*Satis nerelerde yapiliyor?

*Tiiketici iiriinii nerelerden aliyor?

*Tiiketici talebi ve kriterleri nelerdir?

+Uriinii nerede satacagiz?

+Uriinii ne zaman satacagiz?

Pazarlama arastirmasinda ise, organik tarim
iiriinleri piyasasinda hangi pazarlama kanallar
mevcuttur, biz bunlardan hangilerini kullanabiliriz
ve hangi kanali kullanacagiz sorularina cevap
aranmaktadir. Pazarlama stratejisinin gelistirilmesi
konusunda verilecek karar, iirettigimiz iiriiniin
hedef pazarimi belirleyecektir. Bu asamada karar
verilmesi gereken konular;

*Pazar pargalara bolme,

*Ekolojik ¢ocuk mamalart i¢in,

*Yetisgkin kesim igin,

*Taze iiriiniin mahalli pazarda satilmasi i¢in,

*Hangi parcay1 hedef alacagini kararlastirma,

eParcalarin  karsilastirllmasi ~ ve  birinin

secilmesi,

*En uygun yerin se¢ilmesi,

*Pazarlama kanalinin neresinde yer alinacak?
Ornegin, organik cilek iiretiminde bulunan bir
ciftci, cilegi taze olarak bir toptanci ya da isleyici
firmaya satabilir. Bu durumda pazarlama kanalinda
"retici"  konumundadir.  Mahalli  pazarda
tiiketiciye taze organik ¢ilek satmasi durumunda da
"liretici—perakendeci" konumunda olur. Bir diger
ana konu, basta bahsettigimiz pazarlama
faktorlerinin diizenlenmesidir. Bu konu {iriiniin
niteligini  etkileyeceginden,  farkli  diretim
teknolojileri talep edebilecektir. Burada da;

*Satis maliyetini artiracak sunus ile alicimin fiyat
duyarligim azaltmak,

*Satis maliyetini  azaltarak, alicinin fiyat
duyarlhigim azaltmak veya yiiksek kalitedeki tirlind,
digerlerine gore daha yiiksek fiyatla sunmak ve
boylece daha az miktarda ama kalict bir alici
kitlesine ulagmak, gibi hedeflerden birini se¢gmek
gerekmektedir.

PAZAR OLANAKLARI ACISINDAN

NELER YAPILABILIiR?

*Sozlesmeli yetistiriciligin benimsenmesi
(6zellikle sermayesi kit kiigiik {iretici agisindan)
«Uretici Birliklerinin belirli bolgeler i¢in ya da
organik yetistirilen tiir agisindan olusturulmasi
*Organik  koylerin  olusturularak, dogrudan
satiglarin  kdy kooperatifleri veya birliklerince
yapilmast

*Biiyiik perakendecilerle onlarin kendi organik
markalar1 adi1 altinda so6zlesmeli pazarlama
yapmak

+Uretilen iiriinlerin miimkiin oldugunca ve dogru
sartlarda iglenerek pazara arz edilmesi (gift¢inin
iiriinii bir agamaya kadar islemesi, iiriine katma
deger ilavesi)

eZamani az ama parasi ¢ok tiiketicinin dikkate
alimast

*Farkli zamanlarda triin arz edebilmek igin
depolama yapilabilmesi

*Biiyiik sehirlerde organik iiriinlerin satildig: ¢iftci
birliklerine ait 6zellesmis diikkkanlar

*Biiyiik sehirlerde organik ve dogal yemeklerin
sunuldugu ve hammaddesini organik yetistiricilik
yapan ciftcilerin sagladigi restoranlar

sIsleme sanayinin ihtiyact olan ancak organik
iretimi ¢ok diisik olan bazi hammaddelerin
iiretiminin yapilmasi
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GIRiS

Organik tarim, siirdiiriilebilir tarim kavrami iginde
yer almaktadir. Esas amag, yalnizca ¢evre ve insan
saglhigini korumak degil, ayn1 zamanda iiretici ve
tilketiciler icin kabul edilebilir bir maliyetle
herkesin gida ihtiyacinin temin edilmesidir. Temel
ihtiya¢ olmasi nedeniyle tarimsal iiriinlerin talep
elastikiyeti diistiktiir yani fiyat degisimleri talep
miktarm1 ¢ok  fazla  etkilemez.  Ancak,
konvansiyonele gore oldukca yiiksek fiyatlarla arz
edilen organik {irtinler i¢in bu durum biraz daha
farklidir. Yiiksek fiyattaki ¢ok ufak bir degisim
dahi talebi 6nemli dl¢iide etkiler. Talep esnekligini
etkileyen bir diger etken de ikame olanagidir. Eger
tilketici organik elma ile konvansiyonel elmay1
ayni lirlin olarak goriiyorsa, bunlardan birini tercih
hakki vardir. Bu durumda da yiiksek fiyata sahip
organik elmanin talebi diisiikk olacaktir. Organik
tarimsal {iretimin en O6nemli Ozelligi, izlenebilir
olmasidir. Sertifikasyon ve kontrol sistemi ile
izlenebilirlik saglanmaktadir. Izlenebilirlik, gida
giivenliginin olmazsa olmaz kosullarindan biridir.

