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OZET: Her giin hizla gelisen ve degisen diinyada rekabetin artmasiyla pazar kosullarinda da
degisiklikler olmustur. Isletmeler mal ve hizmetlerin varligindan, iistiinliiklerinden, faydalarindan,
kullamim sekillerinden miisterileri haberdar edip onlari satin almaya ikna etmek icin tutundurma
faaliyetlerinden yararlanmaktadirlar. Miisteri odakli stratejileri benimseyen isletmelerin siirekli olarak
kendilerini yenileyip yeni iiriinler ortaya koymalar1 tutundurma karmasi elemanlarinin 6nem kazanmasina
neden olmustur.

Bu calismada, Erzincan ilinde tulum peyniri imalati ve satis1 yapan tutundurma faaliyetleri
incelenmistir. Bunun i¢in Mayis 2015 tarihinde ticaret ve sanayi odasina bagl 23 isletme sahibine birebir
anket uygulanmistir. Elde edilen veriler SPSS 16.0 paket programi kullanilarak frekans analizi, ki kare
testi yapilmis ve sonuglar yorumlanmistir.

Anabhtar sozciikler: Tutundurma, Erzincan Tulum Peyniri, Erzincan.

ABSTRACT: It has also been changes in market conditions with increasing competition in the
rapidly changing and evolving world everyday. Businesses are to benefit from promotion activities in
order to convince them to buy by informing customers about the existence, supremacy, benefits and usage
patterns of goods and services. Demonstrating new product and renewing themselves constantly of
business adopting customer-oriented strategy have led to the increasing importance of the promotion mix
elements.

In this study, The promotion activities in marketing Erzincan Tulum(Goat) Cheese of businesses
manufacturing and selling Tulum(Goat) Cheese in the province of Erzincan have been examined. Thus, a
survey to 23 business owners that depend on trade and industry chamber was applied in May, 2015. The
frequency analysis of datas, Chi-square test by being using SPSS 16.0 package software were made and
the results were interpreted.

Keywords: Promotion, Erzincan Tulum(Goat) Cheese, Erzincan.

1. GIRIS

Isletmelerin bulunmus olduklari pazara elverisli mal veya hizmet iiretmeleri, uygun
sekilde fiyatlandirmalari, dagitim kanallarimi dogru se¢mis olmalar1 yoneldikleri tiiketicilerin
istek ve ihtiyaglarina hitap ettikleri anlamina gelmemektedir. Bu kosullar1 saglamis olmanin yani
sira satis artirici ¢abalar aracilifiyla optimum tutundurma karmasinin olugturulmasi gerekir.

Pazarlama faaliyetlerinde isletmelerin sesi olan tutundurma faaliyetlerinin amaci
tilketicilerle olan iletisimi saglayarak {iriiniin Ozelliklerinin ve faydalarinin anlatilmasini
saglamaktir. Ayrica yogun rekabetin yasandigi pazarda isletmenin {iriinlerinin satislarinda artisa,
yeni liriinlerin ise pazara hizli bir sekilde yerlesmesine destek olmaktir.
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Uygulanan tutundurma stratejileri sayesinde isletmeciler etkinlik gosterdikleri sektorde
diger isletmelere karsi avantaj saglayip olumlu imaj olustururlar. Bu yilizden pazarlama
faaliyetlerinin igerisinde tutundurma calismalariin 6nemi her gecen giin daha iyi anlagilmakta
ve uygulamalar1 hayata gegirilmektedir. (Albar; Oksiiz, 2013: 871)

Tutundurma faaliyetlerinin etkili ve basarili olmasi i¢in hedef kitlenin davranig
ozelliklerinin ¢ok iyi bilinmesi gerekir. Miisterilerin tutum davranislari belirlendikten sonra
isletmenin trettigi mal ve hizmetler hakkinda hedef kitleye bilgi verilmesi, hedef kitle ile
iletisime gec¢ilmesi gerekir ki etkili tutundurma faaliyeti etkili bir iletisim ile gerceklestirilebilir.
(Giilen, 2005:1)

Caligmanin birinci boliimiinde Erzincan tulum peynirinden ve tutundurma kavramindan
bahsedilmis, ikinci boliimde calismanin yontemi belirtilmis ve {igiincii boliimde bulgular ve
yorum anlatilmig, son olarak dérdiincii boliimde ise sonuglar ifade edilmis ve cesitli 6nerilerde
bulunulmustur.

2. TUTUNDURMA KAVRAMI

2.1. Tutundurma Kavramimin Tanimi

Gilintimiizde tiiketiciler, iireticiler ve bunlar arasinda koprii vazifesi goéren pazarlamacilar
eksik iletisimden dolay1 kesintisiz olarak degismeye devam eden caligmalar hakkinda yeterli
bilgiye ulasamadiklarinda iiriin ve hizmetlerin birgogunun varligindan haberleri olmayabilir.
Bugiin modern toplumlarda {iretici ile tiiketici arasindaki mesafenin ve rekabetin artmasi
sebebiyle sistemli bir iletisim ag1 olusturulup tiiketici gruplarinin yami sira pazarlama aract
kuruluslartyla da bilgi ve deneyimler paylagilmaya baslanmistir. (Odabasi, Oyman, 2005: 81)

Bu pazarlama araci kuruluslarin devreye girmesiyle piyasada hazir bulunan tiiketicilerin
istek ve ihtiyaclarina yonelik mal ve hizmetleri sunmak icin belli basglt yontemlerle diizenlenen
ve birbirini etkileyen cesitli faaliyetler ortaya ¢ikmistir.

