ asacak sekilde kurulus
gerceklestirilmistir. Eger Gretici gruplarinin ya da kooperatiflerin yeterli sermayesi var ise, SICA'nin
kurulusunda cogunluk hisse treticilere ait olacak sekilde bir dizenleme yapilmaktadir.

Diger bir SICA’ya ait sermaye ve oy hakki dagilimi 6rnegi de asagida verilmistir;

Sermaye Orani (%) Oy Orani (%)
v Tarimsal Ureticiler 40 70
v" Kredi Kuruluslari 35 20
v Ozel Kuruluslar 25 10

Bu ornekte Ureticilerim yeterli sermayesi olmamasina karsilik, kredi kuruluglari ve o6zel sektor
kuruluslarmin hakim rol oynamamasi icin oy oranlari sermaye oranlarina bagli olarak belirlenmemis ve
son s6z hakki yine treticilere verilmistir (Anonymous, 1995). Diger bir ifade ile treticilerin oy haklari,
sermaye paylarindan yuksektir.

SICA’larin isleyisi, karin dagitimi, yonetim, oy hakkr vb. konular kanunlarla belirlenmis olmasina
karsilik, SICA’lar esas olarak sirket olup, diger sirketler gibi vergi 6demekte ve kooperatiflerin Fransa’da
sahip olduklari istisna ve indirimlerden yararlanamamaktadir (Anonymous, 2012).

Fransa ilinde kurulmus olan SICA’lara 6rnek olarak Fransa’nin Hyeres ilinde kurulmus olan Hyéres

Cicek Pazarlama SICA’si verilmistir. )
{
- I
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FLEURS \'/ Phila
DE FRANCE FlOR
SICA| MAF La Production

Le Péle Commercial

des fleurs coupées du Var

“%%« )5 ASTREDHOR

florisud e

VAR MEDITERRANEE

Hyeres Cicek Pazarlama SICA’sinin 4 ortagi bulunmaktadir. Bunlar;

v Cigek dagiticilari grubunu olusturan “Fleurs de France” ve “Charte Qualité Fleurs”

v Cicek Ureticileri Birligi olan “Phila Flor”

v’ Var Bahce Bitkileri tanitim ve koordinasyon projeleri grubu;
“Florisud”

v Profesyonel tiretici ve dagiticilara hizmet veren arastirma ve

demonstrasyon hizmetleri sirketi “Astredhor”dur.

Ortaklardan tanitim gurubu olan Var bahce bitkileri tanitim ve H U R T I S U D

koordinasyon grubu “Florisud”un 150" si tretici olmak tizere
Quand le urs sont belle

toplam 280 tyesi bulunmaktadir.

“Hortisud” Hyeres Cicek Pazarlama SICA’sinin ortak markasi olup, tyeler bu marka ve logoyu pazar-
lama calismalarinin her asamasinda kullanabilmektedir.

Cicek Pazarlama SICA’si ulusal diizeyde kurulmus olan ilk gicek pazarina sahiptir. SICA'nin kurulmasi
ile birlikte Hyeres tilkenin en 6nemli cigek tretim ve pazarlama merkezlerinden biri haline gelmistir.

Fransa kesme cicek Uretiminin %701 bu ilde gerceklesmekte ve Uriinlerin tamamina yakini SICA
tarafindan pazarlanmaktadir. Burada kurulmus olan ¢icek pazari ayni zamanda Avrupa genelinde de
onemli bir pazar niteligindedir.
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Diger bir SICA o6rnegi; “SICA du Caroux”’dur. Bu SICA kendi bolgesinde 600’den fazla Ureticinin
drtintnl pazarlamaktadir. Pazarladig Griinler icerisinde yas ve islenmis sebze — meyve, trtinleri ile
orman drinleri bulunmaktadir.

SICA du Caroux tli¢ ana eksende faaliyet gostermektedir; yerel Uretim, lojistik ve pazarlama. Bazi
SICA'lar sadece pazarlama ¢alismalarina odaklanmisken, bazi SICA’lar ayni zamanda teknik konularda
da faaliyet gostermektedir.
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5.5.Yalova Garden
Yalova Garden Sus Bitkileri Tarim, Sanayi ve Ticaret A.S. Yalova'da faaliyette bulunan 40 firma
tarafindan 2013 yilinda kurulmustur. Kurulus amaci firmalarin tretim ve pazarlama ¢abalarini bir araya
getirerek daha giiclii ve karli bir yapi ortaya koymaktir. Yalova Garden A.S. sts bitkileri, tibbi ve aroma-
tik bitkiler, yardimci triin ve malzemeleri tiretmek, trettirmek, yurticinde ve yurtdisinda ticaretini ve
pazarlamasini yapmak amaci tagimaktadir.

Bir OPA olarak sekillenmemis olmasina karsilik calisma prensipleri OPA’ya benzerlik gostermektedir.
Esasen tilkemizin iyi kimelenme 6rneklerinden biridir.

Siis bitkisi treticisi 40 firma tarafindan kurulan YALOVA GARDEN A.S. Yalova Atatiirk Tarim Isletmesini,
sus bitkisi Gretim merkezi haline getirmek amaciyla, 21 Ocak 2013 tarihinde 30 yil sure ile kiralamistir.
Kiralanan arazi 1541 dekar buyikltugtinde olup, bu alan belli parsel biytkliklerine boltinerek kurucu
tyelere ve daha sonra sirkete katilan tyelere tahsis edilmistir. Gliniimtizde Yalova Garden’in 44 tyesi
bulunmakta ve bu arazi tizerinde tretim yapilmaktadir. Arazide ayni zamanda su deposu ve sus bitkisi
almak icin yurt icinden ve yurt disindan gelen alicilar icin teshir alanlari bulunmaktadir.

Yalova Garden’in kiimelenme calismalari yasanan ekonomik sorunlarin ¢c6ziimi amaciyla 1994 yilinda
baslamistir. 49 Gretici firma bir araya gelerek tretim ve pazarlama sorunlarini ¢6zmek adina belli
araliklarla toplantilar yapmistir. Bu toplantilar sonrasinda 21 firma ile Saksih Siis Bitkileri Ureticileri
Dernegi kurulmustur. Yalova’nin ikliminin sus bitkileri tretimi icin oldukca misait olmasi sebebiyle
Uretici sayisi ve tye firma sayisi da artmistir.

Ancak, artan firma sayisina karsilik arazinin kisitli olmasi ve arazi bedellerinin de yiiksek olmasi nede-
niyle yasanan zorluklar daha da artmig ve bazi firmalar sektorden ¢ekilmek zorunda kalmistir. Ureti-
cilerin arazi sorunlarini cozmeleri icin TIGEM arazisinin ihaleye cikmasi bir firsat olarak gorilmus ve
ihaleye katilma karari alinmistir. Ihaleye katilabilmek icin sirket olmak gerektiginden Dernegin yani sira
su anki Yalova Garden Anonim Sirketi kurulmustur.

Yalova Garden A.S. kurulduktan sonra Ekonomi Bakanligi tarafindan verilen kiimelenme destekle-
rinden biri olan Uluslararasi Rekabetciligin Gelistirilmesi Projesi (UR-GE) gelistirerek uygulamaya bas-
lamistir. UR-GE Projesi kapsaminda
22 firma faaliyet gostermektedir.
Bunun yani sira Dogu Marmara

Y . Kalkinma Ajansinin Gudidmli Pro-
0 vaiovaGarden jelerinden biri olan “Sus Bitkileri
Arastirma Gelistirme ve Uygulama
Projesi” hayata gecirilmistir. Sdresi
2 yil olan bu projenin biitgesi de
4.008.031 TL'dir  (Tusside, 2015).

Yalova Garden, UR-GE Projesi kapsaminda alim heyetleri, ortak fuarlar, ortak pazarlama ¢alismalari
ylrdtirken, gtidimli proje kapsaminda da teknolojilerini gelistirmeye yatinm yapmaktadir.
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6.TR63 BOLGESINDE OPA KURULMA POTANSIYELI OLAN SEKTORLER

TR63 Bolgesi'nin kapsamina giren Hatay, Kahramanmaras ve Osmaniye illeri dogal zenginlikleri ile
pek cok sektoriin olusmasini saglamiglardir. TR63 Bolgesi genelinde 6ne ¢ikan tarimsal ve tarim disi
sektorler Ortak Pazarlama Ajanslarinin 6ncelikli olarak calisabilecegi sektorleri belirlemek amaciyla
genel olarak degerlendirilmistir.

TR63 Bolgesinde tarim sektoriintin Tirkiye geneli ile kiyaslandiginda 6nemini korumakta oldugu
gortlmektedir. TR63 Bolgesi tarimsal tGretiminde potansiyeli olan alt sektorler;

v’ Zeytincilik

v Yas Meyve ve Sebze
v Yer Fistig]

v Seracilik

v" Kesme Cicek

v" Dondurmaciliktir.

Tarnim disi sektorlerden ise 6n plana ¢ikanlar;

v Ayakkabicilik

v Mobilyacilik

v" Demir — celik

V" Metal mutfak esyalari

v’ Filtre

v Tekstil

V" Kuyumculuk sektérleridir,

TR63 Bolgesi, 2016 yili TUIK verilerine gore Tiirkiye toplam zeytin agaci varliginin %18’ine sahiptir ve
Bolge'nin her ¢ ilinde de zeytincilik sektori gelismistir. Bélgenin zeytin tretimi tilke Gretiminin %11’ini
olugturmaktadir. Uretilen zeytinler hem sofralik hem de zeytinyagi olarak degerlendirilmektedir. 2006
yilindan beri dikilen yeni fidanlar ile birlikte Bolge’deki tretim daha da artma egilimindedir. Diinya
genelinde zeytin tretiminin %95’i Akdeniz llkelerinde gerceklestirilmekte olup, zeytin tiretimi yapan
tlkelerin sayisi yaklasik olarak 25’dir (Dogaka, 2011). Oldukca az sayida Ulke tarafindan Uretilen zeytin
ve Ozellikle de zeytinyagi diinya genelinde cok degerli bir besin maddesi olmasi nedeniyle yogun bir
dis ticarete konu olmaktadir.

TR63 Bolgesi tarim alanlarinin %23’G meyve ve %7’si sebze tretimine ayrilmis durumdadir.Sebze
dretimi acisindan ilk sirada gelen il Hatay olup, il genelinde yas meyve — sebze ihracati toplam
ihracatin %20’sini olusturmaktadir. Bolgenin her bir ili farkl Griinler ile 6n plana ¢ikmaktadir. Hatay
ilinde pazi, maydanoz, dereotu ve narenciye uretimi ilk siralarda gelirken, Kahramanmaras'ta acur,
elma, ceviz ve kirazin agirligi gorilmektedir. Osmaniye ili ise 6zellikle kirmizi turp ve pirasa tretimi
yonuyle gelismistir (Dogaka, 2015e).

Kahramanmaras ili 2016 yili verilerine gore yaklasik 10.451 ton ceviz tretimi ile Turkiye'de ilk sirada
yer almaktadir. Kahramanmaras ili Caglayancerit ilgesinde yaygin olarak tretilen ceviz, 2011 yilinda -

“Caglayancerit Cevizi” ismi ile cografi isaret korumasi almistir. Kahramanmaras ilinde 6nemli bir potan-
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siyele sahip bir diger tirtin olan elmanin bazi cesitleri icin 2014 yilinda Cografi isaret tescil bagvurusu
gerceklestirilmistir. 2016 yili verilerine gore Kahramanmaras ili yaklasik 60 bin ton elma tretimi ile
Turkiye’de 10. sirada yer almaktadir.

Yerfistigl, Osmaniye ilinin en 6nemli tarimsal trtinlerinden biridir. TR63 Bolgesindeki tiretim Osmaniye
ilinin hakimiyetindedir. Ulke genelinde yerfistiginin yaklasik %92’si Akdeniz Bolgesinde yetistirilmekte
ve genellikle maliyetlerin yiiksekliginden dolayi ihrac edilemeyerek i¢ piyasada satisa sunulmaktadir.
Ulkemizin son 5 yildaki kabuklu ve i¢ yerfistigi ithalati ihracatindan daha fazladir (Dogaka, 2015f).

2016 yih TUIK verilerine gore; TR63 Bolgesi Tiirkiye toplam sera alanlarinin yaklasik %2’sine (11.378
da) sahiptir. Hatay ili 11.110 da ile Bolge genelinde sera alanlarinin en fazla oldugu ildir. TR63 Bolgesi
seralarinin cogunu alcak tiinel seralar olusturmaktadir. Alcak tiinel seralarin toplam seralar icerisindeki
pay1 %78'dir. Bolgede ortu altr yetistiricili§inde genellikle meyve retimi (gilek, kayisi, muz, seftali,
Gztum vb.) yapiimaktadir. Sebze tretimi meyvelere kiyasla daha distik diizeyde kalmaktadir ve genel-
likle Glke genelinde ortii alti yetistiriciligi yapilan domates, hiyar, kavun, karpuz, sivri biber gibi trtinler
uretilmektedir. TR63 Bolgesinde ortu alti sts bitkileri yetistiriciligi de yapilmaktadir (Dogaka, 2015d).

TR63 Bolgesi kesme cicek tretimi en fazla Hatay ve Kahramanmaras illerinde yapilmaktadir. Bélgenin
2016 yilindaki toplam ss bitkileri alani 54 da olup, bu deger tlke genelinin %0,11’i gibi distk bir
diizeyde kalmaktadir. Hatay ilinde i¢ mekan sus bitkileri yetistiriciligi yayginken Kahramanmaras'ta dis
mekan sus bitkileri daha fazla yetistirilmektedir. 2013 — 2014 yillari arasinda Hatay ilinden kesme cicek
ihracati yapilmistir. Ancak ihracat miktari ytiksek degildir (Dogaka, 2015b).

Dondurmacilik, Kahramanmaras ilinin hizla gelisen sektorlerinden biridir. Kahramanmaras dondurmasi
yoresel bir mamul oldugu kadar, kendine 6zgu lezzet farkhiligi sebebiyle, farkli kilttrlerdeki yer-
li ve yabanci tiiketiciler tarafindan buytik begeniyle tiketilen bir siit mamuliidir. Kahramanmaras
dondurmasinin kendine 6zgli lezzeti yapiminda kullanilan keci siitii ve salepten ileri gelmektedir.
Kahramanmaras dondurmasi sanayilesmeden biiyiik 6lciide etkilenmistir. ic-clis piyasada reklamlarla
ve turistik yerlerde tanitiminin yapilmasi neticesinde dondurmaya talep artmis ve buna bagl olarak da
kalitesi, diinya standartlari seviyesine yukseltilmistir. Kahramanmaras'ta faaliyet gosteren dondurma
dreticileri 6nemli bir endistri kolunun olusmasini saglamistir. 2010 yilindan bu yana devlet destekle-
rinin de etkin kullanimi ile dondurma sektoriinde biytime egilimi goze carpmaktadir.

TR63 Bolgesi’'nde ayakkabicilik sektorit 6zellikle Hatay ve Kahramanmaras illerinde gelismistir. Hatay ili
erkek ayakkabisi tiretiminde 6n plana ¢ikarken, Kahramanmaras ilinde kadin ayakkabisi tretimi hakim-
dir. isletmelerin cogu yari-makinelesmis kiictik 6lcekli isletmelerden olusmaktadir. Bolge genelinden
yapilan ihracat ile ilgili net veriler olmamasina karsilik 6zellikle yakinhgindan dolayi Ortadogu
pazarlarina ayakkabi ihrag edildigi bilinmektedir. Hatay ilinin yillik ayakkabi tGretim miktari yaklasik
olarak 7,5 milyon cifttir. Kahramanmaras ilinde ise mevcut durumda yilda 3 milyon cift ayakkabi
uretilmesine karsihk 7,5 cift tiretme kapasitesine sahiptir (Dogaka, 2014).

TR63 Bolgesinde mobilyacilik sektorti uzun yillardir faaliyetlerini strdiiren, genellikle usta-cirak
iliskilerine dayali kiicuk 6lcekli isletmelerin hakim oldugu buna karsilik modern teknoloji kullanan
isletmelerin de bulundugu bir sektordiir. Her gecen yil fabrikasyon tretim yapan firmalarin sayisi

artmaktadir. TR63 Bolgesinin tiim illerinde mobilya tireten firma bulunmakta olup, sektor tg ilde de
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belli bolgelerde yogunlasma gostermektedir (Dogaka, 2014c). TR63 Bolgesinden yurt disina mobilya
ihracati bulunmakla birlikte ihracat dalgali bir seyir izlemektedir. 2016 yilinda bolgeden 42,2 milyon
dolarhik mobilya ihracati gerceklestirilmistir. Sektorel ihracatta 6n plana ¢ikan il Hatay olup, bunu
Kahramanmaras izlemektedir. En fazla ihracat yapilan pazarlar yine Bolgeye olan yakinhginin da etkisi
ile Ortadogu pazarlaridir.

TR63 Bolgesi tlkemiz genelindeki buiytk olcekli celik fabrikalarinin toplam kurulu gtic bakimindan
lideri konumunda olan bir bolgedir. 2017 yili itibariyle Turkiye celik sektortinde kurulu olan 31 tesisin
10 tanesi TR63 Bolgesi sinirlari igerisinde yer almaktadir. Osmaniye ilinde ve Hatay’in iskenderun il-
cesinde bulunan fabrikalarin 2017 yili celik tretim kapasitesi 16 milyon ton olup, kurulu kapasitenin
en yiksek oldugu bolge konumundadir (Cevik, 2017). Bolgenin 2013 yil Gretimi 11,6 milyon ton
olarak gerceklesmistir ve 12.312 kisilik bir istihdam yaratmaktadir. Bu degerler tilke genelinin sirasiyla
%31, %34 ve %37’sini olusturmaktadir (Dogaka, 2014a).

TR63 Bolgesinde Kahramanmaras ilinde gecmisten gelen kiicik el sanatlarindan bakir ve
aliminyumculugun bir uzantisi olarak metal mutfak esya sanayi gelismistir. Tirkiye genelinde mutfak
esyasl olarak kullanilan celik tencere, caydanlik vb. tGrtinlerin tretiminde kullanilacak hammaddelerin
yaklasik %50’si Kahramanmaras ilinde islenmektedir. Bolge’deki celik sanayinin gelismis olmasi da bu
sektoriin biytimesine katkida bulunmaktadir. Kahramanmaras Ticaret ve Sanayi Odasinin verilerine
gore il genelinde yilda 35 milyon adet metal mutfak esyasi tretilmektedir (Dogaka, 2014b)

Kahramanmarasilindeki en biytik sektor konumunda bulunan tekstil sektortinde, Tirkiye iplik tGretiminin
%35’ini, dokuma kumas tretiminin ise %10’u gerceklestirilmektedir. Dis ticaret rakamlarina gére 2016
yilinda Kahramanmaras ili Tirkiye tekstil ihracatinin % 6,7’sini (626 milyon dolar) karsilamaktadir.
Tarkiye’nin 500 Buytk Sanayi Kurulusu listesinde Kahramanmaras tekstil sektoriinden 7 firma yer
almaktadir. Yaklasik 30.000 kisinin istihdam edildigi sektérde 400 civarinda firma faaliyet goster-
mektedir. Iplik, dokuma, érme, konfeksiyon, boya-kasar gibi alt sektérlerin yer aldigi sektorde Greti-
ciler uluslararasi pazarlarda rekabet edebilen kaliteli tiretim standartlarina erismislerdir. Sektorde alinan
tesviklerle Ar-Ge yatinmlari gerceklestirilmis, entegre tretim tesisleri kurulmustur.

TR63 Bolgesi tarim disi sektorlerinden bir digeri de otomotiv sanayine parca saglayan filtre sektortduir.
Ulkemizde ilk yerli filtre tretimi 1966 yilinda kiictik bir atolye ile Hatay ilinin Iskenderun ilgesinde
gerceklestirilmistir. Otomotiv sektoriintin gelismesine de paralel olarak zaman igerisinde Hatay ili ve
cevresinde filtre Gretimi de gelismis ve Iskenderun ilcesi bu konuda bir tiretim merkezi haline gelmistir.
Turkiye’de filtre treten her 5 firmadan biri Hatay ilinde yerlesik bulunmakta olup, tilkede sektorin
toplam kapasitesinin %65’i Hatay ilindedir. ildeki firmalarin filtre sektoriindeki cirosundaki payi
%58'dir. Hatay ili firmalari 2013 yilinda yapmis olduklari 31,9 milyon dolar degerindeki ihracat ile bu
sektorlin toplam ihracat degerinin %57’sini gerceklestirmistir (Dogaka, 2015a).

Turkiye’de kuyumculuk sektériinde isgiicii ve tiretim kapasitesi bakimindan Istanbul’dan sonra gelen il
Kahramanmaras'tir. TR63 Bolgesinde kuyumculugun sektorel olarak en fazla gelistigi il Kahramanmaras
olup, Hatay ilinde daha kisitli bir gelisme gostermistir. Osmaniye ilinde ise sektore iliskin herhangi

bir veriye rastlanilmamistir. Hatay ili zaman zaman ¢ok dustk degerlerde ihracat gerceklestirirken,
Kahramanmaras ilinde kuyumculuk driinlerinin ihracati 6nemli bir boyuta ulagmistir. l
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Her ne kadar Kahramanmaras ilinden gerceklestirilen ihracatta dalgalanmalar gortilse de 2007 yilindan
itibaren ihracat degerinde genel olarak artis yasanmistir. 2007 yilinda 708 bin dolar olarak gerceklesen
ihracat, 2014 yilinda 16 milyon dolara kadar ulasmistir (Dogaka, 2015¢).TR63 Bolgesi icin biri tarim
digeri ise tarim disi sektorlerden secilerek tasarlanacak iki OPA icin sektorler arasindan segcim yapmak
gerekmektedir. Bu secim yapilirken, driintin niteligi (dayanim stiresi, bozulma ya da deforme olma
ozelligi vb.), kalitesi, miktari, yurt disi piyasalarda talep gérmesi, tretici 6rgtitlerinin mevcudiyeti, mali-
yetler, hali hazirdaki yurt disi ticareti ve dis ticarete yasal olarak uygunlugu gibi cesitli faktorlere dikkat
etmek gerekmektedir. Bitiin bu faktorlerin yani sira secilecek sektorlerin tim Bolgeyi kapsamasina
ozen gostermek de faydali olacaktir. Baslangic icin secilecek olan trlin ya da triin gruplarinin OPA’yi
hizli bir sekilde basariya gotiirecek nitelikte olmasi 6nemlidir. Esas olarak tarim sektoriinde yer alan pek
cok urtin/lerin OPA tarzi bir yapilanmaya siddetle ihtiyaci vardir. Ancak, OPA'nin kurulusundan hemen
sonra yapacag| faaliyetler ve basarisi, OPA’larin giiven olusturmasi ve diger sektor ve triin gruplarina
yayllmasi agsindan kritik bir 6Gneme sahiptir.

OPAtasarimi i¢in tarim sektoriinde yer alan trtin gruplarr icerisinde yukaridaki kriterlere uygun segenegi
bulabilmek icin dncelikle uygun olmayanlari elemekte fayda vardir. Oncelikle yerfistigi sektori mali-
yetler yoniyle ihracata hazir bir gortiniim sergilememektedir. Ayrica tlkemizin net yerfistigi ithalatgisi
oldugu dustnulirse, hali hazirda sektoriin i¢ piyasada olusan aciklari kapatmak yoninde calismasi
daha uygun bir yaklasim olacaktir. Ancak, bunun sadece Bolge ureticilerinin cabasiyla gerceklestirilmesi
muimkin degildir. Bu konuda ilgili kamu otoritelerinin yer fistig1 ithalatinda daha korumaci bir ithalat
rejimi uygulamasi gerekmektedir. Ulke genelindeki yerfistigi ithalati gerektiren agiklarin tespit edilerek
bu ihtiyacin yurt icinden temini icin calisiimalidir.

Yerfistig konusunda TR63 Bolgesi tiretim acisindan tilke geneli ile kiyaslandiginda mutlak bir tsttinltige
sahiptir. Uretimdeki basarisini pazarlamaya tagstyamayan bu sektére pazarlama konusunda yol gosterici
olacak, tretim ve pazarlamayi entegre edecek, tretim alanindaki tim paydaslari bir araya getirecek
bir yapiya ihtiya¢ bulunmaktadir. OPA’lar bu islevleri yerine getirebilecek yapilardir. TR63 Bolgesi
yerfistigi sektort icin OPA kurulmasi ¢ok gerekli olmakla birlikte, sektortin ihracata hazirlanmasi uzun
bir stire¢ alacagl ve genel olarak tretimin Bolgenin tek bir ilinde yogunlasma gostermesi nedeniyle,
bu sektore yonelik OPA’nin ilerleyen bir zamanda kurulmasi daha uygun olacaktir. Benzer nedenlerle
elma ve ceviz sektorlerinde de OPA’nin ilerleyen dénemlerde kurulmasi daha uygun olacaktir. Kesme
cicek sektoriinde ise tretilen Uriinlerin dayanimlarinin az olmasi nedeniyle baslangic asamasinda OPA
icin distiniilmemesi gereken sektorler arasindadir.

Zeytin ve yas meyve sektorit OPA’larin sekillenip calismasi icin ¢ok ideal iki sektordiir. Hem hali
hazirda uretici birliklerinin bulunmasi hem de tretim maliyetlerinin yurt disi pazarlar igin kabul e-
dilebilir diizeyde olmasi OPA kurulusu icin avantajli yonlerdir. Ozellikle zeytinin ¢ok az sayida tilke
tarafindan uretilmesine karsilik cok sayida tlke tarafindan tiiketilmesi bu Griinti daha degerli bir hale
getirmektedir. Her ne kadar sektérde zeytinyagi tretimi ve triin kalitesi konusunda daginik bir yapi
varsa da elde edilen driintin degerli bir Griin olmasi ve her daim pazarinin bulunmasi OPA kurulusu
acisindan onemlidir. Zeytin sektort trlinlerinden olan sofralik zeytin yurtdisina zeytinyagi kadar ra-
hat pazarlanabilir bir triin niteliginde degildir. Clinki Bolge genelinde siyah salamura sofralik zeytin
tretilmekte ve bu zeytin tipi yurt disindaki etnik pazarlar disinda fazla talep edilmemektedir. Bu neden-

le OPA’nin onceligi zeytinyagi ihracati olmalidir.
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Ayrica Bolge de genel olarak yaglk zeytin tretimi ile karakterize edilmektedir. Yas meyve — sebze
sektori icerisinde ise Bolgenin tretim avantajinin bulundugu narenciye grubu zeytinyag ile birlikte
oncelikli olarak OPA kurulmasi gereken Uriinler kategorisinde yer almalidir. Uretimde miktar, kalite,
cesitler ve maliyetler gibi avantajlar bulunmaktadir. Her ne kadar girdi fiyatlari her yil artiyorsa da
tlkemiz ekolojik kosullarindan dolayi pek ¢ok tlkeden daha verimli bir tGiretim yapisina sahiptir ve
verimliligin artmasi maliyet avantaji yaratmaktadir. Ornek olarak, 2014 yili FAO verilerine gore; Diinya
genelinde mandarin tretiminde ortalama verim 1.307 kg/da iken, tlkemizdeki ortalama verim 2.508
kg/da’dir (FAO, 2017). Uretim avantajinin da etkisiyle Tiirkiye diinyanin en fazla narenciye ihra¢ eden
tlkelerinin basinda gelmektedir. Narenciyeler de ayni zeytin gibi diinyanin her yerinde tretilememekte
ancak tim dunya tlkeleri tarafindan tiiketilmektedir. Akdeniz havzasinin iki kiymetli Grtinti olan zeytin
ve narenciye icin diinya piyasalarinda her daim yer bulunmaktadir.

