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Oz

Calismanin amaci triiflerin Bati Akdeniz Bolgesi piyasasina
uygunlugunu arttirmak ve yoneticilerin bagarili bir yonetim siirecinde
odaklanmasi gereken ilgi alanlarina vurgu yapmak ve sektoriin
olast gelisimini etkileyen 6nemli piyasa Ozelliklerini saptamaktir.
Calismada sozel arastirma tekniklerinden SWOT Coziimlemeleri
kullanilmig olup, triif toplayicilar1 ve yetistiricileri (iireticileri),
usta ascilar, lokanta sahipleri, dagitimini yapanlar, perakendeciler,
Orman Teskilat1 (OGM) temsilcileri ve triif uzmanlari dahil toplam
113 kisi ile goriisme gerceklestirilmisti. SWOT Coziimlemeleri
ile 6nemli ilgi gruplarinca izlenmesi gereken stratejik tavsiyeleri
ortaya konulmus, ¢iftcilerin, yoneticilerin ve diger ilgi gruplarinin
faydalandig1r “Ustiinliiklere” ve “Firsatlara/Olanaklara”  dikkat
cekilmis; tistesinden gelinecek “Zayifliklar” ve “Tehditler/Tehlikeler”
de belirlenmistir. Boylelikle bu g¢alisma ile triif 6rneginde o6zel
gidalarin stratejik yonetimine ve pazarlamasina bir katki yapacak
sekilde tasarlanmis ve sonuglari, triif piyasasinin, boyut olarak
kiiciik ve alisilmisin disinda 6zelliklere sahip bir piyasa oldugunu
gostermistir.

Anahtar Kelimeler: Trif, SWOT Coziimlemeleri, Bati Akdeniz
Bolgesi, Tiirkiye

Abstract

The aim of the study is to increase the suitability of truffles to the
Western Mediterranean Region market, to emphasize the areas of
interest that managers should focus on in a successful management
process, and to identify important market features that affect the
possible development of the sector. SWOT Analysis, one of the
qualitative research techniques, was used in the study, and a total
of 113 people were interviewed, including truffle collectors and
growers (producers), master chefs, restaurant owners, distributors,
retailers, Forestry Organization (OGM) representatives, and truffle
experts. With SWOT Analysis, strategic recommendations that
should be followed by important interest groups were put forward,
highlightingthe “Strengths” and “Opportunities/Possibilities” that
farmers, managers, and other interest groups benefit from,while also
identifying the “Weaknesses” and “Threats/Dangers” that need to be
overcome. Thus, this study is designed to contribute to the strategic
management and marketing of specialty foods in the case of truffies,
and its results show that the truffle market is small in size and has
unusual features.

Key Words: Truffle, SWOT Analysis, Western Mediterranean Region,
Tirkiye

94


https://orcid.org/0000-0003-0631-4716

1. Giris

Ozel gida iiriinleri, son yillarda dikkat ceken bir
piyasa kapsaminda yer almakta ve bu iiriinlere yo-
nelik talep giderek biiylimektedir. Zira tiiketiciler,
etnik ve gurme tatlar ile gida tiiketim siireglerinde
degisiklikler yasamaktadir. Ozel gida iiriinleri ya
kendi 6zel dogasinda bulunan 6zelliklere (6rnegin
ayirict zellikler, fiziksel ve bedensel duyulardan
kaynaklanan nitelikler, hammadde) sahiptir (Kubi-
ec ve Revell, 1998), ya da diger iiriinlerden farkli
kilinmak icin teknolojik siirece sunulmaktadirlar
(Niederhauser ve ark., 2007). Uluslararasi piyasa-
larda biiylik ekonomik degere sahip cesitli 6zel gida
iiriinleri mevcuttur. Ozel ve elde yapilmis peynirler
(Kubiec ve Revell, 1998), Jersey Royal patatesleri
ve Iskog sigir eti dahil bolgesel gidalar (Kuznesof
ve ark., 1997), nar c¢ekirdegi yag1 (Topkafa, 2013),
Washington elmalari (Winfree ve McCluskey,
2005), 6zel kahve (Niederhauser ve ark., 2007; Ka-
rimi, 2019), yesil ¢ay (Tran ve Goto, 2019), bugday
unu (Stefani ve ark., 2005; Polat, 2007), Bergamo
salam1 (Cavanaugh, 2008), keg¢i siitii triinleri (Ri-
beiro ve Ribeiro, 2010), vb. &zel gida iiriinlerinin
ornekleridir.

Ozel gida iiriinleri; iistiin kalitesi, kendine haslik
ve az bulunurluk ile tanimlanir. Bu driinler sinirl
miktarda olmak tizere kiigiik dlcekli lireticiler veya
ciftciler tarafindan iretilir (Tsitsipati ve Athanasi-
0s, 2014). Zira 6zel gida iiriinleri kitle iiretimi icin
degil, 6zel ara sira kullanim i¢in segilirler (Murphy
ve Enis, 1986). Cogu durumda tiiketiciler bu iirtin-
leri edinmek i¢in ek ticret 6demek zorundadirlar
(Stefani ve ark., 2005).

Calismada ele alinan triifler (Tuber sp.) de, 6zel
bigimde yetisen odun dis1 orman iiriinii (ODOU)
olup karmasik bir yagsam dongiisiine sahip yenile-
bilir mantarlardir. Bunlar toplayicilar tarafindan ti-
caret veya kisisel tiiketim i¢in ormanlardaki dogal
yetisme yerlerinden ve bahgelerden toplanmakta-
dirlar. Bu mantarlardan kirsal alanlarda oturanlar
faydalanir ve birgok ekonomik, kiiltiirel ve sosyal
degerleri bir arada bulundururlar. Orman kdyliile-
ri i¢in triif toplayiciligr ve treticiligi, i¢ ve dis pa-
zarlarda degerlendirme potansiyelinin bulunmasi,
dogrudan gelir kaynagi olmasi, doviz elde etme
imkani tasimast ve kirsal yorelerde refah diizeyini
arttirarak kirsal kalkinmaya destek olmasi neden-
leriyle 6ncelikli bir ODOU faydalanma sekli olarak
dikkat cekmektedir.

Calisma alaninda ve Tiirkiye genelinde triif topla-
yiciliginin ve dreticiliginin durumu ile bu tiriiniin
toplayicilar-iireticiler ve genel toplum agisindan
o6nemi halen yeterince ve ayrintili bilinmemekte-
dir. Bu bilgi boslugu altinda, triiflerin korunmasi
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ve yonetimi ile toplayiciliginin ve/ veya tireticiligi-
nin uzun déonemde varligini siirdiirebilmesine yone-
lik ¢aligmalar ve stratejiler basarisiz olabilecektir.

SWOT c¢oziimlemeleri, mevcut ve olasi piyasala-
rin anlagilmasina yardimer olabilen bir arastirma
metodolojisidir ve genellikle bdylesi piyasalar et-
kileyen makro ve mikro ortam faktorlerini arastir-
maktadir (Beckeman ve Skjoldebrand, 2007). Bu
teknik, 6zel bigimde yetisen iiriin piyasalarini et-
kileyen faktorleri ¢dziimlemek isteyen pazarlama-
cilar tarafindan da siklikla kullanilmaktadir (Tsit-
sipati ve Athanasios, 2014). Pazarlamanin yerine
getirildigi geleneksel piyasalarin aksine, bu piyasa-
lar sinirl bilgi, kalite standartlarindaki karisiklik
ve tesis edilmis kurumlarin yetersizligi veya hic
olmayist ile tanimlanmaktadir. Bu nedenle boylesi
piyasalarin sifrelerini ¢dzmek giictiir. Triif piyasa-
st da bu 6zelliklerin gogunu barindirir. Bu nedenle
SWOT c¢oziimlemeleri bu calisma i¢in en uygun
sOzel arastirma teknigi olarak degerlendirilmistir.

Triifiin kirsal ekonomideki dnemi ile birlikte Tiir-
kiye’de triife yonelik artan talep, Bat1 Akdeniz Bol-
gesi (BAB) triif piyasasinin uygunlugunu arastiran
bu ¢alisma i¢in tesvik edici neden olmustur. Bu
calismada BAB triif piyasasinin gelistirilmesine
yonelik “Ustiinliikleri”, “Zayifliklar1”, “Firsatlar1/
Olanaklar1” ve “Tehditleri/Tehlikeleri” ortaya koy-
makamaglanmis ve boylece artan taleplerle gittik-
ce onemi artan ODOU’lerinin kirsal kalkinmaya
en yiiksek katkiyr saglayacak sekilde yonetimine
yonelik politikalarin belirlenmesine katkida bulun-
mak istenmistir. Sonucta BAB triif piyasasini ay-
rintili incelemek icin SWOT ¢oziimlemeleri uygu-
lanmisve calisma ile yoneticiler, ilgili gruplar1 ve
arastirmacilar i¢in stratejik tavsiyelerin ve degerli
bilgilerin sunulmasini hedeflemistir.

2. Materyal ve Yontem
2.1. Materyal

Calismanin verileri, ilgi gruplarinin BABtriif piya-
sasina yonelik goriis ve onerilerinin neler oldugunu
belirlemeye yonelik hazirlanmis “agik uglu ve yari
yapilandirilmis goriisme formlarr” ile elde edilmis-
tir. Oncelikle yerli ve yabanci literatiir taranarak
yar1 yapilandirilmis goriisme formlar: gelistirilmis
olup ilgi gruplarinin agiklama yapmasini ve ayrin-
tili konusmasini veya not yazmalarini saglayacak
sekilde, arastirmanin amag ve alt amaclarina cevap
olabilecek agik uglu sorulardan olusmustur.

Bu calismaya Bati Akdeniz Ormancilik Aragtir-
ma Enstitlisi’'nlin sinirlar1 igerisindeki Antalya
ve Isparta Orman Boélge Miidiirliiklerinin (OBM)
tiim Orman Isletme Miidiirliikleri (OIM) ile Mugla



OBM’nde (Koycegiz, Dalaman, Fethiye ve Seydi-
kemer) ve Denizli OBM’nde(Tavas, Eskere, Acipa-
yam ve Cameli) dérder OIM’debulunan ve ¢alisma
doneminde ulagilabilen tiim ilgi gruplar1 dahil
edilmistir.Bunlardan triif toplayicisi ve yetistirici-
si 3, usta ascilardan 34, lokanta sahibi 14, dagitim
yapan 3, perakendeci 25, Orman Teskilat1 (OGM)
temsilcisi 30 ve triif uzmani1 (Mugla Sitk1 Kogman
Universitesi Triif Uygulama ve Arastirma Merke-
zi ¢alisanlar1, Mugla Orman Bolge Miidiirligi ve
Bat1 Akdeniz Ormancilik Arastirma Enstitiisii Mii-
diirligiinden konuyla ilgili uzmanlar) 4 olmak tize-
re toplam 113 kisi arastirmaya katilim saglamistir.

2.2. Yontem

Calismada gozlem, goriisme ve belge analizi gibi
veri toplama yontemleri (Yildirrm ve Simsek,
2008) kullanilarak algilarin ve olaylarin dogal
ortamda gercekei ve biitlinciil bir bigimde ortaya
konmasina yonelik sozel bir siire¢ izlenmistir. Bir
baska ifadeyle ilgi gruplarinin BAB triif piyasasi-
na yonelik genel goriisleri ile uygulamadaki sorun
ve aksakliklar1 belirlemeye iligkin derinlemesine
verileri toplamak i¢in sdzel arastirmadan faydala-
nilmaistir.

Calismada trif piyasasinin profesyonel diizeyde-
ki ilgi gruplar1 temsilcileri (triif toplayicilart ve
tireticileri, usta ascilar, lokanta sahipleri, dagitim
yapanlar ve perakendeciler) ile OGM temsilcileri
ve uzman temsilcilerinin goriislerini incelerken
“bireysel derinlemesine goriismeler” uygulanmas;
yeni ve karmagik fikirleri incelemek tizere her
bir gorlismeyi yar1 yapilandirilmis bir goériisme
formu izlemistir (Tirntkld, 2000). Calismanin
sozel arastirma kapsaminda elde edilen verilerini
coziimlemede ise “igerik analizi” yaklasimindan
faydalanilmistir (Dasdemir, 2016).

Calismada kullanilan SWOT (Ustiinliikler, Zay1f-
liklar, Firsatlar/Olanaklar ve Tehditler/Tehlikeler)
¢oziimlemeleri, karar verme siireclerine sistematik
bir yaklagimla destek olmak icin, i¢ ve digsal or-
tamlarin ele alinmasinda yaygin sekilde kullanilir.
Bu ¢ozlimlemelerin amaci; bir kurumun izleyecegi
stratejilerin segilmesine yardimci olma yoniinde
karar destegi saglamaktir (Ajmera, 2017).

3. Bulgular

Bireysel derinlemesine goriismeler sonucu elde
edilen veriler; BAB triif piyasasinin potansiyelini
ve kisitlarini ele alacak sekilde incelenmistir. Bu
dogrultuda SWOT Coziimlemeleri kapsaminda
elde edilen bulgular asagida sunulmaktadir.
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3.1. Ustiinliikler kapsamindaki goriisler
3.1.1. Triiflerin 6zel ve liiks nitelikleri

Katilimecilarin triiflere ait tat, koku ve diger beden-
sel duyu ozelliklerine yonelik tercihleri ile triifle-
rin BAB mutfagindaki rolii hakkindaki bakis agi-
lar1 sorgulanmuistir.

