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Oz

Bu calismada, tarimsal pazarlama yayimmin énemi géz oniinde bulundurularak, 1996-2005 yillari arasinda Tokat Tarim il Miidiirliigiiniin muhafaza
ve pazarlama konularinda ne gibi yayim faaliyetinde bulundugu incelenmistir. Calismanin sonucunda, Tarim il Miidiirliigii tarafindan planlanan ¢alismalar
arasinda pazarlama konusuna y6nelik yayim faaliyetlerinin ve ulasiimasi hedeflenen ¢iftci sayisinin oldukea sinirli kaldigi belirlenmistir. Calismada, pazarlama
konularinda ciftgilere daha fazla yayim hizmeti gotiirmenin gerekliligi ortaya konulmaya calisilarak, bu yonde neriler sunulmustur.

Anahtar Kelimeler: Tarimsal Pazarlama, Tarimsal Yayim, Tokat ili.
The Importance of Agricultural Marketing Extension and Evaluation of Relevant Extension
Practices of Tokat Provincial Directorate of Ministry of Agriculture

Abstract

In this study, what type of extension activity in the fields of storing and marketing carried out by Tokat Tokat Provincial Directorate of Ministry of
Agriculture between 1996-2005 was investigated with taking into consideration the importance of agricultural marketing extension. It was determeined
that number of target group to be reached and extension activities directed to marketing among planned studies by Provincial Directorate of Ministry of
Agriculture was limited. In the study necessity of extension services in the subject of marketing for farmers was explained and suggestions were presented.
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GIRiS

Kirsal alanda pazar ekonomisine gegis ile liriiniin pazarda de-
gerlendirilerek en yiiksek gelir elde etme ¢abasi artmaktadir. Pa-
zar ekonomisi ¢ift¢iye, daha ¢ok iiretme, cesit farklilastirmasina
gitme ve en yiiksek geliri elde etme fikrini vermektedir. Modern
pazarlama anlayigima goére pazarlama kavrami; hangi iiriiniin ye-
tistirileceginin kararlastirildig1 asamay1 da kapsamaktadir. Hasat
sonrasl, pazarlama zincirinin son agamasidir.

Cift¢i pazar i¢in en uygun iriine karar verebilmeli, fiyat hare-
ketlerinin farkinda olmali, pazarlarda satig olanaklarini bilmelidir.
Uriiniinii, ne kadar, ne zaman, hangi fiyattan, hangi pazarlarda en
rantabl sekilde satacagi konusunda belirsizlik yasamamalidir.

Pazarlama konulari, bu nedenle giftgiler agisindan tiretim tek-
niklerinin bilinmesi kadar 6onem tagimaktadir. Pazarlama, treti-
min planlanmasi ile baglamakta, fiyatlandirma, pazarlama kosul-
larinin hazirlanmasi, satis ve dagitim etkinliginin saglanmasi ile
devam etmektedir.

Tiirkiye’de tarim driinlerinin ¢ok basarili bir sekilde pazar-
landign, bir ¢ok {iriinde pazarlama konusunda isler bir sistemin
s0z konusu oldugunu séylemek miimkiin degildir. Yalniz tarimsal
tirinler i¢in degil, hemen her liretim dal1 i¢in, pazarlama her zaman
biiyiik emek ve beceri isteyen bir konu iken, muhafaza edilmesi
zor, bir ¢ok 6zelliginden &tiirii pazarlamada zamanlamanin biiyiik
onem tasidig tarim iirlinlerinde, bu yonde tikanikliklar ve sorunlar
yaganmasl, ¢ok da yadirganmayacak bir durum olarak diisiiniilebi-
lir. Bu konuda yayim elemanlarma biiyiik gorevler diismektedir.

Tarimsal yaymm, teknolojik gelisme ve bilgi ile ¢iftcinin bu-
lusmasini saglayan ya da saglamasi gereken kopriidiir. Ciftgiye
ulastirilamayan bilginin, iretimde kullanilmayan herhangi bir
teknolojinin veya gelismenin, hedefine ulagtigini sdylemek pek

mimkiin degildir. Tarim iriinlerinin muhafaza ve pazarlamasi
konusunda iireticileri bilgilendirmek, mevcut tekniklerden ve
yeniliklerden haberdar etmek ne kadar dnemlidir, {ireticiye bu
konuda ne tiir bilgiler gotiirtilebilir, ¢ift¢inin bu konuyla ilgili tu-
tum ve davraniglari nasil ve ne yonde gelistirilebilir gibi sorularin
cevaplanmasi, ¢iftci egitimi agisindan 6nem tagimaktadir.

