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OZET

Insanlar tarih boyunca en énemli besin kaynaklarini tarimsal {iriinlerden elde
etmiglerdir. Tarimin ve tarimsal {iriinlerin insan hayatinda bu denli 6nemli bir yere
sahip olmasi ve diinya niifusunun 6nlenemez artig1 iilkelerin tarim sektoriine her
gecen gun daha fazla ilgi gostermesine neden olmaktadir. Dolayisiyla tarim sektorii
hayati gerekliligi kadar ekonomik getirisi acisindan da ilgi odagi olmaya devam

edecektir.

Tarim sektoriinde, ireticisine yiiksek getiri saglayan aktorlerden birisi de
tarimsal makinalardir. Ozellikle ekonomi ve sanayi alanlarinda gelismis iilkeler
teknoloji altyapilarini kullanarak nitelikli tarim makinalar gelistirmekte ve iiriinlerini
tiim diinyaya pazarlamaktadirlar. Oyle ki, bu iiriinlerin isimleri neredeyse yaptiklari
isle biitiinlesmis ve tiim diinyada bilinir ve tanmir markalar haline gelmislerdir.
Turkiye de de tarim makinalart iiretimi saglanmakta ve bu iriinlerin yurt disina
thracati gerceklesmektedir. Ancak diinyada mevcut tarim makinalar1 pazarinda
isimleri yillardir bilinen sermayesi giiclii ve {lkeleri tarafindan her anlamda

desteklenen dev markalarla rekabet etmek oldukga gugtur.

Bu calismada, tarim makinalar1 kullanicilarinin satin alma davraniglarini,
yerli tarim makinalar1 treticilerinin markalasma olgusuna yaklagimlar1 ve
markalasma adimna yurUttukleri faaliyetleri belirlemek amaciyla nitel ve nicel analiz
yontemleri kullanilmustir. ilk olarak, yerli tarim makinasi iireten firmalarin ydnetici
pozisyonunda gorevli 22 goriismeci ile yiiz ylize miilakat gerceklestirilmistir. Alinan
yanitlar, nitel analiz yontemlerinden biri olan sdylem analizi teknigine uygun olarak
kodlanmis ve kodlar desifre edilmistir. Analiz sonucunda elde edilen bulgulara gore,
goriismecilerin biiyiik cogunlugunun erkek oldugu, yas ortalamasinin biiyiik oldugu
ve birgogunun lisans egitimi aldig1 goriilmistiir. Gorlismeciler tarimim ekonomide
onemli bir yere sahip oldugu bilincini tagidiklarini, iilkemiz tariminin daha iyi bir
yere gelebilmesi i¢in politikalar gelistirilmesi gerektigini ve tarimsal tesviklerin
onemli oldugunu vurgulamislardir. Firmalarin makine iiretimlerini yogunlukla toprak
isleme grubu olusturmaktadir. Goriisme yapilan isletmeler kendilerini kazang/ciro
kriteri acisindan zayif olarak degerlendirmektedir. Gorlismecilere gore, satin alma

tercithinde marka Onemli bir degiskendir ve markalasmada kalite Onemlidir.
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Gorligmecilerin bliylik ¢ogunlugu markalagsmaya 6nem verdikleri halde dis pazara
acilmak icin gerekli finansal giice ve devlet destegine sahip olmadiklarini

belirtmislerdir.

Calismanin nicel analiz kisminda ise, tarim makinast grubundan herhangi
birini kullanan c¢ift¢ilere uygulanmak iizere bir anket formu hazirlanmistir. Bes
boliimden olusan anket formunun ilk {i¢ boliimiinde nitel analizden elde edilen
bulgular dogrultusunda ¢ift¢ilerin demografik bilgileri, makine kullanim diizeyleri ve
tarimla ilgili goriisleri sorulmustur. Anketin dordiincli ve besinci bolimii ig¢in
ciftcilerin tarim makinasi satin almada marka se¢imini etkileyen faktorler ve marka
seciminde saticinin  ve tamitimin etkisinin Ol¢lldiigi 5’li Likert tipi olgek
hazirlanmistir.  Anket uygulamasi, Tikiye’nin her bdlgesinde tarim makinasi
grubundan herhangi birini kullanan 730 ¢ift¢i ile gergeklestirilmistir. Anketin
uygulanmasinin ardindan verilerin analizine geg¢ilmistir. Anketin ilk iic bolimi i¢in
tanimlayicr istatistikler yapilmistir. 4. bolimde kullanilan 5°1i Likert tipi 6lgek igin
toplam 32 ifade, 5. boliimde kullanilan 5’11 Likert tipi dlgek i¢in ise toplam 16 ifade
kullanilmistir. Olgeklerdeki her bir ifadenin dl¢iilmesi istenilen 6zelligi ne derecede
temsil ettiginin belirlenmesi amaciyla madde analizi yapilmistir. Madde analizi
sonucunda, 4. bolimdeki 32 ifadenin 16’s1 ve 5. bolimdeki 16 ifadenin 2’si
binisiklik ve faktor yliklerinin 0,30’un altinda olmasi sebebiyle 6l¢ekten ¢ikariimistir.
Geriye kalan ifadeler icin agiklayict ve dogrulayici faktor analizleri yapilmistir.
Aciklayic1 faktor analizi ile ankete katilan ciftgilerin tarim makinasi satin alirken
marka seciminde ii¢ faktdrden etkilendikleri goriilmiistiir. Bu faktorler sirasiyla;
yabancit markali tarim makinalarina olan giliven, makinanin donanimi ve kalite
giivencesi ve son olarak makinanin yaygin kullanimi ve finansman destegidir.
Ayrica, yine agiklayici faktor analizi ile ankete katilan ¢ift¢ilerin marka tercihinde
saticinin ve tanitimin etkisi iki faktor ile aciklanmistir. Bu faktorler ise, saticinin
etkisi ve tanitimin, lansman ve reklamin etkisidir. Sonraki asamada, agiklayici faktor
analizi ile bulunan alt faktor gruplarinin ilgili oldugu faktorii yeterince temsil edip
etmediginin belirlenmesi i¢in dogrulayict faktér analizi yapilmistir. Dogrulayici
faktor analizi sonucunda, her bir alt faktor grubunun ilgili faktort yiksek derecede

temsil ettigi belirlenmistir.
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Nicel analizin son kisminda ise, birinci ve ikinci ol¢ekten agiklayici ve
dogrulayic1 faktor analizleri sonucunda elde edilen faktorlerin ankette yer alan
cinsiyet, yas, egitim durumu ve yillik gelir sorularinin kategorilerine gore farklilik
gosterip gostermedigi arastirilmistir.

Ilk olarak faktdrlerin cinsiyete gore farklilik gosterip gostermedigi test
edilmistir. Yapilan test sonucunda erkeklerin kadinlara gore verdikleri puan
ortalamalarinin iki faktor de daha yiiksek oldugu goriilmiistiir. Bu faktorler sirasiyla
“makinanin yaygin kullaninmi ve finansman desteginin etkisi” ve “tanitim, lansman
ve reklamin etkisi”dir.

Yasa gore faktorlerin degiskenligi test edilmistir. Iki faktoriin yas gruplarmna
gore istatistiksel agidan anlamli farklilik gosterdigi sonucuna varilmistir. “Makinanin
yaygin kullaniminin ve finansman desteginin etkisi” faktoriintin (18-40)-(41-60) ve
de (41-60)-(61 ve iizeri) yas gruplarinda, “Tanitim, lansman ve reklamin etkisi”
faktorunin ise (41-60) ve (61 ve lizeri) yas gruplarinda istatistiksel agidan farklilik
gosterdigi bulunmustur.

Egitim seviyesine gore faktorlerin farklilasip farklilasmadiginin incelendigi
analiz sonucunda ise, “Yabanci markali {iriinlere olan giivenin etkisi” faktor
degerinin ilkokul mezunu katilimcilarin ortaokul mezunu katilimcilara gére anlaml
derecede diisiik oldugu goriilmiistiir. Ayrica, “Makinanin yaygin kullanimimin ve
finansman desteginin etkisi” faktoriiniin ise lise mezunu katilimcilarin ortaokul
mezunu katilimcilara goére anlamli dercede diisiik oldugu ve yine aynmi sekilde,
“saticinin etkisi” faktoriinlin ortaokul mezunu katilimcilarain iiniversite mezunu
katilimcilara gére anlamli derecede diistik oldugu goriilmiistiir,

Son olarak yillik gelire gore faktorlerin farklilik gosterip gostermedigi test
edilmistir. Yapilan test sonucunda, “Yabanci markali {irtinlere olan giivenin etkisi”
faktoriiniin 50,000 ve tizeri gelir grubunun diger gruplara gore istatistiksel agidan
farklilik gosterdigi sOylenebilir. Ayni sekilde, “Makinanin donanim 6zellikleri ve
kalite gilivencesinin etkisi” ve “Tanitim, lansman ve reklamin etkisi” faktorlerinin
5,000 -25,999 gelir grubunda diger gruplara gére anlaml farklilik gosterdigi soncuna
ulastlmistir.

Anahtar Kelimeler: Tarimsal Mekanizasyon, Satin Alma Davraniglari, Markalagma,

Yerli Tarim Makinalari, Tarim
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SUMMARY

Throughout history, agricultural products have been the most significant food
resources. Since agriculture and its products have such an important place in human
life and the world's population inevitably increases, the countries pay more attention
to the agricultural sector. Therefore, the agricultural sector will continue to be the

center of attention as much as its economic necessity.

In the agricultural sector, agricultural machinery is one of the actors that
generates high returns to its producer. Advanced countries, particularly in the fields
of economy and industry, develop qualified agricultural machinery using technology
infrastructures. Hence, they market their products to the whole world. Consequently,
the names of these products are very well-known in the world and they became
recognized brands. The agricultural machinery is also produced in Turkey and these
products are exported as well. Nevertheless, it is very challenging to compete with
the giant brands since these brands are very powerful and widely known in the
market of agricultural machinery and they are supported by their countries in every

Sense.

In this study, qualitative and quantitative analysis methods are used in order
to determine the buying behavior of agricultural machinery users, the branding
approach of local agricultural machinery manufacturers and the activities they
conduct for branding. Firstly, face to face interviews were conducted with 22
interviewers working in the managerial positions of domestic agricultural machinery
manufacturers. The responses received were coded in accordance with the discourse
analysis technique, one of the qualitative analysis methods, and the codes were
decoded. According to the analysis results, it was observed that the majority of the
interviewers were male, the age average was high and many of them completed the
undergraduate education. The interviewees emphasized that agriculture has an
essential place in the economy, that policies should be developed in order to achieve
a better place in our country's agriculture and also, agricultural incentives are critical.
The companies are largely from the soil cultivation group.  The interviewed
companies consider themselves to be weak in terms of earnings/turnover criteria.