Pazarlama adi verilen bu faaliyetler Amerikan Pazarlamacilar Birligi’nin (AMA-1985)
tanimina gore; kisisel ve orgiitsel amaclara ulasmay1 saglayacak miibadeleleri gergeklestirmek
iizere, fikirlerin, mallarmm ve hizmetlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve
dagitilmasina iliskin planlama ve uygulama siirecidir. (Mucuk, 2001: 4)

Mal veya hizmetin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitilmasi
unsurlarindan olusan pazarlamanin taniminda da goriildiigii tizere isletmeler tiiketicilerin istek ve
ihtiyaclarina uygun mal ve hizmeti gelistirip, uygun sekilde fiyatlandirip, kapsamli dagitim
imkanlar1 saglasalar dahi ulagsmak istedikleri tiiketicilere isletmelerini ve mallarini yeterli sekilde
tanitamiyor, iriin ve hizmetleri satin almaya tiiketicileri ikna edemiyorlarsa basarili olmalari
miimkiin degildir. Bu ylizden igletmelerin faaliyetlerinden tiiketicilerin bilgi sahibi olmasi i¢in
pazarlama araci olan tutundurma kullanilmalidir. (Cini, 2000: 39)

Ulkemizde ve diinyanmzda pazara siirekli yeni markalarin ve isletmelerin girmesiyle
iriinlerin gitgide birbirine benzemesi tiiketicilerin kararlarmi etkileme gerekliligini isletmeler
icin neredeyse zorunluluk haline getirmistir. Isletmeler tutundurma faaliyetleriyle miisterilerle
iletisime gecerek fikir ve tutumlarda degisiklik ve etki yaratmayi hedefler. Buradan hareketle
isletmelerin piyasada tutunmak ve rakiplerinin Oniine ge¢mek i¢in kullandiklar1 tutundurma
kavraminin birgok tanimi1 yapilmistir.

Yabanci kaynaklarda tutundurma kavrami yerine kullanilan Ingilizce ¢promotion’
kelimesinin karsilig1 olarak Tiirk¢e’ de promosyon diye ifade ettigimiz Latince kokenli sdzciigiin
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bircok anlami vardir. Bu anlamlar; dne siirmek, ilerletmek, yiikseltmektir. (Tek, Ozgiil, 2005:
331)

Tutundurma faaliyetleri tiiketicilere isletmenin pazarladigi mal ve hizmetler hakkinda
bilgi vererek, rakip lriinlere goére avantajli ve istliin olduguna tiiketicileri inandirarak, satin
almaya ikna etmekle ilgilidir ve ¢esitli kaynaklarda tutundurmanin bir¢ok tanimi yapilmistir.
(Gtilen, 2005: 21)

Isletmelerin hedeflerine ulasabilmesi igin iyi {iriin olusturma, iiriiniin fiyatlandiriimast,
hedef pazarin secilmesi ve pazara iriiniin erigsmesini elde ettirecek dagitim kanallarinin
olusturulmasi pazarlamanin temel faaliyetleridir. Ancak bu faaliyetlerin yani sira tiiketicilerle
ireticiler arasinda iletisim kurulmasimi saglayan ve hedef kitlede farkindalik yaratmaya
yoneltecek pazarlama gabalarmin olmasi da gerekmektedir. Isletmelerin bu yolu izlerken
pazarlama maksatli gayretlerine tutundurma adi verilmektedir.

Tutundurma isletmelerin iirettikleri mallar ile sunduklar1 hizmetlerin var olma durumlarini
miisterilere haber veren ve isletmelerin siirekliligin saglanmasini, biiylimesini ve gelismesini
saglayan 6nemli bir pazarlama aracidir. (Mucuk, 2006: 173)

Satici ile alict arasindaki iletisimi saglayan ve etkili doniitlerin olusmasina aracilik ederek
tilketicilerin tutum ve davranislarinda degisiklik yaparak onlar1 ikna etmek tutundurma da esas
unsur olarak ele alinmistir. (Odabasi, Oyman, 2005: 82)

Tutundurma isletmelerin hedefleri arasina aldiklar1 pazardaki miisterilerle iletisim kurup
onlart memnun etmek adina sunduklar1 hizmet veya mallar hakkinda bilgi verip isletmeleri i¢in
elverisli sonuglara ulasmay1 saglayacak mesajlarin iletilmesinde caba saglayan pazarlama
aracidir. (Yiikselen, 2001: 229)

Tiiketiciler reklam, internet, radyo, televizyon, kisisel satis, dogrudan pazarlama veya
yakin ¢evresindeki insanlardan gorerek veya duyarak satin alacagi {iriin veya hizmet hakkinda
onceden bilgi sahibi olur. Yani tutundurma miisterilerin satin alma hareketini 6énceden kestirip
iriiniin onlarin dikkatini ¢cekmesini saglayacak biitiin faaliyetlerin uygulanmasidir.

Tutundurma mal ve hizmetin pazarlanmasi hedefiyle tiiketicilerin ilgisini uyandirmak,
keyif almalarin1 ve inanmalarini saglamak, biling altindaki istek ve ihtiyaclarini giin yiiziine
cikarmak i¢in iizerinde durulan tiim aktiviteleri igerir. (Alpugan, 1998: 388)

Tutundurma isletmelerin faaliyet gosterdikleri sektorde hitap ettikleri miisteriyi etkilemek
ve inandirmak i¢in uyumlu bir sekilde planlanmis ¢alismalardan olugsmus bir iletisim siirecidir.
(Ozcan, 2008: 69)

Tutundurma kavramini agiklamak i¢in yapilan tanimlarin bir araya getirilmesiyle elde
ettigimiz ortak nitelikleri 6zetlersek tutundurma, iletisim ve ikna etmek iizerine kurulu, mal ve
hizmetin satilmasini kolaylagtirmasini saglamakla birlikte tutum ve davranislar etkilemeye de
yonelik, pazarlamanin diger paydaslariyla birlikte hareket eden, sunulan hizmet ve {iriin, fiyat ve
dagitim arasinda esgiidimlii bir ¢alisma ile isletmelerin miisteriler ve rakiplerinden haberdar
olmasini gerektiren, isletmelerin arasindaki rekabeti genel olarak fiyatla bagdastirmayan,
miisterilerle birlikte pazara ve iletisim kanallarina da tesir eden faaliyetler biitiiniidiir seklinde
tanimlanabilir. (Odabasgi, 2000)
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2.2. Tutundurmanin Faydalar