Tirkiye’de etkin bir pazarlama yayimindan da séz etmek
miimkiin olmamaktadir. Uretim teknikleri konusunda yapilan
yayim ¢aligmalar1 dahi yayim sistemi ve yaklagimlari, yayim
politikasi, istihdam vb. gibi bir¢ok nedenden dolay1 etkin bir
sekilde yiirtitiilememektedir. Bununla birlikte, tarimsal yayim
caligmalart igerisine mutlaka pazarlama yayimimin alinmast ve
yayim elemanlarmin bu yonde egitilmesi gerekmektedir. Ciinki
pazarlama iiretime yon vermektedir. Uriinlerin pazar sans, tiike-
tici tercihleri, arz-talep dengesinin korunmasi, fiyat dalgalanma-
lar1, depolama, standardizasyon, ambalajlama, pazarlama yayim
caligmalartyla diizenlenebilecek konulardir.

Ciftgilerin pazar sansi yiiksek bir tiriiniin tohumunu se¢gmele-
ri, tiiketici tercihlerine uygun iiretmeyi, arz-talep dengesini bile-
rek fiyat dalgalanmalarindan korunmayi, dzellikle cabuk bozu-
labilen tirtinlerde depolama, ambalajlama ve tagimanin dnemini
kavramalari igin bu konularda bilgilendirilerek bilinglendirilme-
leri gerekmektedir. Bu noktada yayim elemanlarinin pazarlama
konusundaki yayim ¢aligmalari biiyiik 6nem arz etmektedir.

MATERYAL VE YONTEM

Calismada konu ile ilgili literatiirler incelenmis ve daha 6nce
yapilmis calismalar gozden gegirilmistir. Tokat Tarim 11 Miidiir-
ligiiniin 1996-2005 yillar1 arasindaki yillik yayim faaliyeti prog-
ramlar1 incelenerek, ele alinmasi planlanan konular igerisinde
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tarim {riinlerinin depolama ve pazarlama konularnda
hangi yayim faaliyetlerine yer verildigi belirlenmistir.
Buna bakilarak tarimsal pazarlama konusundaki yayim
faaliyetlerinin ortalama olarak sayisal degerleri verilmis
ve sozl edilen yillar arasinda pazarlama konularmin ne
kadar ele alindig1 saptanmustir.

BULGULAR VE TARTISMA

Tarmm Uriinlerinin Pazarlamasi ve Tarimsal Ya-
yim

Tarim iiriinlerinde pazarlama, 6nemli kayip ya da
kazanglara neden olabilen bir asamadir. Her gegen giin
gelistirilen yeni yontemlerle, {irlinlerin hasatlari, depo-
lanmalar1 ve ambalajlanmalart sirasinda, {rline yeni
ozellikler, yeni katma degerler kazandirmak, kimi za-
man basit islemlerle tirtinii daha cazip, uzun omiirli,
kullanima uygun, hos goriiniimlii hale getirmek miimkiin
olmaktadir. Bu noktada pazarlama yayimi ekonomiye
yapacag1 katkilar yonilyle onemlidir. Pazarlama yayim
bir yandan ¢ift¢inin tiretiminden maksimum faydayi al-
masini saglarken, diger yandan iilke kaynaklarinin etkin
kullanimina imkan verecektir.

Pazarlama yayimina asagida verilen nedenlerden
dolay1 ihtiya¢ goriilmektedir ve bunlar ayn1 zamanda
tarimsal pazarlama yayiminin yararlarint da gostermek-
tedir [6]:

- Ciftcilerin fiyat hareketleri, arz ve talep konula-

rinda bilgilendirilmesi,

- Bazi bolgelerdeki yetersiz iiretim sorunlarina ¢o-
zUim aranmasi,

- Pazarlama marjlarinin disiiriilmesi,

- Pazarlamada cift¢ilerin orgiitlenmesi ile standart-
lasmaya gidilmesi,

- Arzin diizenlenmesi ve hasat sonrasi kayiplari
azaltmak i¢in paketleme, derecelendirme ve de-
polama tesislerinin olusturulmasinin 6zendirilme-
si,