According to the interviewees, the brand is a significant variable when buying and
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the quality really matters in branding. The majority of the interviewees stated that
although they consider that the branding is critical, they do not have the financial

power nor the government grant to be able to open to the foreign market.

In the quantitative analysis of the study, a questionnaire form is issued for
farmers using an agricultural equipment. In accordance with the findings obtained
from the qualitative analysis in the first three chapters of the five-part questionnaire,
farmers' demographic information, machine use levels and their opinions on
agriculture are asked. For the fourth and fifth part of the survey, 5-point Likert-type
scale is prepared for the factors affecting the brand selection of farmers in purchasing
agricultural machinery and the effect of the seller and the promotion in the brand
selection. The survey is conducted with 730 farmers using any of the agricultural
machinery group in each region of Turkey. After the implementation of the survey,
data analysis is started. Descriptive statistics are made for the first three sections of
the survey. A total of 32 statements are used for the 5-point Likert type scale used in
section 4 and a total of 16 statements are used for the 5-point Likert-type scale used
in section 5. The item analysis is performed to determine the extent, to which each
statement in the scales represent the desired feature to be measured. As a result of the
item analysis, 16 of the 32 statements in 4th section and 2 out of 16 expressions in
the 5th section are excluded from the scale due to the fact that the overlapping and
factor loads are below 0.30. Explanatory and confirmatory factor analyses are carried
out for the remaining statements. With explanatory factor analysis, it is observed that
surveyed farmers are affected by three factors in brand selection when buying
agricultural machinery. These factors are respectively; confidence in foreign branded
agricultural machinery, machine equipment and quality assurance and finally the
widespread use of the machine and financing support. Additionally, again by means
of the explanatory factor analysis, the effect of the brand preference of the farmers
participating in the survey and the promotion is explained with two factors. These
factors are the effect of the seller and his or her promotion, launch and advertising. In
the next stage, confirmatory factor analysis is performed in order to determine
whether the sub-factor groups found by the explanatory factor analysis adequately
represent the factor to which they relate. As a result of confirmatory factor analysis,
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it is determined that each sub-factor group represented the related factor at a high

level.

In the last part of the quantitative analysis, it has been researched whether the
factors obtained as a result of the explanatory and confirmatory factor analyzes from
the first and second scales differ according to the categories of gender, age,
educational status and annual income questions in the questionnaire.

Firstly, it has been tested whether factors vary by gender. As a result of the
test, it is seen that the average score that men gave is higher than two factors
compared to women. These factors are "widespread use of machinery and the effect
of financial support"” and "the effect of promotion, launch and advertising"
respectively.

Variability of factors according to age has been tested. It is concluded that
two factors showed statistically significant differences compared to age groups. It is
found that there are statistically significant differences between the age groups (18-
40) - (41-60) and (41-60) - (61 and over) in “the effect of widespread use of machine
and financial support™ factor and there are statistically significant differences
between the age groups (41-60) and (61 and above) in "promotion, launch and
impact of advertising™ factor.

As a result of the analysis whether the factors differ according to the level of
education, it has been found that "the effect of trust on foreign-branded products™
factor value is significantly lower in primary school graduates than those in
secondary school graduates. In addition, it has been seen that "the effect of
widespread use of machine and financial support factor" is significantly lower in
high school graduates than in secondary school graduates, in the same way, the factor
of "the effect of the seller” is significantly lower in the secondary school graduates
than in the university graduates.

Finally, it is tested whether the factors differ according to annual income. As
a result of the test conducted, it can be said that the "effect of trust on foreign
branded products™ factor has a statistically significant difference in the group with an
income of 50,000 and more compared to the other groups. Similarly, it has been
concluded that the "effect of equipment features and quality assurance” and "the
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effect of promotion, launch and advertising™ are significantly different in the group
with an income between 5,000 -25,999 compared to other groups.
Keywords: Agricultural Mechanization, Buying Behavior, Branding, Local

Agricultural Machinery, Agriculture
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GIRIS

Insanlik tarihi giiniimiize kadar ¢ok &nemli evrelerden ge¢mistir. Bu énemli
evrelerin en basinda kuskusuz tarim devrimi gelmektedir. Tarimsal devrim,
insanlarin gocebelikten kurtularak yerlesik hayata gecmesi, temel tarim iriinlerini
liretmesi, verime dayali iiretim anlayiglarinin benimsenmesi, tarimsal islemlerin
faaliyet kollarina ayrilmas1 ve genetigi gii¢lii tohumlarla liretime devam edilmesi gibi

durumlar1 da beraberinde getirmistir.

Insanoglunun yasamini siirdiirebilmesi icin gereken temel besin maddelerinin
blyuk kismini tarimsal iiriinler olugturmaktadir. Bugiin tarimsal faaliyetlerin ticari
tarim seklinde siirdiiriildiigii goriilmektedir. Ulkelerin ekonomik giicleri gelistikge,
tarimsal faaliyetleri de artmakta, gecimini tarimdan saglayan iireticiler elde ettikleri

geliri, tekrar tarim sektoriine harcayarak kazanglarini arttirma yoluna gitmektedirler.

Tarim sektoriinde gelisme saglamak diger sektorlere oranla daha zor
olmaktadir. Cilinkii tarim sektoriinii gelistirmek i¢in biiyiik oranda paraya, emege ve
ilgiye ihtiya¢ vardir. Ayrica tarim faaliyetlerinin kesintisiz devam etmesi amaciyla
dogal tarim alanlarinin koruma altina alinmasi, tarima elverisli topraklarin
genigletilmesi ve ekolojik tarim uygulamalarmin da desteklenmesi gerekmektedir.
Fakat diinyadaki her {ilkenin tarim sektdriine bakis1 ayni duyarlilikta olmamaktadir.
Bu durum kiiresel anlamda siirdiirtilebilir tarim politika ve uygulamalarin1 olumsuz

yonde etkilemektedir.

Yirminci yiizyillda meydana gelen sanayilesme atagi, tarim sektoriinde de
kendini gostermis ve gelistirilen makine ve aksamlar tarimsal faaliyetlerde
kullanilmaya baslamistir. Bu durum, yeni endiistri makinalarina uyum gosteren bitki
tirlerinin varh@ini da ortaya c¢ikarmistir. Traktor kullanimi sayesinde Uriinlerinde
verim artisina tanik olan giftciler, traktor talebinde yogun bir artisin yasanmasina

sebep olmuslardir.

Tarimsal faaliyetlerde mekanizasyon kullanimi, i¢inde yasadigimiz ¢agin
tarimsal iiretim anlayisinda koklii degisimlerin yasanmasina sebep olmustur. Ulkeler

bir yandan tarim makinalarini tarimsal faaliyetlerinin her asamasinda kullanarak iiriin



verimliligini arttirmakta, bir yandan da tasarladiklart modern tarim aletlerini kiiresel

pazara sunarak gelirlerinde 6nemli artiglara sebep olmaktadirlar.

Tarim makinalar1 diinyada karlihig: en yiiksek sektdrlerden birdir. Ozellikle
gelismekte olan {ilkeler, dis pazarlarda iiretimleri yapilan tarimsal mekanizasyon
araclarina 6nemli yatirnmlarda bulunmaktadirlar. Sanayisi ve teknolojik alt yapisi
gelismemis iilkelerin  tarimsal mekanizasyon ithalatlar1 Onemli rakamlara
ulagmaktadir. Dolayisiyla tarim makine ve ekipmanlarinda diinyaca taninmis

markalar kiresel anlamda yiiksek oranda pazar payina sahip olabilmektedirler.

Turkiye’nin yerli tarim makinalari iiretimi daha ¢ok ekipman bazinda olmakla
birlikte traktdr iiretimi de gerceklestirilmektedir. Uretici firmalarin bircogu aile
sirketi olup, iiretim anlayisi halen gelenek¢i bir yapida siirdiiriilmektedir. Kisith
kapasitede tretim yapan firmalarin pazarlama faaliyetleri genellikle i¢ pazar
odaklidir. Markalasmanin 6nemi ve kiiresel pazarlarda rekabet etme anlayisi firma
yonetimlerince halen tam olarak benimsenmemis ve pazarlama strateji ve

uygulamalarinda hak ettigi yeri heniiz tam olarak bulamamustir.

Bu calisma ile Tiirkiye’de ciftgilerin tarim makinasi satin alma davranislarini
etkileyen faktorlerin neler oldugunun belirlenmesi ve yerli tarim makinasi
tireticilerinin basta markalagsma olmak iizere, tutundurma, satis ve dig ticaret ile ilgili
engellerinin ve problemlerinin neler olduguna dair sorunlarin tespit edilmesi ve bu

sorunlarin ¢6zUmdii icin dnerilerin sunulmasi1 amaglanmustir.

Tez alt1 ana boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde tarimsal mekanizasyon
konusuna deginilmistir. Bu boliimde tarimsal mekanizasyon kavrami, tarim
makinalarinin tarihsel siireci anlatilmigtir. Ayrica, tarimda makine kullaniminin
Onemi ve sagladigi yararlarin yani sira tarimsal mekanizasyonun diinyada ve

tilkemizdeki sektor profili de bu boliimde yer alan konular arasindadir.

Ikinci boliimde tiiketicilerin satin alma davranislarmimn kavramsal gergevesi,
tiketicilerin satin alma davraniglarini etkileyen faktorler ve satin alma karar

siirecinin asamalar1 belirtilmistir.

Uclincli  bolimde marka kavrami, markanin tarihgesi, markalasma ve
markalagmanin 6nemi konularina deginilmistir. Markalagmanin asamalar1 da bu

boliimde anlatilmstir.



Dordunct bolumde aragtirmanin materyal ve metodolojisi anlatilmistir.
Ayrica bu boliimde arastirmanin amaci, yontemi, sinirliliklar ve kisitlart da detayl

olarak verilmistir.

Besinci bolimde arastirmanin uygulamasi gosterilmistir. Bu bolimde ilk
olarak, yerli tarim makinalar iireticileri ile yapilan nitel analizin sureci ve bulgulari
anlatilmistir. Ikinci olarak, tarrm makinalari grubundan herhangi birine sahip

ciftcilerle yapilan anket ¢alismasi sonucu elde edilen bulgular yer almaktadir.