Tutundurma faaliyetlerinin etkin bir sekilde isleyebilmesi i¢in isletmelerin amaglarini
gerceklestirmek istedikleri kisi veya topluluklarin gereksinimlerinden haberdar olmasi gerekir.
Miisterilerin tutum ve davraniglar1i hakkinda bilgi sahibi olan isletmeler mal ve hizmet
faaliyetlerini tanitmak i¢in daha hizli ve etki yaratan bir iletisim kurabilirler.

Piyasada bulunan biitiin isletmelerin iriinlerini tanitacagi ve bilgi verecegi bir pazar
mevcuttur. Onemli olan bu pazarda iiriinleri alabilecek miisterilere en uygun tutundurma
yontemleriyle yaklasiimasidir. (Kablan, 1998: 29)

Tutundurma faaliyetlerinin hem igletmelere hem de tiiketicilere birgok faydasi vardir.
Bunlardan kisaca bahsedecek olursak; tutundurma, isletmelerin piyasada kendisini ve iiriiniinii
miisterilere tanitmasina imkan verip, isletmelerin piyasaya sunduklar iirlinlerin satigina pozitif
etki yapip, miisterilerin ihtiyaclarina gore farkli iiriinler ortaya ¢ikarmasina katki saglayacak
fikirler gelistirilmesi i¢in isletmelere yeni ufuklar agip, pazarlama kanalinda iiriinlerin glivenilir
yollarla dagitilmasint saglayip, marka degeri olan iiriinlerin seciminde isletmelere yol gdsterip,
isletmelerin optimal yollarla bilyiiyiip gelismesine yardimci olup bu faydasimi gerceklestirir.
(Cagliergin,1994: 12)

Isletmeler reklam, kisisel satis, halkla iliskiler, satis gelistirme ve dogrudan pazarlama
yontemlerini uygun bir sekilde kullanabilirlerse pazarda faaliyet gosteren rakiplerinin karsisinda
kendi tirlin ve hizmetlerini tutundurabilirler. (Naik vd., 2005: 25)

2.3. Tutundurma Cabasinin Artmasinin Nedenleri

Glinlimiizde isletmeler yoneldikleri pazarda miisterilerin istek ve ihtiyaclarma hitap
edecek mal ve hizmet tretip bunu uygun dagitim kanallariyla piyasaya sunuyor. Fakat
titketicilerin tirlinii satin almasi i¢in bu ¢abalar etkili goziikmiiyor.

Gilinlimiizdeki teknolojik gelismelerle biiyliyen piyasalarda satici ve alici arasindaki
mesafenin artmasi, giinden giine artan insan niifusuyla orantili olarak tiiketicilerin sayisindaki
artis, teknoloji gelisi ve niifus artisiyla birlikte pazarinda bunlarla paralel oranda biiylimesi,
isletmeler arasindaki rekabet ortaminin artmasi, tiiketici ve liretici arasindaki iletisimde etkin
olan dagitim kanallarinin geniglemesi, tiiketicilerin artan yasam standartlari ile birlikte aradiklari
iiriin ve hizmetten beklentilerinin artmasi gibi faktdrler tutundurma g¢abalarinin giinden giine
yayilmasinda etkili olmaktadir. (Giirbiiz, 1995: 36)

2.4. Tutundurmanin Amaci

Tutundurmanin amaci igletmelerin hedef segtikleri pazardaki potansiyel miisterilere ulasip
onlarin tutum ve davranislarii degistirerek sunmusg olduklari {iriin ve hizmetleri satin almaya
ikna etmektir. Isletmelerin ve tutundurma faaliyetlerinin amaglar1 arasinda bir uyum olmal,
tutarsiz ve gergegi yansitmayan amagclar reddedilmelidir. Isletmeler iiretmis olduklar1 mal veya
hizmetleri tiiketicilerle iletisime gegerek onlara hizli bir sekilde ulastirdiklari dogru bilgiler
verdikleri takdirde mal ve hizmetleri satarak kar elde etmeyi basarirlar. (Mucuk, 2006: 176)

Tutundurma amaglarint belirlerken belli baglh sartlar1 yerine getirme séz konusudur;
amagclar olgiilebilir ve somut olmalidir, iyi belirlenmis hedef kitle tizerinde yapilmis giivenilir bir
aragtirmaya dayanmalidir, gercek¢i olmalidir, genel pazarlama planmi pekistirmeli ve diger
pazarlama amaglariyla uyumlu olmalidir. Tutundurma faaliyetleri bilgilendirme ve farkina
vardirma, ikna etme ve hatirlatma amagli olmalidir. (Cabuk, 2003: 222)

Isletmeler tutundurma calismalarina karar verirken kullanacaklar1 stratejiden &nce
tiikketicilerin davraniglarini arastirmalidir. Satilmak istenen {irlin i¢in olumlu diislincelerle
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0zendirme ¢aligmalar1 yapilmak isteniyorsa reklam faaliyetlerinin etkin olmasi beklenir. Diger
taraftan marka imaji meydana getirmek gibi bir amaca ulagilmak isteniyorsa miisterilerin
dikkatini ¢cekmeye yardim edecek satis gelistirme caligsmalarina agirlik verilerek olumlu sonuca
ulasilabilir.

