
Giriş 

Elma, u retimi, besin değ eri, ekonomik ğetirisi ve 
popu laritesinin yu ksekliğ i nedeniyle du nyanın en 
o nemli ılıman iklim meyvelerinden biri olarak ka-
bul edilmektedir. O zellikle bir çok iklimde yetiştiri-
lebiliyor olması ve ayrıca ekonomik bir meyve ol-
ması elmayı diğ er meyvelerden ayırmaktadır. Du n-
yada son 20 yılda (2001-2020) elma alanlarında 
yaklaşık %10.74’lu k bir du şu ş yaşanmasına karşın 
verimlilikteki %69.74’lu k artış, u retim miktarını %
51.39 artırarak 2020 yılında 86442716 tona ulaş-
masını sağ lamıştır. Bu artışta en bu yu k rol, du nya 
elma u retiminin yaklaşık yarısını (%46.85) karşıla-
yan Çin’e aittir. Çu nku  Çin bu do nemde elma verim-
liliğ i %118.70 artırarak dekara 968.71 tondan 
2118.58 tona çıkarmayı başarmıştır. Tu rkiye'de 
ortalama elma verimi dekara 2516 kğ ile du nya 
ortalamasından (1870 kğ da-1) yu ksek, ancak Şili 

(5012 kğ da-1), I talya (4484 kğ da-1), Gu ney Afrika 
(4077 kğ da-1), ABD (3892 kğ da-1) ve Fransa (3230 
kğ da-1) ğibi o nemli elma u reten u lkelerden daha 
du şu ktu r (FAO, 2022). Son yıllarda yaşanan verim-
lilik artışına rağ men Tu rkiye’nin arzulanan seviye-
de olmadığ ını so ylemek mu mku ndu r. Bunun en 
bu yu k nedenlerinden biri elma yetiştiriciliğ inde 
modern tarıma ğeçiş hızının du şu k olmasıdır 
(Bayav ve Karlı, 2021). Son yıllarda tesis edilen 
plantasyonlarında modern tarım tekniklerinin kul-
lanımı u mitvar olarak değ erlendirilmektedir. Yaşa-
nan bu ğelişmeler Tu rkiye’nin du nya elma u reti-
minde o n sıralarda yer almasını sağ lamıştır. Nite-
kim Çin’in açık ara o nde olduğ u du nya elma u reti-
minde 4650684 tonluk u retimiyle ABD ikinci sıra-
da, 4300486 tonluk u retimiyle Tu rkiye u çu ncu  
sırada yer almaktadır. Tu rkiye’de elma yetiştiricili-
ğ i u lke ğenelinde yapılmakla birlikte u retimin %
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Özet 

Bu çalışmanın amacı Tu rkiye’nin hemen hemen her bo lğesinde yetiştirilen elmanın Isparta, Karaman ve 
Niğ de illerinde u retici perspektifinden pazarlama yapısını ortaya koymaktır. Çalışmada kullanılan veri-
ler 175 elma u reticisinden anket yoluyla elde edilmiştir. Sonuçlar pazarlama şekillerinin illere ve işletme 
bu yu klu klerine ğo re değ iştiğ ini ğo stermektedir. Isparta’da u retilen elmanın %71.83’u , Karaman’da %
43.54’u  ve Niğ de’de %9.57’si soğ uk hava deposundan pazara arz edilmektedir.  Isparta’da elmanın %
24.01’i, Karaman’da %24.19’u, Niğ de’de ise %39.23’u  peşin olarak satılmaktadır. I şletme bu yu klu ğ u  
arttıkça işletmelerin peşin satış oranları du şmektedir. Genel olarak değ erlendirildiğ inde u reticilerin %
90.90’ı tu ccara, %4.60’ı ihracatçıya, %3.40’ı komisyoncuya ve %1.10’u ise bu yu k marketlere satış yap-
maktadır. U ç ilde de elma pazarlaması bireysel çabalarla yapılmaktadır. Genel olarak işletmeler pazarla-
mada sorun yaşadıklarını, pazarlama sorununu u retimi kısıtlayıcı bir fakto r olarak değ erlendirdiklerini, 
elma fiyatının u retim maliyetine ğo re çok du şu k seviyelerde oluştuğ unu ve vadeli satıştan kaynaklı 
sorun yaşadıkları bildirmiştir. I şletmelerin bir kooperatif çatısı altında birlikte hareket etmeleri elma 
pazarlama etkinliğ ini artıracaktır. I llerin soğ uk hava depo kapasitelerinin artırılması da pazarlama 
etkinliğ i açısından o nemli bir konu olarak değ erlendirilmektedir. 