Tarim disi sektorlerden ise; demir-celik sektorti cok 6zellikli bir sektor olup, dis ticaret rejimi tilkeden
ulkeye degisiklik gostermekte ve ithalatlari ve ihracatlari tlkeler tarafindan korunmaktadir. Ayrica sek-
torde genellikle biytk 6lcekli ve az sayida firma yer almakta olup, bu firmalarin kendilerine ait pro-
fesyonel pazarlama bolimleri bulunmaktadir.Kuyumculuk ve filtre sektorleri ise Bolge genelinde tek
bir ilde yogunlasma gostermis olup, bu iki triin de ¢ok spesifik trtinler kategorisinde girmekte ve
yaygin bir pazara sahip bulunmamaktadir. Bununla birlikte demir — celik ve sektori ile kiyaslandiginda
OPA'’ya daha fazla ihtiyag duyan iki sektor niteligindedir. Tarim digi sektorlerden yurt disi pazarlarda
talebi olan, Bolge geneline yayilmis, tiretim maliyetleri ve trtin cesitliligi yonuyle rekabet edebilir ve
OPA'nin ilk deneyimlerine hizli bir sekilde yanit verebilir nitelikteki sektorler; ayakkabicilik, metal mut-
fak esyalari ve mobilya sektorleridir. Bu sektorler arasinda 6zellikle ayakkabicilik sektorti daha genis
Bir siralama yapilmasi gerekirse, daha spesifik olmakla birlikte yine ihracat olanaklari fazla olan ve
diinyanin her yerinde yaygin bir sekilde trretilemeyen metal mutfak esyalar sektori ikinci sirada tercih
edilmelidir. Mobilya sektori ise 6zellikle ihracatta hacimsel olarak nakliyenin daha pahaliya gelmesi
ve diinya genelinde diger iki sektor kadar yaygin dis ticareti bulunmamasi nedeniyle tglinct tercih
olarak siralanmistir.

6.1. Tarim Sektorii
6.1.1.Zeytin sektorii

Zeytin TR63 Bolgesinin 6nemli tarim Grinlerinin basinda gelmektedir. Zeytin meyvesinin kuvvetli
periyodisite gostermesinden dolayi tretimde dalgalanmalar gortilmekle birlikte, son 5 yilin ortalama
verilerine bakmak periyodisitenin etkisini bertaraf ederek Bolge genelindeki tretim potansiyelini or-
taya koymak acisindan yeterli olacaktir. TR63 Bolgesinde 2012 — 2016 yillari arasinda yillik ortalama
51.287 tonu sofralik, 164.434 tonu da yaglik olmak tizere toplamda 217.735 ton/yil zeytin tretilmekte-
dir. 2008 — 2016 yillari arasinda bolge genelinde zeytin dikili alanlar yaklasik olarak %22 oraninda artis
gostermis, en fazla artis yaklasik %60 ile Kahramanmaras ilinde gerceklesmistir. Kahramanmaras’t %59
ile Osmaniye ve %10 ile Hatay illeri izlemistir. TR63 Bolgesinde zeytin cesidi olarak en fazla cesitlilik

Hatay ilinde gortilmektedir. Hatay ili zeytin agaclarinin yaklasik %57’sini sofralik bir zeytin cesidi olan
Gemlik cesidi olusturmaktadir. )
4
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Bunun yani sira Savrani (%13), Halhali (%13), Sari Hasebi (%8), Karamani (%7), Topak (%1,2) ve ¢ok
dustik oranlarda Kargaburun, Kilis Yaglhk, Ayvalik ve Nizip cesitleri bulunmaktadir (Dogaka, 2011).
Savrani, Sari Hasebi, Kilis, Ayvalik ve Nizip esas olarak yaglik cesitlerdir ancak piyasalarin ve mahsiilin
durumuna gore diger cesitlerden de yag Uretilebilmektedir. Ozellikle Gemlik cesidi sofralik bir cesit
olmasina ragmen ytiksek yag oranina sahip olmasi nedeniyle yaga da islenebilmektedir. Her cesidin
yag randimani farklilik gostermektedir. Ornegin Halhali yaga islenecek olursa 2,2 — 3 kg zeytinden 1 It
yag elde edilebilmektedir. Sari Hasebi’de 4 kg zeytinden, Kargaburun’da ise 5 — 6 kg zeytinden 1 It yag
elde edilmektedir. Nizip ve Kilis cesitleri yaglk olmasina karsilik oldukg¢a az sayida bulunduklari icin
ekonomik bir 6nem arz etmemektedir.

Istatistiki verilere gore 2010 yilinda Osmaniye ilindeki zeytinliklerin %67’si yaglik cesitlerden olusurken,
2016 yilinda bu oran %36’ya gerilemistir. Bu durumun temel nedeni son yillarda Gemlik g¢esidinin
dikiminin artmis olmasidir. Osmaniye ili TR63 Bolgesi icerisinde son yillarda zeytinciligin en fazla
gelistigi ildir.

Kahramanmaras ili TR63 Bolgesinin zeytincilik bakimindan en az gelismis ilidir. Buna karsilik son
yillarda zeytin tretim alanlari artis gostermektedir. Gegtigimiz 10 yil icerisinde dikilen fidanlarin ka-
demeli olarak verime yattigi distintldtgtinde il icin 6nemli bir Gretim potansiyelinin oldugunu belirt-
mek gerekmektedir. Son yillardaki zeytin fidani dikilislerinin buiytk bir boltimu sofralik gesitler yoniinde
olsa da il genelinde yaglk zeytinlerin tretimi daha fazladir. Kahramanmaras ilindeki hakim cesitler;
Kilis yaglik, Nizip yaghk ve Gemlik cesididir (Dogaka, 2011).

Dogu Akdeniz Bolgesinde zeytinyagi iiretim tesislerinin en yogun bulundugu il Hatay olup, Tarim i
Miidirliigii kayitlarina gore 53 adet zeytinyagi isletmesi bulunmaktadir (Anonim, 2016a). il genelindeki
zeytinyag! isletmelerinin eski tip makinelerle tretim yapanlarinin buytik cogunlugu 30 ton/gtin zeytin
isleme kapasitesine sahipken, yeni sistem makinelerle Giretim yapanlarin kapasiteleri 60 ile 80 ton/gtin
arasinda degismektedir.

Kahramanmaras ilinde ise Tarim il Madiirliigi'niin kayit altina aldigi 7 adet zeytinyag isleme tesisi
bulunmaktadir. 7 tesisin 6’si masmahane adi verilen kiictk 6lcekli preshane niteligindedir. 1 adet mo-
dern isletmenin ise kurulu kapasitesi 18.000 ton/yil olup, yil igerisinde 3.500 ton zeytin islemek sure-
tiyle 1.100 ton zeytinyag! elde edilmektedir. Klasik sistemde tretim yapan isletmelerin ise gtinlik
zeytin isleme kapasitelerinin 50 ton/gtin oldugu tespit edilmistir.

Osmaniye Tarim Il Miidarliniin kayitlarina gore 2017 yilinda il genelinde 16 adet zeytinyag fabrikasi,
6 adet de salamura zeytin isleme tesisi bulunmaktadir. Osmaniye’de en fazla 60 ton/glin kapasiteli
zeytinyag fabrikasi bulunmaktadir. Fabrikalarin 7’si 60 ton/gtin; 3 tanesi 140 ton/giin kapasiteye sahip
olup, digerleri; 20, 40, 45 ve 80 ton/glin kapasiteye sahiptir. Salamura zeytin tesislerinden 3 tanesi 350
ton/yil zeytin isleme kapasitesine sahipken, diger 3 tanesi sirasiyla; 120, 600 ve 920 ton/yil kapasitelidir
(GTHB, 2017).

Turkiye onemli bir zeytinyag treticisi tlke olup, yildan yila degismekle birlikte diinya genelinde ilk 5
sirada yer almaktadir. 2014 yili FAO verilerine gore; Diinya zeytin tretiminde ilk 5 sirada gelen ulkeler
ve iretimdeki paylari sirasiyla; Ispanya (%30), Italya (%13), Tiirkiye (%11), Yunanistan (%11) ve Fas

(%10)'dir. S6z konusu 5 (lke diinya zeytin tretiminin %75’ini gerceklestirmektedir.

S 7



Ortak Pazarlama Ajanslar Aragtirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

Ulkemizin zeytin sektorii dis ticaretine genel olarak bakildiginda, éncelikle sofralik zeytin ihracatimiz
etnik pazarlar ile sinirli olup, triinlerimiz en fazla Almanya, Irak, Romanya gibi pazarlara ihrag edil-
mektedir. TR63 Bolgesinde buiylik oranda siyah sofralik zeytin tretilmekte buna karsilik yiiksek degerli
pazarlarda genel olarak yesil zeytin tiketilmektedir. 2016 yili ortalama ihracat birim degeri yaklasik
7.400 TL/ton olarak gerceklesmistir. Diinyadaki en biyik sofralik zeytin ithalatgisi olan ABD sofralik
zeytinin tonunu ortalama 12.096 TL’den alirken, Tirkiye’den aldigi sofralik zeytinin tonu 7.660 TL'dir.
2016 yilinda ABD'nin en énemli sofralik zeytin tedarikcileri; Ispanya, Yunanistan, Italya ve Fas olup,
Tiirkiye 5. sirada gelmektedir. ispanya’nin ABD sofralik zeytin ithalatindaki payi %42,3 iken, Ttrkiye’nin
ABD’e yapilan ithalattan aldigi pay %7’dir.

Zeytinyag dis ticareti daha genis pazarlara yayilmaktadir. Oncelikle diinyadaki trendleri bilmekte fay-
da vardir. Diinya zeytinyag ihracatinin genel gortiniimu asagida verilmistir.

Tablo 10. Diinya Zeytinyadi Ihracati (2016)

Z.eytinyaél ZOIG..YII.I ih.rag 2016 Yili ihracat Birim Deger 201.2-2016. Arass 20.12-2016.“35' lzJoe];-rzdoe]I.(? iﬁ:]al:::n

II.I.racatgl Degeri (Bin Miktar: (Ton) (USD/Ton) I?egerdekl Yilhk IYIll.(.tardakl Yilhk Artis Orani G

Ulkeler Dolar) Biiylime Orani (%) Biiyiime Orani (%) %) Pay (%)
Diinya 7.344.190 1.828.549 4,016 7 2 1 100
ispanya 3.499.359 917.804 3.813 9 3 20 47,6
italya 1.697.046 354.295 4.790 1 -2 6 23,1
Yunanistan 647.440 162.926 3.974 10 6 -8 8,8
Portekiz 452.074 116.782 3.871 7 5 -6 6,2
Tunus 445418 115.484 3.857 11 1 -52 6,1
Tirkiye 69.625 17.819 3.907 -16 -22 16 0,9
Suriye 61.075 24.622 2.481 16 21 135 0,8
Arjantin 59.506 16.468 3.613 7 4 -47 0,8
Fransa 54.284 11.358 4.779 9 18 -4 0,7
Fas 53.921 15.533 3.471 27 21 -29 0,7
Sili 46.934 10.686 4.392 8 5 -22 0,6
ABD 39.979 12.133 3.295 6 4 2 0,5
Liibnan 30.115 10.013 3.008 16 20 17 0,4
Belgika 24.390 5.665 4.305 5 2 42 0,3
Almanya 22.890 4.582 4.996 0 -1 -7 0,3
Misir 16.970 3.851 4.407 23 14 155 0,2
Avustralya 13.235 3.290 4.023 9 14 -49 0,2
Filistin 13.164 2.826 4.658 16 13 -12 0,2
ingiltere 11.086 2.093 5.297 -6 -13 -4 0,2
Hollanda 10.469 2.044 5.122 9 8 1 0,1

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org
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GUAKDENIZKALKINMAAJANSI
TR EASTERN MEDITERRANEAN DEVELOPMENT AGENCY

Diinyanin en biyiik (reticisi olan Ispanya ayni zamanda en énemli ihracatci tilke konumundadir. Diin-
ya ihracatinin neredeyse yarisi Ispanya tarafindan gerceklestirilmektedir.

Tablo 11. Diinya Zeytinyadi ithalati (2016)

2012-2016 2012-2016

: Arasi Arasi 2015-2016 Diinya Uygulanan
. Zeytin}_laél ithi?altsDtgeri :gﬁ:::;l:lt::rl Birim Deger Degerdeki Miktardaki Degerdeki ithala":m- Jrgtalama
Ithalatgi Ulkeler (Bin Dolar) (Ton) (USD/Ton) "YI|.|'Ik "Y|I.I.|k Artis Orani daki Pay Gi]r.nrﬁk
Bilyliime Biiyliime (%) (%) Vergisi (%)
Orani (%) Orani (%)

Diinya 7.516.846 1.903.684 4.122 7 2 -1 100,00
italya 1.929.565 529.854 3.642 9 1 -4 25,70 16,00
ABD 1.334.881 316.974 4211 7 1 9 17,80 0,50
Fransa 511.030 121.020 4.223 6 1 6 6,80 16,00
ispanya 329.263 103.594 3.178 26 13 -47 4,40 16,00
Almanya 322.436 68.508 4.707 5 1 2 4,30 16,00
Portekiz 310.268 91.622 3.386 3 -3 -10 4,10 16,00
Japonya 283.994 55.392 5.127 7 5 -4 3,80 0,00
Brezilya 279.825 56.582 4.945 -5 -7 2 3,70 9,40
ingiltere 266.016 71.018 3.746 7 3 -2 3,50 16,00
Kanada 196.484 42.856 4.585 6 1 20 2,60 0,00
Cin 174.714 38.625 4.523 1 -2 11 2,30 9,90
Avustralya 123.886 29.740 4.166 -2 -5 56 1,60 0,00
Belgika 95.753 22.636 4.230 4 4 26 1,30 16,00
Suudi Arabistan 87.027 27.917 3.117 9 9 15 1,20 4,60
isvigre 86.819 14.795 5.868 2 1 4 1,20 5,10
Meksika 70.370 15.940 4.415 9 7 2 0,90 0,00
Hollanda 69.308 16.103 4.304 8 2 -1 0,90 16,00
Rusya Fed. 67.889 19.545 3.473 -11 -10 33 0,90 4,70
Kore 59.309 13.867 4.277 15 8 9 0,80 3,40
Avusturya 48.721 10.585 4.603 4 2 -1 0,60 16,00

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org

Ulkemiz zeytin tretimindeki avantajina ragmen ihracatta ayni performansi gosterememekte ve diinya
ihracatindan sadece %1 oraninda pay almaktadir. Tablodaki birim degerlere bakildiginda tlkemizin
ayni zamanda zeytinyagi ihracatindan elde ettigi birim degerlerin diinya ortalamasinin altinda kaldigi
goriilmektedir. Buna karsilik tretici olmayan Ingiltere ve Hollanda gibi tilkeler az miktarda da olsa
yapmis olduklari ihracattan sirasiyla 5.297 USD/ton ve 5.122 USD/ton birim deger elde etmislerdir.
S6z konusu ilkeler tretici olmamalarina karsilk reeksport® yapan lkeler olup, birim degerlerinin
yuksekligi pazarlamadaki basarilarinin bir gostergesi kabul edilebilir. 2012 — 2016 yillari arasinda tlke-
lerin ihracatinda deger ve miktar olarak yillik ortalama blytiime oranina bakildiginda tlkemizin en
fazla gerileme gosteren lke oldugu gorilmektedir. Ihracatimiz deger olarak %16, miktar olarak ise
%22 oraninda gerileme gostermistir.

8Reeksport; bir tlkenin ithal ettigi bir mali fiziksel anlamda ciddi bir degisiklige ugratmaksizin bagka bir tlkeye ihrac etmesi
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Buna karsilik Fas, Misir, Liibnan, Filistin ve Suriye gibi tlkelerin ihrag edilen trtin degeri ve miktari her
yil biytime gostermektedir. Pazarlarin tlkelere uyguladiklari engeller ve gtimriik tarifelerinin benzer
oldugu dikkate alinirsa bu durum pazarlama konusunda ¢ok da yeterli olmadigimizi gostermektedir.
Diinya zeytinyagi ithalatinin genel goriinimiine bakilacak olursa ilk sirada gelen tlkelerin italya, ABD
ve Fransa oldugu gortilmektedir.

Italya, Ispanya’dan sora diinyanin en énemli ikinci zeytin ve zeytinyagi tireticisi tilkesi olup, ithalatta ilk
sirada gelmesinin nedeni reeksport yapmasi ve ayni zamanda yaptigi ytiksek ihracat nedeniyle zaman
zaman i¢ piyasasindaki acigi da ithalat ile kapatmasidir.

ABD ve Fransa, Italya’dan sonra gelen en énemli ithalatg tilkelerdir. Diinya genelinde 2016 yilinda
zeytinyag ithalatinin birim degeri 4.122 USD/ton olarak gerceklesmistir. Birim degeri en yiiksek olan
ithalatci tlkeler; 5.868 USD/ton ile Isvicre ve 5.127 USD/ton ile Japonya’dir. 2012 — 2016 yillari
arasinda deger ve miktar olarak ithalati en fazla biiyiime gosteren tilkeler; Ispanya, Kore ve Suudi
Arabistan’dir. Ispanya’nin ithalatindaki biyime yine reeksport faaliyetlerinden kaynaklanmaktadir.

Tablo 12. Diinyanin Onde Gelen ilk 3 Zeytinyadi ithalatcisi ve Tedarikgi Ulkeleri (2016)

italya Amerika Birlesik Devletleri Fransa
Ulke Ulke Ulke

ihracater . Ulkenin . ith.a.latl ihracater . Ulkenin . ith'a'latl ihracater - Ulkenin . ith.a.latl

Ulke Ithalatindaki Bltlm- Ulke Ithalatindaki Blljm. Ulke Ithalatindaki BII:Im.

Payi (%) Degeri Payi (%) Degeri Payi (%) Degeri

($/Ton) ($/Ton) ($/Ton)
ispanya 60 3.695 italya 45 4.640 ispanya 65 3.976
Yunanistan 25 3.668 ispanya 36 4.212 italya 21 4.392
Tunus 9 3.755 Tunus 7 3.942 Tunus 10 4.200
Tirkiye 0 0 Turkiye 1 2.777 Turkiye 0,00 2.692

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org

Diinyanin en 6nemli alici Glkelerinin ana tedarikgileri; Ispanya, Italya, Yunanistan ve Tunus'tur.
Ulkemizin énemli ithalatci ilkeler ile olan ticareti disiik miktarda kaldigi gibi ayni zamanda birim
degerimiz de diger tilkelerden distktiir. Buna karsilik, Glkemiz 2016 yilinda Isvicre ve Japonya gibi
yliksek degerli zeytinyagi ithal eden tilkelere Griin ihrag etmeyi basarmistir. Yiiksek degerden zeytinyagi
ithal eden Ulkelerin tedarikgilerine bakmakta fayda vardir;

Tablo 13. En Yiiksek Dederden Zeytinyadi ithal Eden Ulkeler ve Tedarikgileri (2016)

isvigre Japonya Brezilya ‘
' ) . Ulkenin Ulke ithalati ' ) . Ulkenin Ulke ithalati ihracatcr . Ulkenin Ulke ithalati
lhracatgi Ulke Ithalatinda Birim Degeri lhracatgi Ulke Ithalatindaki Birim Degeri Ulke Ithalatindaki  Birim Degeri

ki Payi (%) ($/Ton) Pay1 (%) ($/Ton) Pay1 (%) ($/Ton)
italya 57 6.794 italya 47 6.516  Portekiz 54 5.209
ispanya 25 4.584 ispanya 22 4581  lIspanya 24 4.954
Yunanistan 10 6.185 Yunanistan 2 5.952 Sile 7 5.090
Turkiye 0,1 7.333 Turkiye 1,4 4.900 Turkiye 0,1 5.067

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org
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Isvicre harig olmak tizere Japonya ve Brezilya gibi tilkelerin zeytinyag treticisi ilkelere uzak olmasindan
kaynaklanan lojistik maliyetlerinin ytiksekliginden dolayi bu tlkelerin daha yiiksek birim degerden
zeytinyagl ithal ettikleri duistintlebilir. Ancak, ABD'nin de tretici/ihracatci tlkelere uzakhginin Japonya
ve Brezilya gibi llkelere benzer oldugu dikkate alindiginda ABD'nin ithalat birim degeri ile diger tlke-
lerin degerleri arasindaki farkin sadece tasima maliyetlerinden kaynaklanmadig goriilebilir. Ozellikle
Isvicre tedarikgilere cok yakin bir konumda olmasina karsilik birim degeri yiiksek triinler ithal etmek-
tedir. Isvicre ve Japonya gibi kisi basina gelirin de yiiksek oldugu pazarlar degerli pazarlardir ve yiiksek
kalitede trln satin almak istemektedir.

Ulkemizin hali hazirdaki zeytinyagi ihracatinin genel goriiniimiine bakilacak olursa; ABD iilkemizin
en 6nemli zeytinyag alicisidir. ABDnin Turkiye’nin ihracatindaki payr 2016 yili icin yaklasik %23’d(ir.
Ulkemiz en yiiksek birim degere sahip ihracati 5.532 USD/ton ile Almanya’ya gerceklestirmistir. En
ylksek degerli diger pazarlar sirasiyla; Hindistan, Malezya ve Suudi Arabistan olmustur. Bu pazar-
lar icerisinde 6zellikle Hindistan tiiketimini arttiran bir tilke konumundadir. Tiiketimini ve dolayisiyla
ithalatini arttiran pazarlari yakin takibe almak gerekmektedir. Zeytinyagi dis ticareti ile ilgili detayl
tablolar Ekler bolimunde verilmistir.

6.1.2.Narenciye sektorii

TR63 Bolgesinde yapilan incelemeler ve istatistiki veriler bir arada dikkate alindiginda Bolge-
nin 6nemli bir narenciye Ureticisi konumunda oldugu goriilmektedir. TR63 Bolgesi Turkiye naren-
ciye Gretim alanlarinin %18,25’ine, tiretimin ise %21,76'sina sahiptir. 2016 yih TUIK verilerine gore
Bolge’'de toplam 247.225 da alanda 934.167 ton narenciye uretilmistir. 2016 yili Bolge narenciye
tretiminin %43’ Satsuma Mandarini, %30’u ise Washington Portakalindan olusmaktadir. TR63 Bolge-
si narenciye Uretiminin neredeyse tamamina yakini Hatay ilinde gerceklesmektedir. 2016 yilinda Bolge
genelindeki narenciyenin %97’si Hatay, %2,63'tc Osmaniye ve %0,34’li de Kahramanmaras ilinde
uretilmistir. Bolgedeki agac¢ basina ortalama verim Tiirkiye genelinin tGzerindedir.

Turkiye onemli narenciye Ureticisi olan Ulkeler icerisinde yer almaktadir. Bu raporda narenciye-
ler icerisinde TR63 Bolgesinde yaygin olarak tretilen mandarin ve portakaldaki durum genel olarak
degerlendirilmis, limon, greyfurt gibi narenciyeler dikkate alinmamustir.

2014 yili FAO verilerine gore; Diinyanin en 6nemli mandarin Ureticisi %54’lik payi ile Cin’dir.
Cin’den sonra gelen tilkelerin diinya tretimdeki paylar ¢cok yiiksek degildir. Diinya tretiminde Cin’den
sonra gelen tlkeler sirasiyla; ispanya (%8), Fas (%4) ve Tiirkiye (%3,5)dir. Portakal tiretiminde ise ilk
sirayl %24’luk payt ile Brezilya almaktadir. Diger onemli uretici tilkeler; Cin (%11), Hindistan (%10) ve
ABD (%9)'dir. Ulkemiz diinya tiretiminden %2,5'luk bir pay alarak 10. sirada gelmektedir.

Ulkemiz Diinya pazarlarinda énemli narenciye ihracatcilarindan biridir. Diinya genelinde 2012
— 2016 yillar arasindaki mandarin ihracat miktarlarinin ortalamasina bakildiginda en 6nemli ihracatci
tilke %32’lik pay! ile Ispanya’dir. Ispanya’yi %15'lik payi ile Cin ve %11’lik payt ile Tirkiye izlemekte-
dir. S6z konusu g Ulke diinya mandarin ihracatinin %50’den fazlasini gerceklestirmektedir.
2012 -2016 yillari ortalama degerlerine gore Diinya portakal ihracatinin miktar olarak %25'ini ispanya,
%17’sini Gliney Afrika ve %12’sini de Misir gerceklestirmektedir. Tiirkiye Diinya ihracatinda %5’lik

payi ile 6. sirada yer almaktadir.
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Diinya mandarin ithalatinin 2012 — 2016 yillarr arasi ortalama miktarlarina gore ithalatin %18’ini Rus-
ya Federasyonu, %9’unu Almanya ve %8’ini Fransa yapmaktadir. Diinya portakal ithalatinda deger
bakimindan yiiksek bir pay ile 6ne cikan tilke bulunmamaktadir. ithalatta ilk sirada yer alan; Hollan-
da, Fransa, Almanya, Rusya Federasyonu ve Suudi Arabistan’in her birinin ithalattaki paylari yaklasik
%?7'dir. Narenciye sektortintin ihracat ve ithalata iliskin 2012 — 2016 yillari arasindaki verileri Ek Tab-
lolarda gosterilmistir.