Tutundurma faaliyetlerinde itme tutundurma stratejisi ve ¢ekme tutundurma stratejisi
olmak iizere iki esas tutundurma stratejisi vardir. itme tutundurma stratejisinde amag iireticilere
iiriiniin satin alimi i¢in ikna edilerek tiiketicilere baskin satiglarla dagitim kanalindan {irliniin
itilme yontemiyle gecisinin saglanmasidir. Bu stratejide isletmelerin dagitim kanallarinda kisisel
satig, ticari reklam ve satis gelistirme ile yogunluk elde edip aslinda isletmelerin dagitim
kanalindaki ticareti ama¢ edinir. Diger taraftan ¢gekme tutundurma stratejisinde ise asil hedef
tiiketiciler iizerinde olumlu bir etki birakarak baglilik saglamaktir ki tiiketiciler perakendecilere
gitsin ve iireticilerin lirliniinii arastirsinlar. Bunu yaparken en son kullanici tizerinde reklam, satis
gelistirme ve halkla iliskiler yontemiyle baskinlik saglanir. (Cravens, Woodruff, 1986: 509)

Tiim bunlardan hareketle tutundurmanin esas amaglari sdyle 6zetlenir; (Cemalcilar, 1996:
249)

-Alicilara triinler hakkinda, saticilara potansiyel miisterilerin talepleri konusunda bilgi
saglamak,

- Uriinlerin talep edilmesi igin tiiketicileri uyarmak, isteklendirmek, inandirmak ve satin
alma iglevinin gerceklesmesini saglamak,

- Tiketici talebini artirmak ve rakip {ireticilere ustiinliik saglamak amaciyla iiriin
farklilagtirmasini saglamak,

- Uretilen iiriinlerin faydali oldugu mesajm siirekli giindemde tutarak mevcut
miisterilerinin diger iriinlere yonelmesini engellemeye calisarak mevcut miisterilere {irlini
hatirlatmak,

- Reklam ve halkla iliskiler cabalar ile halkin ve degisik gruplarin isletmelere sicak,
olumlu davranislar gostermesi ve aralarinda iyi iligkiler gelistirilmesini saglamaktir.

2.5.Tutundurmanin Onemi

Isletmeler fiirettikleri mal ve hizmetin kalitesine ne kadar giivense de bundan tiiketiciyi
haberdar edemezse hedefine ulagmasi rastlantilara kalacaktir. Gelisen diinyada imkanlarin her
gecen gilin artmastyla birlikte tiiketicilerin bir tiriinii digerine tercih etmesinde aradigi nitelikler
cogaldigr icin isletmeler rakiplere karsi {istlinliik saglamak igin farkli yontem usuller
kullanmalidir.

Ekonomik hayatta ve isletmelerin siirekliliginde satig gelistirme ¢abalarinin yeri
onemlidir. Niifusun az oldugu ve iiretimin yoresel gereksinimlere gore yapildigi dénemlerde
miisteriler hangi isletmenin ne tiir mal ve hizmet sundugundan haberdardi. Fakat niifusun
artmast ve pazarlarin biliyiimesiyle isletmeler genis kitleleri haberdar etmek ve onlara olumlu
etkilemek i¢in farkli gabalara basvurmaya baglamiglardir. (Avc1,2012: 4)

Tiiketicilerin istek ve gereksinimlerini karsilayabilmek i¢in fiyatin ve dagitim kanallarmin
optimum seviyede olmasinin yaninda aranan baska ozelliklerde vardir. Isletmelerin pazarlama
faaliyetlerinden yiiksek fayda elde etmeleri igin tutundurmaya gerekli dnemi vererek satis artiric
cabalar diizenlemesi gerekir.
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Isletme tutundurma faaliyetleriyle satmis oldugu mal ve hizmete olan talebin artmasini
ister. Mal ve hizmetin fiyatim ylikselttiginde talebin azalmamasi1 diger taraftan kii¢liik fiyat
indirimiyle yeni miisteriler kazanmasi i¢in tutundurma faaliyetleri isletmelerde 6nemlidir
(Avc1,2012: 6). Ayrica tiiketicilere dogru tutundurma faaliyetleri ile yaklasildiginda onlarin
yliksek miktarlarda harcama yapmasi1 saglanarak maliyetlerin ve iiriin fiyatlarinin asagilara
cekilmesini saglanabilir. (Giiler, 2005: 24)

2.6. Tutundurma Karmasi

Isletmeler, etkin bir pazarlama iletisimi ¢er¢evesinde tutundurma araclarindan hangilerini,
ne kadar siklikta ve siirede kullanilacagina karar vererek, isletme i¢in en uygun tutundurma
karmasini belirlemelidir. Isletmelerin pazarlama ve tutundurma amaglarina gére, her isletmenin
degisik tutundurma araglarmi degisik sekillerde kullanabilmesi miimkiindiir (Tuncer; Boge;
Ayhan; Uner; Arpac1,1992: 186)

Isletmelerin, amagclarina ulasmak icin olusturacaklar1 tutundurma karmasi elemanlarmi
belirlemeden 6nce, tutundurma biit¢esi ve maliyetler, pazarin yapisi, liriin tlirii, iriiniin yasam
egrisi, cekme veya itme stratejileri, alicinin bilgilenme diizeyi géz Oniinde bulundurmalari
gereken bazi unsurlardir. (Mucuk, 1986: 172)

Tutundurma faaliyetleri genel olarak reklam, kisisel satig, halkla iliskiler, satis gelistirme
ve dogrudan pazarlama olmak iizere bes grup arac ile yiriitiiliir. Reklam, halkla iligkiler ve satig
tutundurma Kitlesel bir arag iken kisisel satis ve dogrudan pazarlama kisisel bir aractir. (Dogan,
2012: 20)

Tutundurma karmasini belirleyen en 6nemli eleman, bu eylemler icin ayrilan para
miktaridir. Isletmelerin finansal kaynaklan yeterliyse, dogal olarak daha yogun ve etkin reklam
cabalarma girebilecektir. Buna karsilik, kaynaklar yetersiz olan isletme ise, kanaldaki iiyelerine
yonelik tutundurma ¢abalarina gireceklerdir.(Kog, 2009: 27)

2.7.Erzincan Tulum Peyniri

Erzincan Tulum Peyniri genellikle Erzincan ve Elazig yoresinde iiretilmekte olup Tiirkiye’
ye Ozgii geleneksel peynirlerimizden biri olup Erzincan yoresindeki yaylalarda yayilan koyun
stitiinden iiretilmektedir.