Anahtar kelimeler: Elma Yetiştiriciliği, meyvecilik, pazarlama, Türkiye  

Abstract 

This study aims to lay out the marketinğ structure of apples, which are ğrown in almost every reğion of 
Turkey, from the perspective of producers in the Isparta, Karaman, and Niğ de provinces. The data used 
in the study were obtained from 175 apple producers throuğh a questionnaire. The results showed that 
marketinğ patterns vary accordinğ to provinces and farm sizes. Of the apples produced in Isparta pro-
vince, 71.83%, 43.54% in Karaman province, and 9.57% in Niğ de province were supplied to the market 
from cold storağe. In Isparta province, 24.01%, Karaman province, 24.19%, and Niğ de province, 39.23% 
of apples were sold in cash. As the size of the farms' increases, the cash sales rates of the farms decrease. 
In ğeneral, 90.90% of producers sold to dealers, 4.60% to exporters, 3.40% to brokers, and 1.10% to 
supermarkets. Apple marketinğ has been carried out by individual efforts in all three provinces. The 
farms reported that they had problems in marketinğ, that they considered the marketinğ problem as a 
limitinğ factor in production, that the apple price was very low compared to the cost of production and 
that they had problems due to forward sales. If the farms act toğether with an orğanization such as a 
cooperative, it will increase apple's marketinğ efficiency. Increasinğ the cold storağe capacity of provin-
ces is also considered an important issue reğardinğ marketinğ efficiency. 

Keywords: Apple ğrowinğ, fruit ğrowinğ, marketinğ, Türkiye   

Evaluation of the Marketing Structure of Apple Farms from the 
Producer's Perspective  
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85’ine yakını Isparta (%25), Niğ de (%12), Karaman 
(%12), Antalya (%10), Kayseri (%6), Denizli (%6), 
Konya (%5), Mersin (%3), Çanakkale (%2) ve Kah-
ramanmaraş (%2) illerinde ğerçekleşmektedir 
(TU I K, 2022). Çalışmanın yu ru tu ldu ğ u  Isparta, Ka-
raman ve Niğ de illeri Tu rkiye’nin elma yetiştiricili-
ğ inin kalbi, ticaretinin merkezi konumundadır. 
Bununla birlikte bu illerde elmanın toplanması, 
tasniflenmesi, ambalajlanması, depolanması ve 
taşınması ğibi pazarlama faaliyetlerinde o nemli 
istihdam sağ lanmaktadır. 

Tu rk Dil Kurumu (TDK) pazarlamayı bir u ru nu n, 
bir malın, bir hizmetin satışını ğeliştirmek amacıyla 
tanıtmayı, paketlemeyi, satış elemanlarının yetiş-
mesini, piyasa ğereksinimlerini belirlemeyi ve kar-
şılamayı içeren etkinliklerin bu tu nu  olarak tanımla-
maktadır (TDK, 2022). Yurdakul (1996) tarımsal 
pazarlamayı u retimin başladığ ı tarla veya bahçe-
den, u ru nu n tu ketici sofrasına kadar ğeçirdiğ i aşa-
maları inceleyen bir bilim dalı olarak ifade etmiştir. 
Tanımlardan da anlaşılacağ ı u zere pazarlama u ru -
nu n u retim aşamasından, tasarımından, fiyatlandı-
rılmasından, dağ ıtımından ve tanıtımından nihai 
tu keticinin eline ulaşana kadar her yo nu yle ilğile-
nen kapsamlı bir işlevdir. Bir başka deyişle, pazar-
lama, malların u retim noktasından tu ketim noktası-
na taşınmasında yer alan bir dizi faaliyeti ifade 
eder. Her ne kadar Tu rkiye’de hemen hemen her 
bo lğede elma yetiştiriciliğ i yapılsa bile, elma u reti-
minin yetersiz ve nu fusun yoğ un olduğ u bo lğelere 
elma dağ ıtımı ve ticareti so z konusudur. Tu rkiye’de 
elmanın pazarlamasını farklı yo nlerle inceleyen 
bo lğesel du zeyde birçok çalışma yapılmıştır 
(Karamu rsel vd., 2004; Bayav vd., 2005; Bayramoğ -
lu vd., 2009; Kaynaş vd., 2009; O zdemir vd., 2015; 
Çevik vd., 2015; Erdoğ an vd., 2016; Ertu rk vd., 
2016; Balcı ve Giray, 2020). Du nyada da yapılan 
benzer çalışmalara rastlamak mu mku ndu r (Girmay 
vd., 2014; Kashyap ve Guleria, 2015; Wani ve Son-
ğara, 2017; Soare ve Chiurciu, 2018; Ali ve Kachroo, 
2020; Sehğal ve Kumar, 2022). Bu çalışmada Tu rki-
ye elma u retiminin yaklaşık yarısını karşılayan 
Isparta, Niğ de ve Karaman illerinde elma u reticile-
rinin elmayı pazarlama şekilleri incelenmiştir. Elma 
u retim ve ticaret merkezleri olarak ifade edilen bu 
illeri u retici bakış açısıyla bir bu tu n olarak değ er-
lendiren ve farklılıkları ortaya koyan başka bir ça-
lışmaya rastlanılmamış olması bu çalışmanın o z-
ğu nlu ğ u nu  artırmaktadır. 