Ik olarak katilimcilara BAB triiflerinin kalitesi
konusundaki goriislerinin olumlu olup olmadigi
sorulmus; cevaplarda triif kalitesinin, toplama sek-
line bagli oldugu anlagilmistir. Zira triif toplamada
kullanilan képegin (Canis lupus familiaris) triiflere
zarar vermemesi gerekir. Triif pargalanirsa kali-
tesi diismektedir. Biitiin triif, parcalanmis triiften
daha kaliteli olup daha yiiksek fiyattan satilmakta-
dir. Bu dogrultuda goriisme yapilan bir katilimet,
Tarim ve Orman Bakanlig1 (TOB) ve gerekiyorsa
Belediyeler ile birlikte bir Avrupa Birligi (AB) pro-
jesi alnarak insanlarin egitilmesi gerektiginden
s6z etmis; proje tek bir kurum tarafindan yapilirsa
eksik olacagint vurgulamistir. Yurt dist baglantili
bir proje olursa, yabanci uzmanlarin yoreyi ziyaret
ederek yerinde incelemeler yapabilecegi de belir-
tilmistir.

Katilimeilarin, “Triiflerin sizce en iinlii 6zel (liiks)
nitelikleri nelerdir? Yani hangi essiz ve dzgiin ya-
pilar1 triifleri yiliksek kaliteli, yapar? (6rnegin 6zel
tadi, giiclii kokusu-aromasit)” sorusuna cevaplari,
triifiin en 6nemli 6zelliginin “tad1” oldugunu gos-
termistir. Bir diger dnemli 6zellik olarak “kokusu”
belirtilmistir.

Katilimcilardan triifleri diger yenilebilir mantar-
lardan ayiran ve iistiin kilan 6zelliklerini belirtme-
leri istenmis; cevaplardan yine triifiin sahip oldugu
“tadin”, diger yenilebilir mantarlardan farkli ve
iistiin oldugu anlasilmistir. Triifiin “kokusunun”
diger yenilebilir mantarlara gore farkli ve giizel ol-
dugu da vurgulanmistir.

Katilimeilara “Triifii gurme yemekler arasinda
diisiiniir miistiniiz? Trifleri satin alma sik olmasa
da gurme bir iiriin olarak degerlendirir misiniz?
Triifler gurme {riin olarak daima ilk tercihiniz
mi?” seklindeki soruya verilen cevaplar topluca
degerlendirildiginde ise triiflerin gurme yemekleri
arasinda ve gurme bir iiriin say1ldig1 anlagilmistir.
Ayrica trifler gurme iiriin olarak ilk tercihlerinden
biridir.

Katilimeilarin dile getirdigi tiim bu agiklamalar-
dan anlasilacag iizere triifler; egsiz ve 6zgiin ya-
pist, 6zel tadi, giiclii kokusu (aromasi) ve dokusu,
yiksek kaliteli iiriin olusu, gurme iiriin olmast,
hicbir sebze ve meyvede bulunmayan bir tadinin



olmasi, diger yenilebilir mantarlardan ayrilan ve
iistiin kilan 6zellikleri, cok sayida ugucu kimyasal
maddenin karisimindan kaynakli kendine has bir
kokuya sahip olmasi ve yiiksek besleyici (besin)
degeri ile 6zel ve liiks niteliklere sahiptir. Triiflerin
sahip oldugu tiim bu &zel ve liikks niteliklerin, ca-
lisma katilimeilarinca desteklendigi anlasilmistir.

3.1.2. Dogadan triif toplamanin karli olmasi

Calismaya katilan triif toplayicilari, triifleri esasen
yorelerindeki dogal ormanlardan topladiklarini,
buna karsin agaclandirma alanlarinin yeni tesis
edildiginden heniiz triif toplayiciligina konu ol-
madigini belirtmislerdir. Dogadan triif toplama ise
esasen toplama maliyeti ve egitilmis kopek maliye-
tini igermesi nedeniyle nispeten karl bir is olarak
goriilmektedir.

3.1.3. Kirsal kalkinmaya destek olmasi

“Yeni is imkanlar1 saglama ve yerel halka gelir
kaynag1 olma gibi faktorler, triiflerin satin alinma-
sinda etkiye sahip midir?” seklindeki soruya alinan
cevaplar her ne kadar bu faktorlerin triif satigini
genel olarak etkiledigini gosterse de, bazi tiiketi-
cilerin bu faktdrlerin bilincinde olmadiklari ve sa-
dece mantarlar1 dogal veya dogala yakin besleyici
bir iiriin olarak gorebildikleri de dile getirilmistir.

Triif toplayicilarina, bu faaliyeti nicin yaptiklari
sorusuna, “ek gelir kazanmak i¢in” cevabini ver-
dikleri goriilmiistiir.

Katilimcilarin ¢ogunlugu triif sektoriinii; yeni is
imkanlar1 saglamasi, yore halkina gelir kaynagi ol-
masl, gelir (isttihdam) saglama, i¢ ve dis pazarlarda
degerlendirme potansiyelinin bulunmasi, dogru-
dan gelir kaynagi olmasi, doviz elde etme imkani
tagimasi ve kirsal yorelerin refah diizeyini arttir-
mast nedenleriyle kirsal ekonomiye destek oldugu
yoniinde hemfikirdirler.

3.1.4. Cevre dostu toplayicilik veyetistirme
metotlarinin uygulanmasi

“Truf yetistiriciligi faaliyetinin dogal ¢evreye za-
rar vermedigini ve dogal kaynaklar1 azaltmadigini
soylemek miimkiin mii?”” seklinde soruya, katilim-
cilardan biri “Triif bilingli toplanirsa miimkiin” ce-
vabin1 vermistir.

Katilimeilar; genel olarak triif toplayiciliginin ve
yetistiriciliginin dogal ¢evreye zarar vermemesi ve
dogal kaynaklar1 azaltmamasi, gevre dostu sekil-
de yetistirilmesi, dogal kaynaklarin korunmasini
ve Olciilii kullanilmasini saglamasi gibi nedenlerle
triif sektoriinii gevre dostu yetistirme metotlarinin
uygulandig1 bir sektor olarak diisiinmektedirler.
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3.1.5. ithal triiflerden ziyade yerlilerinintercih
edilmesi

Bireysel ve derinlemesine goriismelere dahil olan
katilimcilara; “Trif sektoriinde uzun bir gelenege
sahip iilkelerdeki triifleri mi tercih edersiniz, yoksa
Bolge’deki yerli triifleri mi tercih edersiniz” sorusu
yoneltilmistir. Bu konuda katilimcilardan birinin
verdigi cevap digerlerinin goriiglerini de genel ola-
rak yansitmaktadir: “Yerli triifii tiiketmeyi tercih
ederim. Zira ekonomik diisiiniiriim. Ithal triif ala-
rak doviz kaybi olmasini istemem. Ote yandan ithal
triifflerin saglik anlaminda nasil iiretildigini bilmi-
yorum. Ornegin Cin triifii piyasaya siiriildii, ancak
ben bu iirlinii almakta tereddiit yastyorum. Bilingli
tliketici daha ¢ok tiretim siirecini bildigi tirlinii ter-
cih eder. Ben de bunlardan dolay1 kendi yerli triifii-
miizi tercih ediyorum” cevabini vermistir.

Bir diger katilimci ise ayn1 soruya “BAB yerli triif
iirtinlerini ithal triiflere tercih ederim. Ciinkii bdy-
lesi bir davranis lilke ekonomisine katkida bulunur
ve yerli triiflerin taninmasini saglar. Fiyat faktorii
de onemli, ancak o kadar etkili degil benim igin.
Biz kendi triif toplayicimizin {irtintini alirsak, o
takdirde ben {irettigim triifii satabiliyorum, son-
raki yillarda yine triif toplarim-iiretirim anlayisi
yerlesir. Eger yerli triif almaz isek yerli triif top-
layicisi ve tireticisi bu isi yapmaz ve birakir. Trif
toplayicisini ve ireticisini tesvik etme anlaminda
yerli triif Girlinlerinin tercih edilmesi taraftartyim”
seklinde cevap vermistir.

Boylece katilimcilar; ithal triiflerden ¢ok BAB
yore triiflerini tercih ettiklerini beyan etmislerdir.

3.1.6. isleme tabi tutarak bozulmasimin
onlenmesi ve bu yolla cesitli iiriinlerinelde
edilebilmesi

“Taze triifler, sinirli mevcudiyeti ve yiiksek fiya-
t1 nedeniyle nadiren satin alinmaktadir, denebilir
mi?” sorusuna, uzman bir katilimci1 “Taze trifler
daha ¢ok tiiketiliyor. Genel olarak islenmis triifler-
de gercek triif kullanilmiyor. Bunun yerine sade-
ce kimyasal bir aromasi veriliyor” seklinde cevap
vermistir.

Ayni katilimcilara “Triiflerin hassas yapisindan
dolay1 kag giin igerisinde tiiketim i¢in uygunlugu-
nu kaybeder?” sorusu da sorulmus ve cevaplarina
gore, taze triflerin bir hafta i¢erisinde tiiketilmesi
gerektigi, yoksa bozulacaklari, bu nedenle taze ali-
nip derin dondurucuya konuldugu ve orada sogutu-
larak alinip kullanilacagi anlasilmistir.

“Triiflerin sinirli bir dayanma siiresi olmasindan
dolayt, tiretimin yiizde yaklasik ne kadar1 6zel bir
igleme tabi tutulup bozulmasi dnlenerek korunur?”



sorusuna da cevap aranmistir. Katilimeilarin ce-
vaplarindan; tilkemizdeki triif iiriinlerinin hepsinin
islenmeye gonderilmedigi, hi¢ ise yaramayacakmis
gibi olan triif iirtinlerinin ise yaklagsik %30’ unun is-
leme tabi tutuldugu ve Istanbul’da triif yag: iireten
bir fabrikanin oldugu bilgisine ulasiimistir.

“Islenmis triifler (6rnegin triif yaglari, triif tad1 ve-
rilmis kremalar, tereyaglari ve ballar gibi) arasinda
en ¢ok ragbet edilen iiriin ¢esitleri hangileridir?”
sorusuna,katilimcilarin cevaplari, en ¢ok tercih
edilen iiriin ¢esidinin “triif yagi” oldugunu goster-
mistir.

“Trif yaglar1 evlerde daha ¢ok hangi amaglarla
(6rnegin salatalarda ve pisirmelerde gibi) kullanil-
maktadir?” sorusu yoneltildiginde ise katilimcila-
rin cevaplari; aroma vermesi amaciyla salatalarda,
makarnalarda ve pizzalarda seklinde olmustur.

Katilimcilardan alinan bilgilere gore, islemden ge-
girilen triiflerin fiyat1 ile taze triiflerin fiyat: kar-
silastirildiginda, 6zel bir igleme tabi tutularak bo-
zulmast dnlenen triiflerin fiyatlarinin taze triiflerin
fiyatlarindan nispeten diisiik oldugu anlagilmistir.
Bu nedenle isleme tabi tutulmus triif tirtinleri daha
biiylik tiiketici grubuna hitap etmektedir. Diger bir
ifadeyle fiyatin daha diisiik olmasi, islemden gegi-
rilmis triiflerin daha fazla tiiketici tarafindan satin
alinabilmesine imkan vermektedir.

Bu acgiklamalara gore, triiflerin islemden gecirile-
bilme olanag1, daha diisiik kaliteye sahip olan triif-
lerin tretimine imkan vermektedir. O halde trif
driinlerinin isleme tabi tutularak bozulmasinin
Oniine gegilmesi ve bu yolla ¢esitli tirlinler elde edi-
lebilmesi, sektdriin bir diger 6nemli 6zelligi olarak
dikkat cekmektedir.

3.1.7. Yerli triiflerin fiyatinin daha az olmasi

“Bolgede yerel olarak civarda yetisen triifler ile it-
hal edilen triiflerin fiyat: karsilastirilirsa, hangisi
daha ucuzdur?” sorusu i¢in alinan cevaplar; yer-
li triiflerin fiyatinin rekabet halinde olunan diger
tilke triflerinin fiyatindan diisiik oldugunu goster-
mistir.

“Rekabet halinde olunan diger iilke triiflerine miis-
terilerin talebi ne diizeydedir?” sorusuna ise ka-
tilimeilar; miisterilerin triif fiyatina baktigini, bu
nedenle diger iilke triiflerine talebin, yerli triiflere
olan talepten az oldugunu belirtmislerdir.

Yerli triiflere talebin daha yiiksek olmasinin, fiyat
disindaki nedenleri sorgulandiginda ise alinan ce-
vaplar agagidaki hususlara yogunlagmistir.

+ Iklim ve jeomorfolojik cevresel kosullardan do-
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lay1 olusan yerel tat, koku ve doku,

* Yerli triifiin daha yiiksek kaliteye sahip olmasi,

 Kirsaldaki sinirli bir sanayiden dolay1 su, toprak
ve yore Uriinleri gibi yerli dogal kaynaklarin kir-
letilmemesi.