Mandarin ithalatina biraz daha detayl bakilacak olursa; 2012 — 2016 yillari arasinda ithalatini hem
deger hem de miktar olarak en fazla arttiran tlke ABD olmustur. Birim deger olarak da en yiiksek
degerden uriin alan tlkeler; ABD, Kanada ve Belgika’dr.

Tablo 14. Diinya Mandarin ithalat (2016)

2012 - 2012 -

2015 - Tedarikgi Ulke
2016 2016 o -
ithalatgi 2016 ithalat . Birim Degerdeki  Miktardaki 3016 5o Dinya Jikelere larafincan
" W 2016 Ithalat > Degerdeki  Ithalatin Olan Uygulanan
Ulkeler / Degeri (Bin . Deger Yillik Yillik . o
. Miktari (ton) Ortalama daki Ortalama Tahmini
Mandarin usD) (USD/ton) Ortalama Ortalama e e
o o Biiyiime Payi (%) Mesafe Gumriik
Blyime  Biyime (%) (km) Vergisi (%)
(%) (%)
Diinya 4.518.945 4.731.984 955 0 1 0 100 3.710
Rusya Fed. 599.212 758.573 790 -7 -1 -2 13,3 4.419 3,2
Almanya 425.126 405.165 1049 -1 1 0 9,4 1.949 51
Fransa 416.392 365.190 1140 -1 1 0 9,2 1.260 51
ingiltere 380.855 324.927 1172 5 5 0 8,4 4.250 51
ABD 379.256 219.157 1731 16 13 -5 8,4 7.998 1
Hollanda 225.195 199.538 1129 1 2 3 5 4.666 51
Kanada 207.555 146.557 1416 5 4 -1 4,6 6.873 0
Vietnam 134.861 120.625 1118 8 -9 11 3 2.438 32,6
Tayland 123.826 135.608 913 -1 -3 16 2,7 3.164 95.1
Belgika 104.891 76.841 1365 0 2 9 2,3 1.054 5,1

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org

Portakal ithalatinda ise; deger ve miktar bakimindan en hizli biytyen Glkeler Cin ve Hong-Kong'dur.
Kore ve Cin en yiksek birim deger tizerinden alim yapan iki tilke konumundadir.
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Tablo 15. Diinya Portakal ithalati (2016)

2012 - 2016 2012 - 2016 Tedarikgi Uike

2016 ithalat Birim Deger DeECIOR Mk 23:'?&;32!26 it::ll;zlan- Olkelere Lara::::::
4 Yillik Yillik & Olan e

Miktari (ton) (UsD/ton) Ortalama daki Payi Tahmini

Ortalama Ortalama o o o Ortalama S v
Biiyime (%) Biiyiime (%) EUYLElCe) (%) Mesafe (km) Gumrl;;;/ergm

ithalatg 2016 ithalat

Ulkeler / Degeri (Bin
Mandarin usD)

Diinya 5.067.301 6.886.792 736 -1 1 5 100 5.053

Fransa 423.233 502.381 842 -1 1 11 8,4 1.993 6,4
Almanya 386.354 477.950 808 -3 -3 4 7,6 2.264 6,4
Hollanda 376.222 534.303 704 0 3 1 7,4 5.854 6,4
Rus Fed. 273.214 451.822 605 -12 -2 -14 5,4 5.021 3,2
Hong Kong 271.738 276.738 982 11 9 16 5,4 9.808 0
Cin 242.292 221.797 1.092 22 24 47 4,8 10.319 18,2
Kore 220.511 154.944 1.423 -1 -5 27 4,4 10.706 46
ingiltere 210.787 292.419 721 -2 1 3 4,2 4.024 6,4
Suudi Arab. 197.296 416.818 473 0 2 8 3,9 3.807 0
Kanada 181.754 206.507 880 1 1 1 3,6 4.117 0

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org

Diinya genelinde en fazla ithalat yapan tlkelerin tedarikgcileri asagida gosterilmistir. Mandarin
ithalatinda Turkiye Rusya Federasyonunun ithal ettigi trtintin yaklasik %30’unu tedarik etmektedir.
Ancak, Turkiye’den alinan trtintin birim degeri diger tlkelerinkinden dusuktr.

Tablo 16. Diinyanin Onde Gelen ilk 3 Mandarin ithalatgisi ve Tedarikgi Ulkeleri (2016)

Rusya Federasyonu Almanya Fransa
Ulke Ulke L
Ulkenin ithalati Ulkenin ithalati . Ulkenin ke ithalat
. . . .. . . " . . lhracatgi . ) Birim
lhracatgi Ulke  Ithalatindakii ~ Birim Ihracatgi Ulke Ithalatinda Birim Ulke Ithalatindaki Degeri
Payi (%) Degeri ki Pay1 (%) Degeri Payi (%) s /$on)
($/Ton) ($/Ton)
Fas 30,4 895 ispanya 88,3 1.049  ispanya 73,7 1.133
Turkiye 27,9 654 Gliney Afrika 3,5 1.027 Fas 9,9 1.005
Pakistan 14 861 italya 2,5 1.917 israil 9,6 1.360
Tirkiye 0,9 803 Tirkiye 0,2 1.035
Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org
Tablo 17. Diinyanin Onde Gelen ilk 3 Portakal ithalatcisi ve Tedarikgi Ulkeleri (2016)
Fransa Almanya Hollanda
Ulke Ulke L
Ulkenin ithalati Ulkenin ithalati Ulkenin Ulk:il:il:latl
ihracatgi Ulke ithalatindaki Birim ihracatgi Ulke ithalatindaki Birim ihracatgi Ulke ithalatindaki Deferi
Payi (%) Degeri Payi (%) Degeri Pay1 (%) s /$onl)
($/Ton) ($/Ton)
ispanya 70,1 842 ispanya 76,1 808 Giney Afrika 42,3 770
Glney Afrika 10,8 862 Glney Afrika 8,4 818 ispanya 17,1 785
italya 3,5 878 italya 7,6 1.050 Misir 15,0 520
Tlrkiye 0,1 601 Tirkiye 0,3 568 Tirkiye 0,6 546

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org
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Turkiye'nin dinyanin ilk Gg¢ sirada gelen portakal ithalatcilarina yapilan ihracat icerisindeki payi
oldukca dustktir. Mandarinde oldugu gibi genel olarak birim ihracat degerimiz diger tedarikgilerin
altinda yer almaktadir. ithalatci tilkelerin Tiirkiye’den daha ucuza tirtin tedarik etme sanslari oldugu
halde Tirkiye’nin payinin neden bu kadar distk oldugunu sorgulamak gerekmektedir. Bu noktada
ithalatg tlkelerin uyguladiklari giimriik vergileri, talep ettikleri kalite kriterleri, sertifikalar vb. konularin
dikkatlice incelenmesi ve gerekli tedbirlerin alinmasi gerekmektedir.

6.2. Ayakkabicilik Sektorii

Ayakkabicilik sektori Hatay ve Kahramanmaras illerinde bulunmaktadir. Hatay ilinde (Uretilen
ayakkabilarin %961t merdane olarak tabir edilen erkek ayakkabilarindan olusmaktadir. Kadin
ayakkabisinin (zenne) orani %2 iken, spor ayakkabi ve sandaletin her biri %1’lik paylara sahiptir.
Kahramanmaras ili ise kadin ayakkabisi tGizerine ¢alismaktadir.

Ayakkabicilik sektorii tizerine yapilan saha calismasinin sonuclarina gore; Hatay ilinde 360 adet
imalatgi, 150 adet de perakendeci isletme bulunmaktadir. Kahramanmaras'ta ise Kunduracilar Odasi’'na
kayith 230 tye bulunmakta olup, bu tyelerin 100’den fazlasi imalatgi konumundadir.

Hatay ilindeki tretici isletmelerin yaklasik %70’i dogal deri ile calisirken, %30"u suni deri ile Gretim
yapmaktadir. imitasyon olarak tabir edilen suni deri ayakkabilar genellikle kayit disi ve kiigtik 6lcekli
isletmeler tarafindan kiictk pasajlarda retilmektedir. Kahramanmaras ili ise buylk 6lgtide imitasyon
uretmektedir. Bunlarin yani sira ayakkabi tiretiminin olmadigi Osmaniye ilinde ise 151 kisiye istihdam
saglayan ve ihracata yonelik terlik tretimi yapan bir adet firma bulunmaktadir (Dogaka, 2014).

TR63 Bolgesi genel olarak Istanbul, Konya, Izmir gibi biiyiik sehirlerdeki markalasmis ayakkabi tiretici-
lerinin fason imalatini yapan bir Bélge olarak karakterize edilmektedir. Hatay ili ayakkabi sektoriintin ana
pazarini yurt ici pazarlar olusturmaktadir. Yurt icinde pazara sevk edilen erkek ayakkabilarinin yaklasik
%601 toptancilara, %401 ise zincir magazalara gonderilmektedir. imitasyon erkek ayakkabilarinda ise
bu oranlar; %70 toptanci ve %30 zincir magaza seklindedir. Ihracat yapan firmalarin orani %14 olup,

cografi yakinliga da bagli olarak ihracatin %90’1 Orta Dogu Ulkelerine yapiimaktadir.
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Hatay ilinde aktif olarak ihracat yapan birkag firma bulunmakta olup, diger firmalar genellikle tesadiifi
ihracat yapmakta ya da parsiyel yiiklemeler? ile yurt disina mal géndermektedir. S6z konusu parsi-
yel yiiklemelerde tirlara genellikle 20 — 40 takim'0ayakkabi konulmaktadir. Hatay ilinden yurt disina
gonderilen ayakkabilar, Suriye, Misir ya da Suriye tizerinden diger Orta Dogu tilkelerine satilmaktadir.
Kahramanmaras ilinde ise ihracat yapan firmalarin sayi ya da orani bilinmemekle birlikte, sektor tem-
silcileri tarafindan nadiren ihracat yapildigi belirtilmistir. Kahramanmaras ve Hatay ilinde tretilen imi-
tasyon ayakkabilar genel olarak imalatgilardan 18 — 22 TL/cift arasinda toptancilara ¢ikmakta, birkag
aracidan sonra tiiketiciye ulasmaktadir. Bazi treticiler ise markalasmigs biyiik firmalara dogrudan fason
Uretim yapmakta ancak bu tretimlerinden de aracilarla ¢alisanlardan daha yiiksek bir bedel elde ede-
memektedir. Sektor temsilcileri vadelerin oldukga uzun oldugunu, bazi durumlarda 8 — 10 aya kadar
uzadigini ifade etmistir. Hatay ilinde deri ile tretilen ayakkabilarin toptancilara satis fiyati 45 — 47 TL/
cift arasinda degismekte olup, toptancilardan perakendecilere olan satis da 55 — 60 TL/cift arasindadr.

Tablo 18. Diinya Ayakkabi ihracati Dederi (Bin Dolar)

ihracate: Ulkeler ihrag Degeri (Bin Dolar) 2012 - 2016
2012 2013 2014 2015 2016 Ortalama

Diinya 51.077.742 55.526.744 58.493.560 52.408.972 50.518.188 53.605.041 100,00
Cin 10.822.843 11.714.008 12.582.960 10.921.932 9.072.947 11.022.938 20,56
italya 8.135.168 8.839.203 9.140.975 7.693.130 7.587.274 8.279.150 15,44
Vietnam 3.245.147 3.639.199 4.290.750 4.661.033 5.932.537 4.353.733 8,12
Almanya 2.345.515 2.650.520 2.842.247 2.485.827 2.648.442 2.594.510 4,84
Endonezya 2.195.930 2.272.075 2.233.324 2.303.478 2.260.270 2.253.015 4,20
Hindistan 1.491.843 1.964.725 2.126.775 1.923.084 1.885.641 1.878.414 3,50
Portekiz 1.821.997 2.030.977 2.195.288 1.837.659 1.878.584 1.952.901 3,64
Hong-Kong Cin 3.443.491 3.122.659 2.851.899 2.454.754 1.809.559 2.736.472 5,10
Belgika 2.132.729 2.287.293 2.204.811 1.946.887 1.744.078 2.063.160 3,85
ispanya 1.652.475 1.887.292 2.251.354 2.126.293 1.711.982 1.925.879 3,59
Fransa 1.492.190 1.661.974 1.772.780 1.609.928 1.669.033 1.641.181 3,06
Hollanda 1.609.769 1.831.804 1.839.761 1.536.494 1.338.052 1.631.176 3,04
ingiltere 928.885 1.097.486 1.213.621 1.214.860 1.190.303 1.129.031 2,11
Kambogya 182.218 199.024 269.161 428.973 705.213 356.918 0,67
Romanya 859.696 926.462 940.833 714.828 692.150 826.794 1,54
Banglades 296.366 395.966 488.486 571.468 616.351 473.727 0,88
Avusturya 575.021 609.926 648.086 543.975 516.726 578.747 1,08
ABD 560.307 597.137 627.891 577.143 503.836 573.263 1,07
Brezilya 544.533 514.851 491.322 441.968 471.594 492.854 0,92
Polonya 336.148 442.966 420.085 398.723 469.175 413.419 0,77
Turkiye 251.889 308.345 339.927 281.933 268.064 290.032 0,54

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org

9 Parsiyel ytikleme; ihracata giden bir tir ya da konteynere birkag parca/koli mal ytiklemek. Bu tip ytuklemede tir ya da kon-
teyner buttintyle ayni malla doldurulmamaktadir. Yiikleme konteynere yapiliyorsa dis ticarette LCL = Less Container Load

— Parsiyel Konteyner Yk olarak adlandiriimaktadir.

10 Bir takimda genel olarak farkli numaralarda 8 cift ayakkabi bulunmaktadir.

e 7




Ortak Pazarlama Ajanslar Aragtirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

Hatay ve Kahramanmaras illerinde yapilan saha goriismelerinde yeniliklere agik, ihracat yapma ve
gelirini artirma arzusunda olan bir imalatci grubu ile karsilasilmistir. imalatcilarin en dikkat ceken 6zel-
liklerinden biri de tretimdeki eksik yonlerini ve gticli taraflarini iyi bilerek kendilerini objektif olarak
degerlendirmeleri olmustur. Kahramanmaras'taki Ayakkabicilar Sitesinde 55 isletme bulunmaktadir.
Hatay ilinde ise isletmeler Tabakhane, Esat Aga, Eski sanayi gibi semtlerde gruplasmis olup, her iki ilde
de isletmeler arasindaki iletisim kuvvetli goziikmektedir. Bu durum 6zellikle OPA gibi ¢ok ortakl ve
isbirligi icerisinde calisilmasini gerekli kilan bir olusumun basarisi icin 6nemli bir avantajdir.

Ayakkabl11 sektorinde 2012 — 2016 vyillan arasinda gerceklestirilen ihracat degerleri asagida
gosterilmistir. Diinya ve Turkiye’nin dis ticaret gorinimiine bakilacak olursa, deger bakimindan ilk
sirada Cin’in geldigi gorilmektedir. Cin’i italya ve Vietnam izlemektedir. Turkiye deger bakimindan
Diinya’da 27. sirada yer almaktadir.

2012 - 2016 yillari ortalamasi olarak Cin diinya ihra¢ pazarlarinda olusan degerden %21 pay alirken,
talya’nin payi %15, Vietnam’in payr %8 ve Tiirkiye'nin payi %0,54'dir. Ayakkabi sektoriinde
son 5 yildir, ihracat degerini istikrarl bir sekilde artiran bes tlke bulunmaktadir. Bu Ulkeler ihracat
degerlerindeki artis hizina gore; Brunei, Filipinler, Malezya, Isvicre ve Avustralya’dir. Sayilan tilke-
lerin disinda, Nijerya, Kirgizistan, Bahreyn, Senegal, Svaziland, Gurcistan, Filistin, Honduras, Ekvator,
Barbados, Mozambik, Kambocgya gibi genellikle az gelismis tilkeler de son 5 yilin ortalamasina gore
ihracat degerlerinde bir artis egilimine sahiptir. Ancak, bu tlkelerin ihracat degerlerindeki artis bir 6nce
sayilan 5 Ulkedeki gibi istikrarli bir goriinim sergilememektedir.

Tablo 19. Diinya Ayakkabi ihracat Miktari (ton ve cift)

ihracatgi

Ulkeler Miktar Birim  Miktar  Birim  Miktar  Birim Miktar Birim Miktar Birim
Hindistan 26.008 Ton 34.970 Ton 37.149 Ton 30.663 Ton 119.258.470 Cift
Hong-Kong 150.807.361 Cift 63.298 Ton 56.724 Ton 43.920 Ton 66.960.590 Cift
Belgika 45.814 Ton 49.311 Ton 47.120 Ton 36.748 Ton 54.030.498 Cift
ABD 12.403 Ton 13.218 Ton 13.989 Ton 11.329 Ton 17.229.992 Cift
Tayland 7.915 Ton 7.481 Ton 7.792 Ton 17.580.373 Cift 15.913.451 Cift
Singapur 7.224.713 Cift 3.688 Ton 4.149 Ton 3.539 Ton 7.603.781 Cift
Glney Afrika 1.343 Ton 1.226 Ton 1.170 Ton 971 Ton 4.367.246 Cift
Kanada 2.520 Ton 2.679 Ton 2.775 Ton 2.545 Ton 3.738.385 Gift
isveg 2.719 Ton 2.400 Ton 2.526 Ton 2.596 Ton 3.273.505 Cift
Cin 677.520 Ton  680.339 Ton  693.324 Ton 598.310 Ton 514.690 Ton
Endonezya 115.112 Ton 116.533 Ton 110.113 Ton 119.371 Ton 118.129 Ton
italya 111.815 Ton  111.182 Ton  112.080 Ton 107.288 Ton 103.906 Ton
Almanya 47.410 Ton 49.372 Ton 54.323 Ton 54.472 Ton 56.435 Ton
Portekiz 44.742 Ton 47.410 Ton 50.320 Ton 50.354 Ton 51.703 Ton
ispanya 29.037 Ton 31.499 Ton 36.679 Ton 40.462 Ton 33.575 Ton
ingiltere 22.522 Ton 27.290 Ton 25.788 Ton 30.112 Ton 33.438 Ton
Hollanda 37.465 Ton 39.725 Ton 37.439 Ton 33.895 Ton 32.078 Ton
Romanya 30.552 Ton 32.714 Ton 32.857 Ton 29.825 Ton 28.527 Ton
Fransa 20.938 Ton 20.667 Ton 22.615 Ton 21.002 Ton 21.896 Ton
Tirkiye 14.858 Ton 20.237 Ton 22.621 Ton 19.772 Ton 19.020 Ton

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org

11 Kauguk, plastik, deri veya imitasyon deri (ortopedik, bot, ¢izme veya paten, kaykay ve oyuncak ayakkabilari haric) olan

ayakkabilar kategorisi
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Diinya ihracatina miktar olarak bakilacak oldugunda ortaya daha farkli bir tablo ¢ikmaktadir. Genel-
likle dis ticarette miktar olarak fazla ihracat yapan tlkelerin deger olarak da ilk siralarda yer almasina
karsilik ayakkabicilik gibi, kullanilan hammadde, dizayn, model, marka vb. faktorlerin deger tizerine
cok etkili oldugu sektorlerde durum daha farklr olmaktadir.

En fazla miktarda trtind ihrag eden Glke ile en yiksek degeri alan tlkeler ayni olmamaktadir. Ayakkabi
ihracati miktar olarak en fazla Hindistan, Hong-Kong ve Belgika tarafindan geceklestirilmektedir. An-
cak, daha once de belirtildigi tizere en yiiksek degeri Cin, italya ve Vietnam elde etmektedir. Ulkelerin
istatistiklerinde bazi yillarda ton bazi yillarda cift olarak miktar belirtilmesi uluslararasi karsilastirma
yapmak ve oransal degerleri vermekte zorluk yasanmasina neden olmaktadir.

Miktar bakimindan en fazla ayakkabi ihrag edenlerin ilk siralarina yer alan tlkelerin genellikle daha az
gelismis oldugu dikkati cekmektedir. Ulkemiz ihracat miktari bakimindan diinya genelinde 20. sirada
gelmektedir.

Tablo 20. Diinya Ayakkabi ithalat Dederi (Bin Dolar)

ithalate: Olkeler Ithalat Degeri (Bin Dolar) 2012 - 2016 -
2012 2013 2014 2015 2016 Ortalama
Diinya 53.666.290 56.485.107 59.100.760 54.256.443  50.054.680 54.712.656 100,00
ABD 12.221.038 12.735431 13.282.718 13.360.598  11.629.605 12.645.878 23,11
Almanya 4.465.113  4.783.927  5.090.639  4.448.559  4.301.658 4.617.979 8,44
Fransa 3.584.915  3.810.785  3.975.550  3.492.381  3.529.489 3.678.624 6,72
ingiltere 3.056.686  3.411.532  3.807.261  3.746.950  3.187.637 3.442.013 6,29
italya 3.107.832  3.247.211  3.344.127  2.793.101  2.793.272 3.057.109 5,59
Hong Kong - Cin 3.239.689  3.087.495  3.059.742  2.724.404  2.164.209 2.855.108 5,22
Belgika 1.688.411  1.904.337  1.985.033  1.803.653  1.768.953 1.830.077 3,34
Hollanda 1.770.559  1.835.014 1945516  1.724.833  1.606.170 1.776.418 3,25
Cin 1.049.255  1.205.140 1345961  1.447.581  1.308.153 1.271.218 2,32
Japonya 1.468.751  1.492.809  1.420.976  1.304.320  1.268.604 1.391.092 2,54
ispanya 1.124.402 1130390  1.246.076  1.131.200  1.138.185 1.154.051 211
Kanada 1.117.067  1.165.134  1.238.460  1.211.298  1.114.381 1.169.268 2,14
Rusya Federasyonu 2.081.752  2.155.570  1.854.817  1.160.007  1.103.630 1.671.155 3,05
isvicre 887.591 901.657 967.302 962.444  1.027.185 949.236 1,73
Kore 651.041 709.657 847.323 899.122 888.624 799.153 1,46
Avusturya 825.523 916.116  1.032.535 821.638 832.018 885.566 1,62
Avustralya 791.476 774.455 811.332 801.286 786.883 793.086 145
Polonya 501.381 590.689 671.478 623.239 617.543 600.866 1,10
Danimarka 644.795 601.298 633.119 515.303 554.269 589.757 1,08
Birlesik Arap Emirlikleri 814.225 926.450  1.053.624 687.753 475313 791.473 1,45
Tiirkive 314.181 351.106 337.290 280.482 251.420 306.896 0,56

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org
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Ihrag edilen miktar bakimindan en istikrarl biiytimeyi Isvicre gostermektedir. Isvicre’yi; Bahreyn, Giir-
cistan, Paraguay, Barbados ve Suudi Arabistan takip etmektedir. Miktar bakimindan ihracatlari son
5 yilda artmaya baslayan diger tlkeler; Nijerya, Kirgizistan, Svaziland, Botsvana, Filistin, Mauritius,
Ekvator ve Senegal’dir. Diinya ithalati ile ihracati birbirine oldukca yakin degerlerde seyretmektedir.
2012 — 2016 yillari ortalamasina gore Diinya ithalati ihracatindan daha fazladir. Tirkiye diinya ithalat
degeri bakimindan 28. sirada yer almaktadir. Ulkemizin diinya ithalat degerindeki payi ise 2016 yili
itibariyle %0,56’dr.

ihracatgi Ulkeler ve ihracat Degerindeki
Paylari (%)

Cin
Diger 18%

italya
15%

Vietham
12%

4% HindistarEndonezya Almanya
4% 4% 5%

Grafik 1. Diinya Ayakkabi ihracatgilari ve Degerden Aldiklari Pay (%)
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Grafik 2. Diinya Ayakkabi ithalatgilari ve Degerden Aldiklari Pay (%)
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2016 yih verilerine gore; Diinya’nin en buyik ayakkabi ithalatgilari; ABD (%33), Almanya (%12) ve
Fransa’dir (%10). U¢ 6nemli ithalatci tilkenin ana tedarikgilerine ve ithalat degerlerine bakilacak olursa;

Tablo 21. Diinyanin Onde Gelen ilk 3 Ayakkabi ithalatcisi ve Tedarikgi Ulkeleri

‘ Amerika Birlesik Devletleri Almanya Fransa

ihracater Ulkenin Ulke ithalati ihracatcr Ulkenin Ulke ithalati ihracater Ulkenin Ulke ithalat
Ulke s ithalatindaki  Birim Degeri Olke § ithalatindaki  Birim Degeri Ulke s ithalatindaki Birim Degeri

Payi (%) ($/Ton) Payi (%) ($/Ton) Payi (%) ($/Ton)

Cin 49 35.218 Vietnam 14 28.467 italya 31 91.212

Vietnam 16 36.668 italya 13 58.010 Portekiz 11 41.647

italya 10 54.694 Cin 12 24164  Cin 10 26.427

Tirkiye 0,0 47.646 Turkiye 0,5 33.165 Turkiye 0,1 52.490

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org

ABD ithalatinin yaklasik yarisini Cin’den yaparken diger 6nde gelen ithalatgi tlkeler tedarikgiler
acisindan daha dengeli bir dagilim gostermektedir. ABD'nin Cin ve Vietnam’da yaptirdigi fason tiretim-
lerin bu durumdaki rolii biryiiktiir. italya’nin birim ihracat degerinin tiim tilkelerden daha fazla oldugu
dikkati cekmektedir.