Erzincan tulum peyniri beyaz ve krem renkte, kuru madde ve yag orani yiiksek, dagilmasi
zor olan, agza alimdiginda kendine has tereyagi aromasi lezzeti duyulan, orta sertlikte, homojen
yapisi olan asidik tadi bariz sekilde hissedilen kaliteli bir peynir ¢esididir. (Kurt; Cakmakei;
Caglar; Akyiiz,1991b: 297)

Erzincan tulum peynirinin imalat siireci ise su sekilde gerceklesmektedir. Erzincan
yoresinde bulunan Munzur, Cimen, Cayirli, Tercan ve Kemah gibi yiiksek rakimli yaylalarda,
koylerde hayvancilik yapan insanlardan koyun siitii toplanip mayalanir. Mayalanan siit bir saat
kadar ince ve temiz bezden yapilmis siizgeclerle alinip peynir haline getirilir. Bir giin gegtikten
sonra mandiraya gotiiriilen peynirler burada orta boy torbalara doldurulur. Yaklasik on giin kadar
iizerine bez Ortiiliip hava ve tozla temas etmemesi saglanir ve suyunu ¢ekmesi beklenir. Bu on
giinliik stirelerden sonra bakir veya krom kaplarda ufalanan peynir Kemah tuzuyla tuzlanip
yeniden torbalara basilarak torbalari agzi dikilir. On giin bekledikten sonra suyu siiziilen peynir
bidonlara ve deriye elle veya makinelerle basildiktan sonra soguk havada bekletilip gerekli
krvami yakalamasi saglanir. Nihayet en sonunda tiiketiciye sunulur.

Erzincan Ticaret ve Sanayi Odasmin (TSO) Tiirk Patent Enstitiisiine 2000 yilinda yaptigi
bagvuru sonucu "Cografi 1§are§ Tescil Belgesi" alinan Erzincan tulum peyniri, yoredeki iiretici
firmalarca Istanbul, Ankara ve Izmir basta olmak iizere bir¢ok sehre gonderilir.
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3.YONTEM
3.1. Arastirmanin Amaci ve Kapsami

KOBI’lerin pazarlara girebilmesi, pazarlarda rekabet edebilmesi, yani tutunabilmesi igin
pazarlama faaliyetleri i¢inde tutundurmanin nemi coktur. Isletmelerin yeni pazarlar gelistirmek,
satin almay1 tegvik etmek, satislarini artirmak, rekabeti farklilagtirmak, hedefledikleri pazardaki
miisterilere tirinleri hakkinda bilgi vermek ve ikna etmek amaciyla tutundurma faaliyetlerinden
yararlanmalar1 yerinde olacaktir.

Bu aragtirmanin amaci Erzincan’daki tulum peyniri isletmelerinin tutundurma
faaliyetlerini kullanip kullanmadiklarini tespit etmek ve kullaniyorlarsa tutundurma karmasini
olusturan “reklam, kisisel satis, satig gelistirme ve halka benimsetme” nin Oncellikle hangilerini,
hangi amagclara ulagmak i¢in tercih ettiklerini incelemektir.

3.2. Arastirma Yontemi ve Veri Toplama Araclari

Bu aragtirmada uygun verileri elde etmek i¢in tarama yontemi kullanilmigtir. Veri toplama
aract olarak da anket kullanilmigtir. Anket sorular1 ¢aligmanin konusu ile ilgili arastirma ve
caligmalardan yararlanilarak agik ve anlasilir bir sekilde hazirlanmigtir. Arastirmaya katilan
isletmelerin olumsuz etkilenmemeleri i¢in anketin uygulanmasi sirasinda isletme isimlerinin
6nemli olmadig1 belirtilmistir.

Anket formu 2 boliimden ve toplam 23 sorudan olusmaktadir. Birinci béliimde
genel olarak isletmelerin kimlik bilgileri ile ilgili sorular yer almaktadir. ikinci bdlim ise
isletmelerde tutundurma faaliyetlerinin 6nemine yonelik sorulardan olusmaktadir.

Arastirmadan dogru ve eksiksiz sonug elde edilebilmek icin secilen her igletme aragtirmaci
tarafindan tek tek ziyaret edilmis, isletmenin sahibi veya iist diizey etkilileriyle yiiz yiize
goriisme yapilmustir. ildeki peynir iiretimi ve satis yapan isletmelerin neredeyse tamamina
yakiniyla iletisime gecilmistir. Ancak, isletmelerin isletmelerden 3 tanesi ankete cevap vermek
istememislerdir.

Aragtirma sonucunda ulagilan veriler bir diizen dahilinde analize tabii tutulmak iizere
Microsoft Excel programinda kodlanmis ve Statistical Paskage for the Sosyal Scielence (SPSS-
16.0) programina aktarilmis. Ankette yer alan her sorunun ayri ayr frekans (siklik) ve ylizde
hesaplar1 yapilmis ve bu arastirmanin dayandig hipotezler degerlendirilmistir.

4. BULGULAR

Anket sorulart isletmelerin yetkilisi veya sahibi tarafindan cevaplandirilmistir.
Arastirmaya ilgi gosteren yetkililerin soruyu anlayabilecek bilgiye sahip olup, durumun
oneminin farkinda olduklar1 ve sorular1 6n yargisiz olarak cevaplandirdiklari varsayilmistir.