URETIM VE PAZARLAMA

Gilinlimiizde diinyada yaklasik 130 iilkede organik
tarim yapilmaktadir. Bunun yaklasik 90’1 ise
gelismekte olan, 15’1 az gelismis ilkelerdir ve
blyik  c¢ogunlugu Asya ve  Afrika’da
bulunmaktadir. Ana pazarlar Avrupa Ulkeleri ve
ABD'dir. Gelismekte olan tilkelerin ihrag ettigi en
onemli iiriinler kahve, kakao, ¢cay ve pamuktur.
Bunlar1 1tri ve tibbi bitkiler, meyve ve sebzeler
takip etmektedir. Hayvansal iriinler heniiz yeni
yeni diinya ticaretine konu olmaktadir. Orta ve
Dogu Avrupa iilkelerinin 6nemli ihrag {iriinleri ise
tahillar ve sebzelerdir. Hollandali tiiketicilerin
%41 ara sira organik gida satin almaktadir. En cok
tiketilen organik driinler siit, ekmek, ekmek
lizerine siiriilen yiyecekler, piring, meyve ve

sebzelerdir. Ingiltere’de gida tiiketiminin %2’si
organik gidalara ayrilmaktadir. Danimarka’da yine
toplam gida tiiketiminin %1-2’si organik iiriinlere
aittir. Almanya Avrupa Birligi’nin organik iiriinler
iiretim ithalati acisindan en Onemli iilkelerinden
birini olusturmaktadir (Giindiiz, M., 2004).
Ozellikle Avrupal1 tiiketicilerin organik {iriinii
tercth etme nedenleri ig¢inde hayvan haklari,
saglikli bir cevre ihtiyac1 ve giivenli gida on
siralarda yer almaktadir. Uretimin ihracat baglantili
olmasi nedeniyle i¢ piyasa son zamanlara kadar
dikkate almmamistir. Tiirkiye’de organik {iriin
satin alimi ile ilgili olarak yapilan arastirmalar,
Tiirk insaninin organik iiriinler igin konvansiyonel
iriinlere gore ortalama %?2’lik bir fiyat fazlaligim
kabul edecegini gostermektedir. Bu oran gelismis
iilkelerde ¢ok daha yiiksektir. Geligsmis iilkelerde,
driinlere gore degismekle beraber %10-250
arasinda bir fiyat farki bulunmaktadir. Ozellikle
tropik ve subtropik meyvelerde bu farklilik 6nemli
Olctidedir. Tiirkiye’de iiretilen organik tarimsal
iiriinler baslangicta, geleneksel iiriinler ve dogadan
toplanabilen tibbi bitkiler agirlikli iken, son
yillarda ¢ok sayida bitkisel iiriinlerin yani sira
hayvansal iiriinler de listelere eklenmistir. Organik
iiriin ihracatinda 6nemli {iriinlerimize baktigimizda
da, geleneksel ihrag¢ friinlerimizin 6n planda
oldugunu gérmekteyiz.

PAZARLAMA

Pazarlamanin dort dnemli (iirlin, fiyat, dagitim ve
iletisim) faktorii bulunmaktadir. Bu faktorler
piyasa Ozelliklerine gore farkli onceliklere sahip
olabilirler. Ancak, pazarlama bir biitlin olarak ele
almmali ve tim bu faktorler bir arada
kullamlmalidir. Uriin ve hammadde birbirinden
ayrt tutulmalidir. Tarimsal {riinler daha c¢ok
hammadde niteligi tasimaktadir. Hammadde
tizerinde yapilan her tiirli islem, onu degisik
kategorilerde birer iiriin haline getirir. Ornegin

domates, hasat edildiginde bir hammaddedir,
siniflama ve degisik ebatlarda paketlenerek bir
iriin, domates suyu veya salcasi halinde ayr1 birer
irtin haline gelir. Ayni sekilde dondurulmus ve
konserve {irlinler de ortaya cikabilir. Hatta irili
ufakli paketlemelerle de ayr1 birer {iriin olurlar.
Hammadde ne kadar ¢ok islemden gegerse, iiriin
maliyeti dolayist ile fiyati da degisecektir. Ancak
boylece farkl tiiketici tiplerine ulasilabileceginden,
organik domates yetistiriciligi artacaktir. Eko—
irlinlin  ozellikleri; giivenli, c¢evreye duyarli,
kaliteli, katma deger olusturan, yiiksek fiyata sahip
ve arz miktar1 diisiik olmasidir. Iletisim (reklam)
faktorii ile iriin Ozellikleri tanitilirken aym
zamanda bir dl¢lide de olsa dagitim yapilmaktadir.
Reklamlar, satis promosyonlari, adrese teslim satis,
yaygin bilgilendirme ve sponsorluk islemleri
iletisim faktorii icinde ele alinmaktadir. Piyasanin
olusumunda;

+Uriiniin tiiketiciye tanitilmas,

*Tiiketiciden gelen talebin iyi izlenmesi ve

*Rakiplerin takip edilmesi, gerekmektedir.
Organik  tarim  dogrudan  tiiketici  ile
karsilasabilecek bir pazarlama yapisi gelistirme
olanagina sahiptir. Bu nedenle iireticiler (ciftciler)
son tiiketiciye yalnizca hammadde satmak yerine
yart mamul iiriin satigin1 da gerceklestirebilirler. Bu
amagla Uretici Birliklerinin faydasi olabilecegi
gibi, kdy bazinda olusturulacak kooperatiflerin de
kullanilmasi miimkiindiir. Sermayesi yeterli olan
iretici de kendi iiriinlerini kendi pazarlayabilir.
Uretici, pazarlama firmas1 ya da isleyici firmalarm,
bir organik {irlinii piyasaya arz edebilmek icin
asagidaki konularda karar vermesi gerekmektedir:

*Pazar analizi (tiiketici, rakipler),

*Pazarlama stratejisinin gelistirilmesi,

*Pazarlama faktorlerinin diizenlenmesi,

*Pazarlama programinin yiiritiilmesi.
Pazar analizi i¢in "Pazar" ve "Pazarlama"
arastirmasinin  yapilmasi gerekmektedir. Pazar
arastirmasinda  Oncelikli olarak cevaplanmasi
gereken sorular;