Altinct ve son bélimde, arastirma bulgularindan yararlanilarak elde edilen

sonuclar ve ¢6zlim Onerilerine yer verilmistir.






BIRINCI BOLUM
TARIMDA MAKINALASMA

1.1. Tarimsal Mekanizasyon Kavrami

Dinya nifusunun her gegen giin artmasi, insanlarin beslenme problemlerini
de beraberinde getirmistir. Mevcut tarim alanlarindan daha fazla iiriin elde edebilmek
adina tlkelerin modern tarim tekniklerinden faydalanmasi, tarimda hayvan giicliniin
yerini makinelerin almasi, topragin daha iyi islenmesi, tohum kalitesinin artmas,
etkin sulama teknikleri ile ekilebilir tarim alanlarimin genisletilmesi gibi 6nlemlerle
diinya tilkeleri bu 6nemli problemi agsmaya ¢alismaktadirlar. Tarim teknolojilerinde

yasanan bu hizli gelisimin en 6nemli aktdrii ise tarim makinalaridir.

Tarimsal mekanizasyon, tarim alanlarini1 gelistirmek, her tiirlii tarimsal {iretim
yapmak ve tarimsal iirtinlerin degerlendirilmesi islemlerini yerine getirmek amaci ile
kullanilan her tiirli enerji kaynagi, mekanik arag ve gerecin tasarimi, yapimi
gelistirilmesi, dagitimi, pazarlamasi, yayimi, egitimi, isletilmesi ve kullanilmasi ile

ilgili konular1 icermektedir. (Zeren ve Vd. 1995: 9-13)

Tarimda mekanizasyon ve ileri teknoloji kullanilmasi ise {iretimdeki
verimliligi, yani tiretim girdileri basina ¢iktilarin daha fazla olmasini saglar, ayrica
irlin kalitesini iyilestirir. Bu sonug, 6zellikle tarima dayali sanayi basta olmak iizere
diger sektor yatirimlari igin kaynak olustururken, niifusu tarimdan diger sektorlere
gecise zorlar. Tarimsal niifus ve isgiicii azaldikca iiretimde insan giiciiniin yerini
mekanizasyon almakta, isletme Olgekleri biiyiimekte ve biitiin bunlar bir yandan
mekanizasyonu zorunlu kilarken, diger yandan mekanizasyon yatirimi igin gerekli

kaynaklart olusturmaktadir. (Erglines 2009: 2)

1.2. Tarim Makinalarimin Tarihsel StUreci

Tarimsal mekanizasyonun ilk uygulamalari, birim zamanda daha fazla alani
ekebilmek i¢in, topragi cizerek acan basit el aletlerinin kullanimi ile “toprak isleme”
alaninda gorilmiistiir. Daha sonra, giiclii is hayvanlar ile toprak isleme amaciyla
basit aletlerin ¢ekimi saglanmistir. 1800’14 yillarin sonu ile 1900°1i yillarin ilk

donemlerinde, buhar giiciiyle calisan traktor iiretilmis ve kullanilmistir. 1920 ile



1950 arasinda artan mekanizasyon uygulamalar1 ile belirgin bir iiretim artist
saglanmistir. 1970’li yillardan giiniimiize kadar gegen siirecte azaltilmis toprak
isleme ve toprak islemesiz tarim teknikleri uygulamasina geg¢ilmistir. 1990’11 yillarin
basinda bilgisayar ve kontrol sistemleri ile elektronik teknikler, tarimda
uygulanmaya baslanmigtir. 1995°den itibaren tarim arazilerindeki degiskenligi
dikkate alan hassas uygulamali tarim teknolojileri pratige aktarilmis olup, bu
teknolojiler tlizerinde yogun bilimsel g¢alismalar devam etmektedir. Giliniimiizde,
tarimda siiriiclisiiz traktér ve bigerdéver kullanimi uygulamalari da bulunmaktadir

(Erglines ve Arkadaslar1,2009:5).
1.3. Ulkemizde Tarim Makinalarinin Tarihsel Gelisimi

1.3.1. Osmanh Donemi

Tarimda ilk makinelesme, XIX. yiizyilin ikinci yarisindan itibaren
Anadolu’da toprak satin alan Avrupali ¢iftlik sahiplerinin makine kullanmalartyla
basglamistir (Baskic1 2003: 29-53).

Osmanlinin son donemlerinde tarimda makinelesmenin, tarimin dogasi geregi
oncelikle verimli topraklarin bulundugu Ege, Akdeniz ve Trakya Bolgeleri’nde
yogunlastig1 goriilmektedir. Bunlardan, Anadolu’da yabancilara toprak satisinin en
yogun oldugu boélgelerden biri verimli topraklara sahip olan Ege Bolgesi kiy1

serididir (Aysu 2001:22-26).

Osmanli Doéneminde oncelikle saban, pulluk ve orak makinesi gibi hayvan
giiciiyle calistirilan tarim alet ve makineleri ithal edilirken, XIX. yiizyilin sonuna
dogru lokomobil, buharli pulluklar ve bunlarin ¢alistirdigi harman makineleri ithal
edilmistir. XX. yiizyilin basinda sadece Adana’da iki buharli pulluk, 30 harman
makinesi ve 1500 ekin bigme makinesi kullanim halinde olmustur (Quataert
1980:1800-1914).



Tablo 1.1. 1914'te Anadolu'da Baz1 Tarim Makinelerinin Bolgelere Gore Dagilimi

Adana | Edirne | Aydin | Izmit Konya Toplam
Buharh 33 1 1 35
pulluk(tek)
Buharh 20 2 1 1 1 25
Pulluk(cift)
Traktor 3 1 4

Adana | Trakya | Aydin, | Bandirma, Konya ve

izmir | Balikesir, Orta
Bursa Anadolu

Bicer(orak 3200 1500 2000 500 3800 11000
makinasi)
Harman 157 143 58 7 2 367
makinasi

Kaynak: (Faik, 1934a: 241: 1934b: 267-270).

Not: Adana'daki traktdrlerden biri 1914'te kullanimda degil satilmak Uzere

hala teshirde oldugu belirtilmistir.

1.3.2. Cumhuriyet Dénemi

Turkiye’de Cumhuriyetten onceki yillarda ilkel yontemlerle yapilan tarimsal
faaliyetlerde ¢ogunlukla, insan ve hayvan giiciinden faydalanilmigtir. Amerika ve
Avrupa’da 19’uncu yiizyilin sonlarinda olusan enerji devriminin, Tirkiye tarimi
Uzerinde ciddi anlamda bir etkisi olmamistir. Bu Yyiizyilin ikinci yarisindan itibaren
makinelesme adina kisith ¢abalar harcanmis ve bu sebeple ilk olarak bir boliim tarim
makinelerinin ithalati yoluna gidilmesi kararlagtirilmistir. Balkan Savasinin ardindan
uretimde, Gretim igin gereken insan emeginin yerine gegmesi i¢in Tarim Bakanligi
araciligl ile Almanya’dan bir takim enerji ve is makineleri satin alinmistir.1924
yilinda Tarim Bakanligi tarafindan 221 adet traktor ithal edilmis ve ciftcilere
verilmistir. Tiirkiye’de tarim makineleri ile ilgili alanda ilk resmi kayitlar 1936
yilinda tutulmustur. Bu sayimda saptanan ilk traktor sayist 1308’dir. Daha sonraki
yillarda diinya ekonomisinde meydana gelen ekonomik kriz ve II. Diinya Savasi’nin
yarattig1 sonuglar, Tiirkiye’de mekanizasyon c¢abalarim1 yavaslatmistir. 1930’lu
yillara gelindiginde hayvan pullugu iretimi ile kiigiik c¢apta tarim aletlerinin
tiretimine baslanmistir. Bakanlar Kurulu karar1 ile 1944 yilinda Tirkiye Zirai
Donatim Kurumu (TZDK) kurulmus, ciftginin tarim makinalar1 yoniinden

ihtiyaglarin1 karsilamak, makine tedarik etmek ve tamir onarim isleri konularda

yardimda bulunan 6nemli kurumlardan biri haline gelmistir. Bu kurulus, Tirkiye’de




tarimsal mekanizasyon seviyesinin yiikselmesinde ve gelismesinde ¢iftgilere gereken
destegi saglamistir. TZDK, ozellestirilme Oncesinde bircok ilde subelesme yoluna
gitmis, tarim TUreticileri i¢in c¢esitli projeler gelistirmistir. Bu projeler dahilinde
“Basak™ isimli yerli traktor iiretmenin yaninda, gesitli tarim alet ve makineleri
tiretimi yapan TZDK’nin 2003 yilinda 6zellestirilmesine karar verilmistir. 1949
yilina gelindiginde Amerika Birlesik Devletlerinin Marshall yardimi projesi
kapsaminda Tiirkiyenin tarim makineleri sayisinda artis meydana gelmistir. Ornegin;
1949°da 11 bin 729 olan traktér miktar1 1952’de 31 bin 143’°¢ yiikselmistir.
Ciftcilerin  tarim makinelerine olan talebi 1960’1 yillara kadar ithalatla
karsilanmigtir. O yillarda teknolojik altyapinin gelismemis olmasi, yan sanayinin
zay1fligi, ¢iftgilerin satin alma giicliniin diisiik olmas1 yerli tarimsal mekanizasyon
tiretimini zorlagtirmistir. Sermaye sikintisi, istege gore tretim gibi nedenlerden
dolay1 yiiksek teknoloji istemeyen, agir isler icin insan giliciiniin yerine
kullanilabilecek, buna bagli isleri de yapabilen basit ve uygun fiyatl tarim
makineleri tretimi ancak 1970’li yillarda baslayabilmistir. O ddénemde 1950 ve
1960’1 yillarda kullanilan teknolojiyi igeren tarim aletlerinin kullanimi yaygin
diizeydedir. Bu sebeple karmasik ve ileri teknoloji gerektiren tarim alet ve
makinelerinin Gretimi ve ithalati genelde s6z konusu olmamistir. Bu donemlerde
aslindan kopya edilerek yapilan iiretim, en hizli ve en kolay teknoloji transferi yolu
haline gelmistir. Fakat kopya iiretim, ileri teknoloji icermeyen, oldukca basit
makinelerden ileri gegememistir. 1970’1i yillarin sonunda devletin uygun tarim kredi
destegi ile ciftcimize tarim makinesi satmak isteyen lireticiler ve ithalatcilar icin
deney raporu zorunlu hale gelmistir. Uretilecek tarrm makinesinin tarim teknigine ve
var olan standartlara uygunlugunun saptanmasi amaciyla istenen bu test, belli bir
yonergeyi ve asgari standardi da beraberinde getirmistir. Bu testler araciligi ile bir
yandan Universite-sanayi is birligi yoniinde ¢esitli adimlar atilmig, bir yandan da
makine heniiz test asamasinda iken daha da gelistirilmesi yoniinde caligmalar
yapilmigtir. 1990’l1 yillarin basinda ise yurt disinda diizenlenen tarim fuarlarina

ziyaretci olarak katilmak yayginlagmustir.