3.2. Zayifliklar kapsamindaki goriisler

3.2.1. Triif sektoriinde tecriibeli elemanlarin
azhig

Katilimeilar; triifiin dogadan toplanmasi ve yetis-
tiriciligi konularinda egitim ve bilgi ihtiyacinin
olmasina, 6zel Uretim metotlarindaki sinirli dene-
yime ve trif kiiltiiriini bilen ¢ok az uzmanin ve
yetismis-bilgili-donanimli elemanin bulunmasina
6zel vurgu yapmislardir. Nitekim uzman bir kati-
limci, “Bu alanda yeterince tecriibeli eleman yok.
Yani triif yetistiriciligini bilen yok, bu alanda ¢a-
listiracaginiz eleman yok™ ifadeleriyle konuyu izah
etmeye caligmistir.

3.2.2. Bahgede triif yetistiriciliginin kisa
vadede ¢ok karlh olmamasi

“Bahgede triif yetistiriciligi ve ticaretinden kay-
naklt olasi karlar hakkindaki diisiinceleriniz ne-
lerdir?” sorusuna uzman bir katilimeinin goriisleri
katilimcilarin bu konudaki goriiglerini genel olarak
yansitmaktadir. Bu uzman konuyu su sekilde agik-
lamistir: “Bahgede triif yetistiriciligi uzun vadede
karlidir, kisa vadede ¢ok karl bir faaliyet degildir.
Zira bahgede triif yetistiriciliginde bir alana yati-
rim yapacaksiniz ve en azindan 6-7 yil triif almay1
bekleyeceksiniz. Ispanya’da 4-5 yilda alandan triif
iirtind alinirken, bizde 7 y1l gegmesine ragmen hala
iiriin alamiyoruz. En 6nemli sorunlardan birisi bu-
dur. Ote yandan bahgede triif yetistiriciligi, yati-
rimcinin maddi durumu iyiyse uygundur. Ancak
sadece bu ise bel baglayan yatirimcilar i¢in bu faa-
liyet siirekli olamiyor. Bu is i¢in biiylik sermayeye
sahip olmak gerekiyor. Kiiciik yatirimcilarin bu ise
girmesi taraftar1 degilim, zira triif iiriinii almak igin
6-7 yil bekleyemezler. Diger yandan bahgede triif
yetistiriciliginde baz1 kisiler triiflii fidanlar1 verimli
araziye dikiyorlar. Oysa triif bahgesini ¢orak ara-
zide kurmak ¢ok daha uygun. Verimli araziye di-
kince maliyeti ytikseltiyor. Bu durum triif sahasinin
kurulumu asamasinda dikkate alinirsa bah¢ede triif
yetistiriciligi cok daha karli olacaktir.”

Bu agiklamalardan anlasilacagi tizere, yiiksek tesis
maliyeti ve saha bakimi gibi nedenlerle bahgede
triif yetistiriciligi kisa vadede ¢ok karli durumda
degildir.



3.2.3. Yiiksek satis fiyat1 nedeniyle tiiketicilerin
yaygin sekilde benimsememesi

“Triflerin ytiksek fiyatinin, tiiketiciler tarafindan
yaygin sekilde benimsenmesini engelleyen temel
bir zayiflik olduguna inantyor musunuz?” sorusu
sorulan katilimcilara gore triiflerin fiyati, tiikketilen
triifiin miktarim ve triifiin tiiketiciler tarafindan
benimsenme diizeyini dogrudan etkilemektedir.
Bir katilimcinin verdigi ornek dikkat cekicidir:
“Cupra baliginin fiyat1 artiyorsa, her hafta yerine
iki haftada bir gupra tiiketirsin.”

3.2.4. Triifiin bilincli toplanmamasi

Katilimeilara, triiflerin bilingli toplanmasina y6ne-
lik goriislerini belirtmeleri istenmistir. Bu konuda
katilimeilardan biri “Triiflerin biraz biliylimesine
olanak saglamak gerekiyor. Ciinkii kalan trifii di-
ger canlilar yiyebilmeli. Bir sonraki sene de triifiin
elde edilebilmesi i¢in bu islem gerekli. Alanda triif
kalmaz ise bir sonraki sene ayni alanda triif ¢itkma
ihtimali daha az olur. Yani bu islem orkide iireti-
mi gibi diistiniilmelidir. Nasil ki orkide toplarken
soganlarin birka¢ tanesini alanda birakmak lazim
geldigi gibi, triif toplayiciligi ve yetistiriciliginde de
orkidede oldugu gibi diistiniilmesi gerekir” demistir.

Ote yandan bu konuda uzman bir katilimcinin
goriisleri de diger katilimcilarin goriislerini yan-
sitmaktadir: “Her seyden oOnce triiflerin bilingli
toplanmas1 gereklidir. Triiflerin gomiilii oldugu
noktalarin bulunmasinda kullanilan kdpeklerin
egitilerek triifii parcalamasina engel olmak lazim-
dir. Eger kopekler triifii pargalarsa triifiin birim
fiyat1 diisiiyor. Ote yandan triiflerin sezonunda-za-
maninda toplanmasi da 6nemli bir konudur. Triifler
erken toplanirsa olgunlasmamais oluyor. Toplamada
gec kalindiginda triif bozuluyor. Bu anlamda triif
toplayicilarinin egitilmesine ihtiyag vardir. Daha-
st bir sonraki y1l triif olusumuna katki anlaminda,
alandaki triiflerden bir kisminin birakilmas: da
6nemli bir konudur.”

Kisacasi triif yerini tespitte kullanilan kdpeklerin
triifi pargalamasi, triiflerin mevsiminde (zamanin-
da) toplanmamasi ve bir miktar triifiin yaban haya-
tina birakilmamasi gibi bilingsiz toplama konulari
da triif sektoriiniin zayiflik faktorleri arasindadir.

3.2.5. Triiflerin tiiketicilerce yaygin bilinmemesi

“Trifleri satin alarak evde hazirlanmasina yonelik
olarak, tiiketicilerin olas1 triif pisirme sekilleri ko-
nusunda bilgilendirilmesini dnemsiyor musunuz?”
sorusu i¢inalinan cevaplar genel olarak incelendi-
ginde, triiflerin evde pisirilmesinin yaygin olma-
dig1, dolayistyla triif pisirme sekillerinin yeterince
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bilinmedigi ve bu nedenle bu konuda bilgilendirme
yapilmasinin énemli oldugu sonucunu ortaya ¢i-
karmistir.

“BAB triiflerinin liikks lokantalarda tiikketimi yay-
gin midir?” sorusunabir katilimeinin cevabi dikkat
cekicidir: “Avrupa tlkelerinde 6rnegin spagetti 5
Euro iken, gorsel bir solenle tizerine triif rendele-
niyor ve bu spagettinin fiyat1 25 Euro’ya ¢ikiyor.
Boylece triifiin gorsel reklamint yapiyorlar. Ancak
iilkemizde ve Bolgemizde heniiz boylesi uygula-
malar yok.”

“Bolgemizdeki 6zel olaylar1 kutlamada triif tiike-
timi mevcut mudur?” sorusu yoneltildiginde ise
katilimeilar boylesi kutlamalarda iilkemizde ve
Bolgemizde triif tiiketiminin yaygin olmadigini
belirtmislerdir. Bir katilimer ise “Ulkemiz ve Bol-
gemizde heniiz dogum giinii ve evlilik y1ldénimii
gibi 6zel olaylarda triif tiiketimi yoktur. Ancak bu
anlamda bir lokanta olursa, farkliliktan yana olan
insanlar triif tiiketebilir. Insanlar birbirlerini boy-
lesi lokantalara davet edebilir. Hadi gel senle triif
yemeye gidelim diyebilir insanlar. Triif, boylesi bir
potansiyele sahip gida tiriiniidiir” demistir.

O halde Tiirkiye genelinde ve Bolgedetriiflerin tii-
keticiler arasinda yaygin bilinmemesi ve triif i¢in
farkindalik diizeyinin diisiik olmas1 nedeniyle, tii-
keticiler triifii satin almaktan ve tiiketmekten ka-
¢inmaktadirlar.

3.2.6. Triif tanitiminin yetersiz olmasi

“Trifiin tiketim sikligin1 arttiracak sekilde taniti-
mint1 arttiran yollar 6nerebilir misiniz?”, “Trif tirii-
niinlin tanitimin1 arttirmak ve triif satin alimlarini
canlandirmak i¢in tanitima yonelik stratejileri ge-
listirmeye ihtiya¢ oldugunu diisiiniiyor musunuz?”
ve “Triiflerin tanitim stratejisi (uygun iletisim me-
totlar1) sizce nasil olabilir?”” seklindeki sorular igin
katilimcilarin goriiglerini genel olarak yansitan bir
katilimct sunlari ifade etmistir: “Triifleri insanlara
tanitma konusu ¢ok Onemlidir. Yani siz ne kadar
trif tirtinii Giretirseniz tiretin, triifiiniiz ne kadar ka-
liteli olursa olsun, tanitimi yetersiz olursa triifiiniiz
de elinizde kalacaktir. Bizde degil triif iirliniiniin
tanitimi, kiiltiir mantarciliginda bile tanitim yeter-
sizdir. Triif mantarini satanlar, satis yaptiklar yer-
lerde kiiciik bir alan ayirmali, oralara tadimlik triif
koymali, insanlar buralarda triifiin tadina bakmali
ve ondan sonra triif satis1 yapmalidir. Boylesi bir
yaklasimin triifiin tanittmina ve satisina ¢ok fayda-
st olacaktir. Her ne kadar kiiltiir mantarlarinda ol-
masa da dogal mantarlarda zehirlenme riski vardir.
Onun i¢in tiim mantarlar yenir, ama bazi mantarlar
bir kez yenir. Zira bazi mantarlardan zehirlenirsen
oliip bir daha yeme sansin olmayacaktir. Bu ne-



denle mantar dendiginde insanlara tanitmak ¢ok
6nemli bir konu oluyor. Tanitimin yolu ise iki asa-
mada diisiiniilebilir. i1k olarak triiflerin toplanmasi
asamasinda tanitim konusudur ki, bunu Universite-
ler ve Orman Teskilat: yapmalidir. ikinci asamay1
olusturan lokantalardaki tanitimi ise triif iireticile-
ri Ustlenmelidir. Triif iireticileri yemek fuarlarina
gitmeli ve trifii insanlara tanitmali. Clinkd triifler
bazen treticilerin ellerinde kaliyor, satamiyorlar.”

Mugla Sitk1 Kogman Universitesi’ne ait Triif Uygu-
lama ve Arastirma Merkezinden (trufmer.mu.edu.
tr) bir katilime ise sunlar1 belirtmistir: “Oncelikle
insanlara triifiin ne oldugu tanitilmalidir. Bununla
ilgili seminerler, konferanslar, vb. veriyoruz, an-
cak yeterli degildir. Hatta bazilar1 topladig1 halde
bunun triif oldugunu bilmiyor. Universitemiz biin-
yesindeki arastirma merkezimizde insanlara triifii
tanitmaya ¢alisiyoruz. Ne kadar bahgede triif iire-
tirsek iiretelim, ne kadar dogadan toplarsak top-
layalim, insanlar triifii tanimaz ise triif elimizde
kalacaktir. Nitekim bu durumlar yasaniyor. Aras-
tirma merkezini artyor ve Hocam elimde su kadar
trif var, bunu ne yapabiliriz ve kime satabiliriz
diye soruyorlar.”

Bu agiklamalar gosteriyor ki; triif tanitimint arttir-
mak ve triifii satin almalarini canlandirmak i¢in ta-
nitima yonelik konferanslarin, ticari sergilerin, liiks
lokantalarda triif pisirme gecelerinin, vb. 6zel etkin-
liklerin yeterince gelistirilmemis olmasi ve 6zel ta-
nitim programlarinin etkin uygulanmamasi sonucu
triif tanitiminda yetersizlikler yasanmaktadir.

3.2.7. Yiiksek riskli faaliyetlerden olmasi

“BAB triif sektoriinii hem yetistiricilik anlaminda
hem de ticareti yoniinden riskli bir faaliyet olarak
goriiyor musunuz?” seklinde bir sorui¢in katilim-
cilarin tamamina yakiinin yoéredeki triif yetisti-
riciligini ve ticaretini, yiiksek riskli faaliyetlerden
olarak gordiikleri tespit edilmistir.

3.3. Firsatlar/Olanaklar kapsaminda goriisleri
3.3.1. Triiflere ilginin giderek biiyiimesi

“Sanayinin ve tiiketicilerin triiflere ilgisinin gide-
rek biiyiidiigiinii sdyleyebilir misiniz?” sorusuna,
katilimcilarin genel diistincelerini yansitan biri
“Triife ilgi artiyor. Ancak donem donem bir pik ya-
piyor, bir diisiiyor. Bu durumun olusmasinda biraz
da medyanin etkisi var herhalde. Ancak gittikce
artan bir ilgi ve merak oldugunu sdylemek yanlis
olmayacaktir” seklinde cevap vermistir.Bu durum-
da sanayi ve tiiketicilerin triiflere ilgisinin giderek
biiylidiigii sdylenebilir.
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3.3.2. Yiiksek ekonomik degeri

“Uriin farkindalhig1 diisiik de olsa, triifleri yiiksek
ekonomik degere sahip yiiksek kaliteli bir gida ola-
rak diisiiniir miisiiniiz?” sorusuna,katilimcilarin ta-
mami “Triifler, yiiksek fiyattan satilan ve yiiksek
ekonomik degere sahip bir gida iiriiniidiir” seklinde
cevap vermistir. Hatta bazi katilimcilar triifleri, pi-
yasa i¢in ge¢ kalmis ve simdiye kadar ¢oktan piya-
saya girmesi gerekli bir iiriin olarak gérmektedirler.