- Kalite, standardizasyon, nakliye ve isleme prob-
lemlerine ¢6ziim bulunmasi,

- Degisen tiiketici tercihlerinin daha iyi duyurula-
bilmesi ve tiiketici hakkindaki bilgilere erisimin
saglanmasi,

- Yeni pazarlarin gelistirilmesi, pazar altyapilarinin
iyilestirilmesi ve fiyat istikrarinin saglanmasi i¢in
calisilmasi,

- Sozlesmeli tarim gibi ¢iftciyi koruyucu yontemle-
rin tanitilmasi,

- Tarimsal pazarlamada hiikiimetin roliiniin anlatil-
mast,

- Teknik ve ekonomik pazar etkinliginin artirilma-
s1,

- Tarim ve pazarlama dikey entegrasyonunun avan-
taj ve dezavantajlarinin ¢iftciye anlatilmasi,

- Ciftgilerin gelecekte olusacak pazarlar hakkinda
bilgilendirilmeleri,

- Digsatim konusunda, toptanci ve perakendecilerin
egitilmesi,

- Derecelendirme ve paketleme istasyonlarinda ¢a-
lisanlarin egitilmesi,

- Kooperatif pazarlama organizasyonunun daha iyi
calisabilmesi i¢in kooperatif idarecilerinin egitil-
meleri,

- Pazarlama sirketlerinin idarecilerine egitim veri-
lebilmesi.

Tarim iiriinlerinin fiyatlarmin olugmasinda arz ve ta-
lep son derece belirleyici olmakta, bu iiriinlerin arzinda
istikrar saglanamamasi fiyati ve boylece dogrudan ¢iftci
gelirini olumsuz etkilemektedir. Uriinii belirli bir siire
depolama olanagi, yildan yila siirekli dalgalanma goste-
ren iriinler i¢in, bu dalgalanmay1 azaltma, arzi bir dere-
ceye kadar kontrol edebilme sansi yaratmaktadir. Oysa
iriinlerin arzinin uzun déneme yayilmasini saglayacak
soguk hava depolartyla ilgili sorunlar arasinda egitim ye-
tersizligine de yer verilmekte, bu sorunun ¢éziimii igin,
bir yandan ¢ift¢inin hasat donemi ve sonrasindaki islem-
ler konusunda teknik yonden bilgilendirilmesi ve diger
yandan soguk hava depolari i¢in gerekli kalifiye eleman
saglanmasi gerektigi one siiriilmektedir [2].

Uriinlerin depolanarak muhafaza edilmelerinin yani
sira, islenerek donmus gida maddeleri haline getirilmesi
ve bu sekilde de dmiirlerinin uzatilmasi miimkiin olmak-
tadir. Tlirkiye’de bir taraftan ciftgilerin triinlerini deger-
lendirip pazarlayamadig1 igin ¢iiriimeye biraktigindan
s0z edilirken, diger yandan donmus gida maddeleri iire-
ten firmalarin hammadde sorunuyla kars1 karstya olduk-
lar1 ifade edilmektedir [4].

Tarim iriinlerinin hasat edilmeleri sirasinda, Griiniin
goriiniimiinde bozulmaya ve zararlanmaya en az yol agan
uygulamalar, iiriinlin ¢iirlimesini geciktiren, su kaybini
azaltan onlemler, ambalajlar, en uygun tagima kosullari
ve benzer daha bir ¢ok konu iizerinde yiizlerce arastirma
yapilip, onlarca sonuglara ulasilmaktadir. Buna karsin, bu
sonuglarin bir cogundan ¢iftgilerin haberdar olamadigimni
ya da uygulamalarinda kullanamadigint séylemek miim-
kiindiir. Ornek olarak, soguk hava deposunda 30-40 giin
depolanabilen yesil olgun domatesin, kontrollii atmosfer
kosullarinda 60 giin depolanabilecegini, 6n sogutma ve
depolama 6ncesi yiiksek CO, uygulamasinin bu siireyi
70-75 giine ¢ikarabilecegi, bir arastirma bulgusudur [3].