Diinyada tarim alet ve makinelerinde ulasilan teknoloji diizeyinin takip
edilmesi i¢in yapilan fuar ziyaretlerinde gorsel teknoloji transferi de meydana

gelmigtir. Sektoriin en 6nemli temsilcisi olan Tiirk Tarim Alet ve Makinalari



Imalatcilart Birligi (TARMAKBIR) ile Almanya Tarim Makinalar1 Imalatgilari
Birligi (LAV) arasinda 1990-1995 yillar1 arasinda teknik is birligi ve iireticilere
yonelik birgok firsat gelismistir. Bu is birligi ile Almanya’daki tarim makineleri
treticisi fabrikalara teknik geziler ve fikir {iretme toplantilari (workshop)
diizenlenmistir. Oyle ki bu is birligi sonucunda baz1 Tiirk-Alman firmalar1 arasinda
isbirligi bile yapilmustir. I¢ pazarda olusan dalgalanmalar sebebiyle 1990’11 yillarin
sonunda tarim sektordeki belli iireticiler ihracata yonelmislerdir. Bu yonelme
neticesinde, 2000 yilindan bugiine ihracat 10 kat artmistir. Thracatin, belli bir kaliteyi
ve teknolojiyi zorunlu kilmasi sonucu sektorde hissedilir bir miihendislik gelismesi
de gozlenmistir. Bu gelisme ile iiretici firmalar kurumsallasmaya baglamis aile

tiyeleri yonetimi profesyonel yoneticilere birakir hale gelmislerdir.

Sektoriin ihtiyaci olan tarimsal mekanizasyon araglarinin nerdeyse tamami
gunimuizde dretilmekte, biiyiikk araziler ve treticiler i¢in tasarlanmis kapasite ve
modellerde bir¢cok tarim alet ve makinasi iiretimi Tiirkiye’de yapilmakta ve dig
pazara ihra¢ edilmektedir. Tarimsal mekanizasyon bdélgelerimiz igerisinde en ¢ok
Ege, Orta, Orta Kuzey, Orta Giliney ve Marmara bolgelerinde yogunlasmistir.
Turkiyenin genis traktor parki Ege Bolgesi’'ndedir. Ege Bdlgesini sirasiyla Bati
Karadeniz ve Akdeniz Bolgeleri izlemektedir. Dogu Karadeniz bolgesi arazi durumu
nedeniyle, en az traktdre sahip olan bdlge konumundadir. 2005 yilindan bu yana
yilda ortalama 40-45 bin adet liretilen tarimsal mekanizasyon gereclerinin énemli bir
kismi yurtdisina ihra¢ edilmektedir. Bugiin Turk ciftcisinin tim tarimsal makine
ihtiyact yurti¢i liretimle karsilanmakla birlikte, biiyiik isletmelerin ihtiyag duydugu
yuksek kapasiteli makineler yurtdisindan ithal edilmektedir
(https://www.ankaratb.org.tr/lib_upload
/148 Tar%C4%B1mda%20Makinele%C5%9Fme_11 09 2014.pdf. Erisim Tarihi:
21.11.2018).

1.4. Tarimsal Mekanizasyonun Onemi

Tarimsal mekanizasyon, tarimsal islemlerin makina ve enerji kullanimiyla
gergeklestirilmesini ifade etmektedir. Bu yolla daha hizli ve daha biiyiik kapasitede
tiretim miimkiin olabilmektedir. Tarimda makina kullanimi, diger tarim teknolojisi

uygulamalarindan farkli olarak, verim artisin1 dolayli etkilemekte; kirsal kesimde


https://www.ankaratb.org.tr/lib_upload%20/148_Tar%C4%B1mda%20Makinele%C5%9Fme_11_09_2014.pdf
https://www.ankaratb.org.tr/lib_upload%20/148_Tar%C4%B1mda%20Makinele%C5%9Fme_11_09_2014.pdf

yeni iliretim yontemlerinin uygulanmasini saglamaktadir. Bu yoniiyle diger teknolojik
uygulamalarin etkinligini ve ekonomikligini artirmakta ve calisma kosullarini
tyilestirmektedir. Boylece, uygun teknolojilerin kullanimina olanak saglayarak belirli
bliyiikliige sahip iiretim alanlarindan daha fazla verimin alinmasma yardimci

olmaktadir (Saral ve Vd. 2000:901-923)

Mekanizasyon yiiksek maliyetli bir tiretim girdisidir. Dogru segilmemesi ve
uygulanmamasi durumunda isletme Ol¢eginde tretimin karliligimi olumsuz
etkileyebilmekte, plansiz mekanizasyon sonucu tarim ve sanayi kesimleri arasindaki
denge tarim aleyhine bozulabilmekte ve kirsal kesimdeki igsizligin artmasina neden
olabilmektedir. Bu girdinin ekonomik kullanimi ancak ydoresel kosullara uygun
planlama modelleri ile miimkiin olabilecegi i¢in, tarimsal mekanizasyonun
artirllabilmesi ancak tarimsal mekanizasyon planlamasinin dogru bir sekilde

yapilmasi ile saglanabilir (Toga 2006: 121-125).

1.5. Tarimsal Mekanizasyonun Faydalar:

Tarimsal iiretimde mekanizasyon kullanimi, tarimsal iiretim planlamasinin
dogru ve arzu edildigi gibi yerine getirilmesi agisindan 6nemli bir etkendir. Uretim
asamalarinin her birinde enerji ve yakit sarfiyatinin yani sira zaman ve isglicii
ihtiyacinin da azaltilmasi ve ayrica su kaynaklarindan etkin bir sekilde yararlanilmasi
mekanizasyonun gerekliligini gozler Oniine sermektedir. Optimum giibreleme ve
ilaglama, uzaktan algilama ve kontrol yontemlerinin gelistirilmesi, tarimsal iiretime
uygun arazilerin genisletilmesi ve makine kullaniminin etkinlestirilmesi dogru tarim
uygulamalarindan beklentilerin sadece birkagini olusturmaktadir. Tiirkiye’de tarimsal
mekanizasyona dair ileri teknoloji altyapisinin olusturulmas: devletin ve Ozel
sektérin bu alanda yeterli yatirimi yapmasi siirdiiriilebilir tarim uygulamalarinin

gergeklestirilmesi adina 6nemli bir unsurdur.

Bugiin diinyada ve iilkemizde tarimsal {iretimin ger¢eklesmesinde en onemli
aktor haline gelen mekanizasyonun bir¢cok faydasi bulunmaktadir. Bu faydalar soyle

siralanabilir(Sindir,1999; Landers,2000):
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Tarimsal tiretimde yeni teknoloji uygulamalarina olanak saglamak,
Uretimde doga sartlarina bagimli kalmaktan kurtulmak ve daha kaliteli
urtin elde etmek,

Uretim asamalarmi en uygun siirede tamamlamak ve siire kaybindan
kaynaklanan iiriin kaybinin 6niine gegmek,

Kirsal kesimde galisma sartlarini daha rahat, konforlu ve gilivenli hale
getirmek ve emek glicll verimini artirmak,

Kirsal kesimde teknik bilgi ve beceriyi gelistirmek, bdylece kentlerde ve
ozellikle sanayi kesiminde gerekli olan yetiskin isgliciiniin gelismesine
olanak saglamak,

Bir yandan tarimsal Urln artisi, diger yandan tarim alet ve makinalar
sanayindeki gelismelerle yeni is alanlarinin agilmasina katkida bulunmak,
Insan ve hayvan giicii ile basarilamayan tarimsal isleri makine giici ile

basarmak ve boylece yeni alanlarin tarima agilmasini saglamak.

Sayilan bu faydalarinin aksine, mevcut kosullara uygun olmayan ve plansiz

yapilan bir tarimsal mekanizasyon uygulamasi asagida siralanan birtakim

olumsuzluklar1 da beraberinde getirmektedir.

Mekanizasyon yliksek maliyetli bir {iretim girdisi oldugundan, isletme ve
irtin  Ozellikleri dikkate alinmadan yapilan se¢im ve uygulamalar
sonucunda, isletmedeki tiretimin karlilig1 olumsuz yonde etkilenebilir.
Yilin belirli donemlerinde isgiicii fazlalig1 veya eksikligi olusabilir.
Yogun mekanizasyon kirsal kesimde igsizlik olusturabilir ve olusan
issizlik sanayi merkezlerine veya sehirlere goce yol acabilir.

Plansiz yapilan mekanizasyon sonucunda, tarim ve sanayi is kollar
arasindaki denge tarim kesimi aleyhine bozulabilir.

Yabanci iilkelerden satin alinacak traktor veya tarim is makinalar1 6nemli
Olclide doviz kaybina ve ticaret agiginin biiyiimesine neden olabilir.
Egitim goérmemis personel tarafindan kullanilan traktdr ve tarim is
makinalarinin c¢alisma ve tamir giderleri artar ve buna bagl olarak

mekanizasyon ekonomik olmaktan uzaklasabilir.
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e Gereginden biiyiik sec¢ilen traktor ve tarim makinalar isletmede fazladan
yakit-yag ve dolayisiyla enerji giderlerinin olusmasina neden olur.

e Mekanizasyon araglarinin calisma sekilleri ¢ogunlukla akaryakit
enerjisine dayalidir. Plansiz mekanizasyon iilkenin genel enerji dengesini
olumsuz yonde etkileyebilmektedir.

Uretim maliyetlerini azaltmak amaciyla aym tarzdaki makinalarin iiretiminde
farkli metot ve malzemelerin kullanimi konusundaki calismalar, farkli makinalarin
kargilastirmali testlerinin yapilmasi, mekanize olmus iiretim sistemi ve isletme
ekonomisi lizerindeki yansimalarinin degerlendirilmesi de tarimsal mekanizasyon
konular1 arasindadir. Isletmelerde yaygin olarak kullanilan makinalarin daha verimli
ve ckonomik kullanimlarnin isletme sartlar1 altinda incelenmesi ve mevcut
mekanizasyon sisteminin 6zel durumlara adapte edilmesi konusunda yapilacak

calismalar da tarimsal mekanizasyon kapsaminda degerlendirilmelidir.