3.3.3. Triif Mantari Tanitim ve Arastirma
Dernegi’nin varhg:

“BAB’da orgiitlenmis trif kurumlar1 (dernek, va-
kif ve kooperatif gibi) mevcut mudur? Mevcut de-
gil ise triif toplayicilari tek baglarina mi faaliyette
bulunur?” sorusunakatilimecilardan birisi “Yeni
kurulmus bir Dernek vardir. Cok etkili olmasa da
varlig1 giizel bir sey. BAB’daki bu triif dernegi, iil-
kemizin de tek dernegi durumundadir. Ancak or-
giitlenmis triif kurumlari, triif toplayicilarinin ve
yetistiricilerinin artistyla dniimiizdeki yillarda ¢o-
galacaktir. Su anda triif toplayicisi ve yetistiricisi
az oldugundan, bir tane dernek yeterlidir denebi-
lir” agiklamasini yapmustur.

3.3.4. Umut vaat eden bir is olmasi

“Triif tiretiminin ilkemiz ve BAB topraklarina ve
iklimine uygun oldugunu diisiiniiyor musunuz?
Diisiiniiyorsaniz triif toplayiciligi ve yetistiriciligi
iginin iilkemiz ve BAB i¢in iimit vaat eder goriin-
diigiinii soyleyebilir misiniz?” sorusunakatilim-
cilardan birisi “Triif i¢in Akdeniz-Ege-Marma-
ra-Karadeniz’e dogru toprak ve iklim kusagi ¢cok
uygun. Zaten bu bdlgelerde triif dogal olarak bu-
lunuyor. i¢ Anadolu Bolgesi'nde de triif var, ancak
halen taninmiyor” cevabini vermistir.

Bu soruyu bir katilimci ise su sekilde cevaplamis-
tir: “Triif yetigme ortami olarak iilkemizin belirli
bolgelerine ve bu kapsamda Bati1 Akdeniz Bolge-
si'ne kesinlikle uygundur. Biz de triif sektorii ko-
nusunda bir Italya, Fransa, ispanya ve Yunanistan
kesinlikle olabiliriz. Hatta bu iilkelerden ¢ok daha
iyi olabiliriz. Ancak her trif tiirii i¢in degil. Ye-
tistirilecek triifiin tiiriini iyi segmek lazim. Yanlig
trif tirlini segersek, triif sektoriint gelistireme-
yebiliriz. Ancak dogru triif tirlinii segersek triif
yetistiriciliginde ileri gidebiliriz. Bence triif tiirleri
icerisinde Tuber aestivum segilmeli. Bazilar1 diyor
ki; T aestivum ucuzdur, ben niye bu trif tiiriiyle
ugrasayim. Daha az satip, daha fazla kazanacagim
triif tiiriyle ilgilenirim diyor. Ancak sen pahali
trif tirini elde edebilirsen satabilirsin, elde ede-
mezsen nasil satip yiiksek gelir elde edeceksin. Ul-
kemiz ve Bat1 Akdeniz Bolgesi’nde dogal toplanan



trif tiirti 7. aestivum tiriidiir. Sen bu Bolge’de bas-
ka bir triif tiirii yetistirmeye ¢aligirsan biiyiitebilme
sansin yok. Birak bizdeki yetistirilen trif tird 7.
aestivum olsun. Bu trif tiirii bol olsun, hatta ucuz
olsun. Tiirkiye olarak biz de 7. aestivum konusun-
da s6z sahibi olalim.”

Bu agiklamalar da gosteriyor ki; triif sektorii ve
iiretimi iilkemizin farkli bolgeleri ve BAB top-
raklarinin ve ikliminin uygunlugu nedeniyle timit
vaat etmektedir.

3.3.5. Artan ulusal ve uluslararasi talep

“BAB triif piyasasi ulusal talep yaninda uluslara-
rasi talebe de konu mudur?” sorusunabir katilimct
“Evet, Bolge’deki triif piyasasi ulusal talep yaninda
uluslararasi talebe de konudur. Triif, yurt digina da
gonderiliyor, ancak genelde kayit dist yollardan.
Kayith ¢ok az trif yurt disina ¢ikiyor. Yeni bir
triif iireticimiz var ve bir ortagi Ispanyol. Nigin bir
Ispanyol iilkemizi tercih ediyor denirse Ispanya’da
bu triif yatirimini yapmak pahalidir. Ulkemizde bu
is yeni basliyor, dolayistyla yatirrm maliyeti ispan-
ya’ya gore daha diisiiktiir” seklinde cevap vermistir.

“Triiflere yonelik ulusal ve uluslararasi talep biiyii-
mekte midir?, Triife yonelik talep biiyiiyorsa neden-
leri sizce neler olabilir?” sorusuna ise katilimcilar;
yasam tarzi ve yemek yeme aliskanliklarindaki de-
gisiklik, yasam diizeyi-ekonomik diizey ve egitim
diizeyindeki iyilesmeler, daha 6zel (sofistike) tatlara
yonelik ilgi gibi sosyal ve kiiltiirel degisiklik neden-
leriyle triife yonelik ulusal ve uluslararast talebin
biliylimekte oldugu seklinde cevaplandirmislardir.

“Mademdki triife yonelik ulusal ve uluslararasi talep
biiytimekte, bu durumda iilke ve Bolge triif yone-
ticilerinin trif iriinlerinin satigin1 garantiye almak
icin yabanci piyasayla da ilgilenmeleri konusunda-
ki diisiinceleriniz nedir?” sorusunu cevaplamalari
talep edilen katilimcilarin tamami; triiflerimizin
yurt disina pazarlanabilecegini ve bu potansiyele
sahip oldugumuzu, ancak reklama ve tanitima ihti-
yag oldugunu belirtmislerdir.

“Yerli triiflerin uluslararasi piyasalarda diger iilke
triifleriyle rekabet etme sanst var midir? Varsa ne
yapilmalidir?” sorusunu ise katilimeilar; yerli triif-
lerimizin yiiksek kalite standartlarina sahip olmasi
durumunda, triif sanayinde uzun bir gelenege sahip
diger iilkelere ait triif tirtinleriyle basarili sekilde
rekabet edebilecegini belirterek cevaplamislardir.

3.3.6. Triife yonelik yeni bir sanayinin
dogmakta olmasi

“Tiiketicilerin triife artan ilgisi nedeniyle, Bat1 Ak-
deniz Bolgesi’nde yeni bir sanayinin dogmakta ol-
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dugunu sdyleyebilir misiniz?” seklinde soruyubir
katilimer “Olabilir, etkiyebilir. Talep artigina bagl
bu sektorde buna bagli tirlinlerin iiretilmesi, topra-
gin degerlendirilmesi, kullanilan tarimsal aletlerin
yapilmasi, vb. s6z konusu olabilir. Bunlar sanayi-
yi yavas yavas gelistirebilir. Ekstra bir triif sanayi
olur mu? Olacagini pek diisiinmiiyorum. Ancak
talebin artmasi sanayiyi gelistirebilir” seklinde ce-
vaplandirmistir.

BAB triif sektoriiniin gelismesiyle birlikte, bolgeyi
kalkindiracak ve triife yonelik sanayinin (isleyecek
fabrikalarin agilmasi, triiflerin korunmasi-saklan-
masi-muhafazasina yonelik tesislerin kurulmasi
ve triif toplamada kullanilan tarimsal alet ve ekip-
manlar1 lireten fabrikalarin devreye girmesi gibi)
de gelismesi, bir baska ifadeyle triife yonelik yeni
bir sanayinin dogmakta olmasi beklenebilir.

3.3.7. Turizmde“yeni tatlar” seklinde kullanim
potansiyeli

“Triiflerin turizm sektdriinde gastronomi anlamin-
da umut vaat eden bir is faaliyeti oldugunu soyle-
yebilir misiniz?” sorusuna katilimcilarin tamami
“Evet” cevabini vermistir. Bir katilimct sdyle bir
aciklama yapmustir: “Trif sektorii turizm igin
gelecekte umut vaat eden bir sektérdiir. Uretici-
si, lokantacisi, kullanicisi, vb. herkes igin boyle.
Turizmde her ne kadar yerel tatlar 6nemli olsa da
insanlar bazen farkli tatlar da istiyor. Nihayetinde
triif de bu Bolge’den toplanan bir iiriindiir. Bu {irii-
niin de reklam ve tanitimini yapip turizm sektoriin-
de etkin olarak kullanabilme yollarini1 aramaliy1z.”

3.4. Tehditler/Tehlikeler kapsaminda goriisleri
3.4.1. Ayrintili piyasa bilgisinin olmamasi

Katilimcilarin “BAB’da her yil toplanan veya iire-
tilen gergek triif miktar1 konusunda resmi kayitlar
var midir?” sorusunu cevaplandirmalari istenmis
veayrintili bilgiler veren bir katilimct sunlari ifa-
de etmistir: “Ihracatcilar Birligi'nden rakamlar1
almak istiyorum. Ancak buradaki rakamlar1 tutan
gorevliler mantar konusunda bilgi sahibi degil.
Ornegin kuzu gobegi mantar1 ile dogal mantar1
ayirtyor. Oysa kuzu gobegi mantar1 zaten dogal
mantardir. Yeralti mantar1 diyor, altina domalan
mantar1 diyor, triif mantar1 diyor, aslinda bunlarin
hepsi ayn1 kapiya ¢ikar. Hepsi dogal mantarlardir.
Dolayisiyla bu rakamlar giivenilir degil. Daha da
ilginci bazen toplanan mantarlar yurt digina kayit-
s1z olarak gonderiliyor. Oyle olunca bu rakamlar
bizde goriinmiiyor. Clinkii mantar toplayicist veya
yetistiricisi, i¢ pazarda Uriinlini satin alacak kisi
bulamiyor. O nedenle mantarlarini Bulgaristan ve
Yunanistan gibi komsu iilkelere génderiyor. Orne-



gin Bulgaristan’da bir magaza sadece mantar sa-
tiyor, c¢esit ¢esit mantarlari. Bizde boylesi mantar
magazalart yok. Zira Bulgaristan ve Yunanistan
gibi iilkelerde mantarlara talep var.”

“BAB’da her yi1l toplanan veya liretilen gergek triif
miktar1 konusunda resmi kayitlar olmamasinin
nedenleri nelerdir?” sorusu yoneltilen katilimcilar
bunun nedenleri olarak; toplanan triif miktarinin
az olmasini ve gayri resmi sekilde ticaretinin ya-
pilmasini belirtmislerdir.

Boylece iilkemiz genelinde ve BAB’da triif manta-
rina yonelik araci ve miisteri bilgileri ile ayrintili
piyasa bilgilerinin mevcut olmadig1, toplanan bazi
triiflerin yurt disina kayitsiz gonderildigi, yorede
her yil toplanan veya iiretilen gergek triif miktari
konusunda resmi kayitlarin yetersizligi, yurt i¢i ti-
caretinin ¢ogunlukla gayri resmi sekilde yapildigi
ve dolayisiyla triife yonelik ayrintili piyasa bilgile-
rinin mevcut olmadig1 anlasilmistir.

3.4.2. Kalitede ve iiretim hacminde farklilik

“Trifiin kalitesini ve iiretim miktarini etkileyen
faktorler nelerdir?” sorusuna cevap vermeleri
istendiginde,uzman bir katilimci su bilgileri ver-
mistir: “Triifiin kalitesini ve liretim miktarini, ta-
mamen iklim ve gevresel faktorler belirliyor. Yani
dogal mantarlarda ve yenen mantarlarda en 6nem-
li faktor, iklimsel faktorlerdir. Yagis yoksa, su da
yoksa mantar ¢ikmaz. Aslinda bu mantarlar insa-
nin yiyecek kaynagindan ziyade, hayvanlarin daha
¢ok kullandig1 besinlerdir. Alanda domuz, sincap
gibi yaban hayvanlar1 bolsa ve bunlar mantarla-
11 yiyip etrafa dagitiyorsa, bir sonraki yil mantar
cikar. Yani bu hayvanlarin mantarlar: toplayip ye-
mesine bagli olarak, bu mantarlar da artiyor. Oysa
insanoglu mantari1 toplayip gotiirerek etrafa bir sey
birakmiyor. Ancak yaban hayvanlari mantarlari
bu sekilde saklayarak doganin dengesini sagliyor.
Mantarlarin miktariin artmasini saglayan etken-
lerden bir digeri de hayvanlardir. Zira tiim man-
tarlar sporla tirerler. Sporlar dogada oldugu siirece
uygun ortamda geligirler.”

O halde yetistiriciliginin bilyiik oranda iklim degis-
kenine bagli olmasi nedeniyle, triifiin kalitesinde ve
iiretim hacminde farkliliklar ortaya ¢cikmaktadir.