Bu ve bunun gibi bir ¢ok firiin i¢in, farkli depo si-
cakliklari, depolama kosullari, en uygun ambalaj tipleri,
her {irliniin dalindan nasil koparilacagindan en az hasarla
nasil taginacagina kadar gerekli bilgiler, pazar sartlari,
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pazar sistemleri, pazarlama kanallar1 ve benzer konularla
ilgili arastirmalara dayali sonuglarin varligindan s6z edi-
lebilir. Ancak, ¢iftci tirlinii hasat asamasina getirdiginde,
artik geleneksel usulde toplayip, karsisina ¢ikan aracrya
satmanin disindaki alternatifleri genellikle g6z ardi et-
mektedir. Bu noktada belki de, kendini yalnizca iiretici
olarak degerlendiren, bir pazarlamaci, is adami ya da
tiiccar olarak diisiinmeyen ¢iftgide, bir davranis ya da tu-
tum degisikligi gergeklestirilmesi gerekmektedir. Ciftci
iirtini direttigi anda kendisi i¢in gayret ve bilgi gerektiren
yeni bir asamanin bagladigini bilmeli, bu agama i¢in her
anlamda donanimli olmaya ¢alismalidir.

Pazarlama konusunda ¢iftgiye ne gibi bilgiler gotii-
riilecegi, nasil bir yontem izlenecegi, hedef kitleyi hangi
grup ¢iftcilerin olugturacagi gibi konularla ilgili ok faz-
la arastirma oldugunu sdylemekse pek miimkiin degildir.
Buna karsin, tarimsal yayim calismalarinda pazarlama-
nin énemine, Tirkiye’de yiiriitiilen yayim faaliyetlerinde
bu konunun ihmal edildigine deginen arastirmalara rast-
lamak miimkiindiir.

Ugiincii diinya iilkelerinde fakirligi azaltmak igin bil-
gi teknolojilerinin kullanilmasi konusunda yapilan bir ¢a-
lismada, bilgi sisteminin bir parcasi olarak pazarlamayla
ilgili bir merkez birimden s6z edilmektedir. Calismaya
gore, merkez birim, biitiin pazar birimlerinden topladigi
bilgileri yine her bir pazarlama birimine gondermekte-
dir. Bu sistemin, ¢iftcilerin ihtiyaglarini, pazar ve fiyat
bilgilerini iceren biiyiik bir bilgi hizmeti sunan, birlesik
bir diizen saglamay1 amagladig: ifade edilmektedir. Ca-
lismada, ¢iftcilerin bu sistem sayesinde pazar kayitlarini,
hem girdilerin temini hem de iiriinlerinin satigini idare
etmek i¢in kullanabilecekleri belirtilmektedir [11].

Bir diger ¢alismada, Cin’de serbest piyasaya geciste
ciftgilere saglanacak pazarlama bilgilerinin 6neminden
ve bunun ne sekilde yapildigindan s6z edilmektedir. Pa-
zara yonelik ekonomi sisteminde cift¢ilerin pazarlama
bilgilerinin eksik oldugu ve giftcilere pazar kaynag bil-
dirmenin ya da tarim iirlinleri talepleri ile ilgili isaretler
verilmesinin yararli olacag: belirtilmektedir. Ciftcilere
pazar konusunda bilgi gdtiirmenin, pazarlama orgiit-
leri olusturmanin ve {irlinleri satma konusunda destek
saglamanin kirsal yayim temsilcilerinin ¢ok onemli bir
fonksiyonu ve baglica gorevleri oldugu, ¢alismada ortaya
konan bir goriistiir [8].

Tirkiye’de yapilan bazi ¢alismalarda da pazarlama
konusunda ¢iftgilerin bilgi eksikliginin yol ac¢tig1 kayip
ya da sorunlardan ve bu konunun tarimsal yayim kuru-
luslarinca ihmal edildiginden s6z edilmektedir. Bir ¢alis-
mada, ekolojik tiriinlerin pazarlanmasi konusunda ¢ift-
cilerin bilgi eksikliklerinin ve bu konudaki danismanlik
hizmetlerinin yetersizliginin, 6zellikle kiigiik ¢iftcilerin
sisteme dogrudan {irliin saglamasini kisitladigr belirtil-
mektedir. Calismada, organik iiriinlerin pazarlanmasinin

ozellikle i¢ piyasada belirsizlik tagimasi, konunun yeni
olmasi nedeniyle yeterli tarimsal yayim ¢alismasinin bu-
lunmamasi, ekolojik tarimin olumsuz yani olarak deger-
lendirilmektedir [12].