Materyal ve Metot 

Çalışmanın ana materyalini Isparta, Karaman ve 
Niğ de illerinde elma yetiştiricileri ile yapılan anket-
lerden elde edilen veriler oluşturmuştur. Ayrıca 
araştırma konusuyla ilğili daha o nce yapılmış çalış-
malardan, rapor ve yayınlardan da yararlanılmıştır. 

Tu rkiye elma u retiminin yaklaşık yarısını (%49) 
u reten ve u retimde ilk u ç sırayı paylaşan Isparta, 
Karaman ve Niğ de illeri ğayeli olarak seçilmiştir. 

Yine bu illerden ğayeli olarak I l Tarım ve Orman 
Mu du rlu klerinin o nerileri ile Isparta’dan Eğ irdir, 
Gelendost ve Senirkent ilçeleri; Karaman’dan Mer-
kez ilçe, Niğ de’den de Merkez, Bor ve Çamardı ilçe-
leri  seçilmiştir. O rneklemeye esas belirlenen bu 
ilçelerde elma yetiştiriciliğ i yapan ve 2017 yılı Çiftçi 
Kayıt Sistemine kayıtlı tarım işletmeleri çalışmanın 
ana kitlesini oluşturmuştur. O rneğ e seçilen ilçeler-
de yapılacak anket sayısı arazi varlığ ı kriteri dikka-
te alınarak, tabakalı tesadu fi o rnekleme yo ntemle-
rinden biri olan ve Yamane (2001) tarafından ğeliş-
tirilen Neyman Yo ntemi kullanılmıştır. Tabakalar; 

I. tabaka 5.00-15.00 da,  

II. tabaka 15.01-50.00 da ve  

III. tabaka 50.00 da’dan bu yu k işletmeler olarak 
belirlenmiştir. 

Neyman Yo ntemine ğo re %90 ğu ven du zeyi ve %5 
hata payı ile anket yapılacak işletme sayısı 175 
olarak belirlenmiştir. Tabakalara ğo re anket sayıla-
rı I., II. ve III. tabakalarda sırasıyla 53, 80 ve 42 
şeklinde oluşmuştur. Sonuç itibariyle Isparta ilin-
den 80, Karaman ilinde 52 ve Niğ de ilinde 43 olmak 
u zere 175 anket yapılmıştır. Veriler 2017-2018 
u retim sezonuna aittir. 

Verilerin analizinde frekans tabloları, yu zde hesap-
ları, basit ve tartılı ortalamalar, varyans analizi 
yo ntemlerinden yararlanılmıştır. 

Bulgular ve Tartışma 

Çizelğe 1’de incelenen işletmelerin işletme yo neti-
cisine ait yaş, deneyim ve eğ itim durumu verilmiş-
tir. Genel olarak değ erlendirildiğ inde işletme yo ne-
ticilerinin ortalama 52.44 yaşında olduğ u ve illere 
ğo re yaş fakto ru nu n istatistiksel olarak farklılaştığ ı 
belirlenmiştir. Ortalamaya ğo re en ğenç işletmeci 
Isparta (49.94) ilindeyken, Karaman (54.85) ve 
Niğ de (54.16) illeri daha yu ksek yaştaki elma yetiş-
tiricilerine sahiptir. Elma yetiştiriciliğ i deneyimi 
bakımından değ erlendirildiğ inde Niğ de ilindeki 
u reticilerin en deneyimli ğrup içinde yer aldığ ı, 
Karaman ili u reticilerinin ise deneyiminin du şu k 
olan ğrup içinde yer aldığ ı belirlenmiştir. Ortalama 
elma yetiştiriciliğ i deneyimi 24.46 yıldır. Her u ç 
ilde de faaliyet ğo steren u reticiler o nemli bir elma 
yetiştiriciliğ i deneyimine sahiptir. I şletme sahiple-
rinin eğ itim su releri bakımından iller arasında 
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Çizelge 1. İncelenen işletmelerde yaş, dene-
yim ve eğ itim 
Table 1. Ağe, experience and education in the 
surveyed farms 

İl 
Yaş 

(yıl)* 
Deneyim 

(yıl)* 
Eğitim 
(yıl)öd 

Isparta 49.94 b 24.61 ab 8.10 
Karaman 54.85 a 21.81 b 8.13 
Niğ de 54.16 a 27.40 a 7.33 
Genel 52.44 24.46 7.92 
*p<0.05 du zeyinde o nemli, o dO nemli değ il 
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o nemli bir fark yoktur. Nitekim iller ortalamasına 
ğo re değ erlendirildiğ inde işletme sahipleri 7.92 yıl 
eğ itim ğo rmu ştu r. 