3.4.3. Kiiciik bir tiiketici grubunun olmasi

“Triif neden nispeten kii¢iik bir tiiketici grubuna sa-
hiptir?” sorusuna verilen cevaplar incelendiginde;

* Yiiksek fiyati,

 Tanitiminin yetersiz olmasi,

 Triif gibi 6zel bir giday1 tatmaya ilgi gdsteren ki-

silerin azhig1,
* Gurme gidalara ve mantarlara yonelik tercihte
bulunanlarin azlig1,

Farkli iilkelerin mutfaklarina ilgi duyanlarin azligi,

Insanlarin yeni deneyimlere ve maceralara yone-
lik fazla istekli olmamalari,

* Duyusal yeteneklerin geligmemesi nedeniyle, sa-
nayide imal edilmis triinlerle karsilastirildigin-
da, triif gibi 6zel {iriinlerin olagan dis1 6zellikle-
rinden daha ¢ok zevkin alinmamasi,

Triiflerin olagan dist 6zelliklerine ve ayirt edici
karakterine fazla odaklanmama,

* Yenilik¢i-arastirmaci ve denemeci davraniglarin
gelismemis olmast,

 Televizyon ve dergiler dahil iletisim araglarindan
gidadaki yeni egilimleri yeterince 6grenmeme,

* Yurt digina fazla seyahat edilmediginden etnik
mutfaklardan etkilenmeme

on plana ¢ikmuistir.

3.4.4. Triif fiyatinin degisken olusu

“Trif fiyatin etkileyen faktorler nelerdir?” sorusu
yoneltilenkatilimcilarin cevaplarina gore triifiin fi-
yatin; Uirliniin kalitesi, tiirli, mevsimler, tiretim y1l1
ve orijini etkilemektedir. Bu faktorlere gore triif
fiyatlarinin farklilik gosterebilecegi belirtilmistir.

“Her yil trif fiyatinin arttigini diisiiniiyor musu-
nuz?” sorusuna ise katilimcilarin genel ortak go-
riisii seklinde bir katilimci su cevabi vermistir:
“Trifiin fiyati, piyasadaki toplanan trifiin mikta-
rina baglidir. Toplanan triifiin miktar1 azalirsa triif
fiyat1 yiikseliyor. Yani arz-talep dengesi. Bunun
yaninda dogadan toplanan triif miktar1 ¢ok olursa
triif fiyat1 biraz diigiiyor.”

Bu agiklamalar triif fiyatinin degisken oldugunu,
triif gok toplanirsa fiyatinin diistiigiinii ve az topla-
nirsa da fiyatinin arttigini gostermektedir.

3.4.5. Ulusal diizeyde yasal diizenlemelerin
olmamasi

“Triiflerin yetistirilmesi, toplanmasi ve ticaretinin
kontroliine imkan verecek ulusal bir ¢ergeve kanun
mevcut mudur?”’ sorusuna, arastirmanin yapildigi
tarih i¢in katilimcilar “Hayir” cevabini vermislerdir.

“Triiflerin yetistirme mevsimi ve yerleri, hasat me-
totlar1, dogal kaynaklarin ziyan edilmeden dikkat-
le kullanilmasi ve korunmasi, pazarlama kurallari
gibi belli konular1 diizenleyen yasal bir ¢atiya ihti-
ya¢ duyulur mu?” ve “Eger yasal bir ¢at1 kurulursa
triiflerin yetistirilmesi ve pazarlanmasi daha karl
bir durum haline gelir mi? Bu ise yeni baslayan ki-



siler icin triif sektorii daha g¢ekici bir hal alir m1?”
sorusu yoneltilmis ve yine arastirmanin yapildigi
donem i¢in bu sorulara tiim katilimcilar “Evet” ce-
vabini vermistir.

Aragtirmanin bireysel derinlemesine goriismeler
asamasindan sonraki bir tarihte ise Orman Genel
Midirligi (OGM) tarafindan “Trif Mantar1 Ha-
sad1 ile Satis Usul ve Esaslarini” diizenleyen 7319
Sayili Tamim 13.09.2020 tarihinde yiriirlige gir-
mistir. Bu tamim ile tilkemizin sahip oldugu trif
mantar1 zenginliginin koruma-kullanma dengesi
icinde faydalanma usul ve esaslar1 ortaya konmus
ve yukarida sayilan yasal bosluklar bir nebze olsun
giderilmistir.

3.4.6. S1ki rekabet halindeki diger iilke
triiflerinin bulunmasi

“Ulkemiz ve dolayistyla BAB triiflerinin sik1 re-
kabet halinde oldugu iilkeler hangileridir?”’ sorusu
icin alinan cevaplara gore Ispanya, italya, Fransa,
Cin ve komsu iilkelerin triifleriyle sik1 bir rekabet
s6z konusudur.

“Rekabet halinde olunan bu triiflerin kalitesi ve
yerli triiflerin kalitesini karsilagtiriniz” sorusuna,
katilimcilardan birisinin cevabi1 dikkat cekicidir:
“Rekabet halinde olan {ilkeler triiflerini bilingli
topladiklar1 i¢in onlarinki daha kalitelidir. Bu du-
rumun kaynagi da triifiin bu tilkelerde daha taninir
olmasidir. Korunmasi-muhafazasi daha giizeldir.
Ulkemizde ise triif sektdrii heniiz yeni yeni gelis-
me asamasinda. Bizim piyasamizdaki sorunlardan
birisi de yeterince muhafaza edemiyoruz. Triif top-
layicimiz veya yetistiricimiz triifii kdylii usuliiyle
saklamaya calistyor. Triifleri toplamamiz da ayni
sekilde. Bu durum dolayistyla bize eksi bir puan
olarak geliyor.”

“Trif yetistiricileri belirli bir sohrete sahip ithal
irtinlerle basarili bir sekilde rekabet edebilmek
icin ne yapmalidir?” sorusuna ise katilimcilardan
birinin su cevab dikkat cekicidir: “Once insanlari
trif konusunda bilinglendirmek lazimdir. Bilingli
olmazsaniz trif de iiretemezsiniz. Once biling sa-
hibi yapmak lazim, sonrasinda ise kaliteyi arttir-
mak lazimdir. Ayni1 zamanda maliyeti diisiirerek
triif fiyatini da diistirmelidir. Bu durum ise yatirim
maliyeti ile ilgilidir. Yatirimin maliyeti diisiikse
triif fiyatini da diisiiriirsiiniiz. Maliyet yliksek ise
fiyat1 da diisliremezsiniz.”

3.4.7. Triifiin hasat, pazarlama, yetistiriciligi
ve triif piyasasina yeni katilanlarin karsilastigi
zorluklar

[k olarak, “Triif hasadinin zorluklar1 nelerdir?”
sorusu yoneltilmis vealinan cevaplara gore en
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onemlileri triif hasadinin zorlugu ve egitilmis ko-
pek bulmaktir.

“Trif pazarlamasinin zorluklar1 nelerdir?”” sorusu
icin 6ne ¢ikan yorum; triflerin yeterince karli bir
sekilde pazarlanamamasi olmugtur. Nitekim bir
katilimcinin agiklamasi su sekilde olmustur: “Pa-
zarlamada en biiyiik zorluk triifiin yeterince tanin-
mamasidir. Ote yandan dogadan triif toplayicisinin
bir maliyeti yok denebilir. Pek bir masraf yapma-
dan dogadan triifii toplayip satiyor, karl bir is. An-
cak bahgede triif yetistiren tiretici igin bir maliyet
vardir. Zira arazi bulacak, fidan iiretecek, araziye
dikecek... Onlar i¢in maliyetli.”

“Trif yetistiriciliginin zorluklar1 nelerdir?” soru-
su yoneltildigindeverilen cevaplar incelendiginde;
yiiksek tesis maliyeti, 6zel liretim metotlarint ge-
rektirmesi ve yetistiriciliginin iklim degiskenine
bagli olmasi 6ne ¢ikmaktadir.

“Trif trlnleri piyasasina yeni katilanlarin karsi-
lastiklar1 zorluklar nelerdir?” sorusunda ise One
¢ikan zorluklar; aract ve miisteri bilgilerinin ve-
ayrintilt piyasa bilgisinin mevcut olmamasi, bu
piyasada ¢oktandir faal olan iireticilerin ve pera-
kendecilerin bu konulara yonelik bilgilerini paylas-
mada isteksiz olmalar1 ve yetersiz bilimsel bilgi-
lerin varlig1r olmustur. Nitekim bilgi paylasimi ve
bilgi iiretimi konusunda bir katilimecinin ifadeleri
su sekildedir: “Trif konusunda bilgi saklama var.
Bu bilgi bende kalsin, tekel olayim diyorlar. Oysa
trif ne kadar fazla kisi tarafindan bilinir ve top-
lanir-yetistirilirse, bolge de o kadar gelisecektir.
Boylece o bolge triif konusunda soz sahibi olmaya
baslayacaktir. Triif toplama-yetistirme igini eger
tek siz yaparsaniz, toptanci gelip almaz. Ancak o
bolge triif konusunda geligsmisse o bolgeye gelir ve
triif alir. Ayn1 zamanda triif konusunda egitim ve
bilgi ihtiyaci da vardir.”

4. Tartisma ve Sonug¢

Bu ¢caligmada BAB triif piyasasina yonelik potansi-
yelleri ve kisitlar1 belirlemek amaciyla, arastirma-
ya katilan katilimeilarla yiriitiilen bireysel derin-
lemesine goriismelerden, bolgedeki gozlemlerden
ve ilgili kaynakc¢adan yararlanilmistir.

Boylece BAB triif piyasasinin geligtirilmesi yo-
niindeele alinacak degiskenler belirlenmistir. Bir
baska ifadeyle BAB triif piyasas1 yoniindeki “Us-
tinlikler” ve “Zayifliklar” ile “Firsatlar/Olanak-
lar” ve “Tehditler/Tehlikeler”, yani mevcut durum
SWOT Coziimlemeleri yoluyla ele alinmistir.

Buna gore BAB triif piyasasi kapsamindaki
SWOT Céziimlemelerinin “Ustiinliikler” grubun-
daki SWOT faktorleri Tablo 1°deki sekilde ortaya



konmustur.

Tablo 1: BAB Triif Piyasasi Igin SWOT
Coziimlemelerindeki “Ustiinliikler” SWOT Grubunda
Bulunan SWOT Faktorleri
Table 1: SWOT Factors in the “Strengths” SWOT
Group for the Western Mediterranean Truffle Market

“Ustiinlikler” SWOT Grubundaki SWOT
Faktorleri

1. Triiflerin 6zel ve liiks nitelikler

2. Dogadan triif toplamanin karli bir is olmasi
3. Kursal kalkinmaya destek olmasi
4

. Cevre dostu toplayicilik ve yetistirme
metotlarinin uygulanmasi

5. Ithal triiflerden ziyade yerlilerinin tercih edil-
mesi

6. Isleme tabi tutularak bozulmasinin énlenmesi
ve bu yolla ¢esitli tirlinler elde edilebilmesi

7. Yerli triiflerin fiyatinin daha az olmasi

BAB triif piyasast kapsamindaki SWOT Coziimle-
melerinin “Zayifliklar” grubundaki SWOT faktor-
leri ise Tablo 2’de sunulmustur.

Tablo 2: BAB Triif Piyasasi igin SWOT
Coztimlemelerindeki “Zayifliklar” SWOT Grubunda
Bulunan SWOT Faktorleri
Table 2: SWOT Factors in the “Weaknesses” SWOT
Group for the Western Mediterranean Truffle Market

“Zayifliklar” SWOT Grubundaki SWOT
Faktorleri

1. Trif sektoriinde tecriibeli elemanlarin azligt

2. Bahgede triif yetistiriciliginin kisa vadede ¢ok
karli olmamasi

3. Yiiksek satis fiyati nedeniyle tiiketicilerin
yaygin sekilde benimsememesi

4. Triifiin bilingli toplanmamasi

5. Triiflerin tiiketicilerce yaygin bilinmemesi
6. Trif tanitiminin yetersiz olmasi
7.

Yiiksek riskli faaliyetlerden olmasi

BAB triif piyasasini degerlendirmede kullanilan
SWOT Coziimlemelerinin “Firsatlar/Olanaklar”
grubunda bulunmasi uygun goriilen SWOT faktor-
leri ise Tablo 3’de gosterilmistir.

BAB triif piyasast kapsamindaki SWOT Coziim-
lemelerinin ~ “Tehditler/Tehlikeler”  grubundaki
SWOT faktorleri ise Tablo 4°de siralanmaktadir.
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Tablo 3: BAB Triif Piyasasi Iigin SWOT
Coztimlemelerindeki “Firsatlar/Olanaklar” SWOT
Grubunda Bulunan SWOT Faktorleri
Table 3: SWOT Factors in the “Opportunities/
Possibilities” SWOT Group for the Western
Mediterranean Truffle Market

“Firsatlar/Olanaklar” SWOT Grubundaki SWOT
Faktorleri

1. Triflere ilginin giderek biiylimesi
2. Yiiksek ekonomik degeri

3. “Trif Mantar1 Tanitim ve Arastirma Derne-
gi’nin” varlig1
4. Umut vaat eden bir is olmasi

5. Artan ulusal ve uluslararasi talep

6. Triife yonelik yeni bir sanayinin dogmakta
olmasi

7. Turizmde “yeni tatlar” seklinde kullanim po-
tansiyeli

Tablo 4: BAB Triif Piyasasi Igin SWOT
Coziimlemelerindeki “Tehditler/Tehlikeler” SWOT
Grubunda Bulunan SWOT Faktorleri
Table 4: SWOT Factors in the “Threats/Dangers”
SWOT Group for the Western Mediterranean Truffle
Market

“Tehditler/Tehlikeler” SWOT  Grubundaki
SWOT Faktorleri

1. Ayrintili piyasa bilgisinin olmamasi

2. Kalitede ve tiretim hacminde farklilik
3. Kiigiik bir tiiketici grubunun olmasi

4. Trif fiyatinin degisken olmasi
5

. Ulusal diizeyde yasal diizenlemelerin olma-
masi

6. Sik1 rekabet halindeki diger iilke triiflerinin
olmast

7. Trif hasat, pazarlama, yetistiriciligi ve trif
piyasasina yeni katilimlarin karsilastig1 zor-
luklar

SWOT Coziimlemeleri sonucu BAB triif piyasa-
sina yonelik faktorlerin bir incelemesine ulagil-
mustir. BAB’daki triif piyasast yoniinden olumlu
yonler “Ustiinliikler” ile tanimlanmistir. “Zayif-
liklar”, BAB’daki triif piyasasi gelisimini olumsuz
olarak etkileyen faktorlerdir. “Firsatlar/Olanaklar”,
BAB’da triif piyasasi yoniinden gelistirilmeye de-
ger olan degiskenlerdir. “Tehditler/Tehlikeler” ise
BAB’da triif piyasasint sinirlandirici faktorlerdir.
Boylece SWOT Coéziimlemelerinde BAB’in triif



piyasast agisindan olumlu olan dzellikleri “Ustiin-
likler” ve “Firsatlar/Olanaklar” kapsaminda ve
olumsuz 6zellikleri ise “Zayifliklar” ve “Tehditler/
Tehlikeler” kapsaminda siniflandirilmistir.