Tirkiye’de tarim triinleri pazarlama kanallarinin ve
araglarinin ele alindigi bir ¢alismada, uzun pazarlama
zincirlerinden, yiiksek pazarlama marjlarindan ve mev-
cut bir ¢ok pazarlama sorunundan s6z edilmekte, tarim
kesiminde faaliyet gosteren g¢iftgilerin genellikle pazar-
lama imkanlar1 kisitl olan kiiciik igletmeler oldugu ifade
edilmektedir. Calismaya gore, standardizasyon, amba-
lajlama, etiketleme, kalite yonetim sistemleri ve HAC-
CP gibi konulardaki bilgi yetersizligi, yasal alt yap1 ve
uygulamalardan kaynaklanan 6nemli sorunlar oldugu
belirtilmektedir. Gelecekte yurt i¢i ve yurt dis1 pazarlarda
rekabet sansinin olabilmesi icin, giliglii bir isbirligi icinde
tiim ilgili birimlerin yayim ¢aligmalarini arttirmalar1 ge-
rektigi one stirtilmektedir [9].

Tarimsal tiretimde bilisim teknolojilerinin degerlen-
dirildigi bir baska ¢alismada ise, dogru ve yeterli bilgi
akisinin gerek tiretim gerekse pazarlama asamasinda ne
kadar 6nem tasidigi ortaya konulmakta, yanlis ya da ye-
tersiz bilginin kaynak israfina, diisiik verimlilige, biling-
siz ve plansiz {iretime, pazarlama sorunlarina ve diigiik
rekabet giiciine, gelir kaybina ve ¢evre ile ilgili sorunlara
yol agtig1 ifade edilmektedir [10].

Yukarida sozii gecen ve benzer bazi arastirmalarda
ortaya konulmaktadir ki; pazarlama konusunda ¢iftginin
egitilmesi ve bilgilendirilmesi biiylik dnem tasimaktadir.
Ancak bu konu Tirkiye’deki yayim caligmalarinda ye-
terince ve etkin bir sekilde ele alinmamakta, ihmal edil-
mektedir.

Tarimsal Pazarlama Konusunda Tokat Tarim {1 Mii-
diirligiiniin Tarimsal Yayim Caligmalari

Gelismis iilkelerde benimsenen “Ciftci ve/veya Is-
letme Merkezli, Cok Yonlii Bilgi Akisinin Saglandigi ve
Talebin Yonlendirdigi” bir arastirma — yayim sistemine
karsilik, Tirkiye’de “Teknoloji Merkezli, Tavandan Ta-
bana Bilgi Akisli ve Arzin Yonlendirdigi” bir arastirma
ve yayim sisteminin gegerli oldugu ifade edilmektedir.
Uretilen teknolojinin ciftci ihtiyaclari ile bulusmamasi-
nin, Turkiye’deki yayim sisteminin en 6nemli sorunlarin-
dan biri oldugu belirtilmektedir [5].

Tokat Ilinde yapilan bir ¢alismadan elde edilen so-
nuglarin bu goriisii ve ayn1 zamanda pazarlama konusu-
nun yayim c¢alismalarinda ihmal edildigi savini destekler
nitelikte oldugu goriilmektedir. Caligmada, Tokat ilinde
ciftgilerin en ¢ok hangi konu ya da konularda bilgiye ih-
tiya¢ duyduklar1 ve onlara yayim elemanlarinca daha ¢ok
hangi konularda bilgi gotirdiigl arastirilmis, ciftginin
bilgi ihtiyaci ile iletilen bilgilerin ne derece ortiistiigii be-
lirlenmeye ¢alisilmistir. Ciftcilerin ifadelerinden yola ¢i1-
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kilarak elde edilen sonuglara gore, en fazla pazarlama ve
tirtin degerlendirme ile ilgili bilgiye ihtiya¢ duyulurken,
yayim elemanlarinin en fazla bilgi verdigi konular ara-
sinda pazarlama hi¢ yer almamaktadir. S6z konusu calis-
mada goriistilen tireticilerin yaridan fazlasi, pazarlamay1
bilgiye ihtiya¢ duyduklar1 konular arasinda birinci siraya
koymuslardir. Buna karsin, yayim elemanlarinca pazar-
lamanin yeterince ele alinmamasinin, ¢ift¢i ihtiyaclarimi
gerektigi gibi gbz onlinde tutmayan anlayisin varligini
ortaya koydugu soylenebilir. S6zii edilen ¢calismaya gore,
pazarlama konusu yayim ¢aligsmalarinda 6nemli derecede
ihmal edilmektedir [7].