Tablo 22. Diinya Ayakkabi ithalat Miktari

ithalatg: Ulkeler ithalat Birim ithalat Birim ithalat Bifim ithalat Birim ithalat Birim
Miktar Miktan Miktan Miktar Miktan
Avustralya 34.359.398 Cift 33.592.131 Cift 33.753.405 Cift 34.068.687 Cift 32.679.515 Cift
Singapur 24.866.744 Gift 8.824 Ton 9.413 Ton 8.029 Ton 14.998.201 Cift
Tayland 2.370 Ton 2.725 Ton 2.698 Ton 7.791.460 Cift 5.422.126 Cift
Brunei 55 Ton 81 Ton 95 Ton 82 Ton 386.220 Cift
ADB 339.502 Ton 352.979 Ton 342.720 Ton 330.814 Ton 309.139 Ton
ingiltere 119.622 Ton 132.780 Ton 141.185 Ton 150.836 Ton 128.551 Ton
Almanya 126.253 Ton 128.590 Ton 134.314 Ton 129.976 Ton 126.919 Ton
italya 108.267 Ton 110.568 Ton 116.413 Ton 106.203 Ton 105.709 Ton
Fransa 85.286 Ton 86.038 Ton 88.668 Ton 87.675 Ton 81.634 Ton
Hong-Kong 165.474.903 Gift 80.390 Ton 72.676 Ton 61.972 Ton 52.259 Ton
Hollanda 62.815 Ton 55.749 Ton 56.601 Ton 56.140 Ton 52.154 Ton
Belgika 47.074 Ton 53.416 Ton 51.656 Ton 44,555 Ton 47.344 Ton
ispanya 36.249 Ton 40.495 Ton 49.301 Ton 106.227 Ton 44,777 Ton
Rusya Fed. 87.965 Ton 83.861 Ton 68.456 Ton 46.124 Ton 37.752 Ton
Kanada 32.815 Ton 33.928 Ton 34.115 Ton 31.460 Ton 30.973 Ton
Japonya 34.146 Ton 36.095 Ton 33.678 Ton 33.314 Ton 30.240 Ton
Cin 18.279 Ton 20.369 Ton 24.622 Ton 29.827 Ton 26.360 Ton
Polonya 15.989 Ton 19.118 Ton 22917 Ton 23.677 Ton 25.768 Ton
Kore 17.184 Ton 17.947 Ton 20.119 Ton 21.000 Ton 21.745 Ton
Avusturya 18.167 Ton 19.400 Ton 21.736 Ton 20.736 Ton 19.886 Ton
TUrkiye 7.789 Ton 8.284 Ton 7.539 Ton 7.125 Ton 6.693 Ton

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org
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Diinya ithalat miktarlari ayni ihracatta oldugu gibi deger verileri ile farkhlik gostermektedir. Diinya’nin
miktar bakimindan en fazla alim yapan tilkeleri Avustralya, Singapur ve Tayland’dir. S6z konusu (lke-
lerin diinya ithalat miktarindaki paylari verilerin birimleri farkli oldugu icin hesaplanamamaktadir.
Ulkemiz ayakkabi ithalat miktari bakimindan diinyada 35. sirada yer almaktadir.

Tarkiye'nin ayakkabi yurt disi ticaretini degerlendirilecek olursak, tilkemiz hem ithalat hem de ihracat
yapan bir goriinime sahiptir. Ulkemizin 2016 yili ihracat degeri 268.064 bin dolar, ithalati ise 251.420
bin dolar olarak gerceklesmistir. Ulkemizin 16.644 bin dolarlik pozitif bir ticaret dengesi bulunmaktadir.

Tablo 23. Tiirkiye Ayakkabi ihracat

. o . - 2012 - 2016 2012 - 2016 2015 - 2016 o
lhrag Tiirkiye lhrag Birim Yillari Yillari Tiirkiye'ye
i o 1 f . ’ Yillari Arasinda
Ithalatgi Degeri (bin  lhracatin Miktari Deger Arasinda villik ihracat Arasinda Uygulanan
Ulke Dolar) daki Pay (ton) (Dolar/  Yillik ihracat Miktarndaki ihrag Edilen Giimriik
(2016) (%) (2016) ton) Degerindeki Artis (%) Degerdeki Vergisi (%)
Artig Orani A Artis (%)
Diinya 268.064 100 1.902 14.094 0 5 -5
ingiltere 17.444 6,5 660 26.430 4 -5 -4 0
Almanya 17.265 6,4 571 30.236 23 13 9 0
Rusya Fed. 15.388 5,7 517 29.764 -32 -30 -68 52
Bulgaristan 14.904 5,6 1.347 11.065 31 30 100 0
Hollanda 12.938 4,8 285 45.396 22 27 -15 0
Romanya 12.008 4,5 654 18.361 23 14 46 0
italya 10.673 4,0 347 30.758 10 29 1 0
Irak 8.809 33 1.315 6.699 -14 -13 -50 0
iran 8.332 3,1 570 14.618 76 66 307 114
israil 7.548 2,8 353 21.382 21 29 18 0

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org

Tiirkiye'nin 2016 yilinda en yiiksek degerli ihracati ingiltere’ye, miktar olarak ise en fazla ihracati
Bulgaristan ve Irak’a yapilmistir. 2012 — 2016 yillar arasinda Rusya Federasyonu ve Irak’a yapmis
oldugumuz ihracat hem deger hem de miktar bakimindan gerileme gostermistir.

Bazi tlkeler Turkiye’den gelecek ayakkabilara cok yiiksek gtimriik vergisi uygulayarak tlkelerini yiiksek
diizeyde korumaktadir. Turkiye’ye %100'tn tizerinde gimriik vergisi uygulayan tilkeler; iran, Urdun,
Kanada, Kirgizistan, Libnan, Japonya, Etiyopya, Tayland, Trinidad&Tobago ve Guyana’dir.

Tirkiye en fazla ithalati italya’dan gerceklestirmektedir. Tiim Glkeler ile yaptigimiz ticaret dikkate
alindiginda Diinya genelinde ortalama 37.565 Dolar/ton degerinden ithalat yapilirken, tlkemizin orta-
lama 14.094 Dolar/ton degerinden ihracat gerceklestirmekte oldugu goriilmektedir.
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Tablo 24. Tiirkiye Ayakkabi ithalat

ihracatg
ithal Tiirkive ithal 2012 - 2016 2012 - 2016 2015 - 2016 Ulkenin Tiirkiye
ihracatcr Edilen it:alalt:m Edilen Birim Yillarinda Yillarinda Yillarinda Diinya Tarafindan
Ulkele:'; Deger (Bin daki Pa Miktar Deger ithal Edilen ithal Edilen ithal Edilen ihracatin  Uygulanan
Dolar) (%) Y (Ton) ($/Ton) Degerdeki Miktardaki Degerdeki daki Giimriik
(2016) 4 Artis (%) Artis (%) Artis (%) Siralama-  Vergisi (%)
S
Dinya 251.420 100 6.693 37.565 -6 -4 -10
italya 75.939 302 666  114.023 4 6 -14 2 0
Vietnam 47.299 188 1.750 27.028 -5 2 -14 3 42
Gin 37.073 147 1.268 29.237 -19 -16 -20 1 77
Endonezya 32.238 128 1.257 25.647 -13 -7 20 5 42
Portekiz 11.083 44 242 45.798 13 13 -11 7 0
Hindistan 8.176 33 332 24.627 -19 -14 -4 6 42
ispanya 7.305 29 103 70.922 -1 0 27 10 0
Tunus 6.737 27 322 20.922 72 73 57 25 0
Romanya 5.507 22 148 37.209 12 22 5 15 0
Almanya 4,513 18 103 43.816 23 35 1 4 0

Kaynak: International Trade Centre, ITC- TradeMap, http://www.trademap.org

Ithalat ve ihracat birim degerlerimiz arasindaki olumsuz fark tGlkemizin iyi bir tretici olmasina karsilik
diinya pazarlarinda kendine yer bulamadiginin bir gostergesidir. Bu durumda ithalatci tlkelerin
korumaci politikalarinin da rolti biytik olmakla birlikte ithal pazarlarinin gereksinmelerini ne kadar
bildigimiz ve ne kadarini karsilayabildigimizi de sorgulamak gerekmektedir.

AB llkelerine yapmis oldugumuz ihracatlar genellikle orada yerlesik bulunan Tiirk firmalar tarafindan
gerceklestirilmektedir. Bu durum genellikle “etnik pazar” olarak adlandiriimakta ve vatandaslarimizin
alimi ya da tiiketimi ile sinirh kalmaktadir. Ozellikle yiiksek degerli ithalatgi iilkeler tiriinlerin ithalatinda
insan sagligini koruyacak bazi tedbirler almaya calismaktadir. Ornegin ayakkabi sektériinde AB Glke-
leri gibi pek cok gelismis tlke trtinlerin tlkeye girmesinden 6nce ayakkabilarda toksik madde ana-
lizleri vb. analizlerin yapilmasini talep etmektedir. Ayakkabi analizleri istanbul ve Ankara’daki labo-
ratuvarlarda yapilabilmektedir. TR63 Bolgesinde hali hazirda ayakkabi analizleri yapilmamakla birlikte
Antakya Ticaret Borsasi Laboratuvarina gerekli cihazlarin alinmasi halinde bu analizlerin Hatay ilinde

yapilabilmesi icin gerekli alan ve personel altyapisi bulundugu tespit edilmistir.
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7.ORTAK PAZARLAMA AJANSLARININ YATIRIM ve iSLETME MASRAFLARI ve GELIRLERI
7.1.0PA’larin Yatirim ve Isletme Masraflari
Ortak Pazarlama Ajanslarinin ilk kurulus masraflari son derece dusuktir. OPA’lar hizmet isletmesi
olarak faaliyet gosterecekleri icin kuruluslari ve calismalari asamasinda ofis ve otomobil, bilgisayar vb.
demirbaglarin disinda her hangi bir makine ya da alet-ekipmana ihtiyaglari olmayacaktir.
7.1.1.0OPA’nin yatirnm masraflar
Kurulacak olan OPA’nin yatirm masraflari asagida verilmistir. Yatirrm masraflari OPA'nin faaliyet

gosterecegi sektore gore farklilik gostermemektedir. Hangi sektor icin calisirsa caligsin, ayni yatirnm
masraflari yapilacaktir.

Tablo 25. OPA’nin Yatinnm Masraflari

Harcama Kalemleri Yaklasik Tutar (TL) Aciklama
Sirket Kurulusu 4.000 Yetkili imza sayisina bagh oIa'rak dveglsmt.ektt.ed!r.
Ortalama bir deger verilmistir.
. ) Her galisanin bir bilgisayari olmasi gerektigi gibi, yazici,
B|Ig|§ayar, yaziai, faks, fotokop 25.300 faks makinesi, fotokopi makinesi ve hizli dokiiman
makinasi -
tarayicisina da ihtiyag bulunmaktadir.
Ofis mobilyalari 25.000
Baslangig icin bir adet yeterli olacaktir. Genellikle is
. gdriismeleri Ankara, istanbul gibi merkezlerde
Binek arag (1 adet) 85.000 .
yapilacaktir. Buralara da ulasim ugakla saglanacak olup,
araba kiralanacaktir.
Web ve logo tasarimi 30.000 Tasarlmvyapacak §|.rk.et ve yapllacak'lsm Ifalltesme gore
degismekle birlikte ortalama bir deger verilmistir.
. Oyeler, Giriin miktarlari, kaliteleri, yurt disi ticaret
Bilgisayar programi yazilimi 80.000 hacimleri vb. kayitlar igin OPA'ya 6zel bir program
Marka ve logo tescili 2.500 Turk Patent ve Marka Kurumu’ndan yapilacak tesciller
Kurumsal kimlik araglari 5.000 Tabela, kartvizitler, antetli kagitlar, muihdir vb.
Elektrik, Su, Dogalgaz vb. Abonelikleri 1.500 Abonelik licretleri ve glivence bedeli
Toplam 258.300

Anonim sirket kurulmasi durumunda sirketin en az 50.000 TL’lik 6denmis sermayeye sahip olmasi
gerekmektedir. Sirketin kurulusu tamamlanana kadar minimum 6denmis sermaye tutari olan 50.000

TL'nin %25’inin bankada bloke ettirilmesi gerekmektedir.

L
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Bankaya yatirilacak olan 12.500 TL OPA sirket unvani alip imza sirktleri ¢ikartilana kadar banka-
da kalacak, daha sonra cekilerek sirket hesabina yatirilabilecektir. Sirketin 6denmis sermayesini 2 yil
icerisinde tamamlamasi gerekmektedir. Herhangi bir ortagin nakit sermaye yerine gayrimenkul gos-
termek istemesi durumunda gosterilecek olan gayrimenkultn Ticaret Mahkemeleri tarafindan deger
tespitinin yapilmasi gerekmektedir. Sirketin kurulusu esit payli olabilecegi gibi degisen oranda paylarla
da kurulabilmektedir. Sirket kurulusu ile ilgili masraflar, mali musavirlik bedeli ve noter cretlerinden
olusmaktadir. Ofise gerekli olan ekipmanlar asagida belirtilmistir;

Tablo 26. Ofis Ekipmanlari ve Yaklasik Fiyatlari

Ofis Ekipmanlari Toplam (TL) Agiklama
Bilgisayar 17.500 5 bilgisayar x 3.500 TL
Faks Makinesi 1.900
Fotokopi Makinesi 3.500
Printer 1.500 1 adet lazer + 1 adet renkli yazici
Dokiiman Tarayici 900 Hizli Dokiiman Tarayicl
Toplam Tutar 25.300

Web ve logo tasarimi son derece 6nemli bir konu olup, tasarimin kalitesine bagli olarak ¢ok genis
bir fiyatlandirma arahiginda bulunmaktadir. Burada yaklasik olarak web sitesi ve logo tasarimi bedeli
ongorilmustir. Bu fiyat daha distk ya da ytiksek olabilir. OPA'nin gortindrlik unsurlarinin kuvvetli
olmasi gerekmektedir. OPA'nin elektronik ticareti yaygin bir sekilde kullanacagi g6z 6niine alindiginda
web sayfasinin 6zenle tasarlanmig, karmasikliktan uzak ve arama motorlarinda ilk siralarda yer alabi-
lecek sekilde dizayn edilmesi gerekmektedir. Web sitesinin tasarimi hem markalasma hem de ticari
islemlerin kolaylastirilmasi agisindan 6nemlidir. Potansiyel alicilarin OPA ve (riinleri hakkinda bilgi e-
dinebilmesi icin web sitesinin hedef pazarlar da dikkate alinarak birkag yabanci dilde hazirlanmasi son
derece 6nemlidir. Logo tasariminin da OPA’nin adini ve faaliyetlerini yansitacak sekilde, karmasikliktan
uzak, net, akilda kalici ve zarif bir sekilde yapilmasi gerekmektedir. Logo bir kere gelistirildikten sonra
cok uzun yillar OPA tarafindan kullanilacak ve markalasmada 6nemli bir rol oynayacaktir. OPA’nin
sirket adi belirlendikten ve logo gelistirildikten sonra mutlaka her ikisi de Tiirk Patent ve Marka Ku-
rumuna basvurarak tescil edilmelidir. Ilerleyen zamanlarda ihrac pazarlari yerlesmeye basladiginda
OPA’nin gelistirecegi marka adi ve OPA’nin logosu sureklilik arz eden yurt disi pazarlarda da tescil-
lendirilmeli ve koruma altina alinmalidir. Logo hazirlandiktan sonra, tabelalar, miihir vb. gortntrlik
malzemeleri de hazirlanmalidir.

OPA’nin ¢ok sayida dretici tyesi olacaktir. OPA yoneticileri her seyden 6nce Bolgede pazarlamasini
yapacaklari Grtinleri Greticilerin bulunduklari yerlesim yerleri itibariyle kayit altina alarak Griin miktarint,
kalitesini, gerceklestirilen islem hacmini, yapilan 6demeleri vb. takip edebilecekleri, OPA'nin ¢alisma
sekli ve amaglariyla uyumlu, OPA’ya 6zel bir bilgisayar programi yazilmahdir.

OPA’nin baslangic asamasinda 1 adet binek araca ihtiyaci olacaktir. Bu aracin uzun dénemli kiralama
yontemiyle mi yoksa dogrudan satin alma yontemiyle mi edinilecegi konusuna sirket ortaklari karar
vermelidir. Buradaki 6rnek hesaplama yapilirken, Tirkiye’de tretimi yapilan bir dizel binek arag icin

ortalama bir bedel belirlenmistir.
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OPA’nin ¢alisacag ofise ait elektrik, su, dogalgaz ve internet gibi abonelik bedelleri de gtivence be-
delleri dahil olmak tizere ortalama sirketler icin uygulanan fiyatlar tizerinden hesaplanarak yatirim
masraflari tutarina eklenmistir.

7.1.2.0PA’nin isletme masraflar

OPA’larin en 6nemli varligi insan sermayesidir. OPA’nin istihdam edecegi yonetici ve personelin yurt
disi pazarlama tecriibesi olan nitelikli elemanlardan olusmasi gerekmektedir. Personelin OPA’larin hiz-
met verecegi sektorde tecriibesinin olmasi tercih edilen bir durum olmasina karsilik her zaman sektor
spesifik eleman bulmak mimkiin olmayabilir. Bu durumda OPA eger bir tarimsal OPA ise en azindan
tarim ya da gida sektoriinde dis ticaret deneyimi olan elemanlarla ¢alismak gerekmektedir. OPA’nin
tarim disi sektorler icin kurulmasi durumunda da yine benzer sekilde tarim disi ve OPA’nin faaliyet
gosterecegi mal grubuna yakin (miimkiinse ayni) kategori mallarla ¢alismis kisilerin istihdamina 6zen
gosterilmelidir.

OPA’nin yoneticisinin de dis ticaret uzmani olmasi gerekmektedir. Yonetici, OPA’daki yonetim gore-
vinin disinda aktif olarak dis ticaret faaliyetlerinin gerceklestirilmesine de katilacaktir. Yoneticilik po-
zisyonundan dolayi ihracat faaliyetlerine katkisinin daha dustik olmasi beklenebilir ancak yoneticilik
pozisyonu bu faaliyetlere katilmayacagi anlamina gelmemektedir.

OPA personelinin tiimti sekreter ve ofis elemani da dahil olmak tizere en azindan telefon goriismelerini
gerceklestirebilecek diizeyde ingilizceye sahip olmalidr.

Baslangic icin hem tarim hem de tarim disi sektorlerde faaliyet gosterecek OPA’lar icin 5 kisilik bir ekip
yeterli olacaktir. Yonetici dahil 3 kisilik pazarlama ekibindeki her bir elemanin farkli yabanci dillere
hakim olmasi beklenmektedir. iki yabanci dile sahip olan elemanlar tercih edilmelidir. Farkh dilleri
bilen elemanlarin seciminde hedef pazarlar dikkate alinmalidir (Rusga, Arapca, vb.).

OPA’nin ortaklari isterlerse pazarlama elemanlarinin daha etkin ¢alismasi icin ticret + pirim sistemi
ile cahsilmasini 6ngorebilirler. Esasen glinimiizde pek ¢ok profesyonel sirket pazarlama etkinligini
artirmak icin Gcret + pirim sistemini benimsemektedir.

Tablo 27. OPA’nin Personel Gideri (TL/yil)

OPA’da istihdam Edilecek Personel Ayhk Net Ucret (TL) isverene Yillik Maliyeti (TL)
Yonetici 7.500 169.020,00
Pazarlama elemani (2 kisi) 4.000 173.496,00
Ofis Elemani 2.000 40.800,00
Sekreter 2.000 40.800,00
Yillik Toplam 424.116,00

4
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Eger Uicret + pirim sistemi ile calisilacaksa pirimin tahsilat tizerinden 6denmesi konusu 6nem arz etmek-
tedir. OPA’nin ticaret hacmi arttikca istihdam edilecek pazarlama elemanlarinin sayisi da artirilmalhidir.
Aksi takdirde asiri is yuku islerin aksamasina neden olacaktir.

OPA’nin isletme masraflari asagida verilmistir.
Tablo 28. OPA isletme Masraflari

Harcamalar (TL)
1-4.Yillar 5-7.Yillar  8-10. Yillar

isletme Masraflari

Agiklama

5—7.yillar arasi 1 pazarlama elemani, 8 — 10.
Personel Gideri 424.116,00 510.864,00 725.160,00 yillar arasi 2 pazarlama elemant ve 1 ofis elemani
daha personele dahil edilmistir.
Ofis Kirasl 24.000,00 24.000,00 24.000,00 Aylik 2.000 TL ofis kirasi ongorilmstir
Ticari Bilgi Kaynaklari Uyelikleri 41.685,00 41.685,00 41.685,00 TrustPass dyelikicin ortalama 3502;‘;:?5’&2
Arag kasko - sigorta — MTV 3.685,00 3.685,00 11.055,00 1300~ 1600 motor 2017 model binek arafc'?r:
Mali Misavir - Muhasebe Takip 6.000,00 6.000,00 6.000,00 Aylik 500 TL tizerinden hesaplanmigtir
Amortismanlar 28.325,00 28.325,00 62.325,00 8-10.yillar arasinda 2 binek arag daha
alinmistir.
Sabit Giderler Toplami 527.811,00 614.559,00 870.225,00
Kirtasiye giderleri 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Konaklama + seyahat 100.000,00 150.000,00 250.000,00
Masterileri agirlama giderleri 60.000,00 100.000,00 150.000,00
Genel Yonetim giderleri 15.000,00 15.000,00 20.000,00 Elektrik, su, genel ofis giderleri
iletisim giderleri 15.000,00 20.000,00 25.000,00
Yakit, bakim —onarim 25.000,00 30.000,00 90.000,00  Arag ve bilgisayar programi yedekleme ve bakim
Degisen Giderleri Toplami 220.000,00 320.000 540.000
Toplam isletme Masraflari 747.811,00 934.559 1.410.225

Isletme masraflarinin yaklasik %70’ini sabit isletme giderleri olusturmaktadir. Tim masraflar icerisindeki
en yiiksek tutar ise personel giderleridir. insan sermayesine dayal bir isletmede personel giderlerinin
yliksek olmasi normal bir durumdur.

Sabit giderler icerisinde yer alan bir diger 6nemli harcama kalemi de ticari web sitesi tiyelik bedelle-
ridir. Ginimuzde elektronik ticaret yurt disi pazarlamada ¢ok yaygin olarak kullanilmaya baglanmuistir.
Elektronik ticaret ile cok daha fazla aliciya ulasma imkani oldugu gibi islem ve iletisim masraflari da
azalmakta ve isler cok daha hizli bir sekilde yurutilmektedir. Sayilan avantajlarindan dolayr OPA’nin
calisma konusu ile ilgili web sitelerine lye olmasi gerekmektedir. Baslangi¢ icin OPA’nin faaliyet
alaniyla ilgili 3 farkl e-ticaret sitesine tiye olmasi 6ngorilmiustiir. S6z konusu tyelik bedelleri ticari
siteye gore degismekle birlikte ortalama olarak yillik 3.500 euro tutmaktadir. Bu degerin Tirk Lirasina
cevrilmesinde 15.03.2017 tarihli T.C. Merkez Bankasi doviz kuru olan 1 Euro = 3,97 TL degeri dikkate
alinmistir.
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Guntimuzde T.C. Ekonomi Bakanligi e-ticaret sitelerine tiyelik bedellerini %80 oraninda desteklemekte-
dir. Ancak, bu destegin bazi kosullari vardir. Ihracat ile ilgili olarak OPA’larin yararlanabilecegi destek-
ler ayrica agiklanacaktir. Buradaki hesaplarda kurulacak olan OPA’nin herhangi bir destek olmaksizin
calismasi icin gerekli harcamalar dikkate alinmistir. Alinacak her destek OPA’yi finansal olarak daha
rahat bir ¢calisma zeminine tagiyacaktir.

Amortisman oranlarinin hesaplanmasinda Maliye Bakanligi tarafindan aciklanan iktisadi kiymetlerin
faydali omurleri dikkate alinmistir. Amortisman hesabinda; bilgisayarlar, faks makinesi, yazici, fotokopi
makinesi vb. icin 4 yil, ofis demirbaslari ve binek arac icin 5 yil ekonomik émdir kullanilmistir.
Degisen isletme giderleri icerisinde en yiksek pay konaklama — seyahat giderleri ile musteri agirlama
giderlerinden olusmaktadir. Bu giderler ayda en az bir pazarlama elemaninin yurtdisina ¢cikmasi ve gittigi
tlkenin de ABD ya da Kanada gibi uzak mesafeli bir tilke oldugu varsayilarak tahmini olarak alinmistir.
Benzer sekilde misteri agirlama giderleri de yaklasik bir tutar olarak belirlenmistir. Ticari iliskilerin iyi
kurulmasi agisindan misterileri TR63 Bolgesinde misafir etmek, onlara tretim alanlarini gezdirmek,
sirketi yerinde gormelerini saglamak onemlidir. Musteri agirlama giderleri icerisinde, musterilerin yol,
konaklama ve yemek masraflari bulunmaktadir. OPA, kurulduktan sonra TR63 Bolgesi dahilindeki tim
illerin nitelikli otelleri ile sirket tizerinden anlasma yaparak bu bedel daha da dustrebilir.

Bir sonraki OPA gelirleri bolimiinde aciklanacagi Gizere OPA’nin, 4. yilindan ve 8. yilindan sonra
daha fazla triin pazarlamaya baslamasi planlanmaktadir. Bu plana dayanarak, 5. yilda ekibe bir pa-
zarlama elemanin, 8. yilda ise 2 pazarlama elemani ile bir ofis elemaninin daha istihdam edilmesi
dustnulmustir. 8. yilda OPA’ya artan islem hacmi ve personel sayisi nedeniyle 2 binek araba daha
alinmasi 6ngorilmdstir. S6z konusu araglarin bedelleri ilk yatirrm masraflarina eklenmemis olmasina
karsilik, amortisman, vergi, sigorta, kasko, yakit vb. giderleri isletme masraflarina dahil edilmistir. Diger
isletme masraflari da islem hacmine baglh olarak artiriimistir.

OPA’larin karsilasacag) isletme masraflarindan biri de OPA icin yazilacak olan bilgisayar programinin
yillik gtincelleme ve bakim (veri yedekleme vb.) bedelidir. Ancak, bu bedel yazilim firmalari tarafindan
programin Ozelliklerine gore cok degiskenlik gostermektedir. Bu nedenle s6z konusu masraf icin belli
bir bedel ayri olarak belirlenmemis olup, bu masraf yakit, bakim — onarim giderleri kalemi icerisinde
verilmistir.

7.2.0PA Gelirleri

OPA gelirlerini hassas bir sekilde hesaplamak neredeyse miimkiin degildir ¢tinki yurt disi ticarette elde
edilecek kar;

v ihrac edilecek iiriiniin kalitesi

v ihrac edilecek iiriiniin miktar

v Ihracat yapilacak tilkenin uzakligi

v ithalatci tilkenin triine 6demekte oldugu birim deger

v Ithalatci tilkenin trene verdigi deger

v Ithalatci tilkenin uyguladigi giimriik vergisi

v ithalatci sirketin tercih ettigi ambalaj, nakliye ve 6deme kosullari

gibi faktorlere bagli olarak 6nemli 6l¢tide degistirmektedir. )
{
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Ihracatta masraflar cok biiyiik degiskenlik gostermektedir. Ihracat yapilacak lkenin uzakligi ve talep
edilen tasima sekline gore nakliye/navlun en yiiksek orana sahip olan giderler haline gelebilmektedir.
Bazi durumlarda ¢abuk bozulabilecek trtinlerin ugak ile nakliyesi s6z konusu oldugunda, nakliye be-
deli triin bedelini gecebilmektedir. ihracat masraflarinin iiriin bedeline oranina iliskin belirlenmis belli
bir deger ya da oran bulunmamaktadir. Yapilan arastirmalara gore zeytinyaginda triin bedelinin %5
— 20’si ihracat masraflarina ayrilmaktadir. Yas meyvelerde bu oran daha fazla olmaktadir. 2017 yilinda
yas meyve ihracati gerceklestirmis olan firmalarin havayolu, denizyolu ve karayolu ile gerceklestirmis

olduklari ihracat masraflarinin gondermis olduklari Griintin toplam bedeline oranlari incelenmistir.