I şletme bu yu klu klerine ğo re değ erlendirildiğ inde 
işletme yo neticilerinin yaş, deneyim ve eğ itim bakı-
mından istatistiksel olarak farklı olmadığ ı tespit 
edilmiştir. I., II. ve III. tabaka işletme sahiplerinin 
yaşı sırasıyla 52.32, 52.81 ve 51.86 yıldır. Deneyim 
bakımından her ne kadar istatistiksel olarak farklı 
çıkmasa da I. tabaka işletmelerin en deneyimli iş-
letme ğrubunu oluşturduğ unu ve işletme o lçeğ i 
arttıkça deneyimin du ştu ğ u nu  so ylemek mu mku n-
du r. I şletme yo neticilerinin eğ itim seviyesi her u ç 
tabakada birbirine çok yakın bulunmuştur (I. taba-
ka 8.11 yıl, II. tabaka 7.70 yıl, III. tabaka 8.10 yıl). 

Isparta ili Eğ irdir ilçesinde yapılan bir çalışmada 
elma işletmelerinde ortalama yaşın 48.26 yıl, eğ i-
tim su resinin 5.78 yıl olduğ u bildirilmiştir 
(Karamu rsel vd., 2004). Çalışmamızda Isparta ili 
için elde edilen verilerle kıyaslandığ ında aradan 
ğeçen 14 yıllık zamanda ortalama u retici yaşının 
çok değ işmemesine karşın işletme yo neticisinin 
eğ itim seviyesi yu kselmiştir. Gu l ve Erkan (2005)’ın 
yaptığ ı çalışma 2001 u retim sezonunda Antalya, 
Isparta, Karaman, Konya ve Niğ de illeri elma u reti-
cilerinin 51 yaşında ve elma yetiştiriciliğ i deneyim-
lerinin 24 yıl olduğ unu ğo stermiştir. Isparta’da 
yapılan başka bir çalışmada elma işletmelerinde 
u retici yaşının 46.26 yıl, elma yetiştiricilik deneyi-
minin ortalama 22.66 yıl ve eğ itim su resinin ise 
ortalama 6.31 yıl olduğ u bildirilmiştir (Bayav, 

2007). Bayav (2007)’ın yaptığ ı çalışmayla karşılaş-
tırıldığ ında hem yaş, hem deneyim hem de eğ itim 
su resinin arttığ ını so ylemek mu mku ndu r. 

I ncelenen işletmeler verimlilik bakımından iller 
du zeyinde istatistiksel olarak farklı iken, işletme 
bu yu klu kleri bakımından bu fark o nemli buluna-
mamıştır (Çizelğe 2). Isparta ili elma işletmelerinde 
dekara alınan u ru n miktarı diğ er illerden daha yu k-
sektir. Niğ de o nemli bir elma u retim bo lğesi olma-
sına rağ men verimlilik bakımından Tu rkiye ortala-
masının çok altında bir verimliliğ e sahiptir. O zellik-
le elma bahçelerinin çok yaşlı ve klasik denilen 
ço ğ u r anaçlarla tesis edilmesi bu sonucun en o nem-
li nedenlerinden biridir. Bir diğ er neden ise Niğ de 
ilinde Amasya elma çeşidinin çok yayğın yetiştiril-
mesi ve bu çeşidin de periyodisite ğo stermesidir. 
Karaman bo lğesinde verimliliğ in du şu k seyretmesi 
çoğ unlukla elma bahçelerinin ilkbahar ğeç donla-
rından etkilenmesinden kaynaklanmaktadır. I şlet-
me bu yu klu kleri bakımından değ erlendirildiğ inde 
ise verimlilik bakımından istatistiksel olarak bir 
fark bulunmamasına rağ men II. tabaka işletmeleri-
nin (15.01-50.00 da) diğ er tabakalardaki işletmele-
re ğo re daha yu ksek bir verimliliğ e sahip olmuştur. 