Konuya bir baska agidan somut bir degerlendirme ge-
tirebilmek ve ayni zamanda giftgilerin ifadeleriyle ortaya
¢ikan bu sonucun gercegi ne derece yansittigini irdelemek
amaciyla, Tokat Tarim il Miidiirliigiiniin 1996 — 2005 yil-
larmi kapsayan on yillik donemdeki Yillik Yayim Faaliyeti
Programlart incelenmis ve bu programlarda pazarlama ile
ilgili konularm ne dlgiide yer aldig1 ortaya konulmaya ¢a-
listlmustr.

Tarim 11 Miidiirliigii Ciftci Egitim ve Yayim Sube-
since hazirlanan yillik programlarda egitim ve yayim
faaliyetleri; “Demonstrasyonlar”, “Ciftci Egitim Toplan-
tilar1”, “Uzun ve Kisa Siireli Kurslar”, “Sergi ve Tesvik
Miisabakalar1”, “Tarla Giinleri”, “Cift¢i Sartlarinda De-
nemeler” ve “Kitle Yayim Vasitalartyla Bilgilendirme”
gibi bagliklar altinda planlanmaktadir. Kimi yillar bu faa-
liyetlere, konferans, panel, ¢ift¢i inceleme gezileri, senlik
ve festival gibi etkinlikler de eklenmektedir. 1996 — 2005
yillar1 arasindaki siirecte her yil i¢in programlarda yer
alan verilerden, 10 yil i¢in ortalama degerler bulunarak
genel bir degerlendirme yapilmaya ¢alisilmigtir. Ulagilan
sonuglara gore, yayim programlarinda bir yil i¢inde orta-
lama olarak;

e 306 Demonstrasyon ¢alismasi yapilmasi, bu kap-
samda 65 ayr1 konu lizerinde durulmasi ve bu ¢a-
lismalarla 707 ¢iftciye ulagilmasi,

e 109 Tarla giinii faaliyetinde 69 konunun ele alin-
masi ve 2921 ciftciye ulagiimasi,

e 625 Ciftei egitim toplantisinda, 248 konu hakkin-
da, 11455 ciftgiye bilgi verilmesi,

e 92 Uzun ve kisa siireli kursta, 52 konu ele alinma-
s1 ve 1500 ¢ift¢inin kursa katilmasi,

e 4 Konuda, 4 sergi ve tegsvik miisabakasi diizen-
lenmesi, katilime1 ve izleyici olarak toplam 3187
cifteiye ulasilmasi,

e 3 Konu iizerinde, 4 ¢iftciyle, 4 ¢iftci sartlarinda de-
neme ¢aligmasi yapilmasi,

e 54 Konu ile ilgili olarak, 13185 sirkiiler mektup,
2220 brostir, 1846 afis ve el ilan1 dagitilmas, ¢ift-
cilere 4 slayt seti, 6 CD, 4 radyo, 84 TV programi

ve 14 gazete yazisi olmak iizere, kitle iletisim vasi-
talar1 yoluyla bilgi verilmesi planlanmaktadir [1].

S6z konusu bu degerler 10 yil igin ortalama rakamlar
olup, kimi faaliyetler ya da egitim faaliyetleri kimi yillar
hi¢ uygulanmamakta ya da kimi yillar daha yogun prog-
ramlar yapilirken, kimi yillar faaliyet sayilarinda azalma
goriilmektedir. Tarim 11 Miidiirliigiiniin tarimsal yayim
ve egitim faaliyetleri ile ilgili bu genel durumun, nicelik
ve nitelik olarak yeterliligi veya etkinligi ayr1 bir aras-
tirma konusu olarak degerlendirilebilir. Ancak burada,
bu genel degerlerden yola ¢ikarak, pazarlama konusuna
ne Slglide deginildigi ile ilgili oransal bir degerlendirme
yapmak miimkiin olabilecektir.