Uriine iliskin bilgiler firmalarin istegi dogrultusunda aciklanmayarak, diger degerler belirtilmistir.
Ihracat masraflari, tasima ve teslim sartlarina gore tiriin bedelinin %7’si ile %80'i arasinda degisen cok
genis bir araliga sahiptir. Yas meyvelerde, triintin soguk hava depolarinda bekletilmesi ve sogutuculu
araclar ya da konteynerler ile nakliyesi gerektigi icin bu oran daha da artabilmektedir.

Bu calismada OPA gelirleri tahmin edilirken, 6ncelikle tilkemizin yurt disi pazarlarda elde ettigi or-
talama satis fiyatlar dikkate alinmistir. Ortalama satis fiyatlari istatistiklerde Amerikan Dolari olarak
verilmis olup, bu degerin Tirk Lirasina ¢evrilmesinde 15.03.2017 tarihli T.C. Merkez Bankasi doviz
kuruolan 1 $ = 3,73 TL degeri kullaniimistir.

Tarim disi sektorlerdeki triinlerde ihracat masraflarinin Griin bedeline olan orani da 6nemli 6lctide
farkhlik gostermektedir. Yukarida siralanan faktorlerin disinda, trtintin niteligi cok énemli bir kriter-
dir. Tarim ve gida Grinleri fiyatlan belli araliklarda olmasinda karsilik, tarim digi triinlerin kalite ve
cesitleri cok genis bir yelpazede olmasi ve birim degerlerinin ¢ok farklilik gostermesi bu konuda belli
bir aralik vermeyi imkansiz hale getirmektedir. Ornek olarak kuyumculuk sektorii agirlik ve hacim
acisindan kugik mallardan olustugu icin tasima masraflari da dastktir. Buna karsilik kuyumculuk
drtinlerinin birim degeri oldukca yiksek olup, ihracat masraflarinin mal degeri icerisindeki orani kayda
alinmayacak bir orandadir. Diger yandan ele alinan sektér mobilya sektorii oldugunda, mobilyalarin
hacimsel ve agirlik olarak yiiksek degerlere sahip olmasi nakliye masraflarini ve ihracat masraflarinin
toplam mal bedeli icerisindeki oranini artiracaktir.

Yukarida bahsedilen nedenlerle OPA gelirlerinin hesaplanmasinda varsayimlardan hareket edildigi ve

bu varsayimlarin trtin, tlke, teslimat sekli vb. kosullara gore ciddi anlamda degistigi gercegi dikkate
alinarak, sonuclarin yorumlanmasinda tedbirli davranilmasi gerekmektedir.

7.2.1.Tarim ve Gida Sektorii OPA Gelirleri

Zeytincilik sektoriinde, OPA tasarimi icin ihracat acisindan zeytinyag dikkate alinmistir. TR63 Bolge-
sindeki yillik ortalama (5 yilin ortalamasi) zeytin tretim miktari 164.434 tondur. %20 randiman tzerin-
den hesaplama yapildiginda yilda ortalama 33.000 ton zeytinyagi tretilmektedir.

Dogu Akdeniz Bolgesinde zeytin treticilerinin pek ¢ogu tretmis olduklari zeytinleri siktirmak suretiyle
zeytinyagi elde etmekte ve trlinlerini bireysel olarak pazarlamaktadir. Bolgede tretilen zeytinyaginin
buyik bolimi bolge icerisinde pazarlanmakta, sadece bir kag zeytinyagi firmasi ihracat yapmaktadir.
Bolgede Uretilen zeytinyaglarinin kalitesinin standart olmamasi pazarlama asamasinda yasanan en
onemli sorundur. Bolgede kiigiik 6lcekli tretimin yaygin olmasi ve sofralik cesitlerin de zeytinyagina
islenmesi nedeniyle sadece yaglik zeytin tGretim miktarindan hareketle zeytinyagi tretim miktarini tes-

pit etmek zor olmaktadr.
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Ozellikle Hatay ilindeki zeytin cesitliliginin fazla olmasi ve her bir zeytin cesidinin randimanindaki
farkhliklar yine bolgedeki tretim miktarini tahmin etmede zorluk yasanmasina neden olmaktadir
(Dogaka, 2011).

Sadece illerin yaglik zeytin tretimlerinden hareketle, yag randimaninin da ortalama %20 oldugu
varsayimi altinda 2012 — 2016 yili ortalama degerlere gore; Hatay ilindeki zeytinyag tiretimi yaklasik
26 bin ton, Osmaniye ili zeytinyagi tretimi 5 bin ton, Kahramanmaras ili zeytinyagi tretimi ise 911
ton olmaktadir. Dogu Akdeniz Bolgesi bir butin olarak dikkate alindiginda, sadece yaglik zeytin-
den yaklasik 33.000 ton zeytinyagi Uretilebilmektedir. Bolgedeki Gretim miktari Tirkiye zeytinyagi
retiminin %12’sine karsilik gelmektedir. Bolgenin zeytinyag tretim miktarina 6zellikle duistik kalibreli
sofralik cesitlerden elde edilen zeytinlerden Uretilen zeytinyaglari da eklenecek olursa s6z konusu
deger yilda 40 — 45.000 tona kadar cikabilecektir.

Tablo 29. TR63 Bélgesi Zeytinyadi Uretim Miktari (ton)

Yaglik Zeytin Uretimi (ton)

Hatay Osmaniye Kahramanmaras Turkiye
2012 146.733 31.344 3.306 1.340.000
2013 139.002 28.398 4,131 1.286.000
2014 108.065 27.025 4.377 1.330.000
2015 151.768 27.801 8.329 1.300.000
2016 116.770 22.478 2.642 1.300.000
5 Yillik Ortalama 132.468 27.409 4.557 1.311.200
f{‘;‘r']té:’;zén')uret'm Miktar (%20 26.494 5.482 911 262.240
Toplam Uretim 32.887
Uretimde illerin Payi (%) 80,56 16,67 2,77 12,54

Bolge genelinde yapilan saha calismasinda, tretilen zeytinyaglarinin kalite diizeyi ve asitlik derecesi
hakkindaki bilgi ve 6zenin yetersiz oldugu belirlenmistir. Genel olarak tretilen zeytinyaglarinin asit-
lik derecesi yiiksek olup, dustk asitlik derecesine sahip zeytinyaglarinin ya dis pazarlara ya da bolge
digindaki daha biiyiik pazarlara gonderildigi tespit edilmistir. Ozellikle Kahramanmaras ve Hatay ille-
rinde kaliteli tGretime 6nem veren birkag tesis oldugu ve bu tesislerin de tiretimlerinin biytk bir kismini
ambalajli olarak pazarladigi belirlenmistir. Bolge genelinde ic tiiketim orani yiiksek olup, mevcut durum-
da uretilen zeytinyaginin bir kismi da bolge icerisinde tiiketilmektedir. Kahramanmaras'ta masmahane
adi verilen kugtk olcekli klasik presleme isletmelerinden elde edilen zeytinyaglarinin hemen hemen
tamami zeytin (reticisinin ailesi ve cevresi tarafindan tiiketilmektedir. Ozellikle Kahramanmarag'taki
zeytinyaglarinin asitlik diizeylerinin oldukca yiksek oldugu belirlenmistir. Ozellikle kiigiik aile
isletmelerinin tretmis olduklari zeytinlerden elde ettikleri zeytinyaglarini kendi isletmelerinde tutarak,
hem aile ve cevresinde tiiketmeleri hem de yakin cevrelerine satmalari nedeniyle Bolge genelinde elde
edilen zeytinyaginin biytik bir kismi diizensiz bir sekilde pazara sunulmaktadir. OPA’nin ilk kuruldugu
donemde tiim dreticilerin Griinlerini OPA catisi altinda pazarlamak miimkiin olmayacaktir. OPA’nin
varliginin tanitilmasi, yapacag islerin basarisi ve treticilere geri dondiirecegi kazang zaman igerisinde
OPA’ya olan giiveni tesis edecek ve driinlerini OPA araciligiyla pazarlamak isteyen dretici sayisini
artiracaktir. Bu nedenle gercekgci bir yaklasimla OPA’nin calismalarinin basinda Bolge genelinde

toplam Griinin kiguk bir ytizdesi ile calismaya baslayacagi distintlmisttir.
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Tablo 30. Zeytinyadi OPA Uriin Allm — Satim — Masraf — Komisyon Bedelleri

Yillik yaghk zeytin iretimi (ton) 164.434,00
%20 randiman zeytinyagi liretimi (ton) 33.000,00
Alis Fiyati (TL/ton) 12.000
Satis Fiyati (TL/ton) 15.800
Masraf (alis bedelinin %20') (TL/ton) 2.400
Komisyon (satis bedelinin %4’(i) 632
Harcama Toplami (TL/ton) 3.032
Ureticiye geri ddenecek bedel (TL/ton) 768

Ulkemizde iiretilen zeytinyaginin uluslararasi piyasalardaki ihracati; 2016 yili igin en diisiik 3.117 $/ton
(11.626 TL/ton) ile Suudi Arabistan’a, en yiiksek ise 5.868 $/ton (21.888 TL/ton) ile isvicre’ye yapilmistir.
2016 yili ortalama triin ihracat birim degerimiz 4.236 $/ton (15.800 TL/ton) olarak gerceklesmistir.

2016 yil itibariyle zeytinyagi ureticileri yaglarini ortalama olarak 12.000 TL/ton’dan piyasaya
satmislardir. OPA’nin da ayni bedelden riin satin aldigi varsayilmistir. ihracat masraflari olarak
uriin bedelinin %20’si alinmis, komisyon orani ise alis fiyati ile satis fiyati arasindaki farkin dustik
oldugu goz oniinde bulundurularak satis fiyatinin %4’t olarak belirlenmistir. Bu oranlar ile OPA’nin
ton bagina alacagi komisyon orani, Ureticilerin Griintin satisindan sonra alacaklari bedelden dustk
olmaktadir. OPA, Uriinti ne kadar yiksek fiyata satilabilirse hem OPA’nin hem de treticinin geliri o
oranda artacaktir. Ihracat gerceklestirildikten sonra treticinin satis fiyati ton basina 12.000 TL'den
12.768 TL'ye cikacaktir.

OPA’nin isletme masraflarina bakildiginda bu degerin ilk 4 yil icin 747.811,00 TL oldugu goriilmektedir.
OPA’nin isletme masraflarini bir yil icerisinde ¢ikartmasi gerekirse, yaklasik olarak Bolgedeki tretimin
%3 - 3,5'unu pazarlamasi gerekecektir. Bolge genelinde bu miktardaki trtinti ve hatta daha fazlasini
belli standartlarda saglayabilecek ve halihazirda ihracat yapan firmalar da bulunmaktadir. Ancak, bu
firmalarin buytk bir kismi belli bir stire kendi yurt ici ve yurt disi pazarlarini kaybetmemek adina el-
lerindeki Griint OPA'ya teslim etmek istemeyebilirler.

OPA’nin kurulusundan itibaren ilk 4 yil TR63 Bolgesinde dretilen tiim zeytinyaginin sadece %3,5'unu
yurt disina pazarladig varsayimi altinda yilda 1.155 ton zeytinyagi pazarlamasi gerekmektedir. Bir
konteynere 18 ton zeytinyagi yiiklenecegi hesabiyla; yilda 64, ayda ise 5 konteyner mal gonderilmesi

gerekmektedir.
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Tablo 31. OPA’nin Pazarlayacagi Zeytinyagi Miktari, Masraflar ve Gelirler
(0]7:

Araciligiyla Yilliie Ayl Toplam Toplam Ureticiye

Uriin By Konteyner konteyner S 5 revicly OPA Geliri
Yillar icindeki Pazarlanacak . - Satis Geliri Satig Dagitilacak (TL)

Pay Zeytinyagi (adet) (adet) (TL) Masrafi (TL) Pay (TL)

(ton)

1.yl 3,50% 1.155 64 5 18.249.000 17.361.960 887.040 729.960
2.yl 3,50% 1.155 64 5 18.249.000 17.361.960 887.040 729.960
3.yl 3,50% 1.155 64 5 18.249.000 17.361.960 887.040 729.960
4.yil 3,50% 1.155 64 5 18.249.000 17.361.960 887.040 729.960
5.yil 4,00% 1.320 73 6 20.856.000 19.842.240 1.013.760 834.240
6. yil 4,00% 1.320 73 6 20.856.000 19.842.240 1.013.760 834.240
7.yil 4,00% 1.320 73 6 20.856.000 19.842.240 1.013.760 834.240
8.yil 5,00% 1.650 92 8 26.070.000 24.802.800 1.267.200 1.042.800
9.yil 5,00% 1.650 92 8 26.070.000 24.802.800 1.267.200 1.042.800
10. yil 5,00% 1.650 92 8 26.070.000 24.802.800 1.267.200 1.042.800

Pazarlara yerlesmek ve ihracati siirekli hale getirmek uzun zaman gerektirmektedir. Ozellikle yurt
disindaki alicilarin, belli bir bolgedeki trtintin kalitesine, ticaret yaptigi kurulusun teslimati ve taahhtit-
lerini yerine getirmesine giivenmesi zaman almaktadir. Bu nedenle, OPA'nin ilk 4 yil boyunca hep ayni
miktarda Griint pazarladig varsayilmistir. 5. yildan itibaren tim Bolgenin Griiniintin %4’tnd 8. yildan
itibaren de toplam uriintin %5’ini ihrag edecegi 6ngorilmustir. Bu plan dogrultusunda OPA’nin yilda
92, ayda ise 8 konteyner rlin ihrag etmesi gerekmektedir.

Kagit tizerinde yapilan hesaplar 6zellikle tarima dayali bir tirtin s6z konusu oldugu zaman yaniltici ola-
bilmektedir. Daha 6nce de bahsedildigi tizere tarimsal tiretimi ve ihracati etkileyen ve kontrol disinda
gelisen pek cok faktor bulunmaktadir. Bunlarin basinda da iklim kosullari ve yurt disi pazarlardaki
korumaci 6nlemler gelmektedir.

OPA’nin 6zellikle kurulusunun ilk yillarinda kendinden beklenildigi kadar zeytinyagi ihra¢c edememesi
sisteme olan gliveni zayiflatacaktir. Ayrica, Bolge’deki Griintin %3,5'unu pazarladigi yillarda sadece
isletme masraflarini karsilayabilecektir. Esasen bu durum da bir basari olacaktir, clinki reticiye yapmis
oldugu ticaretten hak ettikleri kazanci iade edecektir. Ancak, OPA’nin basabas noktasina yakin kalmasi
pazarlari gelistirmek ve markalasmak icin yapacagi calismalara yeterli kaynagi bulamamasina neden
olacaktir. Bu nedenle, tarimsal OPA’nin zeytinyaginin disinda bir trtin ile desteklenmesi hem riskleri
dagitmak, hem ihrag olanaklarini genisletmek hem de yil boyunca calismak agisindan faydali olacaktir.
Ayrica belli donemlerde arz yetersizligi ile karsilasildiginda diger triin faaliyetlerin devamhligini
saglayacaktir. Bunun icin hem ihracat potansiyeli olan hem de hasat donemleri tam anlamiyla
cakismayan uriinlerin segilmesi tavsiye edilmektedir. Bu baglamda TR63 Bolgesi sektorel analizinde
dikkate alinan narenciye triinleri, OPA’nin zeytinyaginin yani sira faaliyet gosterecegi diger triin grubu
olarak secilmistir.

Narenciye hasadi ve ihracati “Tarim Uriinlerinin Dig Ticaret Denetimleri” kapsaminda T.C. Ekonomi
Bakanligi tarafindan izne tabidir. Mevsim kosullarina gore hasat ve ihracat tarihlerinde gtincellemeler
yapilmaktadir. TR63 Bolgesi icin 2013 — 2016 yillarinda verilmis olan ihracat izin tarihleri cesitler

itibariyle asagida gosterilmistir. Rakip illere iliskin hasat ve ihracat izin tarihleri ise eklerde verilmistir.
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1 Ekim e Okitsu,
Mandarin Marisol

10 Ekim eAltintop,

Greyfurt | Starruby

4 - 18 Ekim

eAltintop, Rio Red
Greyfurt

eSatsuma

Mandarin *Navalina, Fukomato

Portakal

eAltintop Rubyred

eAltintop
Marshseedless

2 Kasim

Greyfurt

Sekil 15. Narenciye tipleri ve gesitleri itibariyle ihracat izin tarihleri

Genel itibariyle TR63 Bolgesi icin narenciyelerin ihracat izinleri 1 Ekim — 2 Kasim tarihleri arasinda ve-
rilmektedir. Bu durum OPA’nin zeytinyag) tretimi 6ncesinde narenciye ihracati igin hazirlik yapmasina
yeterli bir zaman taniyacaktir. Zeytin hasadi Ekim — Kasim tarihleri arasinda gerceklesmekte, bu stire¢
icerisinde zeytinyagi Uretilmeye baslanmaktadir. Ancak, zeytinyaginin tortularinin ¢cokmesi icin filtre
edilse bile bir stre dinlendirilmesi gerekmektedir. Bununla birlikte, Aralik ayi itibariyle de zeytinyagi
ihrag edilebilmektedir. Bu durumda narenciye hasadinin da devam ettigi birkac ay boyunca OPA’da bir
yogunluk yasanmasi mimkutndir.

Narenciye tretiminde TR63 Bolgesinde portakal Gretimi ile mandarin tretimi ¢ok yakin oranlarda
olmasina karsilik son yillarda 6nde gelen Griin mandarindir. Bu nedenle 6rnek olarak mandarin ihracati
dikkate alinmustir.

Tablo 32. Mandarin OPA Uriin Alim — Satim — Masraf — Komisyon Bedelleri

Yilhk mandarin tiretimi (ton) 397.338,20
ihrag kalitesindeki Griin (%20) 79.467,64
Alis Fiyati (TL/ton) 450
Satis Fiyati (TL/ton) 1.700
Masraf (alis bedelinin %85'i) 383
Komisyon (satis bedelinin %6's1) 102
Harcama Toplami (TL/ton) 485
Ureticiye geri 6denecek bedel (TL/ton) 766

A
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Tablo 33. OPA’nin Pazarlayacagi Mandarin Miktari, Masraflar ve Gelirler

(0]7:) Ayhk

Araciligiyla Yillike konteyner Toplam Toplam Ureticiye

Uriin ely Konteyner v plam Satis reticly OPA Geliri
Yillar - . Pazarlanacak sayisi (3 Satis Geliri Dagitilacak
Igindeki . Sayisi . Masrafi (TL)
Pa Mandarin (adet) ay dikkate (TL) ) Pay (TL)
v (ton) alinarak)

1yl 0,5% 397 22 7 675.475 371.313 304.162 251.118
2. yil 0,5% 397 22 7 675.475 371.313 304.162 251.118
3.yl 0,5% 397 22 7 675.475 371.313 304.162 251.118
4. yil 0,5% 397 22 7 675.475 371.313 304.162 251.118
5. yil 1,0% 795 44 15 1.350.950 742.625 608.325 502.235
6. yil 1,0% 795 44 15 1.350.950 742.625 608.325 502.235
7.yl 1,0% 795 44 15 1.350.950 742.625 608.325 502.235
8.yil 2,0% 1.589 88 29 2.701.900 1.485.250  1.216.650  1.004.471
9.yil 2,0% 1.589 88 29 2.701.900 1.485.250 1.216.650  1.004.471
10. yil 2,0% 1.589 88 29 2.701.900 1.485.250  1.216.650  1.004.471

Yillik mandarin tretim miktari 2012 — 2016 yillari ortalamasi olarak alinmustir. Thrac kalitesindeki
drtintin toplam trtin miktarinin %20’si kadar olacagi varsayilmistir. Yurt disi piyasalarda mandarin satig
fiyatimiz en yiksek 1.636 $/ton ile Maldivler, en disik 250 $/ton ile Arnavutluk’a yapilan ihracatta
gerceklesmistir. Ortalama mandarin satis fiyatimiz 478 $/ton (1.783 TL/ton) olup, hesaplamalarda bu
deger 1.700 TL/ton olarak alinmistir. Mandarin gibi narenciye trtinlerinin soguk hava depolarinda
bekletilme ve sogutmali araclarla nakledilme ihtiyaclarindan dolayi ihracat masraflar yiikselmektedir.
Ihracat masraflarinin iriin alis bedelinin %85'i olacagi varsayilmistir.

Narenciyelerin dayanim surelerinin kisitli olmasi nedeniyle hasadin baslangicindan sonuna, farkli
cesitler ile en etkin sekilde 3 ay boyunca ihracat yapmak miimkiin olacaktir. Ihracat gerceklestirirken,
ariintin dayanim suresi de dikkate alinarak, ithalatci tGlkeye de belli bir saklama stresi tanimak gerek-
mektedir. Zaten ithalatci Glkeler Griind satin alirken hasat zamanina dikkat etmektedir.

Mandarin gelirlerinin hesabi yapilirken ayni zeytinyaginda oldugu gibi bir konteynerin 18 ton trin
aldig) varsayilmstir. ihracat siiresinin kisaligi da dikkate alinarak, OPA’nin ilk 4 yilinda Bolgedeki ih-
racata uygun toplam mandarin tretiminin %0,5’ini, 5. yildan itibaren %1’ini ve 8. yildan itibaren de

%?2’sini ihra¢ edecegi distintilmastir.
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Zeytinyagl ve mandarin ihracatindan elde edilecek toplam gelir asagida gosterilmistir;

Tablo 34. Tarimsal OPA Gelirleri ve Ureticilere Yapilacak Odeme Tutarlari (TL)

OPA GELIRLERI URETICI PAYI

Zeytinyagi Mandarin Ureticilere

Yillar Zeytinyagi Mandarin Toplam OPA Ureticilerine Ureticilerine yaplla!_cak
Gelirleri (TL) Gelirleri (TL) Geliri (TL) "Yapllacak _'Yapllacak Toplam Odeme

Odeme(TL) Odeme (TL) (TL)

Loyl 729.960 251.118 981.078 887.040 304.162 1.191.202
2.yl 729.960 251.118 981.078 887.040 304.162 1.191.202
3.yil 729.960 251.118 981.078 887.040 304.162 1.191.202
4.yl 729.960 251.118 981.078 887.040 304.162 1.191.202
5.yil 834.240 502.235 1.336.475 1.013.760 742.625 1.756.385
6. yil 834.240 502.235 1.336.475 1.013.760 742.625 1.756.385
7.yl 834.240 502.235 1.336.475 1.013.760 742.625 1.756.385
8.yil 1.042.800 1.004.471 2.047.271 1.267.200 1.216.650 2.483.850
9.vil 1.042.800 1.004.471 2.047.271 1.267.200 1.216.650 2.483.850
10. yil 1.042.800 1.004.471 2.047.271 1.267.200 1.216.650 2.483.850

Tarnim sektortine yonelik olarak kurulacak OPA’nin yukarida verilen yatirim, isletme masraflari ve gelir-
leri dikkate alindiginda yatinmin geri 6deme stiresi 1,20 yil, diger bir ifade ile yaklasik 2 yil olmaktadir.
%10 faiz orani lizerinden Fayda/Masraf orani; 1,68 ve Net Bugtinkii Degeri ise 3.281.356 TL olarak
hesaplanmistir.

7.2.2.Ayakkabicilik Sektorii OPA Gelirleri

Ayakkabr sektoriine yonelik olarak kurulacak bir OPA’nin gelirleri Kahramanmaras ve Hatay ille-
rinde Uretilen ayakkabilarin farkli yapi, maliyet ve satis fiyatlarina sahip olmasindan dolayr ayri ayri
hesaplanmistir. Hatay ilinde tretilen erkek ayakkabilarinin %70’i deri olup, bu ayakkabilarin da
%?75’inin ihrag kalitesinde oldugu varsayilmistir. Kahramanmaras ilinde yaklasik 3,5 milyon cift kadin
ayakkabisi Gretilmekte olup, tamamina yakini imitasyondur. ihracata cikacak kalitede driintin toplam
tretimin %50’si oldugu varsayilmistir.

Tablo 35. Ayakkabi OPA Uriin Alim — Satim — Masraf — Komisyon Bedelleri (Erkek Ayakkabisi)

' Erkek Ayakkabisi 7.500.000
Yillik Deri Ayakkabi Uretimi (Cift) (%70) 5.250.000
ihrag Edilecek Kalitede (%75) 3.937.500
Alis Fiyati (TL/gift) 45
Satis Fiyati (TL/gift) 60
Masraf (alis bedelinin %20'si) (TL/gift) 9
Komisyon (satis bedelinin %5’i) 3
Harcama Toplami (TL/cift) 12
imalatciya geri 6denecek bedel (TL/gift) 3

p
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Tablo 36. Ayakkabi OPA Uriin Alim — Satim — Masraf — Komisyon Bedelleri (Kadin Ayakkabisi)

‘ Yillik Ayakkabi Uretimi (gift) 3.500.000
ihrag Edilecek Kalitede (%50) 1.750.000
Alig Fiyati (TL/gift) 22
Satig Fiyati (TL/cift) 32

Masraf (alis bedelinin %20'si) (TL/gift)

Komisyon (satis bedelinin %5'i)

Harcama Toplami (TL/cift)

s loln | s

imalatgiya geri ddenecek bedel (TL/cift)

Ayakkabilarin alis fiyatlari imalatcilarin Grtinlerini toptanciya verdikleri bedelin st limiti olarak
belirlenmistir. Burada zor olan nokta satis fiyatinin tahminidir. Clinkii ayakkabi gibi modaya bagl tirtin-
lerde ayakkabinin malzemesi, kalitesi, stili, modeli, markasi vb. faktorler bir bittin halinde satis fiyatini
etkilemektedir. Bu tip trtinler icin tarim Grtinlerinde oldugu gibi ortalama bir fiyat vermek ¢ok zordur.
Bu nedenle yurt disina satis fiyati olarak toptancilarin perakendecilere ortalama satis fiyatlari dikkate

alinmistir.