SWOT Coziimlemeleri yerine getirildikten son-
ra, elde edilen bilgilerden yararlanmak onemlidir.
“Ustiinliiklerin” tiim potansiyelini kullanilmaya
calisilmalidir. “Zayifliklarin” iistesinden gelinmeli
ve tasidigi riskler minimize edilmelidir. Ayrica her
bir “Zayifligin” miimkiin oldugunca “Ustiinliik-
lere” doniistiiriilmesine c¢alisilmalidir. Ardindan
BAB triif piyasasinin sahip oldugu her bir “Firsat-
tan/Olanaktan” faydalanmak amaclanmalidir. Ar-
dindan “Tehditlerin/Tehlikelerin” tiimiiniin farkin-
da olunmali ve bu “Tehditlerin/Tehlikelerin” her
birisinin “Firsatlara/Olanaklara” doniigtiiriilmesi-
ne gayret edilmelidir.

Gida tiiketim sablonlarindaki degisimler, BAB’da-
ki hizl1 6zel gida sektorii biiylimesinin ana sebebi
olarak belirtilmistir. Katilimcilar, trif tiiketicileri-
ni genelde 6zel gidalar1 tatmaya ilgi gosteren kisi-
ler olarak tanimlamistir. Bu tiiketiciler ise genelde
gurme niteligindeki gidalar1 ve mantarlar1 tercih
etmekte ve Avrupa (Ispanya, Fransa ve Italya gibi)
mutfaklarina ilgi duymaktadirlar.

Yeni deneyimlere ve maceralara yonelik sonsuz
bir istek ise modern tiiketici davranisinin temel bir
ozelligiolup ¢agdas tiiketiciler duyusal yetenekle-
rini gelistirmislerdir. Bu nedenle sanayi triinle-
riyle karsilastirildiginda 6zel tirtinlerin olagan dist
Ozelliklerinden daha ¢ok zevk alirlar. Gidadaki
yeni egilimleri genelde televizyon ve dergiler dahil
iletisim araglarindan 6grenirler. Ayn1 zamanda bu
tiiketicilerin bir kism1 yurt disina seyahat ¢cok fazla
edereketnik mutfaklardan da etkilenmektedirler.

Katilimeilara gore tiiketiciler, 6zel duyusal 6zel-
likleri (tat, koku ve doku) nedeniyle triifleri satin
almada ve tiikketmede isteklidirler. Degisik triif
tiirleri arasindaki kiigiik farkliliklar: algilayabilir-
ler; triiflerin olagan dis1 6zelliklerine ve ayirt edici
karakterine odaklanirlar.

Iyi tat, tiiketicilerin se¢imleri iizerinde etki yapar.
Tiiketiciler, gegmis deneyimlerinde iyi tat aldiklar
iirtinleri tercih edecektir. Hem ihtiya¢ (evde) hem
de ticari (gecimlik) 6zel olaylardaki kolay pisirme
yontemleri tiiketicilerin triifleri satin almasini tes-
vik eder. Ozellikle triiflerin besleyici (besin) degeri
tiikketicinin kararinda 6nemli etkiye sahiptir.

Triflerin liks olma ozelligi, tiiketicilerin satin
alma davraniglar1 tizerinde biiyiik bir etkiye sahip
degildir. Tiketicilerin satin alma niyeti, triiflerin
6zel bir gida olmasi ve kendine has dogasindan
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kaynaklanmaktadir.

Ayrica katilimcilara goretiiketicilerin ¢ogu triifle-
rin ormandaki agiklanmasi zor yetisme seklinin
farkinda olup her ne kadar triifleri satin almasi sik
olmasa da, tiiketiciler triiflere gurme bir iiriin ola-
rak yiiksek bir ilgi diizeyi gostermektedir. Ancak
triifler daima tiiketicilerin ilk tercihi degildir.

Yine katilimcilara gore tiiketiciler triiflere sem-
bolik bir deger vermekte olup bunlara goretriifler,
liikks ve goze ¢arpan bir tiiketim semboliidiir. Bu
durumu pazarlamacilar tiiketicilerin triiflere yone-
lik ilgisini arttirmak i¢in kullanilabilirler.

Aragtirmanin ana bulgulari triiflerin 6zel nitelikle-
rinin onlara essiz ve 6zgiin bir yapiy1 kazandirdi-
g1 gostermistir. Bu nitelikler, BAB’daki pazarla-
macilarin triifleri halka tanitma girisimlerine yon
veren lstiinliikler olarak hizmet etmektedir. Cogu
iiriin asil olarak kendine 6zgii nitelikleriyle pazar-
da zaten yer bulur. Triiflerin en tinlii nitelikleri 6zel
tad1 ve giiglii kokusudur (aromasidir). Bu nitelikle-
ri ise triifleri yiiksek kaliteli bir {irlin yapmaktadir.
Yine bu nitelikler, triifleri diger yenilebilir mantar-
lardan ayiran &zelliklerdir. Bu 6zellikler triiflerin
gurme Urilinler grubuna girmesine yardimci ol-
makta ve iist sinifa ait bir sosyal imaja sahip olma-
sint saglamaktadir. Sonugta insanlarin triiflere ilgi
duymasi saglanmakta ve bu iiriiniin yiiksek fiyat
ile satilmasi gergeklesmektedir. Bu yiiksek fiyat
ise tiikketicilerin triifleri 6zel ve liiks bir gida tirlini
olarak onayladiginin kanitidir.

Ayn1 zamanda triiflerin BAB’da asil olarak liiks
lokantalar ve otellerde tiiketilmesi de liiks bir gida
iiriini oldugunu desteklemekte ve triiflerin 6zgiin-
ligiine yonelik algiy1 arttirmaktadir.

Dahas1 miisteriler asil olarak triiflerin kalitesine
hayrandir. Bu ortamda ise iireticiler, liriiniin miis-
terilerine olan faydalarini arttirmaya galisir ve isle-
rinde sohret sahibi olmaya gayret ederler.

Yeni piyasalar i¢in ikame (yani triif yerine kullani-
lan) irtinler ciddi bir risk olabilir. Tiim egsiz, nadir
ve liiks tirlin durumlarinda oldugu gibi triifler igin
de ikame iiriinler s6z konusudur ve bu ikame iiriin-
ler, tiiketicilere bir diger segenegi sunmak suretiy-
le piyasa fiyatlarina etki yapabilir. Triif 6rneginde
genel goriinimii ¢ok benzeyen ve benzer 6zellik-
lere sahip bazi tiirler ikame {iriin olarak mevcut-
tur, amabu tiirler, orijinal triifler gibi pazarlanabilir
ozelliklere sahip degildirler.

Trif tirlerini ¢iplak gozle saptayabilmek ¢ok giig-
tlir ve gilivenilir sonuglara sadece mikroskobik in-
celeme ile ulasilabilir. Bu yiizden tiiketiciler kabul
edilebilir standardin altindaki ikame trtiinleri satin



alarak yanilabilir. Nitekim kuzey Afrika orijinli
“terfezia” (¢6l yer mantar1)’nin bir tiirii (7Terfezia
sp.) sanki degerli beyaz trif (. magnatum) imis
gibi satilmaktadir ve Asya siyah triifleri de 6zgiin
melanospori triifleri (7. melanosporum: Fransiz
siyah triifii/perigord triif) ile karistirilmaktadir
(Tsitsipati ve Athanasios, 2014). Ikame iiriinlerin
neden oldugu piyasa karinin kaybi tehdidinden
kacinmak i¢in, bu ikame iriinlere yonelik gergek
bilgilere ihtiya¢ vardir. Bu bilgiler ise uygun stra-
tejileri gelistirmeye yardim edecektir.

BAB’daki triif toplayicilart triiflerini esasen do-
gal ormanlardan topladiklarini belirtmislerdir;
agaclandirma alanlar1 yeni tesis edildiginden triif
toplayiciligina daha az konudur. Dogadan triif top-
lama ise esasen toplama maliyeti ve egitilmis ko-
pek maliyeti nedeniyle, nispeten karli bir is olarak
diistiniilebilir.

Triif toplayicilar1 bu faaliyeti eglence, ¢evre mera-
ki, yeni yemek tecriibeleri ve benzerinden ziyade
asil olarak ek gelir kazanma nedeniyle gergekles-
tirmektedir. Ciinki triiflerin yetistirilmesi ve tica-
reti ek gelir saglar. Bazi insanlar, bu is faaliyetini
ekonomik krizin ¢ikis yollarindan birisi olarak
gormektedir.

Vermeir ve Verbeke (2006), toplum {izerinde olum-
lu etkilere sahip is faaliyetlerinin, etik ve sosyal
konulara duyarli insanlarin dikkatini ¢ektigini ve
bu insanlarin satin alma kararlarini etkiledigini
belirtmistir. Yeni ig imkanlar1 ve yore halkina gelir
kaynagi1 olma gibi faktorler triiflerin satin alinmasi
karar1 iizerinde biiyilik etkiye sahiptir. Dahast bu
faaliyet dogal ¢evreye zarar vermez ve dogal kay-
naklar1 azaltmaz. Cevre dostu yetistirme metotlari
triiflerin satin alinmasi kararinda etkili bir faktor-
diir. Zira triiflerin toplanmasi ve yetistirilmesi sii-
recinde kirsaldaki su, toprak ve yerel iiriinler gibi
yerel dogal kaynaklar kirletilmemektedir. Katilim-
cilar; genel olarak triif toplayiciliginin ve yetisti-
riciliginin dogal ¢evreye zarar vermemesi ve do-
gal kaynaklar1 azaltmamasi, ¢evre dostu yontemle
yetistirilmesi ile dogal kaynaklarin korunmasini
ve Olgilii kullanilmasini saglamasi gibi nedenlerle
triift, gevre dostu yetistirme metotlarinin uygulan-
dig1 bir sektor olarak diisiinmektedir.

Ote yandan sonuglar, BAB’daki tiiketicilerin bes-
lenmelerinde yerli hammadde yoniinde giigli bir
tercihe sahip oldugunu gostermistir. Zira tiiketi-
ciler genel olarak ekonomik diisiinmekte, doviz
kayb1 olmasini istememekte ve yerli triif toplayici-
almaktadirlar. Bu goriisler yoredetoplanan veya
yetistirilen triiflerin, ithal triiflerle rekabet halinde
oldugu BAB triif piyasasinin biiylimesinde biiyiik
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oneme sahiptir. Yore alanlarinda tiretilen gida kav-
rami uluslararasi rekabette basariya ulasmada ¢ok
onemlidir ve bu kavram, pazarlama stratejisinde
kullanilan 6nemli bir stiinliik olarak dikkat ¢ek-
mektedir.

Calisma, tiliketiciler tarafindan en fazla tercih edi-
len triifiin 6zellikleri hakkindaki bilgileri sagla-
migstir. Taze triifler, sinirli mevcudiyeti ve yiiksek
iicretine ragmen daha ¢ok satin alinmaktadir.

Triifleri degisik islemden gegirme olanaklar1 bu pi-
yasanin bir diger biiyiik firsatini olusturur. Cogu
tarimsal riinler gibi triiffler de hassas yapisindan
dolay1 birkag giin iginde tiiketilmek zorundadir.
Aksi takdirde tiiketim icin uygun olmazlar. Triifler,
sinirli bir dayanma siiresi olmasindan dolay: iireti-
min bir kism1 6zel igleme tabi tutulup bozulmasi
onlenerek korunur. Islem géren iiriinleri arasinda
ise triif yaglar1 en ¢ok ragbet edilendir vebu iirii-
niin satiglarinda biiyiime gozlenmektedir. Bu yag-
lar evlerde salata ve pisirmede;ayrica liikks lokanta-
larda ve gida sanayinde kullanilmaktadir. Triif tad1
verilmis kremalarin, tereyaglarin ve ballarin hem
evde hem de ticari kullanimda daha az tercih edil-
digi belirlenmistir.