Sonuglara bakildiginda, demonstrasyonlar, tarla
giinleri, ¢ift¢i egitim toplantilari, ¢iftgi kurslari, sergi ve
tesvik miisabakalar1 ve giftci sartlarinda denemeler gibi
ciftcilerle birebir iletisim i¢inde yapilan faaliyetlerle, bir
yil i¢inde, ¢ok ¢esitli konuda, yaklasik 20 bin giftciye
ulastlmasi planlanmaktadir. Bunun yani sira, kitle ileti-
sim vasitalari yoluyla da ¢ok daha fazla sayida giftci bil-
gilendirilmeye ¢alisilmaktadir [1]. Buna karsin, tarimsal
pazarlama ile ilgili konularin yogunluguna bakildiginda

asagidaki sonuglara ulagilmistir;

Dogrudan pazarlama konusuna yonelik olarak 10 yil
stiresince toplam 19 cifte¢i egitim toplantist planlanmistir
(Cizelge 1) ki bu, yilda ortalama olarak yaklasik 2 top-
lant1 anlamina gelmektedir. Bu toplantilarda bir yil iginde
ancak 31 ¢iftciye ulasilmasi planlanmistir. Dagilim ola-
rak, bu toplantilarin birkag tanesi bir y1l i¢inde yapilirken,
kimi yillar pazarlama konusuna yer verilmemistir [1].

Bu toplantilar disinda, 2004 yilinda diizenlenen iki
panelden birinde domates yetistiriciligi ve sorunlar1 ko-
nusu igerisinde domatesin pazarlama konusu ele alinmis,
digerinde ise Organik tarimin digsatim kolayliklar1 konu
edilmistir.

Cizelge 1. Tarim Il Miidiirliigii tarafindan 1996-2005 yillar1 arasinda yapilan
pazarlama konulu toplantilar

Toplant1 konusu Toplant
say1s1

Uriin Depolama ve Muhafaza 1
Uriinlerin Muhafazast 1
Uriinlerin Depolanmas1 1
Sebzelerde Hasat ve Ambalaj. 1
Meyvelerde Hasat ve Ambalaj. 3
Elmada Hasat ve Depolama 2
11. iirin Hasad1 1
Pazarlama ve Standardizasyon 3
Yumusak Cekirdekli Meyvelerde Depolama 1
Kekik Yetistiriciligi ve Pazar Olanaklari 1
Tarla Sebzelerinde Sulama, Zirai Miicadele, 4
Hasat ve Pazarlama

Kaynak (1)
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Incelenen yayim programlarinda sozii edilen bu fa-
aliyetler disinda pazarlama ile dogrudan ilgili baska bir
calismanin yer almadigi goriilmiistiir. Kadin ¢iftcilere
yonelik cesitli konserve, recel, tursu yapimi ya da gida
muhafaza gibi, iiriin degerlendirmeyle baglantili oldugu
diistiniilebilecek ¢alismalar da yapilmakla birlikte, bunlar
isletmenin 6z tiiketimine yonelik, ev ekonomisine katki
niteliginde bilgi ve beceri kazandirma amaciyla yiiriiti-
len ¢aligmalardir.

Programlarda yer alan diger konular igerisinde yeri
geldiginde ya da ciftcilerin soru ve talepleriyle, gesitli faa-
liyetler sirasinda pazarlama konularma deginiliyor olabilir.
Ancak, planli, konunun uzmanlariyla birlikte diizenlen-
mis, yeni bilgi ve teknolojileri igeren, pazarlama konu-
sunda tam anlamuiyla bir bilgilendirme ve egitim ¢aligmasi
niteligi tastyan, cok sayida ciftciye ulastirilabilecek calis-
malarin yapilmasi ¢ok ayri bir dnem tagimaktadir. Bunun
yani sira giftcilere iiriin pazarlari, fiyatlar, talep durumu
ve benzeri konularda siirekli ve periyodik bilgi saglaya-
cak sistemler gelistirilmesi pazarlama konusunda 6nemli
gelisme ve kolayliklar saglayabilecektir. Ayrica ¢iftcileri
bu sistemlerden yararlanma yontinde istekli ve aktif hale
getirecek davranig degisikligi olugturulmasi amacryla yii-
riitiilecek egitim ¢aligmalar1 da planlanmalidir.

Burada giftgilerin de bilgi edinme, kendilerini gelis-
tirme ve hem pazarlama hem de diger iireticilik konula-
riyla ilgili bilgi kaynaklarimdan yararlanma konusunda
yeterince aktif olmadiklaridan ve genellikle bulunduklari
yerde bilgi hizmeti bekler bir yapiya sahip olduklarindan
s0z edilebilir. Ancak, ciftgilerde bu konuda da bir tutum
ve davranig degisikligi yaratilmasi, ya yonlendirici poli-
tikalarla ya da yine etkin ve uygun egitim ¢alismalariyla
gerceklesebilecektir.