OPA’nin dis ticaretini gerceklestirdigi ayakkabilarin satis fiyati tizerinden %5 komisyon aldigi ve
ayakkabilarin ali fiyatlarinin %20’i kadar da ihracat masrafi yapildigi varsayilmistir. Biitiin bu
varsayimlarin i1siginda erkek ve kadin ayakkabilari icin OPA gelirleri ve imalatgilara dagitilacak paylar
asagidaki gibi hesaplanmistir.

Tablo 37. OPA’nin Pazarlayacagi Ayakkabi Miktari, Masraflar ve Gelirler (Erkek Ayakkabisi)

Toplam Aragl:’lel la il Aylik Ureticiye

Ayakkabi sl Konteyner konteyner Toplam Satis  Toplam Satis . Y OPA Geliri
Yillar .’ . Pazarlanacak o Dagitilacak
Igindeki Sayisl sayisi Geliri (TL) Masrafi (TL) (TL)
Pa Ayakkabi (adet) (adet) Pay (TL)
! (gift)

Lyl 5% 196.875 26 2 11.812.500 11.221.875 590.625 590.625
2.yl 5% 196.875 26 2 11.812.500 11.221.875 590.625 590.625
3.yl 5% 196.875 26 2 11.812.500 11.221.875 590.625 590.625
4.yl 5% 196.875 26 2 11.812.500 11.221.875 590.625 590.625
5.yl 7% 275.625 36 3 16.537.500 15.710.625 826.875 826.875
6. yil 7% 275.625 36 3 16.537.500 15.710.625 826.875 826.875
7.yl 7% 275.625 36 3 16.537.500 15.710.625 826.875 826.875
8.yl 10% 393.750 52 4 23.625.000 22.443.750  1.181.250  1.181.250
9. yil 10% 393.750 52 4 23.625.000 22443750  1.181.250 1.181.250
10. yil 10% 393.750 52 4 23.625.000 22.443.750  1.181.250  1.181.250
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Tablo 38. OPA’nin Pazarlayacagi Ayakkabi Miktari, Masraflar ve Gelirler (Kadin Ayakkabisi)

Toplam Aragllalel la il Ayhk Ureticiye

Ayakkabi ely Konteyner konteyner Toplam Satis  Toplam Satis . v OPA Geliri
Yillar A . Pazarlanacak o Dagitilacak
Igindeki Sayisi sayisi Geliri (TL) Masrafi (TL) (TL)
Pa Ayakdabr (adet) (adet) Pay (TL)
. (cift)

Loyl 5% 196.875 26 2 6.300.000 5.512.500 787.500 315.000
2.yil 5% 196.875 26 2 6.300.000 5.512.500 787.500 315.000
3.yil 5% 196.875 26 2 6.300.000 5.512.500 787.500 315.000
4.yil 5% 196.875 26 2 6.300.000 5.512.500 787.500 315.000
5.yil 7% 275.625 36 3 8.820.000 7.717.500 1.102.500 441.000
6. yil 7% 275.625 36 3 8.820.000 7.717.500 1.102.500 441.000
7.yil 7% 275.625 36 3 8.820.000 7.717.500 1.102.500 441.000
8. yil 10% 393.750 52 4 12.600.000 11.025.000 1.575.000 630.000
9.yil 10% 393.750 52 4 12.600.000 11.025.000 1.575.000 630.000
10. yil 10% 393.750 52 4 12.600.000 11.025.000 1.575.000 630.000

Benzer basabas hesaplamasini sadece kadin ayakkabisi ihrac edilmesi durumu igin yapacak olursak,
OPA isletme masraflarini karsilayabilmek icin yilda 467.382 cift kabin ayakkabisi ihrag etmelidir. Bu da
ayda 38.948 cift (yaklasik 5.000 takim) ayakkabi anlamina gelmektedir.

Yukaridaki hesaplamalara dayanarak OPA’nin bir yil icerisinde elde edecegi gelirler ve Ureticiye geri
odenecek olan bedeller asagida toplu olarak gosterilmistir.

Tablo 39. Ayakkabi OPA Gelirleri ve Ureticilere Yapilacak Odeme Tutarlari (TL)

OPA GELIRLERI URETICi PAYI
Erkel Kadin imalatgilara
Yillar Erkek Kadin Ayakkabis Ayakkabisi ¢
Toplam OPA . . yapilacak
Ayakkabisi Ayakkabisi .. Imalatgilarina  Imalatgilarina
L A Geliri (TL) Toplam
Gelirleri (TL) Gelirleri (TL) Yapilacak Yapilacak Bdeme (TL)
Odeme(TL) Odeme (TL)
1Lyl 590.625 315.000 905.625 590.625 590.625 1.181.250
2.yl 590.625 315.000 905.625 590.625 590.625 1.181.250
3.yl 590.625 315.000 905.625 590.625 590.625 1.181.250
4.yl 590.625 315.000 905.625 590.625 590.625 1.181.250
5. yil 826.875 441.000 1.267.875 826.875 826.875 1.653.750
6.yl 826.875 441.000 1.267.875 826.875 826.875 1.653.750
7.yil 826.875 441.000 1.267.875 826.875 826.875 1.653.750
8.yl 1.181.250 630.000 1.811.250 1.181.250 1.181.250 2.362.500
9.yil 1.181.250 630.000 1.811.250 1.181.250 1.181.250 2.362.500
10. yil 1.181.250 630.000 1.811.250 1.181.250 1.181.250 2.362.500
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Yukarida verilmis olan gelir ve masraflar dikkate alindiginda ayakkabi sektoriinde faaliyet gosterecek
bir OPA’nin geri 6deme stiresi; 1,67 yil diger bir ifade ile yaklasik 2 yil, Fayda/Masraf orani; 1,53
ve Net Buglinkii Degeri; 2.202.140 TL olacaktir. Hem ayakkabi hem de tarim sektori icin kurula-
cak olan OPA’larin elde ettikleri karin en az yarisini yeni pazarlar arastirma, markalasma, tanitim vb.
harcayacaklari da dikkatten kacirilmamalidir.

7.3.0PA’larin Faydalanabilecegi Destekler

OPA/lar sirket statlistinde oldugu icin 6ncelikle 6zel sirketlere yonelik olarak verilen tim desteklerden
yararlanabilirler. Ancak burada isletmelerin klasik olarak yararlandiklarindan daha farkli desteklerden
bahsedilecektir.

Kiimelenme Destekleri

OPA’lar temelinde ayni sektorde faaliyet gosteren isletme ya da Uretici organizasyonlarinin bir kombi-
nasyonundan olusacagina gore bu yapilar kiimelenmeye cok elverisli olacaktir. Kimelenme; birbirine
bagh sirketlerin, uzmanlasmis mal ve hizmet saglayicilarin, iliskili sanayilerde yer alan isletmeler ile be-
lirli alanlarda faaliyet gosteren ve rekabetle beraber isbirligi faaliyetlerini de gerceklestiren kuruluglarin
bir alandaki cografi yogunlugu seklinde tanimlanmaktadir. TR63 Bolgesindeki zeytin, narenciye,
ayakkabi, mobilya, metal mutfak esyalari sektorleri kimelenmeye cok elverisli bir yapi olusturmaktadr.
Pek ¢ok arastirmaci 1920’li yillardan itibaren isletmelerin belli bir alanda yiginlasmasinin 6nemli bir
dissal ekonomi yaratacagini ifade etmistir.

Dissal ekonomiler; firmanin kendisi disindaki gelismelerden dolayr maliyetlerinde gorilen artis ya da
azaliglar olup, bunlarin olumlu olmasi durumu «pozitif dissal ekonomiler» olumsuz olmasi durumu ise
«negatif digsal ekonomiler» olarak adlandirilmaktadir.

Olumlu dissal ekonomilere,

v Endustrinin gelismesiyle ona ham madde ve ara mali saglayan sektorlerin gelismesi,
v’ Dabha ileri tekniklerin kullanilmasi

v Daha ucuz ve kaliteli girdi elde edilebilmesi

v Dabha iyi yetistirilmis isci, teknisyen ve yonetici bulunabilmesi

v Enerji, yol, haberlesme gibi alt yapi tesislerinin tamamlanmasi vb. érnekler verilebilir

Kimeler vasitasiyla;

v Ortak satin alma

v" Ortak Arastirma & Gelistirme Faaliyetleri

v Ortak tanitim, pazarlama faaliyetleri

v Nitelikli isgiict ihtiyacina yonelik mesleki egitim

v Universite- aragtirma kurumlari - sanayi isbirligi gelistirilmesi

v’ Zeytincilik sektorii gibi artiklari olan sektérlerde artiklarinin ortak degerlendirilmesi ve bazi atiklarin
ortak bertaraf edilmesi gibi avantajlar elde edilebilmektedir.

Esasen OPA’larin temeldeki hedefi ile kimelenme mantigi ve kiimelenme hedefleri bire bir 6rtiismektedir.
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Guntmizde kiimelenme calismalarina iki bakanlk tarafindan destek verilmektedir;

v" T.C. Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanligi, Sanayi Bélgeleri Genel Midiirliigii tarafindan verilen
“Kimelenme Destek Programi1”

v" T.C. Ekonomi Bakanligi tarafindan verilen “URGE — Uluslararasi Rekabetciligin Gelistirilmesinin
Desteklenmesi”

Iki Bakanlik tarafindan da verilen kiimelenme desteklerinde bir kiime birlikteligi olusturulmasi ve bu
birlikteligin de bir isbirligi kurulusu olmasi gerekmektedir. Her iki Bakanlik’ta da bir araya gelerek birlik-
telik olusturacak ve destek programina basvuruda bulunabilecek firma sayisi icin alt limit belirlenmistir.

Kiimelenme Destek Programi

Programin amaci; kiimelenme birlikteliklerinin baglatilmasi, etkin bir sekilde ilerletilmesi amaciyla
gerekli isbirligi ortaminin gticlendirilmesidir.

Programin Hedef Kitlesi; Kimelenme birliktelikleridir.

Kimelenme birlikteligi; kiime ekonomik cografyasinda yer alan en az bir sanayi odasi, yoksa ticaret
ve sanayi odasl ile en az bir tiniversite zorunlu olmak tzere, T.C. Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanligi
tarafindan belirlenmis olan kurum, kurulus ve 6zel hukuk tizel kisilerini de icerebilecek birlikteliktir.

Kiimenin ana faaliyet alaninda yer alan en az 20 firma s6z konusu birliktelik ile isbirligi yapmayi taah-
hiit etmelidir.

Kiimelenme birlikteliginde yer alabilecekler:

v il 6zel idareleri

v Yerel yonetimler

v" Universiteler ve arastirma kurumlari
v Teknoloji gelistirme bolgeleri

v 18/5/2004 tarihli ve 5174 sayih Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi ile Odalar ve Borsalar Kanunu
cercevesinde kurulan sanayi odalari ile ticaret ve sanayi odalari, borsalari

v’ Serbest bolgeler

v Organize sanayi bolgeleri
v ihracatci birlikleri

v Endustri bolgeleri

V" Kiimelenme birlikteligi ile ilgili dernekler, vakiflar, kooperatifler vb. kurulus ve tesekkiiller

T.C. Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanligi'nin kiimelenme destek programinda belirlenmis olan 4 ana
eksen vardir ve program bu ana eksenlerin altinda yer alan faaliyetleri desteklemektedir.

A



Ortak Pazarlama Ajanslar Aragtirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

koordinas-
yonunu,
farkindaligini
ve/veya
etkinligini
gelistirme

Faktor
kosullarini
vel/veya
piyasalarini
gelistirme

Verimlilik
arttirici
Uygulamalar

Yenilik

Sekil 16. Kiimelenme Destegdinin Faaliyet Alanlari

o Hukuki yapinin kurulmasi ve giiglendirilmesi

o Kimelenme birlikteliginin koordinasyonu

e Kime aktorlerinin kiimelenme konusundaki farkindaliginin
glgclendirilmesi

e Kime aktorlerinin birbirlerini tanimalarini saglayacak
organizasyonlar

e Kime aktorlerinin katiimi igin sektorel organizasyonlar

¢ Ortak kime markasinin gelistiriimesi ve tanitimi

e Lobi ve tanitim faaliyetleri

¢ Yatirim promosyonu

e Pazar (yerel pazar dahil) gelistirme faaliyetleri

e Uluslararasi is aglarina erisim ve diger kiimelerle isbirligi vb.

e Kimeye iliskin temel analizlerin yapilmasi (rekabetgilik vb.)

e Kimeye iliskin sofistike analizlerin yapiimasi

e Kiimelenme stratejisinin belirlenmesi ve yol haritasinin hazirlanmasi

* Cesitli mali destek programlarina basvurularin hazirlanmasi

e Temel (az veya yari nitelikli) isglict piyasasini gelistirme

o Nitelikli isglict piyasasini gelistirme (tekniker, temel muihendislik)

eileri nitelikli isglicii piyasasini gelistirme

eHammadde ve/veya ara mali kalitesini guiclendirmeye yénelik
¢alismalar

e Hammadde ve/veya ara mali maliyetini distirmeye yonelik calismalar

¢ Ortak fiziki altyapinin guiglendirilmesine yonelik yatirimlar

o Universite — Sanayi Isbirligi Programlari

¢ Pazar hakkinda strekli bilgi hizmetleri saglayacak birimlerin kurulmasi

o Stratejik bilgi kaynaklarina erisim

e Tedarikgi gelistirme programlari uygulanmasi

¢ Ortak kullanim atélyeleri (ORTKA) kurulmasi

¢ Ortak kullanim depolarinin kurulmasi

¢ Ortak hammadde veya ara mali teminine yonelik organizasyonlar
e Universite - Sanayi Isbirligi Programlari

e Enerji verimliligi programlari

¢ Yenilenebilir enerji programlari

e Test/analiz laboratuvarinin kurulmasi

e Kiime aktorleri arasindaki en iyi uygulamalarin yayginlastiriimasi
e Endustriyel ortak yasam

¢ Ortak ulagim, vardiya planlama

o Uriin sertifikasyonu ve akreditasyonu

e Uygulamali AR-GE laboratuvari kurulmasi
o Yenilik (trtin, suireg, pazar) destek programi
¢ Ortak kullanima yonelik numune hatlarinin kurulmasi

¢ Ortak kullanima yonelik (test, simulasyonvb.) platformlarinin
kurulmasi

¢ Teknoloji takip, tanitim ve transfer birimlerinin kurulmasi

o Universite — Sanayi isbirligi Programlari

o Cesitli mali destek programlarina basvurularin hazirlanmasi
e Tasarim ve yaraticilik kapasitesini arttirici programlar

4
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Kimeler yukaridaki sekilde belirtilmis olan faaliyetlerin hepsini yapmak zorunda olmadiklar gibi,
burada belirtilmedigi halde ayni ana tema altinda yer alabilecek ve Bakanlik tarafindan da uygun bu-
lunacak diger faaliyetleri de yapabilirler.

Kimelenme desteginin siiresi 5 yildir. Bu stire miicbir sebepler ya da Bakanligin uygun gorecegi se-
bepler ile 2 yil daha uzatilabilmektedir. Ancak, s6z konusu stire uzatiminda destek miktarinda herhangi
bir degisiklik yapilmamaktadir. Uzatma ile birlikte destek siiresi 7 yildan fazla olamamaktadir. Destek
miktari ise 5 yil icin 25 milyon TL'dir. Bakanlik tarafindan saglanacak geri 6édemesiz destek orani, her
bir is plani tamamlandiginda is plani toplam biitgesinin % 50sini, her bir destek kalemi bazinda ise
%?75'ini gecememektedir (BSTB, 2017).

Kiimelenme destegi kapsaminda kime isbirliginin yapmasinin uygun bulundugu tim faaliyetlerin
gerceklestirilmesi icin her tirlt hizmet (personel, danismanlik, egitim vb.) ve mal (makine, donanim,
yazihm vb.) alimina iliskin maliyetler uygun maliyet kabul edilmektedir. Yapim (insaat) isleri maliyetleri
sadece tadilat, yenilestirme vb. uygulamalar ile sinirlidir ve bu tip faaliyetlerin biitgesinin kiimelenme
birlikteligi is plani toplam biitcesinin %5’ini gegmemesi gerekmektedir. Yeni bina ve altyapi (yol, su,
kanalizasyon vb.) yapim isleri ve gayrimenkul alimi uygun maliyet kabul edilmemektedir (BSTB, 2012).

UR-GE - Uluslararasi Rekabetciligin Gelistirilmesinin Desteklenmesi Programi

Kisaca UR-GE olarak anilan destek programi, 2010/8 Sayili Uluslararasi Rekabetgiligin Gelistirilmesinin
Desteklenmesi Hakkinda Teblig kapsaminda uygulanmaya baslanmis, zaman icerisinde 2 defa
degisiklige ugramistir. En son 2.12.2016 tarih ve 29906 sayili Resmi Gazetede yayinlanarak ydrurltge
giren Teblig ile yapilan degisiklikler gecerlidir. Destek Ekonomi Bakanligi tarafindan saglanmaktadir.
Programin amaci; bir proje igerisinde, Tiirkiye'de yerlesik sirketlerin, uluslararasi arenada rekabetciligini
ve ihracatini artirmaktir. Bu kapsamda sirketler, isbirligi kuruluslarinin proje basvurulari sonucu destek-
lenmektedir.

UR-GE Projelerinin stresi 3 yildir ve gerek gorildiigi durumlarda 2 yil daha ek sire verilebilmektedir.
Yukarida da agiklandigi tizere UR-GE desteklerine bagvurabilmek icin bir isbirligi kurulusu ile calisiimasi
gerekmektedir. UR-GE destekleri kapsaminda isbirligi olabilecek kuruluslar;

v Turkiye Ihracatcilar Meclisi,

v’ Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi,
v" Dis Ekonomik iliskiler Kurulu,

v ihracatci Birlikleri,

v 1l Ticaret ve/veya Sanayi Odalari,
v Ticaret Borsalari

v llge Ticaret ve/veya Sanayi Odalari
v Organize Sanayi Bolgeleri,

v Endiistri Bolgeleri,

v Teknoloji Gelistirme Bolgeleri,

v" Sektorel Uretici Dernekleri,

v Sektorel Dis Ticaret Sirketleri (SDS)
v imalatcilarin kurdugu dernek, birlik ve kooperatifler
p
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UR-GE destegi icin proje hazirlanmasi ve projeyle basvurulmasi gerekmektedir. UR-GE destekleri
temelde 6 eksen lizerinde olusmaktadir. Desteklenen faaliyetler asagidaki sekilde verilmistir. Egitim/
Danismanlik ve Tanitim ekseninde listelenen konularin disinda Ekonomi Bakanliginin uygun gordigi
sektore 6zgi konular da kapsama alinabilmektedir. Yine ayni eksende siralanan kiime tanitimina yone-
lik faaliyetlerden Tiirkce olanlar veya yurt ici pazarlara yonelik olanlar destek kapsaminda degildir.
“Yurtdisi Pazarlama” ekseninde faaliyet basvurusunun gerceklestirilmesi ve ticaret miusavirligi ile
irtibatin kurulmasina destek olunmaktadir. Ayrica “Yurtdisi Pazarlama” ve “Alim Heyeti” eksenlerinde
ve asagida belirtilen masraflar karsilanmaktadir;

) ) istihdam
v Ulasim giderleri Faaliyetleri

v Konaklama giderleri ~

Allm Heyeti
Faaliyeti

v Tanitim ve organizasyon giderleri
v Terciimanlik gideri,
v’ Toplanti ve ikili gériismelerin yapildig;
yerlerin kiralama giderleri,

v Gorsel ve yazili tanitim giderleri,

Egitim

.- . N . . . F I I .
v Halkla iliskiler hizmeti gideri, = A
v" Fuar katihm tcretleri,
Danismanhk
v’ Sergilenecek triinlerin nakliye gideri Faaliyeti

Desteklenen masraflarda belirtilen “fuar katilim ticretleri” ile “sergilenecek trtinlerin nakliye giderleri”
kalemleri alim heyeti ekseni icin gecerli degildir.

UR-GE Programina ait mali destekler ve stireleri ana eksenler itibariyle asagida verilmistir.

Tablo 40. UR-GE Programi Mali Destek ve Siireleri

Egitim /

Ihtly?? Danigmanlik / Yurtdisi Alim Heyeti istihdam GG
Analizi Pazarlama Danigsmanlik
Tanitim
Destek Orani %75 %75 %75 %75 %75 %70
Desteklenen Hedef isbirligi ishirligi ishirligi isbirligi ishirligi .
Sirketler
Grup Kurulusu Kurulusu Kurulusu Kurulusu Kurulusu
o 100.000 "
Destek Ust Limiti 400.000 . 150.000 (Faaliyet EmsaI“Brut 50.000
(USD) (Faaliyet Basina) Ucret
Basina)

Faaliyet Ust Limiti Program Stresince (En faz'a;y‘; 10 Adet 10 Adet 2 Kisi 3vil

Kaynak: T.C. Ekonomi Bakanlii; http://www.ekonomi.gov.tr

4
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e Proje Hazirlik Evresi

¢ Ortak Vizyon Olusturma Evresi

. e Makro & Mikro Rekabetgilik Analizleri
Ihtiya¢ Analizi « Sektordeki Trendler

e Firma Analizleri

eYurt Digl Pazar Firsatlar

¢ Proje Yol Haritasi (3 Yillik Stratejik Planlama)

¢ Dis Ticaret Yonetimi

e Uluslararasi Pazarlama ve Elektronik Ticaret
o Markalasma

einovasyon ve Kiimelenme

e Kurumsallasma ve insan Kaynaklari Yonetimi
* Bilgi ve iletisim Teknolojileri

e Finansal Yonetim ve Risk Yonetimi

o Kalite ve Verimlilik

¢ Proje Yonetimi ve Stratejik Yonetim

Eéltlm / *Moda ve Tasarim
Da n|§man||k/Ta n |t| m -Bakanhlfga uygun gorulen sektore 6zgti konular

o Bilgi ve lletisim Teknolojileri

e Finansal Yonetim ve Risk Yonetimi

e Kalite ve Verimlilik

o Uretim ve Tedarik Zinciri Yénetimi

e Kiime Web Sitesi tasarimi

e Kiime Tanitim brostir/kitapgig tasarim ve basimi
e Yazili ve gorsel tanitimda gikan kiime tanitimlari
e Kiime tanitim filmi hazirlanmasi

e Kiime logosunun tasarlanmasi

¢ Ortak pazar arastirmalari
e Kurum ziyaretleri
YU rtd ISI Paza rla ma eYurt digl fuar katilimlari/ziyaretleri
e Eslestirme faaliyeti
e Kiime tanitim faaliyetleri

eYurt disinda yerlesik ithalatgi firmalarin, kurum ve kuruluslarin, basin
mensuplarinin Tlrkiye’ye davet edilerek ikili is gorismeleri gerceklestirmeleri,

AI m HEVEti o Tesis ziyaretleri,

e Meslek kurulusu ziyaretleri

. ¢ Proje kapsaminda yuritilen programlarin organizasyonun ve koordinasyonunun
Ist|hdam saglanmasi amaciyla, en fazla 2 kisinin isbirligi kurulusu tarafindan istihdam
edilmesi

* Bilgi ve iletisim Teknolojileri

e Finansal Yonetim ve Risk Yonetimi
e Kalite ve Verimlilik

o Uretim ve Tedarik Zinciri Yonetimi

e Bakanlgin uygun gordigu firma ihtiyaglarina 6zgl diger konularda danismanlik
alimi

Bireysel Danismanlik

Sekil 17. UR-GE Desteginin Faaliyet Alanlari
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Turquality desteginden yararlanan firmalar UR-GE desteginden yararlanamamaktadir. Ayrica, sahis
sirketleri UR-GE icin sunulacak olan proje grubuna katilamamaktadir.

UR-GE desteginin yani sira Ekonomi Bakanligi tarafindan sirketlere verilen destekler;
v’ Pazar Arastirmasi ve Pazara Giris Destegi

v Yurt Disi Pazar Arastirmasi

v E-Ticaret Sitelerine Uyelik

v’ Rapor Satin Alma

v Sirket Satin Alma - Danismanlik

v" ileri Teknolojiye Sahip Sirket Satin Alma - Danismanlik
v lleri Teknolojiye Sahip Sirket Satin Alma - Kredi Faiz
v’ Sektorel Ticaret Heyetleri

v" Alim Heyetleri

v’ Pazara Giris Belgeleri

v Belge / Sertifika / Test Analiz Raporlari
v Tarim Analiz Raporlari
v’ Kiresel Tedarik Zinciri

v Ihracatgiya Alici Kredisi ve Sigorta Tazmin Destegi

v’ Fuar Katilim Destegi

v Tasarim Destegi

v Yurtdisi Birim, Marka ve Tanitim Destegi

v" Markalasma ve Turquality Destegi

v Tanimsal Uriinlerde ihracat ladesi Yardimlari

V" Ozel Statiilii Sirketler (Sektérel Dis Ticaret Sirketleri —SDS ve Dis Ticaret Sermaye Sirketleri - DTSS)

Desteklerin her birine iliskin detayli bilgiler T.C. Ekonomi Bakanhginin web sitesinde yer almaktadir.
Burada asil 6nemli olan, s6z konusu desteklerin pek cogunun bireysel degil isbirligi gruplari aracihgiyla
yapildiginin ve genellikle bir projeye baglanmasinin gerektiginin bilinmesidir. Ornek olarak 6zellikle
OPA’lar icin 6nemli desteklerden biri olan e-ticaret sirketlerine toplu lyelik desteginden faydalana-
bilmek icin en az 250 sirketin (sahis sirketi olmamak kaydiyla) se¢cmis olduklari bir isbirligi kurumu
ile proje sunarak basvurmasi gerekmektedir. E-ticaret sitelerine tyelik sadece Ekonomi Bakanliginin
onay verdigi siteler icin gecerlidir. Her yilin Ocak ayinda s6z konusu siteler gozden gecirilmekte ve
onayli e-ticaret siteleri gincellenmektedir. Giinimiizde onayli olan e-ticaret web sitelerinin listesi Ekler
kisminda verilmistir. S6z konusu sitelerden 9 adedi Tuirkiye merkezli, 17 adedi ise yabanci tilke merkezli
sitelerdir. Isbirligi kurulusu ile yapilan toplu basvurularda tyelik giderlerinin %80'i desteklenmektedir.
Isbirligi kuruluslari s6z konusu destekten en fazla 5 e-ticaret sitesi icin yararlanabilmektedir. Bireysel
sirket bagvurularinda ise e-ticaret sitesi basina yilda en fazla 2.000 dolar destek verilmektedir. Sirketler
ayni e-ticaret sitesi icin en fazla 3 yil destekten yararlanabilmektedir (Yildirim ve Eroglu, 2017).

Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanhgi ve Ekonomi Bakanligi’'nin desteklerinin disinda gtiniimiizde yaygin

olarak pek cok sirket tarafindan kullanilan, KOSGEB tarafindan verilen KOBI destekleri de bulunmaktadir.

Kurulmasi planlanan OPA, yillar icerisindeki gelisimine bagh olarak KOBI konumunu strdiirdagi

stirece bu desteklerden de yararlanabilecektir. OPA, sektoriine uygun olan ve acilan ¢agrilarda hukuki

statlisiiniin basvurmaya elverisli oldugu tim Kalkinma Ajansi, IPARD vb. hibe programlarina proje )
{

hazirlayarak bagvurabilecektir.

vy I
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8.TR63 BOLGESINDE OPA’LARIN KURULUSU VE BASARI KOSULLARI

Ortak Pazarlama Ajanslari (OPA), 1920’li yillarda ABD’de pazarlama fonksiyonlarini yerine getirmekte
zorlanan kicik ve orta olcekli tarimsal kooperatiflerin sorunlarini ¢cozmek tizere gelistirilmis bir mo-
deldir. OPA’lardan bazilari gtinimize kadar basariyla gelmis ve kurulduklari bolgelere buiytik katkilarda
bulunmuslardir. OPA’lar tarim sektoriinde kurulup gelismis olmasina karsilik sistemin basarisi zaman
icerisinde farkli tilkelerde tarim disi sektorlerde de kurulup yayginlasmasini saglamistir.

TR63 Bolgesi ayni tilkemiz genelinde oldugu gibi cok sayida kiiglik ve orta 6lgekli isletmenin faaliyet
gosterdigi bir bolgedir. TR63 Bolgesinde tarim ve imalat sanayi sektorleri Bolge halkinin geciminde
onemli bir yer tutmaktadir. Bu sektorlerde calisanlarin gelir diizeylerinin artiriimasi Bolge genelinin de
gelir diizeyinin artmasi ve daha fazla gelisme saglanmasi anlamina gelecektir.

Kugtik ve orta 6lgekli isletmeler sermaye yetersizligi ve olcek ekonomilerinden yararlanamama gibi
cok onemli iki sinirlihga sahiptir. Dinyanin pek cok tlkesinde kiiclik ve orta 6lcekli isletmelerin
sorunlarinin ¢éztimi tek bir sekilde olmustur, o da orgttlenmek. Bu baglamda ulkelerin, sektorlerin
ve orgitlenecek gruplarin 6zelliklerine gore cok fakli modeller denenmis ve basarili olan uygulamalar
secilmis ve tlke sartlarina uygun olarak gelistirilmistir. AB tlkelerinde tretici birlikleri, ABD’de koo-
peratifler, Avustralya’da ise bir sektoriin tim paydaslarini kapsayan dernek ve birlikler basarili olup

yayginlasmistir.

Ulkemizde ne iretici birlikleri ne de kooperatifler kendilerinden beklenen faydalari tam anlamiyla or-
taya ¢ikartamamistir. Cok basarili 6rnekler olsa da bunlarin sayisi son derece azdir. Bu durumun altinda
yatan pek ¢ok neden olmakla birlikte en 6nemli neden yonetim sorunu ve liderlik eksikligidir.

Guntimuz kosullarinda tretilen trtinleri deger fiyattan piyasalara sokmak gtin gectikgce zorlasmaktadir.
Orgiitlenmemis ya da zayif 6rgitlere sahip kiiciik isletmeler karsilarindaki 6rgiitlti, cogu biytik 6lgek-
li ve profesyonel sekilde yonetilen alici kitlesi ile miicadele edememektedir. Bu durumda piyasalari
alicilar yonlendirmekte, treticiler ile tiketiciler arasindaki fiyat makasi strekli olarak aracilarin lehine
aciimaktadir. Ozetle ireticilerin tikandiklari nokta pazarlamadir ve bu sorunun yillardir devam ediyor
olmasi, sorunun mevcut Uretici organizasyonlari ile ¢oziilemeyecegini gostermektedir. Buna karsilik
s6z konusu organizasyonlar ureticiler icin cok 6nemli olup, bunlarin pazarlama sistemine aktif bir
sekilde katilmalarini saglayacak bir destek yapi gelistirmek gerekmektedir. TR63 Bolgesi icin s6z konu-
su yapinin OPA’lar olmasinin uygun olacagi dustintilmektedir.

8.1.0PA’larin TR63 Bolgesinde Kurulusu ve i§leyi§i

TR63 Bolgesinde kurulmasi planlanan iki OPA igin en olasi kurulus yeri ve potansiyel tyeleri asagida
belirtilmistir;

Tarimsal OPA icin;

Hem zeytin hem de narenciye Utretim hacmindeki yogunluk nedeniyle kurulus merkezinin Hatay ili
olmasi avantajlidir. Bununla birlikte, ticari hayatin yogunlugu, yurt disi seyahat kolayhgi, calisanlarin
sosyal yasanti gereksinmeleri, yurt disindan gelecek misafirlerin daha kolay ulasim imkanina sahip
olmasi vb. faktérler de dikkate alinarak OPA merkezinin Istanbul gibi ticari odak noktasi olan bir ilde
kurulmasi alternatifi de duistintilmelidir. Ancak, boyle bir tercih yapildiginda OPA’nin ihracat faali-

yetleri icin sahadaki islemleri yiritecek olan en az bir personelin Bolgede istihdam edilmesi zorunlu-
\ dur. Bu durumda iki ofis masrafi yapilmasi gerekecegi de dikkate alinmalidir.
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_ MERKEZ VE BAHCE, DU.Ziq, o
OSMANIYE HASANBEVYLI, KADIRLI, ZEYTIN URETICILERI BIRLiGi 164
SUMBAS ILCELERI
OSMANIYE TOPRAKKALE ZEYTIN URETICILERI BIRLIGi 39
HATAY ERZIN ZEYTIN URETICILERI BIRLIGi 60
HATAY ERZIN TURUNCGIL URETICILERI BIRLIGI 133
HATAY DORTYOL TURUNGGIL URETICILERI BiRLIGi 124
OSMANIYE DUZICI MEYVE URETICILERI BiRLIGI 32
TOPLAM UYE SAYISI 552

Yukarida sayilan 6 Uretici birliginin yani sira ilce ya da kdy bazinda kurulmus olan tarimsal kalkinma
kooperatifleri icerisinden zeytin ve narenciye ile ilgilenenler var ise onlar da OPA’ya tiye olabilirler.
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Tarim Disi OPA icin;

Kahramanmaras ve Hatay illerinde ayakkabicilik yapildigi ve her iki ilin de imalatgilarinin esnaf odalari
etrafinda orgtitlendikleri bilinmektedir. Buna gore; OPA’nin potansiyel ortaklari asagidaki gibidir.

Tablo 42. Tarim Disi OPA igin Potansiyel Ortaklar

il imalat Alani Organizasyonun Adi Uye Sayisi
HATAY Erkek Ayakkabisi Antakya Ayakkabi Imalatgilar 360
Odasi
Kahramanmaras Kunduracilar
KAHRAMANMARAS Kadin Ayakkabisi Odas) 230
Kahramanmaras Hazir

Kadin Ayakkabisi +

KAHRAMANMARA!
3 Geleneksel Ayakkabilar

Ayakkabicilar ve Sanayiciler 150
Odasi

TOPLAM UYE SAYISI 740

Kahramanmaras ve Hatay illerindeki Giye sayilari birbirine oldukg¢a yakindir. Prensip olarak OPA’nin daha
fazla Giyenin oldugu yeri merkez olarak secmesi daha faydalidir. Ancak, ayni zamanda iki OPA’nin ayni
merkezde olup karsilikli dayanismada bulunmalarinin da faydasi goézden kagirilmamalidir. OPA’nin
kurulus yerini bastan belirlemek zordur. Buradaki kritik nokta OPA’ya tiye olacak organizasyonlarin
ve Uye sayilarinin agirhiklarinin nerede oldugunu ayni zamanda hangi ilin tretiminin ihracata daha
uygun oldugunun belirlenmesidir. Bu da ancak OPA’nin ortaklari tam anlamiyla sekillendikten sonra
belirlenebilir.

Her iki OPA icin de asilmasi gereken birka¢ énemli husus vardir;

v OPA’nin yatinm masraflari nasil karsilanacaktir?
v OPA'nin heniiz faaliyete gecmedigi ilk yil icin isletme masraflari nasil karsilanacaktir?

v Uriinlerin teslimi ve bedellerinin édenmesi nasil olacaktir?

Oncelikle OPA’nin yatinnm masraflarinin yiiksek olmamasi cok biiyiik bir avantajdir. Bu masraflarin belli
bir bolimu Kalkinma Ajanslari basta olmak tizere farkli kurum ve kuruluslar tarafindan verilen destek-
lerden yararlanilarak karsilanabilir. OPA’nin ilk ihracata baglamasi en iyi ihtimalle kurulusundan 1 yil
sonra olacaktir. Bu da her iki OPA’nin da en az 1 yil boyunca isletme masraflarini karsilamasi anlamina
gelmektedir. Genellikle isletme masraflarini karsilayan herhangi bir hibe programi bulunmamaktadir.
Buna karsilik KOSGEB’den “nitelikli eleman” destegi alinabilir. OPA’nin kurulmasi planlanan sektor-
lerin hepsi KOSGEB'in desteklenen sektorler listesinde yer almaktadir. Listenin 46. Fasilinda hem gida,
hem meyve hem de ayakkabi icin toptan ve perakende ticaret yapan isletmeler destek kapsamindaki
isletmeler kategorisinde yer almaktadir. S6z konusu destek isletmede son bir yil icinde istihdam
edilmemis ve yiiksekogretim kurumlarindan mezun tam zamanh calisacak elemanlar igin verilmekte-
dir. Yatirnmlarda Devlet Tesvikleri siniflandirmasina gore Hatay ili 4. Bolgede yer aldigi icin bu konuda
yararlanilabilecek destek orani %60, 5. Bolgede yer alan Kahramanmaras ve Osmaniye illerinde ise
%70'dir. Destegin toplam st limiti 50.000 TL, ayhk Gst limiti ise 2.000 TL olup, Elemanin ytiksek lisans
mezunu olmasi durumunda st limit 2.500 TL/ay’a ¢ikmaktadir. Elemanin 30 yasini agmamis kadin

risinde dustik bir miktarda kalsa bile OPA mutlaka her destege bagvurmalidir.
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. olmasi durumunda ilave 1.000 TL/ay destek verilmektedir. Bahsedilen tutarlar isletme masraflari ice-




Ortak Pazarlama Ajanslar Aragtirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

Niz

Ancak, yeni girisimler tasarlanirken, en dogru yaklasim en koti ihtimalleri dikkate almak olmalidir.
Yatirim ve isletme asamasinda hicbir yerden destek alinamayacagi varsayimi altinda; OPA kurucularinin
kurulus masrafi olan 258.300 TL ile ilk yila ait sabit isletme giderlerinden amortismanlar ve web sitesi
uyelikleri harig; 457.801 TL tutarindaki masrafi karsilamalari gerekmektedir.

Hesaplama yapilirken, ilk yil ticari faaliyetler olmadigi icin konaklama, seyahat vb. degisen masraflar
dikkate alinmamistir. Bununla birlikte OPA elemanlarinin reticiler ve triinler hakkinda bilgi toplamak
tzere TR63 Bolgesi genelinde saha ziyaretleri gerceklestirmesi gerekecektir. S6z konusu saha ziyaret-
lerinin masraflari da ilave edildiginde OPA kurucularinin karsilamasi gereken toplam masraf yaklasik
750.000 TL olacaktir.

OPA kurucularinin kendi kaynaklari ile bu tutari karsilama alternatiflerine bakilacak olursa;

Tablo 43. OPA Yatirim ve Birinci Yil isletme Masraflarinin Uyeler Tarafindan Karsilanmasi

Tarimsal OPA (Zeytin

ve Narenciye) Tanim Digi OPA (Ayakkabi)

Higbir Destek Alinmamasi Durumunda
OPA Masrafi (yatirim + 1. yil sabit isletme) 750.000 750.000
Toplam Uye Sayisi 552 740
Sisteme Katilacak Uye Orani 50% 50%
Sisteme Katilacak Toplam Uye Sayisi 276 370
Yilik Odeme 2.717 2.027
Aylik Odeme 226 169
Sisteme Katilacak Uye Orani 75% 75%
Sisteme Katilacak Toplam Uye Sayisi 414 555
Yillik Odeme 1.812 1.351
Aylik Odeme 151 113
Yatirim Masraflarinin Destekle Karsilanmasi Durumunda

OPA Masrafi (1. yil sabit isletme) 500.000 500.000
Toplam Uye Sayisi 552 740
Sisteme Katilacak Uye Orani 50% 50%
Sisteme Katilacak Toplam Uye 276 370
Sayisi

Yilik Odeme 1.812 1.351
Aylik Odeme 151 113
Sisteme Katilacak Uye Orani 75% 75%
§|steme Katilacak Toplam 414 555
Uye Sayisi

Yilik Odeme 1.208 901
Aylik Odeme 101 75

Ik alternatifte de hichir destek olmadan ve potansiyel tiyelerin ortaklarinin %50’sinin OPA'lar aracihigiyla
riinlerini pazarlamayi kabul etmesi durumu dikkate alinmistir. Bu durumda zeytin ve narenciye sek-
torlerinin Gyelerinden 1 yil boyunca her ay 226 TL para toplanmasi gerekecektir. Bu bedel ayakkabi

imalatcilari icin aylik 169 TL olacaktir.

L
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OPA ile trtnlerini pazarlamayi kabul eden retici sayisi ne kadar artarsa, tiye basina toplanmasi gereken
bedel o dl¢tide azalacaktir. Ornegin bu oran %75’e ¢iktiginda zeytin ve narenciye ireticilerinde tye
basinda yaklasik 150 TL/ay, ayakkabi imalatcilarindan ise yaklasik 115 TL/ay toplamak yeterli olacaktir.
S6z konusu toplanan toplam bedeller OPA’nin kara gectigi yil treticilere geri 6denecektir. S6z konusu
geri 6deme sirecinde sembolik de olsa herhangi bir faiz uygulanip uygulanmayacagina ya da s6z
konusu toplam bedelin kag parcaya boliinerek 6denecegine OPA’nin kuruculari karar verecektir.

Ikinci bir alternatif ise en azindan yatirim masraflarinin tamaminin herhangi bir destek programindan
karsilanmasi durumudur. Bu durumda Uyelerin karsilamalari gereken toplam masraf yaklasik ola-
rak 500.000 TL/yil olacaktir. Ayni Uretici/imalat¢i tye katilim oranlar ile bakilacak olursa; zeytin
ve narenciye sektoriinde %50 uye katiliminda aylik 6deme yaklasik 150 TL, ayakkabicilar igin ise
115 TL; %75 katilim olmasi durumunda ise zeytin ve narenciye ureticileri icin yaklasik 100 TL/ay
ve ayakkabi imalatgilari igin ise 75 TL/ay olacaktir. Bu 6demelerin sadece 1 yil ya da en fazla 1,5 yil
boyunca yapilacagi, bunun disinda ureticilerin herhangi bir 6deme yapmayacagi konusu dikkatten
kacirilmamalidir. Bu durum disaridan tye olacak tretici/imalatcilarin yillik Gyelik aidatlari icin gecerli
degildir. S6z konusu Uyelik aidati bu durumdan tamamen farkl bir durum olup, daha 6nceki bolim-
lerde aciklanmustir.

Esasen diinya genelinde orgtitlenmeler ve orgtitlerin basarilari tizerine yapilan arastirmalar, orgtit Gye-
lerinin organizasyonlarina maddi olarak katki sagladiklari zaman beklentilerinin ve sahiplenme diizey-
lerinin yikseldigini gostermektedir.

OPA’larin asmasi gereken bir diger sorun trtinlerin ne sekilde teslim alinacagi ve nasil ihracata uygun
hale getirilecegi konusudur. TR63 Bolgesi genis bir alani kaplamakta ve bu alanin pek c¢ok yerinde
zeytin ve narenciye Uretimi yapilmaktadir. Zeytinyagi ve narenciyede pazarlama icin trtinlerin OPA’ya
teslim edilmesi asamasinda bir takim zorluklar vardir. Oncelikle zeytinyag) tiretimi yapisi geregi genel-
likle bireysel treticilerin elindedir. Yani, zeytin Ureticileri hasat ettikleri zeytinleri zeytinyagi fabrikasina
goturlp siktirmakta, ya sikim Gcreti 6demekte ya da hak birakmakta'? ve elde ettigi Grtintind alip, kendi
evinde ve kendi kosullarinda saklamaktadir. S6z konusu treticiler Grtinlerinin bir kismini aile icinde
tliketmekte, bir kismini da akrabalarina ya da tanidiklarina satmaktadirlar.

Ulkemiz genelinde oldugu gibi TR63 Bolgesinde de zeytin bahcelerinin genellikle kiiciik 6lcekli olmasi
nedeniyle Ureticilerin elde ettigi zeytinyagi da cok fazla olmamakta ve bu zeytinyagina pazar aramak
yerine kendi kiictik pazarlarinda satmayi tercih etmektedirler. Cok sayida ktictik isletmenin ayni davranis
seklini gosterdigi dustinilirse, OPA pazarlamak icin Grtin temin etmede sikinti yasayabilecektir. Bu-
nun disinda drinlerin standart olmamasi gibi bir sorun da karsimiza ¢ikmaktadir. Bu nedenle OPA
calismalarina baslamadan 6nce sahayi butitintyle inceleyerek hangi kalitede ne kadar triin oldugunu
ogrenip bunu kayit altina almalidir. OPA bu kayitlari tuttugu zaman her bir riin kalitesine gore hangi
pazarlara hangi fiyatlardan trtin verecegini planlayabilecektir.

ligi belli bir miktar zeytinyagini almasidir.

2

. 12 Hak Alma; Zeytinyagi isletmelerinin Ureticiler tarafindan getirilen zeytinleri sikarak sikma Gcreti almak yerine ticret karsi-
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Sekil 18. Zeytin ve Narenciye lgin OPA Uriin Toplama Merkezleri

OPA'nin belli merkezler belirleyerek hazirlanmis triinleri buralardan teslim almasi gerekmektedir.
Yukaridaki sekil tamamen 6rnek olarak verilmistir. OPA yoneticileri toplama alanlarina kendileri karar
verecektir. Zeytinyagi icin her bir Urlin zaten belli bir ambalajin icerisinde saklanmaktadir. Bu driin-
lerin ithalat¢inin istedigi ambalaja gore hazirlanmasi icin bolge genelinde birkag merkezin secilmesi
ve buralarda toplanan urtinlerin tekrar ambalajlanmasi gerekecektir. Bu islem icin 6ncelikle trinle-
rin kendi ambalajlari ile toplanacagi bir merkez belirlenmeli daha sonra bunlar ihracat i¢in Griintin
hazirlanacagi bir isletmede bir araya getirilerek son halini almalidir. Bu amacla TR63 Bolgesinin belli
bir isletmenin secilerek belli zamanlarda alaninin kiralanmasi gerekmektedir. Yukaridaki sekil ornek
olarak verilmistir. Toplama merkezleri secilirken, yollarin durumu, yogun tretim merkezlerine yakinlik
vb. faktorlerin dikkate alinmasi gerekmektedir.

Narenciye icin trlin temini sorunlari zeytinyagindan daha farklidir. Burada riintin dayaniksiz olmasi
ve ihracata urtin gonderilirken triinlerin belli kalibrelere gore boylanip hazirlanmasinin gerekmesi en
onemli sorunlardir. Urtinlerin belli soguk hava depolarinda durmasi gerekmektedir. Bu depolarin her
biri tek tek kayit altina alinmahdir. Hangi depoda hangi tiriin oldugu bilinmelidir. Uriinlerin se¢imi ve
ambalajlamasi soguk hava depolarinin bos alanlarinda yapilmaktadir. Burada triin hazirlama islerinde
calisacak olan personelin kim tarafindan bulunacagi ve riin hazirlamada kimlerin bu isin basinda

duracagi tek tek planlanmalidir.

- I
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Uriin hazirlama depolarin bulundugu alanlarda yére halkindan istihdam edilecek gegici isciler ile
yapilabilir ve tim masraflari ihracat masraf kalemlerine eklenir. Bazi tilkelerin yas meyvelerde sertifi-
kasyon talepleri olmaktadir.

Bu konuda en fazla istenen belge Globalgap olmaktadir. Yapilan saha calismalarinin sonuglarina gore
ozellikle Dortyol — Erzin gibi ilcelerdeki Globalgap belgeli trtinlerin toplam tretim igerisindeki oraninin
yaklasik %3 diizeyinde oldugu tespit edilmistir. Pazar isteklerine gore bu oranin artirilmasi ya da diger
sertifikalar isteniyor ise ona gore hazirhk yapilmasi 6nemlidir.

Narenciyede cesitler de 6nemlidir. Bazi gesitlerin ihracat olanagi daha fazladir ve ithalatcilar 6zellikle
belli cesitleri istemektedir. TR63 Bolgesinde Narenciye tretiminin en fazla oldugu Erzin ve Dértyol
ilcelerinde Uretilen mandarinlerin bazilarinin hasadi Subat ayinda yapilmaktadir. Bunlarin % 80 — 90"
Satsuma, Okitsu ve Dobashi cesitleridir.

Mevcut durumda Erzin ve Dortyol ilcelerinde Uretilen narenciyenin %50'si tiiccarlar aracili§iyla yurt
disina gonderilmekte geri kalan %50'si ise i¢ piyasaya surtilmektedir. TR63 Bolgesindeki en énemli
sorun Uretici organizasyonlarinin soguk hava depolarinin ve ambalajlama tesislerinin olmamasidir.
Uriin ilk asamada hasat edilirken bahcede kalibre edilmekte ve daha sonra alicilara teslim edilmekte-
dir. Soguk hava depolari 6zel isletmelere veya ihracatgilara ait olup, trtinlerin ihracata gonderilmesi
esnasinda soguk hava depolarinda bazi durumlarda bir kez daha kalibre edilip ambalajlanmaktadir.

OPA ihracata baslayacagi zaman bu depolardan birini kiralayabilir. Ancak, teorikte en iyi ¢cbziim olarak
gorilen bu fikir pratik hayatta gerceklesmeyebilir. Clinki tiiccarlar ya da ihracatgilar reticilerin kendi-
lerine rakip olmasini istemeyeceklerdir. Bu durumda narenciye Ureticisi orgitlerin bir an 6nce kendi
soguk hava depolarina ve ambalajlama tesislerine sahip olmak tizere gerekli girisimleri baslatmalari
gerekmektedir. TR63 Bolgesinde, narenciye iireticilerine yonelik olarak DOGAKA tarafindan yiiriitiilen
soguk hava deposu projesi bu konuda ¢cok 6nemli bir adimdir.

Guntimiizde pek ¢ok konuda hibe veren kurumlar bulunmaktadir. Uretici 6rgiitlerinin sertifikasyon,
depolama, ambalajlama ve kalitenin iyilestirilmesi vb. konularda proje gelistirmesi gerekmektedir.
Tarimsal OPA’larin pazarlayacaklari triinlerin belli zaman dilimlerinde tretilmesi ve dayaniksiz olmasi,
bu OPA’larin zayif yonlerinden biridir. Diger taraftan gida driinleri her zaman temel ihtiya¢c maddeleri
arasinda yer almakta ve stirekli olarak tiiketimi bulunmaktadir. Ayrica, zeytin ve narenciye Urtinlerinin
Uretimi Akdeniz havzasi ile sinirli olup, diinya genelinde az sayida uretici tilke bulunmasi dis ticaret
acisindan avantajli bir durum yaratmaktadir.

Ayakkabicilar icin durum biraz daha farklidir. Burada siparis alindiginda ayni modelin ya da siparis ve-
rilen modellerin kimler tarafindan uretilecegine karar verilmesi gerekmektedir. Ayakkabicilarin cografi
olarak birbirlerine yakin olmalari 6nemli bir avantajdir. Uriinlerin teslim edilmesinde tarimsal OPA’lar
kadar zorluk cekilmeyecegi tahmin edilmektedir. Ayakkabilarin dayanikh tiiketim mallari grubunda
olmasi ve yil boyunca piyasalara arz edilebilmesi bu sektorde calisacak olan OPA’nin giicli yonlerini
olusturmaktadir.

OPA'nin ¢alisma sekillerinde bu konuya deginilmis olup, burada detayli olarak bahsedilmeyecektir.

2

' Uriinlerin/mallarin teslimi ile ilgili planlamalarin yani sira diger nemli konu bedellerinin 6denmesidir.
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Ancak, OPA’nin calismasindaki en iyi yolun dreticilerin Griinlerini OPA’ya konsinye'3 teslim etmesi
olacaginin da altini cizmekte fayda vardir. Aksi takdirde OPA triin bedelinin tamamini ya da bir kismini
odeyecek olursa bankadan kredi kullanmak durumunda kalacak ve bu da ek bir masraf olarak treti-
cilere yansiyacaktir. Ihracatta genellikle tirtinlerin nakit olarak ve vadesiz satildigi ve iriin bedelinin
hizli bir sekilde sirkete dondugi de unutulmamalidir. Bu durumda drinlerini OPA’ya bedelsiz tes-
lim edecek olan dreticiler/imalatcilar, Griin/mal bedellerini kisa stirede alabileceklerdir. Bu asamada
OPA’nin kuruculari Griin/mal bedellerinin bir kismini nakit olarak almayi kabul ederek geri kalan
kismini bankaya yatirmak suretiyle OPA icin faiz geliri de elde edebilirler.

Gecmisteki olumsuz 6rnekler ya da mevcut durumdaki tretici orgitlerinin etkin ¢alismamasi ortak
faaliyetlerin basarisinin 6niindeki en buyik engeldir. Clinku treticiler ortak ¢alisma konusunda cok
olumsuz bir 6nyargiya sahiptirler.