Verimliliğ in yu ksek olmasının yanında pazarlanabi-
lir elma miktarı da oldukça o nemlidir. O zellikle 
standart u ru n miktarı ve kalite, pazarlanabilir mey-
ve miktarını belirleyen en o nemli iki o zelliktir. Ge-
nellikle pazarlanamayan elmalar meyve suyu yapıl-
mak u zere satılmaktadır. Çalışmada incelenen işlet-
melerin meyve suyu fabrikasına ğo nderilmek u zere 
sattığ ı elma oranının illere ve işletme o lçeğ ine ğo re 
değ işip değ işmediğ i belirlenmiştir (Çizelğe 3). Elde 
edilen veriler iller du zeyinde meyve suyuna verilen 
elma oranının farklılaştığ ı, işletme o lçeğ i bakımın-
dan istatistiksel bir farkın olmadığ ını ğo stermekte-
dir. Isparta ilinde faaliyet ğo steren işletmeler u ret-
tiğ i elmanın %7.22’sini meyve suyu fabrikasına 
verilmek u zere satmaktadır. Bu oran Isparta’nın 
diğ er illere ğo re pazara daha fazla elma sunduğ unu 
ğo stermektedir. I şletme ortalamaları dikkate alın-
dığ ında incelenen işletmelerin u retimlerinin yakla-
şık %9.58’ini meyve suyu fabrikasına verilmek 
u zere sattığ ı belirlenmiştir. 

I ncelenen bo lğelerde elmalar; hasat edilmeden 
dalında, hasat ettikten hemen sonra ve soğ uk hava 
deposundan olmak u ç farklı şekilde pazarlanmak-
tadır. 

Hasat sonrası kayıpların azaltılması ve kalitenin 
korunması açısından u ru nlerin soğ ukta depolan-
ması ve tu ketime kadar soğ uk zincirin devamlılığ ı-
nın o nemine birçok çalışmada vurğu yapılmıştır 
(Kaynaş ve Sakaldaş, 2009; Akman ve Çiçek, 2017; 
Sabır vd., 2017). Elma uyğun şartlarda depolanma-
dığ ında, diğ er meyvelere ğo re dayanımı fazla olma-
sına rağ men, kolayca bozulabilen bir meyvedir. 
Meyve kalitesinin korunması, fiyat istikrarının sağ -
lanabilmesi ve yıl içinde oluşan talebin karşılanma-
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Çizelge 2. İncelenen işletmelerin iller ve tabakalar 
du zeyinde verimlilikleri 
Table 2. The productivity of the surveyed farms 

İl 
Verimlilik 
(kg da-1)* 

Tabaka 
Verimlilik 
(kg da-1)öd 

Isparta 5624.04 a I 4151.76 

Karaman 4124.04 b II 4306.40 

Niğ de 1613.40 c III 4028.40 

Genel 4192.85 
*p<0.01 du zeyinde o nemli, o dO nemli değ il 

Çizelge 3. İncelenen işletmelerin iller ve tabakalar 
du zeyinde meyve suyu fabrikalarına satılan elma oranı 
Table 3. The ratio of apples sold to fruit juice facto-
ries 

İl 

Meyve 
Suyuna 
Verilen 

Elma  
Oranı  
(%)* 

Tabaka 

Meyve 
Suyuna 
Verilen 

Elma  
Oranı  
(%) öd 

Isparta  7.22 b I 9.36 
Karaman 11.72 a II 9.32 
Niğ de 11.39 a III 10.38 
Genel 9.58 
*p<0.01 du zeyinde o nemli, o dO nemli değ il 



sı açısından elmanın da soğ uk hava depolarında 
muhafaza edilmesi o nemli bir pazarlama bileşeni 
olarak ğo ru lmektedir. 

U rettikleri elmanın tamamını soğ uk hava deposun-
dan pazarlayan işletme sayısı Isparta, Karaman ve 
Niğ de illerinde sırasıyla 36, 17 ve 5’tir. Buna karşı-
lık u ru nu  soğ uk hava deposuna koymadan pazarla-
yanların sayısı ise Isparta’da 20, Karaman’da 33 ve 
Niğ de’de 36 işletmedir (Çizelğe 4). Soğ uk hava de-
posundan pazarlanan elma oranının illere ve işlet-
me o lçeğ ine ğo re değ iştiğ i belirlenmiştir. Burada 
esas olarak belirleyici olan illerin soğ uk hava depo 
kapasite varlığ ıdır. Bu açıdan bakıldığ ında Tu rki-
ye’nin soğ uk hava depo kapasitesi bakımından 
o nemli illerinden biri olan Isparta’nın bu farklılığ ı 
yaratmada baş akto r olduğ unu so ylemek mu mku n-
du r. Tabakalar du zeyinde değ erlendirildiğ inde 
işletme o lçeğ i arttıkça soğ uk hava deposundan 
pazarlanan elma oranı da artmaktadır. 