Tarimsal mekanizasyon, tiim iiretim teknolojilerinin kullanilir hale getirilmesi
ve s0z konusu uygulamalarin 6zelliklerinin arttirilabilmesi igin zorunlu ve gereklidir.
Ayrica yeni teknoloji sayesinde tarimsal alanlarda elde edilen yuksek verimli dretim,
tarimsal mekanizasyon yardimiyla zamaninda tamamlanabilir. Dolayisiyla, Tarim
Makineleri Sektort, makine endustrisi ile ¢iftciyi bir araya getiren, ¢iftgcinin emek

giiclinii azaltan ve verimi arttiran bir sektordiir.

1.6. Tarim Makinalarinda Diinya Sektorii Profili

Tarimsal mekanizasyon sektorii, 2013 yilinda iiretim ve satis yOniinden
oldukca yiiksek bir seviyeye ulasmistir. VDMA (Tarim Makineleri Imalatcilar
Birligi) tarafindan yayinlanan bilgilere gore, sektoriin hacmi diinya ¢apinda 103

milyar Euro olmustur. (137 milyar dolara esdegerdir).

Diinya tarim alet ve makineleri imalat sanayi, yliksek diizeyde biitiinlesmis ve
siirekli sayilar1 artan sirketler arasindaki biitiinlesmelerin hakim oldugu bir is
sahasidir. John Deere, Case New Holland (CNH Global) ve AGCO Corporation gibi
biiyiik firmalarin ¢ogu ortak imalat yatirimlarina ve pek cok tilkeye yayilmis dagitim
kanallarina sahip ¢ok uluslu sirketlerdir. Denizasir1 tiretimleri olmayan diger firmalar
ise pek c¢ok {lilkede acentelere ve dagitim kanallarina sahiptirler. Japon Kubota

Traktdr veya Isvegli Alfa-Laval gibi firmalar ABD’de ve diinyanin baska yerlerinde
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tesisler ve dagitim sebekeleri kurmuslardir. Parca ve bilesenler tiim diinyaya
gonderilmekte ve orijinal ekipman imalatinda kullanilmaktadir. Bu durum g¢esitli
iilkelerde iiretilen alet ve makinelerin yerli bilesenlerinin kesin oranlarinin
belirlenmesini son derece zorlagtirmaktadir
(https://ticaret.gov.tr/data/5b87000813b8761450e18d7b/TarimAletveMakinalari.pdf
Erigim Tarihi: 02.09.2018).

Tablo 1.2. Avrupa Ulkeleri Traktor Uretimi

Ulkeler 2010 2011 2012 2013 2014 >37 kW
olan

Almanya 28.587 35.977 36.264 36.248 34.611 28.444
Fransa 29.123 35.409 38.764 42.632 33.127 28.501
Italya 23.323 23.429 19.343 19.017 18.176 15.061
Polonya 14.731 17.035 19.113 14.968 14.172 12.886
Ingiltere 14.486 15.217 14.964 13.490 13.526 12.421
Ispanya 10.547 10.002 8.647 8.894 10.029 9.018
Avusturya 7.921 7.766 8.294 8.031 6.494 6.020
Isveg 4.098 4.877 4.165 4.027 4.593 3.056
Belcika 2.858 3.281 3.377 3.248 3.586 2.730
Hollanda 3.480 4.069 3.835 3.728 3.559 3.079
Portekiz 5517 4.793 3.986 3.496 3.451 3.233
Norveg 3.232 3.829 3.655 3.831 3.149 3.020
Isvigre 2.746 3.083 3.330 3.115 2.820 2.608
Cek

Cumhuriyeti 1.864 2.321 2.257 2.585 2.613 2.089
Danimarka 1.791 2.286 2.185 2.968 2.361 1.829
Finlandiya 4.292 4.561 2.828 2.557 2.096 2.081
Avrupa

Toplami 168.000 | 191.000 | 190.000 | 188.000 | 175.000 | 150.000

Kaynak: TARMAKBIR Makine ve Aksamlar1 ihracatcilar Birligi 2017 Haziran
Raporu (http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf, Erigim Tarihi:
02.09.2018)

Diinyadaki tarim alet ve makineleri sektoriiniin durumu ve sektoriin gelisimi
Turkiye’deki gelisimden farkli bir durumdadir. Diinya tarim alet ve makineleri
sektorinun otomotiv sektériine benzer, yiiksek diizeyde biitiinlesik ve globallesme

yonunde ilerleyen bir sektor oldugu goriilmektedir.
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https://ticaret.gov.tr/data/5b87000813b8761450e18d7b/TarimAletveMakinalari.pdf
http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf

Tablo 1.3. Avrupa Ulkeleri Tarim Makinalar1 Uretimi

Uretim % ihracat %

Ulkeler 2012 2013 2014 2012 2013 2014
Almanya -

7655 8388 7681 -8% 5518 6124 5512 | 10%
Fransa 4189 4234 4050 -4% 2786 2749 2754 0%
Ingiltere 2110 2053 2114 3% 1861 1793 1848 3%
Itayla 5077 4894 4755 -3% 3933 4040 3961 | -2%
Avusturya 1472 1532 1514 -1% 1282 1317 1399 6%
Hollanda 1067 1035 1042 1% 1976 1880 1848 | -2%
Ispanya 795 748 733 -2% 583 557 531 | -5%
Isveg 612 616 633 3% 651 631 636 1%
Belgika-
Liksemburg 925 1018 931 | -9% 1642 1703 1662 | -2%
Danimarka 770 736 724 -2% 649 612 620 1%
Finlandiya 1011 1004 990 -1% 680 687 740 8%
Irlanda 150 180 191 6% 168 205 221 8%
Portekiz 96 105 99 -6% 52 54 49 | -9%
Yunanistan 52 55 62 | 13% 44 43 51 | 21%
EU 15 Ulke
toplami 25982 | 26597 | 25518 | -4% | 12302 | 12428 11895 | -4%
Polonya 1052 1083 1047 -3% 743 863 848 | -2%
Macaristan 549 537 559 4% 471 453 449 | -1%
Cek
Cumhuriyeti 641 652 612 -6% 604 582 555 | -5%
Romanya 61 64 74 | 16% 71 82 110 | 34%
Bulgaristan 44 54 66 | 22% 85 99 130 | 31%
Yeni AB
Ulkelerinin
geri
kalanlar1 341 348 387 11% 656 641 703 | 10%
EU 13 2688 2738 2744 0% 1979 2069 2107 2%
EU 28 28670 | 29336 | 28261 | -4% 9505 9862 9292 | -6%

Kaynak: TARMAKBIR Makine ve Aksamlar1 ihracatcilar Birligi 2017 Haziran
Raporu (http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf, Erigim Tarihi:
02.09.2018)

Diinya tarim alet ve makineleri ithalatinda da yine gelismis iilkeler ilk
siralarda gelmektedir. Bu durumun sebebi, sektoriin i¢inde var olan endiistri igi
ticarettir. Avrupa tarim makinalar1 imalatinda ilk sirayr Almanya almaktadir.
Almanya sektérde orta ve dogu Avrupa pazarinin da baslica tedarikgisi
konumundadir.
(https://ticaret.gov.tr/data/5b87000813b8761450e18d7b/Tarim_Alet ve Makinalari.
pdf, Erisim Tarihi: 02.09.2018)

14



http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf
https://ticaret.gov.tr/data/5b87000813b8761450e18d7b/Tarim_Alet_ve_Makinalari.pdf
https://ticaret.gov.tr/data/5b87000813b8761450e18d7b/Tarim_Alet_ve_Makinalari.pdf

Tablo 1.4. Avrupa Ulkeleri Tarim Makinalar1 ithalat Verileri

Uretim % ihracat %

Ulkeler 2012 2013 2014 2012 2013 2014
Almanya 3280 | 3294 3322 1% 5417 | 5557 5490 | -1%
Fransa - -

3825 | 4087 3529 | 14% 5228 | 5572 4825 | 13%
Ingiltere 2008 | 1797 1910 6% 2286 | 2094 2204 5%
Itayla 906 916 938 2% 2050 | 1769 1732 | -2%
Avusturya 892 881 862 | -2% 1204 | 1243 1133 | -9%
Hollanda 1038 930 935 1% 1228 | 1113 1118 0%
Ispanya 714 777 849 9% 926 968 1051 9%
Isveg 754 693 731 6% 889 823 891 8%
Belcika-
Liksemburg | 1395 | 1461 1542 6% 805 867 862 | -1%
Danimarka 634 714 703 | -1% 755 838 807 | -4%
Finlandiya 386 377 382 1% 718 694 632 | -9%
Irlanda 303 322 346 7% 339 358 377 5%
Portekiz 192 218 242 | 11% 236 269 291 8%
Yunanistan 66 106 144 | 35% 73 116 153 | 32%
EU 15 (lke
toplami 4197 | 4114 4535 | 10% | 22154 | 22282 | 21565 |-3%
Polonya 1391 | 1201 1198 0% 1700 | 1420 1397 | -2%
Macaristan 408 439 600 | 37% 486 523 710 | 36%
Cek
Cumhuriyeti | 618 589 621 6% 660 665 684 3%
Romanya 468 446 520 | 17% 457 428 485 | 13%
Bulgaristan 376 412 423 3% 334 367 359 | -2%
Yeni AB
tlkelerinin -
geri kalanlar1 | 1160 | 1125 1018 | 10% 1086 | 1068 980 | -8%
EU 13 3819 | 3615 3700 2% 4724 | 4471 4614 | 3%
EU 28 3478 | 3307 3674 | 11% | 26878 | 26754 | 26179 | -2%

*Intikal ticaret hari¢ tutulmustur.