Basarisiz olan dreticilerin ya da duretici orgltlerinin girisimleri kadar basarili olan ornekler de
bulunmaktadir. Ornegin Bursa ili Gemlik ilgesi Katirli Koyii Tarimsal Kalkinma Kooperatifi Gemlik
Zeytini konusunda ¢ok basarili bir pazarlama 6rnegi gostermekte Ureticilerine yilsonunda oldukga ytik-
sek tutarlarda risturn dagitmaktadir. Benzer sekilde Afyon Basmakgi Tavukguluk kooperatifi cok buytik
olcekli bir kooperatif olmamasina karsilik Turkiye piyasalarinda yumurta fiyatlarini belirleyen bir orgtit-
tir. Butin olumlu ve olumsuz 6rnekler incelendiginde temelinde yonetim basarisi ya da basarisizlig
ctkmaktadir.

Uretici orgttlerinin OPA’nin kurulus ve c¢alisma prensiplerini iyi anlamasi ve béyle bir sistemin ice-
risinde dahil olmayi istemeleri de son derece 6nemlidir. OPA’y1 gercek sahipleri potansiyel faydalarina
inanarak kurmalidirlar. Baska bir kurumun OPA’y1 kurmasi ve Uretici orglitlerine devretmesi durumun-
da OPA’nin sahiplenilmesi zorlasacaktir. Bu nedenle Uretici orgitleri disindaki kurumlar OPA’larin
kurulmasina destek vermeli ama bittintyle bu isi devralip tamamlamamalidir. Basariya ulasmak igin
ilk asama OPA'y Uretici orgltlerine dogru bir sekilde anlatmak ve treticilerin bu 6rgtiti kurmayi is-
temelerini saglamaktir.

Ikinci onemli nokta ise; OPA’nin kurulus ve isleyis kurallarini tiretici érgitlerinin kararlarina birakmaktir.
Uretici orgitleri kendi belirledikleri kurallara daha fazla sahip ¢ikacaktir. Bu asamada iretici 6rgiitle-
rine tavsiye niteliginde destek olunmali higbir sekilde belli kurallar dayatilmamalidir. Ancak, OPA’larin
saghkli calismalari icin belli bash kritik prensipler vardir ve uretici 6rgltleri bu prensiplere uymazsa
OPA’nin basari sansini dustrecektir. Bu prensipler;

v Ana kurucu ortaklar tiretici orgiitleri olmalidir, gerektigi durumda diger paydaslar da ortakliga kabul
edilmelidir

v Kararlarin alinmasinda tiretici 6rgiitlerinin yetkisi olmali, ancak hicbir tretici 6rgiitii ya da ortagin
hakim hisseye gecmesine ve kararlari tek basina almasina izin verilmemelidir

v OPA'nin yilsonunda elde edecegi karin en az %50'si pazarlama yatirimlari icin ayrilmalidir.

13 Konsinye satis; kesin satisi daha sonra yapilmak tizere bir iireticinin ya da saticinin bir baska saticiya iirtini bedelsiz

teslim etmesidir. Burada triin bedeli satis islemi gerceklestirilip 6demesi alindiktan sonra tiriin/mal sahibine 6demesi yapilr.

Karsilikli gtivene dayali bir satis yontemidir.

- I
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Daha onceki bolimlerde aciklandigi gibi ortak pazarlama c¢alismalarinda basarisizliga yol acan en
onemli faktorlerden biri seffaf olmayan yonetim ve Ureticilerin yeterince bilgilendirilmemeleri ya da
ureticilerin tam bilgilendirilmediklerini ya da kandinldiklarini distinmeleridir. Bu durum organizas-
yona gliveni zayiflatacak olup OPA’nin basari sansini ¢cok dustrecektir. Gintimuiizde iletisim teknolo-
jileri cok gelismistir. OPA’larda bu tip bir sorun ile karsilasmamak icin en azindan 6nemli alicilar ya
da nakliye, depolama vb. servis saglayicilar ile yapilan goriismelerde isteyen tyelerin online izleye-
bilecekleri telekonferans yontemlerini kullanmak mumkindir. Ginimizde pek cok koyde bilgisa-
yar bulunmaktadir. Toplantilarin yapilacagr zamanlar tyelere SMS ile bildirilebilir ve kdy kahvesine
bilgisayar getirilerek OPA’nin alicilar ile yapacagi toplantilar isteyen tyeler tarafindan online olarak
izlenebilir. Benzer sekilde tretici/imalatci 6rgttlerinin merkez ofislerinde de goériismeler yayinlanabilir
ve isteyen Uyeler 6rgitlerinin merkezine giderek bu yayinlari orada da izleyebilirler.

OPA’larin calismalarini riske edecek en 6nemli sorunlarin basinda sahip — vekil catismasi olarak
adlandirilan OPA’nin kurucu tyeleri ile yoneticiler arasinda yasanabilecek fikir ayriliklaridir. Bazi du-
rumlarda ortaklar ile yoneticiler ayni ongoriiye sahip olmayabilir ve boyle bir durumda aslinda ¢ok
karli olacak bir is firsati kacabilecegi gibi, cok ciddi zararlara ugramak da mimkitindir. Genel olarak
yoneticilerin profesyonel olduklari dikkate alinirsa onlarin kararlarina saygi duymak ve ¢cok miidahale
etmemek 6nemlidir. Ote yandan yéneticiler de hata yapabilir ve eger bir girisimde ciddi bir risk se-
ziliyorsa mutlaka yonetimle paylagilmalidir. Onun disinda fazla miidahale yapilmasi yonetimi ve isleyisi
bozacaktir. Diger taraftan yoneticilerin ortaklarina danismadan serbest hareket etmeleri de sorunlara
yol agacaktir. Hem dretici ortaklar OPA’daki kontrollerini yitirecek ya da vyitirdiklerini diistinecek hem
de OPA’ya olan giiven azalacaktir. Esasen sahip — vekil catismasi tim 6zel sirketlerde yasanan bir
sorundur ve bu da OPA’larin basarli bir sekilde isleyisinde diger 6zel sektor isletmeleri kadar risk
yaratmaktadir.

Pek cok arastirmaci, ortak calismalarin faydalarinin ve 6neminin anlagilmasi icin Ureticilere/klictk
isletmelere zaman taninmasi gerektigini ve bu stirecin uzun vadeli bir stire¢ oldugunu ifade etmektedir.
Bu durum ortak calismada bir araya getirilecek gruplara ¢ok iyi bir sekilde anlatilmahdir. Ortak pa-
zarlama grubunun basarisini saglayan en énemli faktoriin temelde gtiven oldugu unutulmamalidir. Bu
nedenle, ortaklara ve lyelere daima drist, acik ve net bir sekilde yaklasmak gerekmektedir. OPA’lar
etraflarindaki kamu kurum kuruluslari, sivil toplum kuruluglari ve ihracata yonelik faaliyet gosteren
Akdeniz ihracatcilar Birligi, ABIGEM vb. kuruluslar ile yakin diyalog icerisinde olmalidir.

OPA’larin basarisinin altinda yatan en temel unsurlar; iyi bir liderlik, iyi planlama, dogru ve seffaf
yonetimdir.
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TESEKKUR

Calismanin hazirlanmasi esnasinda bilgi ve tecriibelerini aktarmaktan ¢ekinmeyen; Gida tarim ve
Hayvancilik Bakanhigi Osmaniye il Midiirligi’nden 1l Madiira Sn. ibrahim Saglam ve Sn. Bahriye
Cetinkaya, Osmaniye Ticaret Borsasi Bagkani Sn. Sait Cenet, Osmaniye Zeytin Ureticileri Birligi Baskan
Sn. Recai Alibekiroglu, Osmaniye Sanayi ve Ticaret Odasi Baskani Sn. Murat Teke, Kahramanmaras Sa-
nayi ve Ticaret Odasi Bagkani Sn. Serdar Zabuncu, Gida tarim ve Hayvancilik Bakanhgi Kahramanmaras
Il Madiirliigi’'nden Sn. Ahmet Harun Alparslan, Demirkollar Zeytinyagi Fabrikasi Yénetim Kurulu
Baskani Sn. Zafer Demirkol, Kahramanmaras Kunduracilar Odasi Bagkani Sn. Ali Kofte, Kahramanmaras
Ticaret Borsasi Laboratuvar Sorumlusu Sn. Tarik Yoérikoglu, Askon Danismanhk Sirketi Sahibi Sn.
Sefa Ongel, Kahramanmaras Hazir Ayakkabicilar ve Sanayiciler Odasi Baskani Sn. Cafer Tepe, Hatay
Ayakkabicilar Odasi Baskani Sn. Gokhan Oral, Antakya Ticaret Borsasi Genel Sekreteri Sn. Metin Ku-
seyri ve Laboratuvar Muduri Sn. Aysegil Kuseyri, Antakya Sanayi ve Ticaret Odasi Genel Sekreteri Sn.
Serdar Yilmaz Sarag, Antakya Ziraat Odasi Bagkani Sn. Abdulhay Denizli, ABIGEM Yetkilisi Sn. Idil
Teoman, Dértyol Narenciye Ureticileri Birligi’'nden Sn. Hasan Uzun ve Erzin Sanayi ve Ticaret Odasi
Baskani Sn. Bekir Soylu’ya tesekkiirti bir borg biliriz.
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Ek Belge 1. Dogu ve Cenub Vilayetleri Mintikasi Canli Hayvan Ihracatgilari Birligi Kurulus Belgesi

Kaynak: Devlet Arsivleri; Cumhuriyet Arsivleri, https://katalog.devletarsivleri.gov.tr
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Semistan KOCULU
Naif URAS - :
Ahmet Yilmaz KollS6i.. -
Memel Godeldi Koll 56,
Bayram ERENGUC
Biillufoflu Koll. §i.
Memmet GULUGAZCI
Yeltekin Koll.5t,
9. An Koll§ti.
10, Regit KEKKE
11. Arglan YILDIZ
12, Kantareioplu KolLSti
13. Abdulbaki KARTAL
14. Silahdaroflo Koll.Sti.
15, Himmet YILMAZ =~
16, Sefik YILDIZ
17. Kemal YENAL e i
18, Mubarrem ASAN
19, Orban KURSUNOGLU _
20, Hasan ABAY
21 Mehdi ONER
23. Hamif TEMIZEL'
4. Mustafa MUFTAYE
5Nyl ALKI§ . -
26, Samet Hilseyin Gikzel Koll.5t. -
27, Ali GONGOREN :
28. Yunus GUNES e
29. Ahmet KOCULU :
+ 30, Omer KOCULU e,
31, Humza Kayabagli KolLSHL

33. Abdul Rezzak KAZAK,
34, Reis KOCULY - *
35, Mubiitin SO ANOGL
_36.Medet ALIBEYOGLU = .
31, lsmail ALP i b e
38. Zeki Demirel Koll St :
. 39, Ali Asker ERDAGI
40, Ismet CELIK A.S.
41. Metan Nusret- KolL5ti.
. 42, Hagim OZPEKINSEL ; :
43. Aliekber OZPEKINSEL e
44. Memet SAMILOGLU. s -

PO B N B

57. Boy Koll.§tl. Cafer BOY
58. Dursunoflo Koll.§ti.

58, Tihan AKSU

60; Tikrl YIEMAT

61, Sener KolL5ti.

62. Yunus CECEN

63, Ramazan BOZDEMIR

64. Torun YEL
(380_Yn For

Ek Belge 2. Dogu ve Cenub Vilayetleri Mintikasi Canli Hayvan hracatgilar Birligi Uye Listesi
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Ortak Pazarlama Ajanslar Aragtirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

T. G o

BASVEKALET
KARARLAR DAIRESI' MUDURLUGU

Sayr: e

2

/3093 KARARNAME

I - 30I8 sayili kanunun 7 inci maddesine tevfiken 4/Mart/-
- I937 tarih ve 2/6107 say1li kerarname ile tegkil edilmig bulunan “DoZu
ve Cenup Vilayétleri mintakssi Canli hayvan ihracatgilari birligi Tirk
| ‘anonim girkefi" statiisfinin 5 inci maddesi son fikrasinin (Yine ticaret
‘;fekaletinden verilecek talimat ile girketin faaliyet mintakssi tevei ¥
' veya tahdit edilebilir) geklinde tadili;

2 - Bu girketin halen Birinci, Uglincd ve Ddrdidnci Umumi
Mﬂfettigl;iklér mintakalarile Gaziantep, Seyhan ve igel Vilayetlerine
gamil bulunan faaliyet sshasinin yalniz dofu Vil&yetlerindén Kars ,
Erzurum, Coruh, Rize, Trabzon, Glmighane, Erzinc;an ve Agri vilayet -
lerine hasredilmesi; .

3 - Ayrica goriilen luzuma binaen 30I8 sayili kanunun 7 ci
maddesine tevfikan merkezi Mersinde olmak ve faaliyet sahasi igel,
Nigde, Seyban, Marag, Hatay, Gaziantep , Urfa, Maletya, ElaziZ, Tun-
celi, Diyarbakir, Siirt, Hakari, Bitlis, Mug, Van Vilayetlerine ga-
mil bulunmak Gzre bir “Cenup VilAyetleri Canli hayvan ihracatgilara

 birligi® ve merkezi Izmirde olmak ve faaliyet sahasy Izmir, Aydin,
. Maniea, Mu¥la, Denizli, Burdur, Isparta, Antalya, Afyon , Ganakkale ,
~ Istanbul, Tekirdaf, Kirklareli , Edirne Vilayetlerine gamil bulunmak
 Ggzre bir “Garp Vilayetleri Canli hayvan ihracatgilar: birligi ™
kurulmasi salﬁhiyetinin Ticaret Vekéletine verilmesi;

A 4 - Bu maksatla hazirlanmig olup dogruden dofruya tica-
retle igtigallerine luzum olmiyan ihracatgi birliklerine mahsus zm

o1} 02 %%‘@_‘E

[
o)
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Ortak Pazarlama Ajanslar Aragtirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

T. C.
BASVEKALE T
KARARLAR DAlRBSI HODO'RLQGD Kararname
Karer sayist

/5295

iligik stati formildne gdre 3 fine#t fikrada mezkur iki yeni birli-

#in teskili; Ticaret Vekillifinin o/3/940 tarih ve I485/5022 sa -

yili tezkeresile vaki teklifi ﬁzerine' iera Vekilleri Heyetince
tarihinde kabul olunmugtur.

Bs. V. Ad. V. M

Ma. V. Mf, V. Na. V. S. LMV

w il T AT e %4\08%‘4%

7
G. LV T W

Q%m&aw A M@\ A W WW

o e (w1l s ise]% 15

Ek Belge 3. Dogu ve Cenup Vilayetleri Canli Hayvan Uretici Birliginin Faaliyet Alaninin Genisletilmesi ve Garp Vilayetleri

Birliginin Kurulmasina Dair Kararname

Kaynak: Devlet Arsivleri; Cumhuriyet Arsivleri, https://katalog.devletarsivleri.gov.tr
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Ortak Pazarlama Ajanslar Aragtirma ve Fizibilite Calismasi Fizibilite Raporu

~In DOGAKA

-- T.C.DOGUAKDENIZ KALKINMA AJANSI
TR, EASTERN MEDITERRANEAN DEVELOPMENT AGENCY

Ek Tablo 10. Narenciyeler icin Hasat ve ihracat izin Tarihleri (1)

HASAT iZiN iHRAC iZiN

TARIHI TARIHI HASATEORGES!

URUN  KOMISYON

ACIKLAMA

ve Dortyol

Gliney Anadolu 15.09.2013 20.09.2013 Adana Miho-Wase
Gliney Anadolu 15.09.2013 20.09.2013 Tarsus Miho-Wase
Gliney Anadolu 15.09.2013 20.09.2013 Mersin Miho-Wase
Gliney Anadolu 27.09.2013 1.10.2013 Erzin Okitsu, Marisol
Gliney Anadolu 27.09.2013 1.10.2013 Adana Okitsu, Marisol
Gliney Anadolu 27.09.2013 1.10.2013 Tarsus Okitsu, Marisol
Giney Anadolu 27.09.2013 1.10.2013 Mersin Okitsu, Marisol
Bati Anadolu 10.10.2013 14.10.2013 Aydin-Davutlar Satsuma
Bati Anadolu 10.10.2013 14.10.2013 Aydin-Soke Satsuma
Bati Anadolu 10.10.2013 14.10.2013 izmir-Selguk Satsuma
Bati Anadolu 10.10.2013 14.10.2013 izmir-Ahmetbeyli Satsuma
Bati Anadolu 10.10.2013 14.10.2013 izmir-Ozdere Satsuma
Bati Anadolu 10.10.2013 14.10.2013 izmir-Gimildir Satsuma
Bati Anadolu 10.10.2013 14.10.2013 izmir-Urkmez Satsuma
Bati Anadolu 10.10.2013 14.10.2013 izmir-Seferihisar Satsuma
Bati Anadolu 10.10.2013 14.10.2013 izmir-Giizelbahge Satsuma
Bati Anadolu 10.10.2013 14.10.2013 izmir-Narlidere Satsuma
Giiney Anadolu 13.10.2013 18.10.2013 Erzin Satsuma
% Giiney Anadolu 13.10.2013 18.10.2013 Adana Satsuma
?0 Glney Anadolu 13.10.2013 18.10.2013 Tarsus Satsuma
= Giiney Anadolu 13.10.2013 18.10.2013 Mersin Satsuma
Giiney Anadolu Bolge Mid. 22.09.2015 28.09.2015 Bolge Geneli Miho Wase Cesidi
Giiney Anadolu Bolge Mid. 2.10.2015 8.10.2015 Bolge Geneli Okitsu ve Dobashi Beni Cesidi
Gliney Anadolu Bolge Mid.  12.10.2015 17.10.2015 Bolge Geneli Satsuma Cesidi
Bati Anadolu Blge Mid. ~ 20.10.2015  26.10.2015 Z?"D‘Th‘l'e Davutlar / Satsuma Cesidi
inciralti, GUzlfelbahge,
Bati Anadolu Bélge Mid. ~ 20.10.2015  26.10.2015 Seferihisar, Urkmez, Satsuma Cesidi
GUmdaldar, Sigacik,
Yelki, Ozdere / iZMiR
Giiney Anadolu Bolge Mid. 23.09.2016 28.09.2016 Adana, Mersin Miho Wase Cesidi
Giiney Anadolu Bolge Mid. 29.09.2016 4.10.2016 Adana, Mersin Okitsu ve Dobashi Beni Gesitleri
inciralti, Giizelbahge,
Seferihisar, Urkmez,
BMa:dﬁ:E‘;z'“ Bolge 10.10.2016  14.10.2016 5;3”?2‘3; rse'g:‘:lléu ; Satsuma Cesidi
/iZMIR; Soke ve
Davutlar / AYDIN
Giiney Anadolu Bélge Mid.  8.10.2016 14.10.2016 Adana, Mersin, Erzin Satsuma Cesidi
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Ek Tablo 10. Narenciyeler icin Hasat ve ihracat izin Tarihleri (2)

HASAT izIN IHRAC iZIN

URUN  KOMISYON o o HASAT BOLGESI ACIKLAMA
Glney Anadolu 13.10.2013 18.10.2013 Erzin Navalina, Fukomato
Gliney Anadolu 13.10.2013 18.10.2013 Adana Navalina, Fukomato
Gliney Anadolu 13.10.2013 18.10.2013 Tarsus Navalina, Fukomato
= Glney Anadolu 13.10.2013 18.10.2013 Mersin Navalina, Fukomato
5 Gliney Anadolu 8.11.2013 12.11.2013 Adana Washington Navel, Thomson Navel
& Gliney Anadolu 8.11.2013 12.11.2013 Tarsus Washington Navel, Thomson Navel
Giney Anadolu 8.11.2013 12.11.2013 Mersin Washington Navel, Thomson Navel
Glney Anadolu Bélge Miid.  16.10.2015 22.10.2015 Bolge Geneli Fukumato ve Navalina Cesidi
Glney Anadolu Bélge Miid.  27.10.2016 2.11.2016 Erdemli /MERSIN Washington Cesidi
Gliney Anadolu 5.10.2013 10.10.2013 Erzin Altintop Starruby
Gliney Anadolu 5.10.2013 10.10.2013 Adana Altintop Starruby
Glney Anadolu 5.10.2013 10.10.2013 Tarsus Altintop Starruby
Glney Anadolu 5.10.2013 10.10.2013 Mersin Altintop Starruby
Gliney Anadolu 13.10.2013 18.10.2013 Erzin Altintop Rio Red
Giney Anadolu 13.10.2013 18.10.2013 Adana Altintop Rio Red
£ Glney Anadolu 13.10.2013 18.10.2013 Tarsus Altintop Rio Red
”:% Glney Anadolu 13.10.2013 18.10.2013 Mersin Altintop Rio Red
C Gliney Anadolu 28.10.2013 2.11.2013 Erzin Altintop Rubyred, Altintop Marshseedless
Gliney Anadolu 28.10.2013 2.11.2013 Adana Altintop Rubyred, Altintop Marshseedless
Glney Anadolu 28.10.2013 2.11.2013 Tarsus Altintop Rubyred, Altintop Marshseedless
Glney Anadolu 28.10.2013 2.11.2013 Mersin Altintop Rubyred, Altintop Marshseedless
Gliney Anadolu Bolge Miid.  8.10.2015 13.10.2015 Bolge Geneli Altintop Starruby
GUney Anadolu Bdlge Miid.  16.10.2015 22.10.2015 Bolge Geneli Altintop Ruby Red Cesidi
Glney Anadolu Bélge Miid.  2.10.2016 6.10.2016 Adana, Mersin Altintop Starruby Cesidi

Kaynak: http://www.ekonomi.gov.tr
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Ek Tablo 11. Ekonomi Bakanlhdi Tarafindan Destek Verilen e-Ticaret Web Siteleri Listesi

‘ TURKiYE MERKEZLi SITELER

No Site Ads Hedc'e.f Isletici Flrm'a/.T'urklye Merkez letisim
Sektor Temsilcisi
1 bysharing.com Tim Analitik Reklam Ltd. Sti. Ankara bilgi@bysharing.com
. . ChemOrbis Elektronik Pazaryeri : . .
2 chemorbis.com Kimya AS Istanbul info@chemorbis.com
3 globalpiyasa.com Tim ?ilcolliaslplyasa Bilgi Tek. San ve istanbul destek@globalpiyasa.com
4 makinecim.com Makine V.|zyoner Bilisim Ig ve Dis Konya info@vizyoner.com.tr
Ticaret A.S.
< E X : .
5 steelorbis.com Celik it;elOrbls lektronik Pazaryeri Istanbul info@steelorbis.com
. Bilgi Si X
6 tradeatlas.com Tim Ezarset'? Atlasi Bilgi Sistemleri Bursa info@tradeatlas.com
7 tuningtr.net Tim g:ira lletisim Hizmetleri Tic. Ltd. istanbul bilgi@zaraajans.com
8 turkishbusinessplatfor Tiim Post lletisim Hizmetleri A.S. Konya info@tbplatform.com
m.com
. . Kobi Uluslararasi Tanitim . .

9 turkishexporter.net Tim Hizmetleri A.S. Konya info@turkishexporter.net
10 yatirimyeri.com Tim S;'S;’:;C' Ajansi Danismaniik Ankara bilgi@yatirimyeri.com
YABANCI SITELER
1 alibaba.com Tim E-Glober (istanbul) Cin destek@e-glober.com
2 all.biz Tim Ugaklar Limited (istanbul) Rusya b.karakuzu@partner.all.biz
3 directindustry.com Tim Effective World (istanbul) Fransa istanbul @effective-world.com

4 D&B Bilgi ve D hk
dnb.com Tim -& '8l ve Danismant ABD sales@dnbturkey.com
(Istanbul)
5 ec2l.com Tim Smart Kimya (izmir) G. Kore info@exportimport.club
6 environmental- Cevre, ispanya
expert.com Enerji
7 eUrODaZEs.COm Tim Tim INFO Danismanlik (Ankara) Fransa yesim@infodanismanlik.com
pages. Smart Kimya (izmir) info@exportimport.club
8 Orman Kenetgi Uluslararasi Tic Ltd . - .
fordag.com Urtnleri (Ankara) Belgika kenetchi.int@gmail.com
9 kompass.com Tim Kpmpass Bilgi Hizmetleri Fransa tr-kompass@kompass.com.tr
(Istanbul)
10 medicalexpo.com Saglik Med|ka| Effective World Fransa istanbul @effective-world.com
(Istanbul)
11 mfg.com Tim Bilinen Danismanlik (istanbul) ABD turkiye@mfg.com
12 nauticexpo.com Gemi, Yat Effective World (istanbul) Fransa istanbul@effective-world.com
13 panjiva.com Tim ABD
14 stonecontact.com Dogal Tas Cin
15 tiu.ru Makine Rusya
1 Ki i Ulusl TicL
6 tradekey.com Tim enetgi Uluslararas Tic Ltd S. Arabistan kenetchi.int@gmail.com
(Ankara)
17 zoodel.com Tim :(::;atf;)wuslararam TicLtd isvigre kenetchi.int@gmail.com

Kaynak: T.C. Ekonomi Bakanligi; http://www.ekonomi.gov.tr
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DOGU AKDENIZ KALKINMA AJANSI
Telefon : +90 (326) 225 1415

Faks :+90(326) 22514 52

E-Posta : bilgi@dogaka.gov.ir

Web : www.dogaka.gov.tr

Adres : Haraparasi Mh. Yavuz Sulton Selim Cd.
Birinci Tabakhane Sk. No:20 - Antakya / HATAY

HATAY YATIRIM DESTEK OFiSi

Telefon : +90 (326) 2122576

Faks :+90(326) 22514 52

E-Posta : hydo@dogaka.gov.tr

Web  : www.hataydayatirim.com

Adres : Haraparasi Mh. Yavuz Sultan Selim Cd.
1. Tobakhane Sk. No:20 - Antakya / HATAY

N MEDITERRANEAN DEVELOPMENT AGENCY

KAHRAMANMARAS YATIRIM DESTEK OFiS
Telefon : +90 (344) 231 1417

Faks :+90(344) 2311418

E-Posta : kydo@dogaka.gov.ir

Web : www.kahramanmarastayatirim.com
Adres : Yenisehir Mahallesi 74.002 Sokak No: 3
Dulkadirogly / KAHRAMANMARAS

OSMANIYE YATIRIM DESTEK OFis|
Telefon : +90 (328) 888 00 00

Faks :+90(328) 888 00 01

E-Posta : oydo@dogaka.gov.Ir

Web : www.osmaniyedeyafirim.com

Adres : Rauf Bey Mh. 9545. Sk. Lider Ploza

Is Merkezi Kot: 4 Daire: 14 - Merkez/OSMANIYE

ISBN: 978-605-64717-4-2

www.dogaka.gov.ir