Araştırmanın yu ru tu ldu ğ u  Isparta ilinde u retilen 
elmanın %22’si, Karaman ilinde %25’i ve Niğ de 
ilinde ise %57.50’si hasattan hemen sonra satıl-
maktadır. Hasat etmeden dalından satış oranı ise 
Isparta, Karaman ve Niğ de illerinde sırasıyla %
6.17, %31.46 ve %32.93’tu r. Yukarıda da belirtildi-
ğ i u zere illere ğo re bu oranların değ işmesi soğ uk 
hava deposu kapasitesine bağ lı olmakla birlikte 
su reğelen bir pazarlama alışkanlığ ından ve ekono-
mik durumdan da kaynaklandığ ı du şu nu lmektedir. 
I şletme o lçeğ i bakımından değ erlendirildiğ inde 
hasattan hemen sonra pazarlanan elma oranları 
birbirine çok yakındır. I. tabakada bulunan işletme-
ler u rettikleri elmanın%28.30’unu, II. tabaka bulu-
nan işletmeler %27.40’ını ve III. tabakada bulunan 
işletmeler ise %28.25’ini hasattan hemen sonra 

pazarlamaktadır. U retilen elmanın hasat etmeden 
dalında satış yo ntemi ile pazarlanmasının işletme 
o lçeğ ine ğo re değ işkenlik ğo sterdiğ i belirlenmiştir. 
Veriler incelendiğ inde işletme o lçeğ i arttıkça hasat 
etmeden dalında pazarlama oranının du ştu ğ u  belir-
lenmiştir. I. tabaka işletmeler u rettiğ i elmanın %
31.90’ını, II. tabaka işletmeler %27.87’sini ve III. 
tabaka işletmeler %13.03’u nu  bu yo ntemle pazar-
lamaktadırlar. O zdemir vd. (2015), Mersin ili Gu l-
nar ilçesinde elma işletmelerinin %69’unun u ru nu -
nu  depoya koymadan doğ rudan sattığ ını bildirmiş-
tir. 

I ncelenen işletmelerin elmayı pazarlama şekilleri 
Çizelğe 5’te verilmiştir. U retilen u ru nu n peşin satış 
oranı Niğ de ilinde %39 ile en yu ksek iken, Karaman 
ve Isparta illerinde bu oran %24’tu r. Vadeli satışlar 
Isparta ilinde 1-10 ay, Karaman ilinde 1-8 ay ve 
Niğ de ilinde 2-8 ay arasında değ işen vadelerle ğer-
çekleştirilmektedir. I şletme o lçeğ ine ğo re değ erlen-
dirildiğ inde ise I. tabaka işletmelerinin peşin satış 
oranının II. ve III. tabaka işletmelere ğo re daha 
yu ksek olduğ u ğo ru lmektedir. Mersin ili Gu lnar 
ilçesinde yapılan çalışmada işletmelerin %15’inin 
peşin, %19’unun vadeli, %66’sının ise peşin ve 
vadeli satış yaptıkları belirlenmiştir (O zdemir vd., 
2015). Karakaya ve Kızıloğ lu (2021)’nun TRB1 
bo lğesindeki illerde (Binğo l, Elazığ , Malatya) elma 
u reticileriyle yaptıkları çalışmada elma satış şekli-
nin tamamen peşin olduğ u bildirilmiştir. 

Çalışmada u retilen elmaların hanği pazarlama ka-
nalları aracılığ ıyla pazarlandığ ı Çizelğe 6’da veril-
miştir. I ller bazında elma pazarlama kanalları bu -
yu k farklılık ğo stermemektedir. Tabakalara ğo re 
değ erlendirildiğ inde işletme o lçeğ i bu yu du kçe ih-
racatçıya satış oranı yu kselmektedir. U reticilerin %
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Çizelge 4. İncelenen işletmelerde illere ve tabakalara ğöre soğuk hava deposundan pazarlanan elma oranı  
Table 4. The ratio of apples marketed from cold storağe  

İl 1 2 3 

Soğuk Hava  
Deposundan  

Pazarlanan Elma 
Oranı (%)* 

Tabaka 

Soğuk Hava  
Deposundan  

Pazarlanan Elma 
Oranı (%)* 

Isparta 36 (%45.00) 24 (%30.00) 20 (%25.00) 71.83 a I 39.80 c 
Karaman 17 (%32.69) 2 (%3.85) 33 (%63.46) 43.54 b II 45.09 b 
Niğ de 5 (%11.63) 2 (%4.65) 36 (%83.72) 9.57 c III 58.72 a 
Genel 58 (%33.14) 28 (%16.00) 89 (%50.86) %52.75 
*p<0.01 du zeyinde o nemli 
1U ru nu nu n Tamamını Soğ uk Hava Deposundan Pazarlayan I şletme Sayısı (adet) ve Oranı (%) 
2U ru nu nu n Bir Kısmını Soğ uk Hava Deposundan Pazarlayan I şletme Sayısı (adet) ve Oranı (%) 
3U ru nu nu n Tamamını Soğ uk Hava Deposuna Koymadan Pazarlayan I şletme Sayısı (adet) ve Oranı (%)  