Arastirmanin bulgular1 ve degerlendirilmesi ankette yer alan sorulara gore yapilmustir.
Elde edilen bulgular tablolar halinde sunulmustur. Tablolar frekans (siklik), ve yiizde deger
olarak diizenlenmistir.

[k olarak arastirmaya katilan isletmelerin sektorel dagilimi, ana faaliyet alanlari, hukuki
statiileri, yaslar1 ve galisan ig¢i sayisina gore incelenmistir.
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Arastirmaya katilan 22 isletmenin tamami tulum peyniri faaliyetiyle ilgilenmekte olup
bunlardan 10 tanesi imalat ve satig, 11 tanesi yalnizca satig ve 1 tanesi de yalnizca iretim
yapmaktadir.

Tablo 1: Isletmelerin Faaliyet Gosterdikleri Sektore Gore Dagilim

Frekans |Yiizde(%)
Uretim ve satis |11 47,8
Satis 11 47,8
Uretim 1 4.4

Isletmelerin hukuki yapilarin1 ortaya koymak i¢in sordugumuz soruya degerlendirmeye
alman igletmelerin tiimii cevap vermistir. Elde edilen sonuglara gore, isletmenin %73,9’ unun
sahis isletme ve %17,3’tiniin limitet sirket seklinde orgiitlendikleri goriilmektedir. %8,7” si ise
sahis igletmesi, limited girket ve anonim sirket diginda yer lan diger secenegini se¢mistir.

Erzincan’ da ki tulum peyniri imalat ve satiginda faaliyet gosteren isletmelerde calisan is¢i
sayinini belirlemek icin yoneltilen soruda alinan cevaplara gore isletmelerin %91,3” i 1-9 arasi
is¢i caligtirmakta, %8,7°si 10-49 arasi is¢i calistirmaktadir. Bu sonu¢ dogrultusunda ele alinan
isletmelerin biiyiik kisminin 1-9 arasi ig¢i ¢alistirdigini sdylenebilir.

Isletmelerin faaliyet siirelerini belirlemek amaciyla arastirmaya katilan isletmelere sorulan
soru incelendiginde isletmelerin %6,6’ inin 10 yil ve iizeri grubunda, %26,1’inin 1-5 yil
grubunda yer aldiginda goriilmektedir. Isletmelerin biiyiik kisminm 10 yil ve iizeri grubunda yer
almalarinin sebebi Erzincan Tulum Peynirinin yoreye 6zgi kiiltiirel tatlardan biri oldugu igin
uzun yillardir tiiketildigi ve tulum peyniri imalat ve satisin1 destekleme -gelistirme faaliyetlerinin
10 y1ldan daha fazla bir siiredir 6nem verildiginden kaynaklandig1 sdylenebilir.

Tulum peyniri imal eden veya satisini yapan isletmeler, isletmelerinde pazarlama
boliimiiniin olup olmadigini ve pazarlamanin kim tarafindan yapildigini tespit etmek amaciyla
yoneltilen sorulara verilen cevaplar incelendiginde anlasilacagi {izere, aragtirma kapsamina
giren igletmelerin tamaminin pazarlama boliimiiniin olmadigi ve pazarlama faaliyetlerinin
isletme sahipleri tarafindan gergeklestirildigi goriilmektedir. Tulum peyniri imalatin1 veya
satigin1 yapan isletmelerde pazarlama bolimiiniin olmamas igletmelerin pazarlama faaliyetlerine
onem vermediklerini gostermektedir.

Arastirmada tiiketicilere yonelik tutundurma faaliyetlerinin kapsamimiza giren tiim
isletmelerde yapildig1 goriilmiistiir. Isletmelerin %78,3’ si tutundurma faaliyetlerini iiriin imajin
gelistirmek ile mal veya hizmetlerini tanitmak, %34,8” si ise satislart kisa vadede artirmak ve
kiigiik pazar payini artirarak rekabet Ustlinliigli saglamak iizere yiiriitmektedir. Tutundurma
faaliyetlerinde Erzincan Tulum Peynirinin diger bolgelerde iiretilen tulum peynirinden farklarin
ortaya koyarken isletmecilerin tamami bu yorenin tulum peynirinin {retildigi yaylalarin
farklarint vurgulamistir. Ele alinan igletmelerden %43,5” {i iirlinlin Giretim tekniginin, %26,1° i
ise marka imajmnm Onemini vurgulamistir. Buradan Erzincan Tulum Peynirinin en biiyiik
ozelliginin yapildig1 yaylalar oldugu sdylenebilir.
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Tablo 2: Erzincan Tulum Peyniri Isletmecilerinin Diger Yorelerde Uretilen Tulum
Peynirinden Farklarimi Ortaya Koyarken Uriiniin En Cok Hangi Ozelligi Vurguladigima Gore

Dagilim
Frekans | Yiizde(%o)
Uriiniin yapildig:
yaylalar 23 100%
Uriiniin iiretim teknigi 10 43,5%

Marka imaj1 6 26,1%
Uriiniin bilesimi 2 8,60%
2
1

Ambalajlama 8,60%
Kullanim ézelligi 4,30%

Isletmelerde tutundurma faaliyetlerinde veya izledikleri stratejide bir farklilik yapip
yapmadiklarina belirlemek icin yonetilen soruda %73.,9’ u her zaman ayn1 yontem ve stratejide
kararli olduklarini, %13 i ise genellikle farkli yontem ve strateji kullandiklarimi belirtmistir.

Isletmelerin tutundurma faaliyetlerinde kullandiklar1 ydnteme bakildiginda %47,8° i
kisisel satis faaliyetlerine ve her biri %17,4 olmak iizere digerlerinin de reklam, satig gelistirme
ve tanitim faaliyetlerine 6nem verdikleri tespit edilmistir.