Kaynak: TARMAKBIR Makine ve Aksamlari Ihracatcilar Birligi 2017 Haziran

Raporu (http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf,

02.09.2018)

Erisim

Tarihi:

Diinyada ve ozellikle Avrupa birligi iiyesi {iilkelerde pazarin gelecegine

yonelik uygulama ve planlarini yenilik¢i teknolojiler belirlemektedir. Avrupa birligi

yiiksek teknoloji igceren tarim alet ve makinelerine yonelerek pazardaki talebi en tist

seviyede karsilama yoluna gitmislerdir.
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Tablo 1.5. Secilmis Ulkelerde Traktdr Uretimi Ve Piyasalari

Uretim Satislar

Ulkeler 2012 2013 2014 2012 2013 2014

Brezilya 64.456 77.613 64.794 55.819 65.089 55.623

A.B.D. 154.705 | 160.170 157.870 185.164 201.770 207.833

italya 71.021 67.000 19.339 19.017 18.176

Almanya | 59.213 63.599 51.349 36.264 36.248 34.611

Fransa 28.364 | 28.300 24.000 38.764 42.646 33.127

Belarus 60.386 | 53.146 41.814

Turkiye 53.982 | 56.407 64.342 50.320 52.285 59.458

>30 hp 51.200 53.500 61.000 48.170 48.100 56.500

Cin 2.230.000 | 1.815.000 | 1.858.000

>30 hp 499.200 | 505.200 525.000 416.000 421.000 515.000

Hindistan | 578.690 | 696.801 612.994 590.672 696.828 626.839

>30 hp 524.159 | 628.298 551.721 535.166 625.672 565.649

Glney

Kore 49.980 | 42.629 49.515 12.246 11.688 10.548
Japonya | 158.668 | 157.864 148.226 44,993 51.778 46.157
>30 hp 86.764 | 95.078 16.539 22.025 20.944

Kaynak: TARMAKBIR Makine ve Aksamlar1 ihracatcilar Birligi 2017 Haziran
Raporu (http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf, Erisim Tarihi:
02.09.2018)

1.7. Tarim Makinalarinda Tiirkiye’nin Sektor Profili

Tirkiyede tarim makinalar1 sektoriinde ¢esitli 6lgeklerden ¢ok sayida tiretici
firma bulunmaktadir. Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanlig1 girisimci bilgi sistemi
kayitlarina gore (2017), 1.161 firma tarim makinalar1 imalatgisi sifatiyla faaliyette
bulunmaktadir. Bu sebeple tarim makinalar1 sektorii en ¢ok girisimei sayisina sahip
ticlincii sektordiir. Ayrica Gida Tarim ve Hayvancilik Bakanligimin 2014 yil

kayitlarina gore bu sektorde imalatgi firma sayis1 1.049 adettir.

Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanligi GBS (Girisimci Bilgi Sistemi, 2017)
kayitlarina gore tarim makinalar sektorii 18.747 kisiye istihdam saglanmaktadir
(NACE 2830). Gida, Tarim ve Hayvancilik Bakanligi kayitlarina goére ise bu
sektorde toplam istihdam sayisi (ekipman 19.019, traktor 3.864) 22.883’dir (2014,
BUGEM). Bununla birlikte bu rakama sulama, seracilik, aricilik, yem, {irtin hazirlik
(slizme, sikma, tasnif, temizleme vs.) gibi ¢ok cesitli sektorlerin istihdam rakamlari
dahildir. TOBB verilerine gére TARMAKBIR iiyelerinde ekipman sektoriinde firma
bagina ortalama istihdam sayis1 50, traktorde ise 207 kisidir. Buna gore ekipman ve
traktor imalatinda TARMAKBIR iiyeleri yaklasik 12 bin kisiye istihdam
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saglamaktadir. Buna gore ekipman sektoriinde faaliyet gosteren her dort firmadan
biri TARMAKBIR iiyesi olmasina ragmen, ¢alisan her 4 kisiden 3'i TARMAKBIR
uyeleri tarafindan istihdam edilmektedir

(http://www.tarmakbir.org/haberler/tarmakbirsekrap.pdf, Erisim Tarihi: 02.09.2018).

Tablo 1.6. Tlrkiye’nin Traktor Imalat1 (Adet), 1992-2017

Yillar Imalat (Adet) Yillar Imalat (Adet)
1992 22.011 2005 41.502
1993 33.601 2006 44,386
1994 25.817 2007 37.623
1995 44.482 2008 28.751
1996 54.819 2009 17.762
1997 58.736 2010 39.134
1998 61.868 2011 62.250
1999 27.867 2012 53.982
2000 37.938 2013 56.407
2001 15.052 2014 64.342
2002 10.840 2015 66.615
2003 29.761 2016 66.915
2004 42.511 2017 72.032

Kaynak: TARMAKBIR Makine ve Aksamlari Ihracatcilar Birligi 2017 Haziran
Raporu (http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf, Erisim Tarihi:
02.09.2018)

Tablo 1.7. Turkiye’nin Traktor Thracat1 (2001-2017)

Yillar Adet Deger/(USD) | Yillar Adet Deger/(USD)
2001 3.791 30.621.000 2009 9.337 178.697.000
2002 4.554 38.767.000 2010 10.000 195.428.000
2003 12.664 156.737.000 2011 10.719 219.413.000
2004 10.376 147.129.000 2012 16.191 324.849.000
2005 8.361 123.938.000 2013 15.372 340.679.000
2006 9.871 147.903.000 2014 17.739 434.241.000
2007 9.376 159.501.000 2015 17.533 374.472.000
2008 10.766 221.535.000 2016 15.767 338.701.000
2017 14.565 320.937.000

Kaynak: TARMAKBIR Makine ve Aksamlari Ihracatcilar Birligi 2017 Haziran
Raporu (http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf, Erisim Tarihi:
02.09.2018)

Tarim makinalar1 arasinda en 6nemli aktor olan traktor grubunda 20°den fazla
firma, 40’a yakin sayida markayi temsil etmektedir. Bu firmalarin 9’u imalat¢1 ve
montaj agirlikli imalatg1 sifatiyla, degisik yerli katki paylariyla sektorde soz
sahibidir. Isletmelerden 3’ii kendi motorunu iiretirken, yerli marka olarak {iretim

yapmakta olan firmalarin pazar paylari ise %27’dir. Lisanli iretim yapan isletmelerle
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birlikte yerli traktorlerin pazar pay1 %75-80’dir. ithalat¢1 firmalar CBU (Completely
Build Unit) formunda “Komple Traktor” ithal etme yoluna gitmektedirler. Montaj
agirhikli tretim yapan firmalarin tretimleri SKD (Semi-Knock Down) ve, CKD
(Completely-Knock Down) v.b. metodu ile aksam ve par¢a formlarinda ithal
edilmekte ve bu parcalar1 Tiirkiye’de kurduklari basit montaj hatlarinda bir araya

getirerek pazara sunmaktadirlar.

(http://mvww.moment-expo.com/turkiye-nin-yukselen-gucu-tarim-makineleri-sektoru
Erigim Tarihi:02.09.2018)

Tablo 1.8. Tirkiye’nin Traktor Ithalat1 (2001-2016)

Yillar Adet Deger(USD) | Yillar Adet Deger(USD)
2001 137 1.877.000 2009 3.803 90.800.000

2002 279 6.137.000 2010 8.896 200.090.000
2003 988 22.048.000 2011 14,961 345.233.000
2004 4.207 115.899.000 | 2012 11.699 259.295.000
2005 5.977 163.806.000 | 2013 11.166 244.492.000
2006 7.345 210.551.000 | 2014 13.634 276.702.000
2007 4.925 148.994.000 | 2015 20.659 396.607.000
2008 5.441 161.915.000 | 2016 21.634 390.224.000

Kaynak: TARMAKBIR Makine ve Aksamlar1 ihracatcilar Birligi 2017 Haziran
Raporu (http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf, Erisim Tarihi:
02.09.2018)

Traktdér grubunda 2012 yilinda en ¢ok ithalat yapilan ilk 10 iilke; Italya,
Hindistan, Fransa, Almanya, Giiney Kore, ABD, Ingiltere, Meksika, Japonya ve
Avusturya’dir. Bu grup iginde diinya siralamasinda ilk 5 {ilke ABD, Fransa,
Almanya, Kanada ve Ingiltere’dir. 2011 yilinda traktorde 345 milyon USD
diizeyinde ithalat gerceklestirilmistir. 2012 yilinda ise, traktor ithalati %25 diiserek
259 Milyon USD seviyesine gerilemistir.
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Tablo 1.9. Turkiye’nin Traktor Pazari (Adet) 1995-2016

Yillar Adet Yillar Adet

1995 43.706 2006 39.706
1996 49.297 2007 34.399
1997 54,731 2008 27.022
1998 53.922 2009 13.758
1999 22.964 2010 36.072
2000 29.365 2011 60.466
2001 11.457 2012 50.320
2002 6.810 2013 52.285
2003 16.636 2014 59.458
2004 29.583 2015 66.788
2005 34.996 2016 70.178

Kaynak: TARMAKBIR Makine ve Aksamlari Ihracatcilar Birligi 2017 Haziran
Raporu (http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf, Erisim Tarihi:
02.09.2018)

Turkiye, traktor grubunda diinya siralamasinda en biyiik 5. pazar
konumundadir. (Cin ve Hindistan harig). 2012 yilinda TUlrkiye’de satilan her 100
traktdrden 91'1 tarla tipi, 9'u bahge tipidir. I¢ pazarda satis1 gerceklesen traktdrlerin
%27'si yabanci menselidir. Giinlimiizde tarim makinalar1 sektoriiniin gereksinim
duydugu makine ve aksamlarin biiyiik bir kismi Tirkiye’de Uretilmektedir. Ayrica,
imalat ve satis miktarlar1 agisindan yerli isletmeler tarafindan yapilmasi akilci
olmayan ya da know-how’a bagimli nitelikler i¢eren biiylik arazi ve isletmelere
uygun olarak iiretilmis tarim makinalar1 hari¢ olmak tizere tarim alet ve makinelerin

uretimi Turkiye’de gerceklesmekte ve dis pazara sunulmaktadir.

(http://www.tarmakbir.org/haberler/tarmakbirsekrap2014.pdf, Erigim Tarihi:
02.09.2018)

Tablo 1.10. Tirkiye’nin Tarim Makinalari Ekipman ihracat1 2001-2016

Yillar Deger(USD) Yillar Deger(USD)
2001 26.444.000 2009 140.603.000
2002 22.703.000 2010 165.586.000
2003 32.237.000 2011 204.173.000
2004 52.270.000 2012 237.470.000
2005 71.501.000 2013 263.932.000
2006 93.975.000 2014 299.909.000
2007 135.719.000 2015 287.113.000
2008 178.159.000 2016 277.468.000

Kaynak: TARMAKBIR Makine ve Aksamlari Ihracatcilar Birligi 2017 Haziran
Raporu (http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf, Erisim Tarihi:
02.09.2018)
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Tiirkiyenin Tarim Makinalari ihracatinda Baslica Ulkeler
(1 Ocak-30 Haziran)
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Sekil 1.1. Tiirkiye Tarim Makinalar1 Thracat:

Kaynak: TARMAKBIR Makine ve Aksamlari Thracatgilar Birligi 2017 Haziran
Raporu (http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf)

Tarim makinalar1 grubundan en fazla ekipman ihracat1 2012 yilinda Sudan,
Irak, Italya, Iran, ABD, Bulgaristan, Azerbaycan, Rusya, Meksika ve Romanya’ya
yapilmistir. Bu sektorde en fazla bilesen ve yedek parga ihracati yapilmaktadir.
Bunu, kiimes hayvanciligina ait ekipmanlar, pulluk ve yem hazirlama, siit sagma ve

hassas ekim ekipmanlar1 izlemektedir.