Triifleri islemden gegirebilme olanagi daha diisiik
kaliteye sahip tiretime ve daha iyi fazladan iiretim
faydalanmasina imkan verir. Islemden gegirilen
triiffler de yiiksek kalitelidir ve taze triif Uriinle-
rinden daha diisiik fiyata sahiptir. Bu durum ise
islemden gecirilmis triiflerin daha fazla tiiketici
tarafindan satin alinabilmesini saglar.

Triifleri islemeye yonelik degisik imkanlarin ol-
masi, fazladan iretimden ve daha disiik kalite-
li iiretimden daha iyi yararlanilmasi yoniinde bir
diger secenegi saglar. Ayni zamanda bu secenek;
iireticilere nispeten daha diisiik fiyata sahip, sabit
standart kalitede ve siirekli mevcut triifleri sagla-
ma avantajlarini da sunar. Bu yiizden yiiksek fiyat
dezavantaji ve bu is faaliyetine dahil olan potansi-
yel risk azalir (Kupiec ve Revell, 1998).

Triiflerin yiiksek fiyati yaygin gelisimindeki te-
mel kisittir. Bettman (1973), {iriin kalitesine bagl
olarak fiyat artiginin gerceklestigini tespit etmis-
tir. Bu nedenle yiiksek fiyatlandirma, tiiketicilerin
triifleri 6zel gida triinleri olarak algilamasi ile ilgi-
li bir konudur. BAB’da iretilen triiflerin ithal triif-
lerden daha distik fiyatli olmasi beklenir. Zira bu
triifler yorede yetistirilir. Yore halkinin yerli tirtin-
leri tercih ettigi dikkate alindiginda (Lampert ve
Jaffe, 1998), tiiketicilerin BAB’da iiretilen triifleri
tercih ettigi sonucuna varilabilir. BAB’da tiretilmis
triiflerin ithal edilen triiflerden daha diisiik fiyati
ise daha fazla tiiketicinin bu triifleri denemesine



firsat vermektedir.

Calismaya dahil olan katilimcilar; triifiin dogadan
toplanmasi ve yetistiriciligi konularinda egitim ve
bilgi ihtiyacinin varligina, dzel iiretim metotlarin-
daki sinirli deneyime ve trif kiltiiriinii bilen ¢ok
az uzman ve yetismis-bilgili-donanimli elemanla-
rin bulunmasina 6zel vurgu yapmislardir.

Yiiksek tesis maliyeti ve saha bakimi giderleri gibi
nedenlerle bahgede triif yetistiriciligi kisa vadede
cok karlt degildir.

Triiflerin yiiksek fiyati ve islenmis iiriinleri, tiike-
ticiler tarafindan yaygin sekilde benimsemeyi en-
gelleyen temel bir zayifliktir.

Yiiksek kalite triiflerin ana 6zelligi olup triiflerin
yiiksek fiyatinin da nedenidir. Tiiketiciler, gerekli
oldugunu diisiinmedikleri 6zellikler veya faydalar
icin yiiksek bir fiyat1 6demeyi her zaman istemez
ve bu yiizden, 6zellikle cok pahali oldugunda yeni
piyasaya siiriilmiis ve farkl: bir giday1 satin almay1
gerekli olarak diisiinmezler.

Triif yerinin tespitinde kullanilan képeklerin tri-
fii parcalamasi, trifflerin mevsiminde (zamaninda)
toplanmamasi ve bir miktar triifiin yaban hayatina
birakilmamasi gibi bilingli toplamama konular: da
triif sektoriiniin zayiflik faktorleri arasindadir.

Tiirkiye genelinde ve BAB triiflerinin tiiketiciler-
ce yaygin sekilde bilinmemesi ve triif farkindalik
diizeyinin diisiik olmasi nedeniyle, tiiketiciler trii-
fii satin almaktan ve tiiketmekten kaginmaktadir.
Katilimcilar, tiiketicilerin ¢ogunun triiflere yonelik
bilgi ve deneyim diizeyinin diisiik oldugunu be-
lirtmislerdir. Nitekim ¢ogu tiiketici triifleri yeni
O6grenmis ve hatta bazilari triifleri tatmamistir. Bu
nedenle iiriin farkindaligini arttirmak ve triif satin
almalarini canlandirmak i¢in reklam ve tanitima
yonelik stratejileri gelistirme ihtiyacivardir.

Katilimeilara gore triifleri bir kez dahi tatmamis
olan tiiketiciler, yiiksek fiyatlarindan dolay1 satin
alma konusunda tereddiit yagamaktadir. Bu ne-
denle tiiketicilerin ilk olarak triiflere yonelik bil-
gi sahibi olmalarina ihtiya¢ duyulmaktadir. Sonra
tadindan memnun kalirlarsa triiflere ait 6zel fiyati
6demeye istekli olabilecektir.

Katilimcilara gore ¢ogu satin alict triiflere yonelik
orta diizeyde bir kisisel ilgi gostermektedir. Zira
triifler BAB mutfaginin yeni bir bileseni olup sa-
tin alicilar tarafindan yeterince bilinmemektedir.
Usta asgilar veya ev hanimlari, triiflerin tadint ve
kokusunu daha iyi agiga ¢ikaran pisirme metotlari-
n1 yeterince bilmemektedirler. Katilimeilara gore,
triifleri satin alarak evde hazirlamave tiiketicileri
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triif pisirme sekilleri konusunda bilgilendirme de
¢ok onemlidir.

Katilimcilar ile yapilan goriismeler, iyi kalitede
oldugu siirece iretilen triiflerin satisinda sorun
yasanmadigini ortaya koymustur. Bu nedenle triif-
lerin reklaminin ve tanitiminin yapilacagi hedef
tliketici gruplarinin belirlenmesine ve farkindalik
diizeyini arttirmak i¢in etkin tanitim faaliyetlerine
ihtiya¢ bulunmaktadir. Sinirli bir dagitim politika-
sinin benimsenmesi de bu {iriiniin nadir bulunurlu-
gunu kuvvetlendirecektir.

Yine katilimcilara gore tiiketiciler, giday1 satin al-
mada ve hazirlamada bir ¢esit denemeci ve yeni-
lik¢i bir davranigi sergilemektedir. Triiflerin nasil
pisirilecegi konusunda tavsiyelere ihtiya¢ duyduk-
lar1 anlasilan bu tiiketiciler, 6zellikle uluslararasi
mutfaklar kaynakli yeni tatlar1 denemekten zevk
almaktadirlar. Triifleri nasil kullanacaklarini bil-
mediklerinden kisisel kullanim igin triif satin al-
maktan kaginmakta; tam tersine triiflerin dene-
yimli usta geflerce hazirlandigi bir lokantada ise
triifleri tatmay1 tercih etmektedirler.

Triflerin tiiketicilerce bilinen ve deger verilen
6zel niteliklerine yonelik reklam ve tanitim prog-
ramlarina ihtiya¢ bulunmaktadir. Clinkii 6zel gida
drtinleri i¢in geleneksel tanitim metotlart uygun
degildir (Beverland, 2004). Bu kapsamda triiflere
yonelik reklam ve tanitim stratejisi i¢in de gelenek-
sel metotlar tavsiye edilmemektedir. Triiflerin 6z-
glnliigii, kisisel satislar1 ve pazarlamasindan olu-
san genis kapsamindan dolay1 daha uygun metotlar
bulunmaktadir. Nicholls ve ark. (1999) tarafindan
“onemli olay pazarlamasr” onerilmistir. Etkin bir
tanitim sekli olan bu pazarlama metodunda, ayni
yerde ve ayni nedenle toplanmis hedef gruba bir
iriinlin teshiri s6z konusudur. Konferanslar, tica-
ri sergiler, liikks lokantalarda triif pisirme geceleri,
0zel olaylar ve yemek pisirme aksamlar1 gibi faa-
liyetler de 6zel gida gibi ortak bir ilgiyi paylasan
ve ayni yerde toplanmis bilyiik bir hedef tiiketici
topluluguna triiflerin tanitilmasi yoniinde biiyiik
bir firsat1 sunmaktadir.

Trif drlnlerinin piyasadaki basarisi, asil olarak
kendine 6zgii niteliklerine baghdir ve. 6zel nite-
liklerinin farkinda olmayan tiiketiciler triiflerin
degerini bilemez. Bu iiriliniin tiiketiciler arasinda
taninma ve degerinin anlagilma diizeyini arttir-
mada iletisimin rolii dnemlidir. Bu nedenle triif-
lerin tanitimi i¢in bir iletisim programi gereklidir.
Ayrica miusterilerin triif gibi 6zel gida {irlinlerine
yonelik ilgisini arttiracak uygun iletisim metotlari
se¢ilmelidir.

Murphy ve Enis (1986), ozel iriinler grubunun



sadece sohretlerini tiiketiciye tanitilabilecegini
belirtmigtir. Tanitim yoluyla diger tiiketicilerin
gosterecegi ilgi ise bir yandan 6zel gidalarin ima-
jin1 (goriiniirliigiini) arttirirken diger yandan 6zel
irtiinlerle giliglii sekilde baglantili yiiksek satin
alma riskinin diizeyini azaltmaya yardimeci olur
(Winfree ve McCluskey, 2005). ilaveten 6zel gida
satig yerlerinde ve liiks lokantalarda kisiye 6zel da-
gitimi yoluyla, triiflerin 6zel olma imaj1 da arttiri-
labilir (Kuznesof ve ark., 1997).

Olast triif tiiketicilerini ele alan bir ¢alismaya gore
yenilikei gida davranisi sergileyen tiiketicilerin en
muhtemel triif tiiketicisidirler. Ozel gida tiiketicile-
ri daha yenilik¢i olup gida uzmanligina sahiptirler
(McCarthy ve ark., 2001). Bu tiiketiciler mutfakla
ilgili deneyimleri ararlar ve iiriiniin fiyatindan zi-
yade Urilinlin 6zglinliigii (otansitesi) ve iyi tadiyla
ilgilidirler (Catry, 2003; Reynolds-Zayak, 2004).
Triif Gireticileri ve pazarlamacilari tanitim faaliyet-
lerinde en karl1 olarak goriinen bu tiiketici kesimi-
ni mutlaka dikkate almalidirlar.

Ormanlardan yiiksek oranda ekonomik degere
sahip degisik trlinler iretilir; ancak bu iiriinler
yaygin bir sekilde pek bilinmez. Bu iriinlerin pi-
yasalarinda kiigiik tireticiler basar1 saglar ve bu pi-
yasalar yiliksek oranda karlidir. Ama bu piyasalarin
cogu 6zel muameleye ihtiya¢ duyar. Bu yiizden bu
piyasalar yiiksek risk diizeyleri ile tanimlanir. Bu
kapsamdaki triifler sahip olduklar: yiiksek parasal
deger nedeniyle yiiksek satin alma riskine sahiptir
ve ¢ogunlukla yanlis bir yonetim karari, ciddi eko-
nomik sonuglara neden olur.

Bat1 Akdeniz Bolgesi’'nde sanayinin ve tiiketicile-
rin triiflere ilgisinin giderek biiytidiigiinii sdylemek
miimkiindir.

Sonuglara gore, tiiketicilerin triifiin kalitesi konu-
sundaki goriisleri olumludur. Katilimcilara gore
her ne kadar tiiketicilerin iiriin farkindalig1 diistik
olsa bile, triifleri yiiksek ekonomik degere sahip
yiiksek kaliteli bir gida olarak diistinmektedirler.

Tiirkiye’deki tek triif kurumu BAB’dadir ve “Triif
Mantar1 Tanitim ve Arastirma Dernegi (trufder.
org)” adiyla faaliyettedir.

Katilimcilar, 6zel gida iriinlerinin ticaretine ve
tiilketimine bir ilgi oldugunu belirtmislerdir ki bu
egilim, 6zel gida iiriinlerinin umut vaat eden bir is
faaliyeti olarak firsatlar sunmasina yol agmaktadir.
Bu kapsamda triif iiretimi de iilke ve yorenin ikli-
mine ve topraklarina uygundur. Triif isi BAB i¢in
iimit vaat eder goriinmekte olup ydredeki sanayi-
nin ve tiiketicilerin triiflere ilgisi giderek arttigi
icin triiflerin umut vaat eden bir is kolu oldugunu
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sOylemek miimkiindiir.

Katilimcilara gore 6zel ve karasal gidaya yonelik
talep biiylimektedir. Bunun nedeni Tirkiye ve do-
layisiyla yoredeki insanlar arasinda yasam tarzi ve
yemek yeme aliskanliklarindaki degisikliktir. Bir
yandan genglerin yurt disina seyahatlerinde artis
etnik gidaya talepte biiylimeye neden olurken, di-
ger yandan yasam diizeyi, ekonomik diizey ve egi-
tim diizeyindeki iyilesmeler de daha 6zel (sofistike)
tatlara talepte dnemli bir etkiye sahiptir. Sosyal ve
kiltiirel degisikliklerin neden oldugu bu egilimler
ise BAB triif piyasasinda hizli bir triif reklamini ve
tanitimini tegvik etmektedir.