Çizelge 5. İncelenen işletmelerin elmayı pazarlama şekli  
Table 5. The way of the apples marketinğ 

İl 

Peşin 
Satış 
Oranı 
(%) 

Vadeli  
Satış  

Oranı  
(%) 

Toplam 
(%) 

Vade (ay) 

Tabaka 

Peşin 
Satış 
Oranı 
(%) 

Vadeli  
Satış  
Oranı  
(%) 

Toplam 
(%) Min. Mak. Ort. 

Isparta 24.01 75.99 100 1 10 4.3 I 100 57.97 100 
Karaman 24.19 75.81 100 1 8 4.3 II 100 76.18 100 
Niğ de 39.23 60.77 100 2 8 4.6 III 100 74.77 100 
Genel 25.99 74.01 100       Genel 100 74.01 100 
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90’dan fazlası elmayı tu ccara pazarlamaktadır. 
Karaman ilinde yapılan bir çalışmada u reticilerin %
66.70’inin tu ccara, %2.30’unun bu yu k marketlere 
satış yaptığ ı, ihracat yapan u retici oranının %0.60 
olduğ u bildirilmiştir (Çevik vd., 2015). Bu çalışma 
ile farkın pazarlama kanalı ayrımından kaynaklan-
dığ ı du şu nu lmektedir. O rneğ in yo rede tu ccarlar 
u reticiden elmayı satın aldıktan sonra soğ uk hava 
deposunda muhafaza etmektedir. Çevik vd. 
(2015)’nin çalışmasında soğ uk hava deposuna satış 
(%19.70) ayrı bir pazarlama kanalı olarak değ er-
lendirilmiştir. 

Çizelğe 7 incelenen işletmelerde u reticilerin elmayı 
pazarladıkları kanalların tercih nedenlerini ğo ster-
mektedir. U reticilerin %49.70’i başka alternatifi 
olmadığ ı için bu pazarlama kanalını tercih ettiğ ini 
bildirmiştir. Gu venilirlik (%30.90), peşin o deme (%
14.30) ve yu ksek fiyat (%5.10) pazarlama kanalını 
tercihinin diğ er nedenleridir. Isparta ili Senirkent 
ilçesinde yapılan çalışmada pazarlama kanalı ola-
rak tu ccar/komisyoncunun tercih edilmesinin en 
o nemli nedenleri ğu venilir olması, peşin o deme 
yapılması, fiyatın yu ksek olması, ğeçmiş yıllarda 
u ru nu nu  satın almış olması ve nakliye masrafının 
du şu k olması şeklinde sıralanmıştır. Ayrıca doğ ru-
dan (tu keticiye) pazarlamanın dolaylı (tu ccar/
komisyoncuya) pazarlamaya ğo re pazarlama etkin-
liğ inin daha yu ksek olduğ u bildirilmiştir (Erdoğ an 
vd., 2016). 

Çalışmada pazarlama sorununun u retimi kısıtlayıp 
kısıtlamadığ ı araştırılmış, ğirdi maliyetlerinin yu k-
sekliğ i ve bo lğedeki hastalık ve zararlı popu lasyo-
nunun yu ksekliğ inin ardından pazarlama sorunu-
nun u retimi en fazla kısıtlayan u çu ncu  fakto r oldu-
ğ u belirlenmiştir. Sonuçlar incelenen işletmelerin 
pazarlamada yaşanan sorunların u retimi kısıtladı-
ğ ını ğo stermektedir. 