2012 yilinda yaklagik 120 iilkeye, 620 milyon USD seviyesinde tarim ihracati
gerceklestirilmistir. Bu anlamda ilk 10 iilkeye (ABD, Irak, italya, Polonya,
Azerbaycan, Fransa, Bulgaristan, Almanya, Fas ve Sudan) yapilan ihracat toplam

thracatin yaklasik %60’1n1 olusturmaktadir.

20



Tablo 1.11. Tiirkiye Tarim Makinalar1 Ekipman Ithalat: (Deger, USD), 2001-2016

Yillar Deger(USD) Yillar Deger(USD)
2001 41.983.000 2009 144.668.000
2002 35.178.000 2010 255.524.000
2003 47.081.000 2011 407.618.000
2004 121.979.000 2012 408.722.000
2005 218.143.000 2013 473.276.000
2006 278.626.000 2014 352.219.000
2007 263.223.000 2015 312.940.000
2008 216.843.000 2016 300.209.000

Kaynak: TARMAKBIR Makine ve Aksamlari Ihracatcilar Birligi 2017 Haziran
Raporu (http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf)

Ekipman grubunda en ¢ok ithalat yapilan iilkelerin basinda Fransa, italya,
Almanya, Cin, ABD, Ispanya, Belcika, Suudi Arabistan, Polonya ve Hollanda
gelmektedir. Ekipman grubu ithalatinda sulama sistemleri %7,2, ilaglama makinalari
%3,5, toprak isleme ve ekim makinalar1 %11,6, hasat makinalar1 %51, siit sagma
makinalar1 %3,8, yiikleyiciler %1,3, tarimsal romork %0, motokiiltiirler %1,4 paya

sahiptirler.

Tablo 1.12. Tiirkiye Tarim Makinalar1 Dig Ticareti (Deger, Bin USD), 2006-2016

YIL | Ihracat Ithalat Ticaret
Traktdr | EKipman | Toplam | Traktér | Ekipman | Toplam | Dengesi

2006 | 147.903 | 93.975 241.878 | 210.551 | 278.626 | 489.177 | -247.299

2007 | 159.501 | 135.719 | 295.220 | 148.994 | 263.223 | 412.217 | -116.997

2008 | 221.535 | 178.159 | 399.694 | 161.915 | 216.843 | 378.758 | 20.936

2009 | 178.697 | 140.603 | 399.694 | 90.800 | 144.668 | 235.468 | 83.832

2010 | 195.428 | 165.586 | 361.014 | 200.090 | 255.524 | 455.614 | -94.600

2011 | 219.413 | 204.173 | 423.586 | 345.233 | 407.618 | 752.851 | -329.265

2012 | 324.849 | 237.470 | 562.319 | 259.295 | 408.722 | 668.017 | -105.698

2013 | 341.080 | 263.932 | 605.012 | 244.492 | 473.276 | 717.768 | -112.756

2014 | 434.241 | 299.909 | 734.150 | 276.702 | 352.219 | 628.921 | +105.229

2015 | 374.472 | 287.113 | 661.585 | 396.607 | 312.940 | 709.547 | -47.962

2016 | 338.701 | 277.468 | 616.169 | 390.224 | 300.209 | 690.433 | -74.264

Kaynak: TARMAKBIR Makine ve Aksamlari Ihracatcilar Birligi 2017 Haziran
Raporu (http://www.tarmakbir.org/haberler/maib2017.pdf)

Tiirkiye tarim makinalar1 dis ticaret degerlerine bakildiginda en Onemli
degisimin Ozellikle 2011 yilinda yasandigr dikkat ¢ekmektedir. 2011 yilinda tarim
makinalar1 tiretimi ile ithalati arasinda 6nemli miktarlarda fark oldugu agiktir. Gerek

diunyada gerekse Turkiye’de meydana gelen ekonomik dalgalanmalar ve degisen
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Pazar dinamikleri yillar itibariyle sektoriin ticaret dengesi rakamlarinda 6nemli

degismeler meydana gelmesine yol agmustir.

Avrupa Birligine uyum siireci ¢alismalar1 kapsaminda 2000°1i yillardan bu
yana 0zellikle i¢ pazara sunulan makinalarda CE isaretinin bulunmasi zorunlulugu
getirilmistir. Bu dogrultuda sektor, giivenli makine iiretimi konusunda onemli bir
adim atmistir. Tiirkiye buglin, tarim sektoriiniin diinyada ‘en saygin ve en biiylik’
olarak kabul edilen “AGRITECHNICA Tarim Teknolojileri Fuari”na en ¢ok katilan
6. iilke konumundadir (AGRITECHNICA 2011 Fuarina toplamda 83 {ilkeden
419.212 kisi katilim gosterirken bu rakama 97.676 uluslararasi katilimcilar dahildir.
388.000 m? yi kaplayan sergi alaninda gergeklesen fuarda, 47 tlkeden gelen 2.704

katilimer yeni teknolojilerini tanitmiglardir).
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IKINCi BOLUM

TUKETICILERIN SATIN ALMA DAVRANISLARINI
ETKIiLEYEN FAKTORLER VE TUKETICI SATIN ALMA
KARAR SURECI

2.1. Kavramsal Cerceve

Tiiketici davranisi, liriin ve hizmetleri kisisel tiiketim i¢in alan birey veya
hanehalk1 olan nihai tiiketicilerin satin alim davraniglarini gosterir. Tiim bu nihai

tiikketicilerin birlesimi tiiketici pazarlarini olusturur(Kotler, 2005:178).

Satin alma davranisi, insanlarin {iriin ve hizmetleri satin almalarim1 ve
kullanmalarin1 kapsayan karar verme siireci ve davramiglaridir. Tiiketici satin alma
davranis ise, kisilerin {iriinleri veya hizmetleri i amaci giitmeden, kisisel kullanimi

icin veya hanehalkinin kullanimi igin satin almasidir(Pride ve Ferrell, 2000:195).

Tiiketici davraniglari, pazarlamacilarin yol gostericisi olma 6zelligi sayesinde
her donem Onemini korumay1 basarmistir. Pazarlamacilara pazarin degisen yiizii ile
ilgili bilgiler sunan, pazar egilimleri ile ilgili arastirmalara yon veren tiiketici
davraniglar1 kapsaminda yer alan tiiketici satin alma karar siireci, ayn1 dogrultuda
onemli bilgiler sunma kapasitesine sahiptir. Tiiketicinin satin alma karar1 6ncesinde,
sirasinda ve sonrasinda hangi asamalardan gectigini, hangi etmenlerden etkilendigini
ve kararini nelere gore sekillendirdigini arastiran ve bu yonde bilgiler sunan séz
konusu siire¢ lreticilere ve pazarlamacilara dikkat etmeleri gereken hususlar1 agik

bicimde isaret etmektedir (Kitap¢1 ve Dortyol, 2009: 332).

2.2. Tiiketicilerin Satin Alma Kararlarini Etkileyen Faktorler

Tiiketici davraniglarin1  giiclii bir bi¢imde sekillendiren faktorler s6z
konusudur. Bunlarin anlasilmasi, isletmelerin pazarlama kararlarini belirlemeleri i¢in
son derece onemlidir. Tuketici davranislarini etkileyen faktorlere iliskin temel cati
olmasina karsin bu faktorlerin ele alinma bigimleri farklilagsabilmektedir. Kotler ve
Armstrong (2011) tarafindan yapilan siniflandirma olduk¢a kapsayict ve

aciklayicidir.(Marangoz vd,2017)
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1. Kultarel Faktorler: Kulturel faktorler, tuketicilerin  satin  alma
davraniglarinin  belirlenmesinde etkin olan Onemli unsurlardan biridir.
Bireylerin yasamlar1 boyunca dahil olduklar1 kiiltiirel yapi; onlarin davranig
ve kararlarinda biiyiik rol oynamaktadir. Bu durum tiiketicilerin satin alma
davraniglarina da yansimaktadir.

a. Kultar: Kiltir, toplumsal bir gruptaki ¢ogu insan tarafindan paylasilan
zihinsel cerceve ve anlamlar bitiniidiir. Daha genis bir bakis agisiyla;
kiiltirel anlamlari, benzer perspektifleri, tipik inanglari, ortak duygusal
tepkileri ve karakteristik davranig kaliplarini igerir (Peter ve Olson,2010:278).

Kultir kavrami (Odabas1,2012:59):
e Ogrenilmis davranislari igerir.
e Toplumda yer alan {iyeler tarafindan paylasilir.

e Zaman igerisinde degisebilir.

Kiiltiirel yapida meydana gelen degisiklikler her zaman pazarlamacilarin ilgi
odag1 olmustur. Bu sayede tiiketicilerin farklilagan istek ve ihtiyaclarina uygun {iriin

ve hizmetler ortaya konulmaya ¢alisilir.

b. Alt kultlr: Kiiltiir, benzer 6zellikleri ve tipik davranislar igerse de kendi
igerisinde farkliliklar gosterebilir. Bu farkliliklar toplum icerisinde alt
kilturlerden kaynaklanmaktadir. Alt kiilttirler gengler, yashlar, etnik kilttrler
gibi genel bir toplum kalturt icerisinde yer alan, kendi iginde homojen
olmakla birlikte birbirinden fakli olan gruplardir.(Kog,2012:335)

Pazarlama ile ilgili karar alicilar farkli toplumlarin kiiltiir yapilarini, alt
Kdltirlerin Gzelliklerini anlamali ve yasanan degisimleri takip etmelidir. Iletisim
araclariin se¢imi ve uygun mesajlarin belirlenmesigibi stireclerde belirli bir kltiirtin
dili, sembolleri, yargilari, inanglar1 goézoniinde bulundurulmahidir (Odabasi ve

Baris,2007:325)

C. Sosyal Smmf: Sosyal sinif, bir toplumda benzer zenginlik, statl ve gucl

paylasan bir grup ya da katagori olarak tanimlanabilir (Berber,2003:226)

Sosyal sinif pazarlamacilar i¢in olduk¢a 6nemli bir faktordiir. Ciinkii belli bir

sosyal smif i¢indeki insanlar, benzer satin alma davranislar1 sergilerler. Sosyal
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smiflar giyim, ev esyalari, bos zaman etkinligi ve otomobil gibi alanlarda farkli {iriin

ve marka tercihleri gosterir (Kotler ve Armstrong, 2011:139).