Triifler, ticari olarak degerli iiriinlerolup 6zel bir
piyasay1 olusturur. Bu piyasa ise yiiksek kar ve
ulusal-uluslararasi talebe konudur. Ancak triifler
Tiirkiye’deki mevcut piyasalarda bliyiime yoniinde
kisitlarla yiiz yilizedir. Tiiketiciler tarafindan trii-
fiin yeterince taninmamasi dolayisiyla, BAB triif
piyasasi biiyiik hacimde triif tirliniinii biinyesine al-
maya heniiz hazir degildir. Mello ve ark. (2006)na
gore triife yonelik uluslararasi talep biiytliktiir ve
bliylimeye de devam etmesi beklenmektedir. Bu
yizden BAB triif toplayicilar1 ve yetistiricileri,
triif Griinlerinin satigin1 garantiye almak icin ya-
banci piyasalar ile de ilgilenmelidirler. Eger yore
triifleri yiiksek kalite standartlarina sahip olursa,
triif sanayinde uzun bir gelenege sahip iilkeler ori-
jinli triif Girinleriyle basarili sekilde rekabet edebi-
lecektir. Buna karsin yiiksek kaliteli olmayan triif
iiretimi ise trif ekonomisini tam bir basarisizliga
gotirebilir.

Tiiketicilerin 6zel gida triiflerine artan ilgisi nede-
niyle BAB triif sektoriiniin gelisimi, hem iiretim
hem de isleme yoniinden karli gériinmektedir. Bu
durum bu ydrede yeni bir sanayinin dogmasina da
neden olmaktadir.

Trif sektorii; treticisi, lokantacisi, kullanicisi,
vb. tiim bilesenleri i¢in turizme yonelik gelecekte
umut vaat eden bir sektordiir. Turizmde her ne ka-
dar yore tatlar1 6nemli olsa da turistler bazen farkli
tatlar da istiyorlar. Nihayetinde triif de bu yoreden
toplanan bir iiriin oldugu i¢in reklam ve tanitimini
yapip turizm sektoriinde etkin kullanabilme yollar1
aranmalidir.

Bati Akdeniz Bolgesi’nde her yil toplanan veya
iiretilen triifiin gercek miktar: konusunda resmi ka-
yitlar yoktur. Ayrica aracilar ve miisteriler ile ilgili
konularda yine ayrintili piyasa bilgileri de mevcut
degildir. Zira toplanan triif miktar1 azdir ve ticareti
gayri resmi sekilde yapilmaktadir. Dahasi triif gibi
0zel gida grubuna giren irilinler, yetistiriciliginin
iklim degiskenlerine bagli olmasindan dolay1 kali-



tede ve iiretim hacminde farklilik géstermektedir.

Triif piyasalar1 diger 6zel iiriin piyasalar1 gibi nis-
peten kiiciik bir tiiketici grubuna sahiptir. Ozel
iiriin piyasalar1 diger piyasalardan farkli olup o
piyasalarda kitle {iriin satis1 teknikleri degil, miis-
terilere yonelik 6zel bir yaklasima gerek vardir.
Yoneticilerin,kendi iriinlerinin olumlu karsilan-
masini saglamak i¢in bu kiigiik 6lgekli piyasay1 dik-
katli sekilde incelemeleri ve hedeflemeleri gerekir.

Triiflerin piyasa ortami analiz edildiginde, bunlarla
ilgili ktigiik bir potansiyel tiiketici diliminin oldugu
goriilmektedir. Bu dzellik ilk bakista bir olumsuz-
luk gibi goriinse de aslinda dyle degildir. Aksine
triiflerin essiz ve 6zel dogasi, kitle piyasasi iiriin-
leriyle karsilastirildiginda yiiksek bir kara yonelik
rekabetci bir avantaj (tistlinliik) saglar. Tiim 6zel ve
liiks gida tirtinleri gibi triifler de 6zgiin (otantik) bir
tada yonelik belli bir ihtiyaci karsilar ve bu nedenle
kitle tiiketimine uygun degildir. Boylece kiigiik bir
piyasa dilimi yeterli karlilig1 saglayabilir.

Taze triiflerin fiyati her yil degisiklik gostermek-
tedir. Fiyatlar triifiin tiirlerine, lezzetine, zarar
gérmemis olmasina, mevsimlere, iiretim yilina,
mevcudiyetine ve orijin yerine (lilkesine) gore de
farklilik gosterir. Ozel bir isleme tabi tutularak
bozulmasi 6nlenen triiflerin fiyatlar1 taze triiflerin
fiyatlarindan nispeten diisiiktiir. Bu nedenle isleme
tabi tutulmus triifler ile daha biiyiik tiiketici grubu-
na ulasilabilir.

Tiirkiye’de triiflerin toplanmasi, yetistirilmesi ve
ticaretinin kontroliine imkan verecek bir kanun ol-
masa da O.G.M. tarafindan yeni yayinlanmis bir
Tamim mevcuttur. Ancak lilkemizde triifler, tesis
edilmis pazarlama kurumlarindan ve yetistirme,
hasat, koruma ve pazarlama faaliyetlerini diizen-
leyen yasal ¢atilardan yoksundur. Bir bagka ifadey-
le yetistirme mevsimi ve yerleri, hasat metotlari,
dogal kaynaklarin ziyan edilmeden dikkatli kulla-
nilmast ve korunmast ile pazarlama kurallart gibi
belli konular1 diizenleyen bir yasaya ihtiya¢ duyul-
maktadir. Bu durum geng triifgiiler arasinda daha
¢ok karisikliga neden olmakta ve bu ise pazardaki
risk diizeyini arttirmaktadir. Eger yasal bir cati
kurulursa, triiflerin yetistirilmesi ve pazarlanmasi
karli hale gelecek ve bu ise yeni baslayan kisiler
icin daha cekici bir hal alacaktir. Boylece ilgili
kurumlarin mevcudiyeti yeni iireticilerin bu karli
is koluna girmelerini cesaretlendirecek ve bu nis-
peten az bilinen bu piyasadaki risk diizeyini azal-
tacaktir (Petennella ve ark., 2005). Ayn1 zamanda
yasal bir cati, piyasaya giren daha diisiik kaliteli
ikame drtinlerin triife doniik tehdidini azaltmaya
da yardimci olacaktir.
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Katilimcilara gore tiiketicilerin kalite standartlar1
beklentisi yiiksektir. Orijin yeri (iilkesi, yoresi),
fiyati, tad1 ve pisirme metotlar1 gibi triif 6zellikle-
rinin bazilari tiiketicilerin se¢imi tizerinde biytik
etkiye sahiptir. Bunlardan 6zellikle orijin ¢ok et-
kilidir. Zira satin alanlar triif sektoriinde uzun bir
gelenege sahip iilkelerdeki triifleri tercih etmekte-
dirler.

Nitekim BAB triifleri, uzun bir triif gelenegine
sahip tilkeler kokenli (orijinli) tirlerle rekabet et-
mek zorundadir. Mesela Ispanya, italya ve Fransa
onemli triif tireticileriolup her yil bliyiik miktarda
triifii uluslararasi piyasalara sunmaktadirlar; da-
hasi bu tilkelerin bazi alanlarinda diinyanin baska
bir yerinde bulunmayan degerli triifleri (6rnegin
Italya’nin Piyemonte bolgesindeki Alba kasabasi
kaynakli beyaz triifler) de yetismektedir. {lave ola-
rak ¢ok fazla triif tiirlinlin (6zellikle T.aestivum) bu-
lundugu Yunanistan ve Bulgaristan gibi komsumuz
iilkeler ile de rekabet s6z konusudur. Cin triifleri ise
son yillarda diinya piyasalarinda goriilmektedir.

Boylece BAB triif iiriinlerinin yaygin bir sekilde
pazarlanmasinin oniindeki bir diger engel ithal edi-
len triif iiriinleriyle s6z konusu bu siki rekabettir.
Bunun anlami1 BAB triif iireticilerinin trif yetis-
tirmede kazandiklar1 deneyimlere ve teknik bece-
rilere dayali olarak iiretim uygulamalarini gergek-
lestirmeleridir. Bu uygulamalar, yore iiriinlerinin
tat, koku ve diger organoleptik (gida iirlinlerinin
dokunma, tat alma, koklama, vb. duyular ile de-
gerlendirildikleri kalite) 6zelliklerine gore yiiksek
kaliteye sahip olmasini saglamalidir. Yemek yeme
deneyimi beklentileri karsilanmazsa tiiketicilerin
bu driinii tekrar satin almasi muhtemel degildir.
Kalitede istikrar, ayni yemek yeme deneyimine her
defasinda sahip olmay1 isteyen tiiketiciler i¢in bii-
yiik 6neme sahiptir. Aksi takdirde BAB yore iireti-
cilerin yiiksek kaliteli ithal triiflerle rekabet etmesi
cok giic olacaktir.

Sonuglar, triif yetistiricilerinin (lireticilerinin) be-
lirli tanimirliga sahip ithal drdnlerle basarili bir
sekilde rekabet etmek i¢in yiiksek kaliteli irtinleri
iiretmeye ¢alismalar1 gerektigini gostermistir. Bu
sonug, Yeni Zelanda’da triif sanayisi kurulmasi
konuluStahle ve Ward (1996)’nin bulgulariyla da
tutarlidir.

Triiflerin gémiili oldugu noktalar1 bulmada egitil-
mis kopekler kullanilmakta; ancak BAB’da egitil-
mis kopek bulmada zorluk yasanmaktadir.

Geleneksel tarimsal iriinlerin aksine, triif gibi
ozel tirtinler cogunlukla alisilmamais bir isleme ih-
tiya¢ duyar. Bu arastirmanin sonuglari, BAB’daki
yeni {reticiler i¢in triifiin Uiretimi ve pazarlamasi-



nin kendine has zorluklar1 oldugunu gostermistir.
Ciuinkii triifler farkli ozelliklerinden dolay1 6zel
iretim metotlarin1 gerektirir. Trif yetistirmeyi
tercih eden treticiler, herhangi bir deneyime sahip
olmaksizin triifleri yetistirme, hasat etme ve karli
bir sekilde pazarlama yoniinde geleneksel tarimsal
tiriinlerin ihtiya¢ duydugundan ¢ok daha karmasik
tiretim sistemleriyle bas etmek zorundadirlar. Ayni
zamanda yiiksek tesis maliyeti de 6nemli bir en-
geldir.

Ancak BAB triif piyasasi 6rneginde, iretim metot-
larina yonelik bilginin olmayisi ve triif zinciri hak-
kindaki sinirlt bilgiler bu durumu karmasik hale
getirmektedir. Triif sektoriinde ¢oktandir faal olan
iireticiler ve perakendeciler ise bu konulara yone-
lik bilgi kaynaklarini paylasma konusunda istek-
sizdirler. Zira bu bilgiler ¢ok degerlidir. Dahas1 bu
tutumlar kuskular1 ve belirsizligi arttirmaktadir.
Bu durum triif gibi yeni olan bir iiriiniin piyasasi-
na yeni katilanlar i¢in daha zor bir ortami yaratir.
Aymni kisity, Gold ve ark. (2004) da belirtmisler ve
tiim degerli bilgilerin sakli oldugu “kara kutu”dan
bahsetmektedirler. Yiiksek tesis maliyeti ile birlik-
te bu gergek, triif yetistiricisi olacaklar i¢in 6nemli
bir engel teskil etmektedir (Vollmers ve Vollmers,
1999). Bununla birlikte trif piyasasindaki basari;
bu piyasay1 etkileyen faktorleri, araglart ve metot-
lar1 belirleme ve uygulamalarina bu yeni is faaliye-
ti ile baglantili bilimsel bilgileri ve piyasa bilgisini
biitiinlestirme yoniinde girisimcinin yetenegine
siki sikiya baglhdir.

Aragtirmamiz BAB triif piyasasi konulu ilk calis-
malardandir ve siirdiiriilebilir kullanimi agisindan
basta OGM olmak iizere yoredeki tiim triif bilesen-
lerine; biyogesitliligin tespiti, gelistirilmesi ve ko-
runmasi yoniiyle de Doga Koruma ve Milli Parklar
Genel Midiirliigii'nefaydali olabilecektir.

Her seyden once iilkemizdeki triiflere yonelik pa-
zarlama firsatlarini belirlemek ve degerlendirmek
icin daha fazla ¢6ziimlemeye ihtiya¢ duyulur. Her
ne kadar bu calismanin bulgular1 yoneticilerin ve
profesyonellerin yogunlagsmasi gereken alanlari
vurgulasa da, genis bir temel arastirma tlkenin
daha fazla yerinden biiyiik tiiketici 6rnegini igine
alan bir tiiketici dilimini ele almalidir.

Ikincisi, 6zel iiriinlerin 6nemli bir piyasa biiyii-
mesine ulasmasinda biiyiik 6neme sahip tiiketici
goriislerinin ve davraniglarinin ortaya konmasi
gerekmektedir. Bu arastirma ayni zamanda tiike-
ticilerin satin alma niyetlerinin tahmin edilmesi
ve bunu etkileyen degiskenlerin belirlenmesini de
icermelidir. Bu arastirma yoneticilere, triiflerin ta-
nitilmasini ve taleplerinin arttirilmasini kolaylas-
tirma imkani saglayacaktir.
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Ayni zamanda bu iiriin grubuna daha fazla tiike-
ticinin dahil olmasini saglayacak yontemler belir-
lemeye de ihtiya¢ duyulur. Eger insanlar trif iirii-
niinli ve niteliklerini ne kadar fazla bilirse (ve bu
yiizden iiriiniin degerinin ne kadar farkinda olur-
larsa), o kadar fazla tiiketici olmalar1 imkan dahi-
line girecektir.
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