SONUC VE ONERILER

Ciftcilerin, tarimsal faaliyetleri sonucu iyi bir gelir
elde etmeleri, liretim faaliyetlerini siirdiiriilebilmeleri,
her gegen giin daha iyi sartlarda ve teknolojilerle iiretim
yapabilmeleri, onlarin iiriinlerini ne kadar iyi pazarlaya-
bildikleri ile yakindan iliskilidir. Bu anlamda, pazarlama
konusunda giftcilere kazandirilacak bilgi ve becerinin
onemi goz ardi edilemez.

Tarimsal pazarlama konusunda, giftcilere ne gibi
yontemlerle, ne gibi bilgilerin, ne zaman gotiirtilecegi,
diizenlenecek egitim ¢aligmalarinda hedef kitlenin kim
ya da kimler olacagi, {irlin bazinda her tiirlii pazar bilgi-
lerinin periyodik olarak ilgili ¢iftgilere ne tiir bilgi akis
sistemleri ve teknolojileriyle aktarilabilecegi ve ¢iftgile-
rin bu sekilde siirekli bilgilendirilmesinin nasil miimkiin
hale getirilecegi gibi konular iizerinde durulmasi ve ¢o-
zimi gayret gerektiren konulardir.

Bu ¢aligmada, Tokat Tarim {1 Miidiirliigii kayitlarma
dayali olarak yapilan incelemede, pazarlama konusunun,
yayim egitim ¢alismalar1 yapilan diger konular icerisinde
cok az ele alindig1, bu konuyla ilgili ¢calismalarin ¢ok az
sayida ¢iftciye ulastirildigi sonucuna varilmistir.

Tirkiye’de genel olarak yayim calismalariin nicel
olarak daha yogun, nitelik agisindan daha verimli ve et-
kin hale getirilmesi bir zorunluluk olarak diistiniilmek-
tedir. Bu amagla, oncelikle ¢ift¢i katiliminin daha fazla
oldugu, ¢iftci ihtiyac ve sartlarini daha fazla dikkate alan,
yeni ve etkin bir yayim anlayiginin gelistirilmesi gerek-
mektedir.

Tarimsal yayimin yeniden organizasyonunun yani
sira, pazarlama konusundaki yayim ¢alismalariyla ilgili
aksaklik ve eksiklikler de ayrica ¢oziim beklemektedir.

Pazarlama ve {irlinlerin muhafazas: ile ilgili teknolo-
jik gelismenin paralelinde ¢cok 6nemli geligsmeler, yeni-
likler ve etkin ¢éztimler s6z konusudur. Bunlarin ¢iftgile-
re iletilmesi, ¢iftcilerin pazarlama konusunda daha aktif,
gayretli ve basarili hale gelebilmeleri i¢in uygun egitim
calismalart planlanmasi, kii¢iik 6l¢ekli isletmelerde faa-
liyet gosteren ¢iftcilerin iiriinlerini pazarlarken daha giic-
lii duruma gelmesi ve daha fazla s6z sahibi olabilmeleri
amaciyla onlara gerekli bilgi ve diger donanimlarin sag-
lanarak orgiitlenmenin gercgeklestirilmesi, pazarlama ko-
nusunda tikanikliklar1 agmakta ve sorunlarin ¢oziimiinde
onemli katkilar saglayabilecektir.

Tarimsal pazarlama yayimminin etkin bir sekilde yapi-

labilmesi i¢in bazi dneriler agsagidaki gibi siralanabilir:

- Pazarlama konusunda bir bilgi sisteminin olustu-
rulmasi, bilgilerin her zaman kullanilmaya hazir
olmasinin saglanmasi,

- Bilgileri yayacak yayim elemanlarinin bu konuda
uzmanlagarak danigsmanlik sisteminin olusturul-
mast,

- Mevcut yayim sisteminin iyilestirmeler yapilarak
diizenlenmesi,

- Tarimsal yayim faaliyetlerinde yer almasi gere-
ken her bir konu i¢in (6rnegin, pazarlama, dogal
kaynaklarm korunmasi, kadin egitimi vb.) yayim
elemanlar1 gorevlendirilmeli, bunlarm yetki ve so-
rumluluklari belirlenmeli, programlar, amaglar dii-
zenli bir sekilde izlenmeli ve degerlendirilmeli,

- Baska kuruluslarla koordinasyonun saglanmasina
ve bu iliskinin siirdiiriilebilir olmasia 6zen gos-
terilmelidir.
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