Sonuç 

Elma, Tu rkiye için o nemli ve ekonomik  bir meyve-
dir. Bu çalışmanın temel amacı Tu rkiye’nin elma 
u retiminin yaklaşık yarısının ğerçekleştirildiğ i, 
elmanın sosyal, ekonomik ve istihdam açısından 
o nemli olduğ u Isparta, Karaman ve Niğ de illerinde 
elma pazarlamasını u retici bakış açısıyla değ erlen-
dirmek ve ço zu m o nerileri ğetirmektir. I ncelenen 
işletmelerde elma pazarlaması tamamen işletme 
sahibinin bireysel çabaları ile yapılmaktadır. O zel-
likle u retici ile tu ketici arasındaki aracı sayısının 
fazlalığ ı u retici ile tu ketici fiyatı arasındaki makasın 
her ğeçen ğu n açılmasına neden olmaktadır. U reti-
ciler bir o rğu t çatısı altında hareket etmedikleri 
su rece bu makasın açılması kaçınılmazdır. Tu rki-
ye’de tarım işletmelerinin ğenel yapıları ğereğ i 
ku çu k ve parçalı olmaları verimliliklerini ve mali-
yetlerini olumsuz etkilerken, elma u reticilerinin net 
karını artırmak ve tu keticiye rekabetçi fiyatlar sun-
mak için pazarlama tedarik zincirindeki aracı sayı-
sının azaltılması ve ğu çlu  bir o rğu t çatısı altında 
birlikte hareket etmeleri sağ lanmalıdır. 

I ncelenen işletmeler yoğ un yetiştiricilik esasına 
ğo re u retim yapmadığ ından rekabet ğu çleri du şu k-
tu r. O zellikle klasik anaçlardan vazğeçerek yoğ un 
yetiştiricilik yapmaları ku çu k o lçekli işletmelerin 
verimliliğ ini ve beraberinde karlılığ ını artıracaktır. 
U retilen çeşitlerin dışsatıma uyğun olmaması ve 
kaliteli u retimin du şu k olması ihracatı kısıtlayan en 
o nemli fakto rlerdir. Yeni kurulacak plantasyonlar-
da dış ticaret talebi dikkate alınarak talep ğo ren 
çeşitlere yer verilmelidir. 

Tu m tarımsal u ru nlerde olduğ u ğibi elmada da 
hasat zamanında arz edilen u ru n miktarı artmakta-
dır. Do nemsel arzın fazla olduğ u zamanlarda fiyat-
lar du şu k seyretmektedir. Fiyat dalğalanmalarının 
o nu ne ğeçmek, uyğun şartlarda muhafaza edilme-
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Çizelge 6. İncelenen işletmelerin elmayı pazarlama kanalları  
Table 6. Apple marketinğ channels 

İl / Tabaka 
İhracatçı  

(%) 
Tüccar  

(%) 
Komisyoncu  

(%) 
Büyük Marketler  

(%) 
Toplam  

(%) 
Isparta 6.30 90.00 3.70 0.00 100 
Karaman 5.80 90.40 1.90 1.90 100 
Niğ de 0.00 93.00 4.70 2.30 100 
I. Tabaka 0.00 92.40 5.70 1.90 100 
II. Tabaka 2.50 94.90 1.30 1.30 100 
III. Tabaka 14.30 81.00 4.70 0.00 100 
Genel 4.60 90.90 3.40 1.10 100 

Çizelge 7. İncelenen işletmelerde pazarlama kanalını tercih nedeni  
Table 7. The reason for choosinğ the marketinğ channel  

Tercih Nedeni Isparta (%) Karaman (%) Niğde (%) Genel (%) 

Peşin o deme 11.30 13.50 20.90 14.30 

Yu ksek fiyat 2.50 13.50 0.00 5.10 

Gu venilirlik 35.00 25.00 30.20 30.90 

Başka alternatifi yok 51.20 48.00 48.90 49.70 

Toplam (%) 100.00 100.00 100.00 100.00 



diğ inde kolay bozulabilen bir u ru n olan elmanın yıl 
boyunca arz edilebilirliğ ini sağ lamak ve hasat son-
rası kayıpları azaltmak için yeterli soğ uk hava de-
posu kapasitesinin kurulması sağ lanmalıdır. Eski 
soğ uk hava depolarının da ğu nu mu z koşullarına 
ğo re modernize edilmesi ğerekmektedir. Bunun 
için soğ uk hava deposu inşa etmek ve deposunu 
modernize etmek isteyen ğirişimcilere du şu k faizli 
veya faizsiz kredi imkanı artırılmalıdır. Ayrıca tu ke-
tim fazlası elmanın çeşitli şekilde (cips, elma kuru-
su, elma suyu vb) işlenerek katma değ eri artırılmış 
bir şekilde tu ketime sunulması israfı o nlemek açı-
sından o nemli ğo ru lmektedir. Ayrıca standardizas-
yonun sağ lanması açısından sınıflama ve paketleme 
u nitelerinin de kurulması teşvik edilmelidir. 

U niversite ve araştırma kuruluşlarınca yu ru tu len 
çalışmaların sonuçlarının u reticiye ulaştırılması ve 
u retici sorunlarının araştırmacıya iletilmesi açısın-
dan u retici- yayımcı-araştırmacı u çğeninde işbirli-
ğ inin sıkı tutulması bir diğ er o nemli konu olarak 
değ erlendirilmektedir. 
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