Tulum peyniri isletmelerinde en fazla kullanilan reklam aracinin belirlenmesine yonelik
sorulan sorulardan alinan cevaplara gore ise isletmelerin %65,2° sinin yakin ¢evrelerindeki es-
dost araciligiyla bu faaliyeti yiiriittiigli, %21,7’ sinin internet tizerinden ve %26,1’lik kisminin da
radyo reklamlari araciligiyla miisterilerine ulagsmaya galigtiklar1 goriilmektedir.

Isletmelerin bu reklam faaliyetlerinden gerceklestirmeyi amagcladiklar1 en Onemli
fonksiyon %43.5 inin bilgi verme, %30,4 biitiin fonksiyonlara, %17,4’liniin ikna etme ve son
olarak da %8,7’ sininde hatirlatma fonksiyonuna 6nem verdikleri goriilmektedir. Yani tulum
peyniri isletmelerinin ¢ogu yapmis olduklari reklamla miisterilerin tercih etmelerini saglamak
icin iiriin hakkinda bilgilendirmeyi amaglamaktadir.

Tablo 3: Tulum Peyniri Isletmelerinin Reklam Faaliyetlerinden Gergeklestirmeyi
Amagladiklari En Onemli Fonksiyona Gore Dagilimi

Frekans | Yiizde(%)
Bilgi verme fonksiyonu |10 43,5%
Hatirlatma fonksiyonu 2 8,6%
ikna etme fonksiyonu 4 17,4%
Hepsi 7 30,4%

Reklam kampanyasini baglatirken en ¢ok gerceklestirmeyi hedefledikleri amaglarim
ortaya koymak icin ydneltilen soruda isletmelerin %78,3* i malin satigin1 artirmak, %65,2” si
isletme ve marka imaj1 yaratmak, %52,2’ si Pazar payin artirmak, %13’ ise fiyat avantajlarini
iletmeyi amagladiklari tespit edilmisgtir.
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En ¢ok kullanilan satis gelistirme araglarini tespit etmek amaciyla yoneltilen soru
incelendiginde isletmelerin %52,2° si herhangi bir yontem kullanmadan kalitelerini One
stirdiiklerini, isletmelerin %43,5’ i ise fiyat indirimleri yaptiklarin belirtmislerdir.

Erzincan Tulum Peynirinde ne zaman indirim yaptiklarini tespit etmek amaciyla yonetilen
soruda isletmecilerin %52,2” si indirim yapmadiklarini, %34,8’ i ise sadece toptan satiglarda
indirim yaptiklarin1 belirtmislerdir. Ayrica isletmecilerin tamamma yakini tulum peyniri

satiglarinda herhangi bir hediye dagitmadiklarini ifade etmislerdir.

Isletmelerin kisisel satis elamani mevcut olup olmadigini tespit etmek amaciyla ydnetilen
soruda igverenlerin %95,7’ si kisisel satis elemani bulundurmadiklarii belirtmislerdir.

Tulum peyniri isletmecilerinin halka benimsetme faaliyetlerini kullanip kullanmadiklarini,
eger kullantyorlarsa hangi yararlar1 elde etmek amaciyla kullandiklarini belirlemek i¢in sorulan
sorunun cevabi incelendiginde ise ele alinan igletmecilerin %82,6° s1 iyi imaj yaratmak, %17,4’

il Onyargilarin azaltilmasi i¢in kullandiklar1 goriilmiistiir.

Islemecilere halka benimsetme mesajlarimi hedef kitleye ulastirmada hangi kanali tercih
ettiklerini belirlemek i¢in sorulan soruda igverenlerin %65,2 si kisisel iletisim, %34,8’ i ise

iletisim araglariyla mesaj gonderdiklerini belirmiglerdir.

Caligmada sektorler ve gesitli yonlerden tutundurma faaliyetleri arasinda anlamli bir iligki
olup olmadigini test etmek amaci ile ki-kare analizi yapilmis ve sektorler ile tutundurma

faaliyetleri arasinda anlamli bir iligski bulunamamustir.

Tablo 4: Faaliyet Gosterilen Sektor ile Tutundurma Arasindaki Anlamlilik Diizeyleri

SEKTOR
Serbestlik | Anlam
Ki-Kare Derecesi lihk
Degeri(x?) (df) (p)
Urliniin Gretim teknigi bakimindan tutundurma 1,54 2 0,46
Ambalajlama bakimindan tutundurma 0,10 2 0,95
Kullanim 6zelligi bakimindan tutundurma 1,14 2 0,56
Satislari  artirarak  Grlnlerin  birim  maliyetini  dislirme 1,48 2 0,47
bakimindan tutundurma
Pazar payini  artirarak  rekabet  UstlnlGgt  saglamak 1,35 2 0,5
bakimindan tutundurma
Rakiplerin musterilerini gekmek bakimindan tutundurma 1,48 2 0,47
Reklam aracl olarak gazete, dergi kullananlar 1,14 2 0,56
bakimindan tutundurma
Reklam araci olarak radyo kullananlar bakimindan tutundurma 0,36 2 0,83
Reklam araci olarak internet kullananlar bakimindan tutundurma 1,62 4 0,8
Reklam araci olarak es-dost kullananlar bakimindan tutundurma 1,35 2 0,5
Reklam faaliyetlerinde en 6nemli amag¢ bakimindan tutundurma 3,85 6 0,69
Satis elemanlarina destek saglamak bakimindan tutundurma 1,14 2 0,56
Yeni Grln{n tanitimini yapmak bakimindan tutundurma 1,14 2 0,56
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5.SONUC ve ONERILER

Tutundurma ydntemlerinin miisterilerin satin alma davranisi lizerinde olumlu etki yaptigi
aragtirmalar sonucu tespit edilmistir. Bu nedenle gilinlimiizde tutundurma faaliyetleri bircok
isletme tarafindan yogun bir sekilde kullanilmaya baglanmustir.

Erzincan ilinde gerceklestirilen bu ¢alismada, tulum peyniri isletmecilerinin demografik
ozellikleri incelendiginde; isletmecilerin geneli orta yasli ve evli erkeklerden olugmaktadir.
Egitim durumlan ise genellikle ilkogretim ve lisedir. Bu meslegi genellikle ailelerinden
ogrenmislerdir. Meslekte ¢alisanlarin ¢cogu 10 yildan daha uzun siiredir bu sektérde faaliyet
gostermektedirler.

Calisan isci sayisini temel alarak isletmelerin biiytikliikleri incelendiginde ¢ok biiyiik bir
kisminin kiigiik isletmeler (1-9 is¢i ¢alisan) olduklar1 saptanmustir.

Arastirmadan goriildiigii tizere tulum peyniri isletmecilerinin ¢ogu pazarlama anlayisini
tam olarak kavrayamamis ve hicbirinde pazarlama bolimiiniin olmadigi tespit edilmistir.
Erzincan tulum peynirinin diger yorelerde iiretilen tulum peynirlerinden daha tercih edilmesi i¢in
triiniin marka imajinin ve misteriler tarafindan algilanan kalitesinin tutundurma faaliyetleriyle
one ¢ikarilmasi gerektigi sonucuna ulasilmigtir.

Erzincan tulum peynirinin {retilmesi sirasinda yaylalardaki hijyen kosullarindan
miisterilerin haberdar olmalarin1 saglamak ve piyasada satilan sahte tulum peynirlerinin varligini
sonlandirmak icin isletmeciler miisterilerin Onyargilarin1 azaltmak ve giivenlerin saglamak
zorundadirlar. Bu yiizden halka benimsetmenin rolii kiigimsenemez.

Erzincan Tulum Peyniri diye piyasada sahte peynirler dolastigini 6ne siiren isletmecilerin
bunu kalitelerini koruyarak yok etmeye ¢alismakta olduklari varsayilmaktadir.

Tulum peyniri isletmelerinin tutundurma ¢abalarinin Giriinlerini halka benimsetmek ve kisa
vadede satiglar1 artirarak pazar paylarini korumak istedikleri goriilmektedir ve bu c¢abalarin
isletmeler i¢in ilerde pazar iistiinliigli saglamak i¢in yarali olacagi soylenebilir.

Aragtirmaya katilan igletmelerin ayri bir pazarlama boliimii olmadigindan ve pazarlama
faaliyetlerinin isletme sahipleri tarafindan yapildigindan misteriyi bilgilendirme, miisterilerle
uzun siireli olumlu iliski kurma seviyeleri diisiik olacaktir.

Tulum peyniri isletmecilerinin tutundurma karmasi elemanlarindan genellikle kisisel satis
tercih ettikleri tespit edilmistir. Fakat kisisel satis yontemini isletmecilerin direk kendileri yaptig
icin miisteriyi  bilgilendirip, riinii satin almasmna ikna etmek profesyonel olarak
yapilmamaktadir. Dolayistyla reklam faaliyetlerini de kendi ¢evrelerinde gergeklestirip hedef
kitlelerini sinirlamaktadirlar. Isletmecilerin dortte birlik bir kismi radyo ve interneti reklam araci
olarak kullanip gagin gerektirdigi pazarlama anlayigim siirdiirmektedir. Isletmelerin internet
ortaminda, radyo, gazete, dergi ve televizyondan istifade ederek Erzincan Tulum Peynirini
tanitma c¢abalar1 heniiz istenilen 6nemi kazanamamugtir.

Isletmelerin biiyiik bir kismi iiretim faaliyetinde bulundugundan ve igveren olarak tulum
peyniri satisinda bizzat kendileri pazarlama yaptiklarindan kisisel satisin birinci sirada geldigi
kanisindayiz.

Aragtirma sonucunda tulum peyniri isletmecilerinin piyasada gergegi yansitmayan,
aldatic1 ve yaniltici {iriinleri pazarlamaya calisan firsat diigkiinlerinin 6niine ge¢mek i¢in en ¢ok
kaliteye onem verdikleri ortaya ¢ikmistir. Ne kadar fazla promosyon, tanitim, reklam c¢aligsmasi
yapilirsa yapilsin, tiiketiciler triine ne kadar kolay ulasirsa ulagsin oncelikle iriiniin kalitesi
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konusunda tiiketicilerin ikna edilmesi gerekmektedir. Erzincan Tulum Peyniri islemecilerinin
isletme ve marka imaj1 yaratarak peyniri satiglarini artirmay1 hedefledikleri goriiliir.

Erzincan Tulum Peyniri ulusal ¢apta fuarlar, festivaller diizenlenerek Erzincan’ in tarihi ve
kiiltiirel varliklarryla birlikte tanitilmalidir. Isletmeciler ve sehrin ileri gelenleri dogru bir imaj
olusturup tutundurma faaliyetlerini gerceklestirebildigi takdirde tulum peynirinin tanitilmas: ve
pazarlanmasi hedeflerine ulagsmak kagimilmaz bir gergek olarak goziikmektedir. Bunlar
yapilabilirse Erzincan marka sehir olma adina 6nemli bir adim daha atmis olacak ve turist
potansiyelini de artirabilecektir.

Sonu¢ olarak Erzincan Tulum Peyniri isletmecilerinin dolayisiyla da Erzincan’m bu
alanda basarili olabilmesi i¢in pazarlama yontemlerinden olan tutundurma faaliyetlerinin 6nemi
kabul edilmeli ve isverenlerin bu alanda yatirim yapmasi gergegi goz oniinde bulundurulmalidir.
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