e Sosyal Faktorler: Tiiketicilerin yagamlar1 boyu dahil olduklar1 sosyal grup
ve yasantilar1 da satin alma davranislarini etkilemektedir.

a. Referans (Damisma) Gruplari: Referans ya da danigma gruplari, bireylerin
davraniglarint ve tutumlarimi dogrudan ya da dolayli bir bigimde etkileyen
gruplardir. Bunlar, aile, arkadaslar, is arkadaslari, ayn1 dernegin {iyeleri gibi
kimseler olabilir. Bireyler, Uyesi olmak istedikleri gruplarin davranislarin
benimseyebilir. Ayrica, bireyler 6rnek aldiklar1 ya da benzemeyi arzuladiklari
inlii kisilerin yasantilarini da taklit edebilir (Yikselen, 2003:98).

b. Aile: Kisilerin dogduklar1 andan itibaren benliginin olugmasinda ve yasam
sartlariin belirlenmesinde ailenin katkis1 gézardi edilemez. Bu katki tiiketici
davraniglarinda da kendini gostermektedir. Satin alinmasi diisiiniilen {iriiniin
ozelligi, ailedeki fikir ¢atigmalar1 ve ortak karar vermeyi gerektiren durumlar
da olabilir. Biitiin bu faktoérler, ailenin satin alma davranigindaki 6nemini
ortaya koymaktadir.

c. Roller ve Statl: Tiiketiciler, tiyesi bulunduklar1 topluluklarda belirli roller
Ustlenirler. Bu roller, belirli bir davranig diizlemi ve statii geregi ortaya cikar.
Rol, statliniin yetkilerinin ve Odevlerinin birey tarafindan aktif hale
getirilmesidir. Zaman i¢inde roller ve statiiler degisebilir. Buna bagl olarak
da birey davraniglarini yeniden diizenleyebilir (Altunisik vd, 2014:129)

o Kisisel Faktorler: Tiiketicilerin satin alma davranislarina yas ve yasam
donemi, ekonomik durum, meslek, yasam tarzi ve kisilik gibi unsurlar da
etkide bulunmaktadir.

a. Yas ve Yasam Doénemi: Bireylerin i¢cinde bulunduklar1 yagsam dénemi ve
yaglar1 da satin alma davraniglarini etkilemektedir. Bu durumun farkinda olan
pazarlamacilar tiiketicileri yas gruplarina gore siniflandirmakta ve hedef
pazar kriter ve stratjilerini buna gore saptamaktadirlar.

b. Meslek: Bireylerin sahip olduklari meslek, demografik bir kriter olup onlarin
gelir elde etmesinde ve satin alma davranislarinin sekillenmesinde 6nemli bir

aktordiir. Kendi iirlin ve hizmetlerine daha fazla ilgi duyan meslek gruplari
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pazarlamacilarin ilgi odagi olabilir. Ayrica belli meslek gruplarina 6zel iiriin
ve hizmet gelistiren isletmeler de mevcuttur.

Ekonomik Durum: Bireyler i¢in satin alma karari verirken en onemli
kriterlerden bir tanesi ve birgcok tuketici icin temel olan ekonomik durumdur.
Bireyler, diger faktorlerin etkisiyle bir iiriine sahip olmay1 ne kadar isterse
istesin bazi durumlarda ekonomik durum bu kararin alinmasini engelleyebilir.
Yiikselen (2003:100), bireyin sahip oldugu harcanabilir gelir, tasarruf
imkanlari, borglar gibi ekonomik faktdrlerin satin alma davraniglarin
etkiledigini ifade etmektedir (Marangoz vd,2017).

. Yasam Tarzi: Yasam tarzi, kisinin faaliyetlerini, ilgi alanlarin1 ve goriislerini
kapsamaktadir. Bireyin yasam tarzi, ¢evreyle nasil iletisim kurdugu ve
etkilesime girdigine iliskindir. Bu nedenle satin alma davranislarina etkisi
vardir. Yasam tarzi kavrami ve buna iliskin arastirmalar, pazar1 boliimlere
ayirma ve hedef pazar se¢iminde olduk¢a yararli araglardir (Lancaster ve
Massingham, 2011:51)

Kisilik: Kisilik, bir insan1 digerlerinden ayiran davranislar seti olarak
tanimlanabilir. Kisiligin ortaya ¢ikmasinda kalitsal ve cevresel etkenler
oldukca onemlidir. Ayrica kisiligin bireysel farkliliklara ve ayirt edici
Ozelliklere dayandigi, devamli ve dengeli oldugu, zamanla geliserek
degisebilecegi kabul edilmektedir (Islamoglu,2008:156). Belirli kisilik
Ozellikleri dikkate alinarak, benzer yapidaki bireyler veya gruplar
siiflandirilarak incelenebilir. Kisiligin siniflandirilmasinda genel itibariyle
kisilik 6zelliklerinin yaninda sosyal sinif, aile ve kiiltliir gibi faktorler de
belirleyicidir. Kisilik pazarlamacilar i¢in {iriin, marka, magaza tercihleri gibi
konularda etkili olabilir. (Odabasi, 2012:57)

Psikolojik Faktorler: Tiiketicilerin satin alma davranislarin1 ve kararlarini
etkileyen bir diger 6nemli faktdr de psikolojik faktorlerdir.

Motivasyon: Motivasyon insanlar1 harekete gegiren, yaptiklar seyi yapmaya
yonlendiren siiregleri ifade eder. Tiiketicinin tatmin etmek istedigi bir ihtiyac
s6z konusu oldugunda motivasyon ortaya ¢ikar. ihtiya¢ duyulduktan sonra,
tiiketici, ihtiyaci azaltmaya ve ortadan kaldirmaya calisan bir gerginlik hali

igerisine girer (Solomon,2007:118). Tiiketici davraniglarini kavrayabilmek

26



igin ihtiyaclart ve tiiketicileri harekete geciren giidiileri anlamak oldukga
onemlidir. Bazen aym davranis, farkli giidiilerin sonucu olabilir.
Pazarlamacilar, iiriin ve hizmetler i¢in dogru pazarlama stratejilerini
belirleyebilmek, daha fazla satig yapabilmek ya da yeni iiriin ve hizmetlerin
satigin1 ~ gergeklestirebilmek icin pazarlama bilesenlerini olustururken
tiikketicileri harekete geciren giidiileri dikkate almalidirlar (Kog, 2012:192)

. Algu: Tiketici davraniglart kapsaminda algilama bir iiriin ya da hizmetle ilgili
olarak tiiketiciye gonderilen reklam, halkla iliskiler mesajlar1 gibi pazarlama
iletisimi unsurlar1 ve {rlin adi, rengi, sekli, ambalaji gibi iletisim
uyaranlarinin farkli tiiketici gruplar1 tarafindan farkli olarak algilanmasi
agisindan Onemlidir. Bazi durumlarda algilama farkliliklart nedeniyle
isletmenin vermek istedigi mesaj veya mesajlarla tiiketici tarafindan algilanan
mesaj Ortlismeyebilir. Sonug olarak tiiketiciler beklenenden farkli tutum ve
davranislar sergileyebilir (Kog, 2012:82)

Ogrenme: Pazarlama bakis acisiyla tiiketici 6grenmesi, bireylerin gelecekle
alakal1 davranislar i¢in uyguladiklari satin alma ve tiiketim ile iliskili bilgi ve
deneyimlerini edinme sureci olarak ifade edilebilir (Schiffman ve Kanuk,
2000:160-161). ihtiyaclarin tatminini saglayabilmek adma tiiketicinin kendisi
icin en uygun ve en iyi kararlart 6grenmesi, 6grenme ile tiiketim iliskisine
ornek olarak verilebilir. Satin almanin nasil gergeklesecegi, nerede ve ne
kadar tiiketilecegi gibi konular 6grenme sonucunda cevap bulur.
Pazarlamacilar bu konuda ilgili tiiketici deneyimlerinin olumlu olmasi
yoniinde c¢aba gostererek marka bagliligi yaratmaya calisirlar (Odabasi,
2012:56)

. Inan¢ ve Tutumlar: Inang, bireylerin birseyler hakkinda sahip oldugu
aciklayici bir diisiincedir. Inanglar, gergek bir bilgiye, goriise ve inanca dayali
olabilir (Kotler ve Armstrong, 2011:150). Tutum, bireyin bir bilgi veya
durum hakkinda aldig1 zihinsel bir pozisyon, his veya duygudur. Tutumlar,
deneyimlerden ve g¢evreden Ogrenilmektedir (Kog, 2012:234). Isletmeler,
tuketicilerin Grlnlere, markalara, sloganlara, fiyatlara ve pazarlama ile ilgili
herseye iligkin nasil bir tutum gelistireceklerine iligkin siirekli bir fikir

edinmeye calisirlar. Tiiketicilerin inang¢ ve tutumlarini daha iyi kavramak
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daha iyi pazarlama karmasi ve ¢abasi gelistirmek anlamina gelecektir (Baris,
2012:137).

2.3. Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

Pazarlamacilar, tiiketici satin alma davraniglarin1 daha iyi anlayabilmek i¢in

karar verme siirecini bes agsamaya ayirmiglardir. Bu asamalarin her biri, tiketicilerin

ilgilenim diizeyiyle iligkilidir. Yiiksek ilgilenimin s6z konusu oldugu bir satin alma

isleminde her bir adim 6nem kazanir ve daha aktif bir 6grenme gergeklesir. Diisiik

ilgilenim diizeyi s6z konusu oldugunda ise, ilk {i¢ adim atlanabilir (Hollendsen,

2010:113). Tiiketici karar alma siirecinin agamalar1 su sekildedir:

Thtiyacin farkedilmesi: Satin alma siireci bir sorunun tanmimlanmas: ya da
ihtiyacin fark edilmesiyle baglar. Bireyin aclik ya da susuzluk gibi normal
gereksinimlerinin bireyi harekete gecirecek kadar yuksek bir seviyeye
ulagmasinda oldugu gibi ihtiyaclar i¢sel uyaranlardan kaynaklanabilir. Bunun
disinda digsal uyaranlar da ihtiyaci tetikleyebilir. Ornegin bir arkadasinizla
yaptiginiz bir gorigsme ya da reklam bir araba satin almayr disiinmenizi
saglayabilir. Bu asamada, pazarlamacilar, tiiketicilerin ne tiir ihtiyaglari
oldugunu, bu ihtiyaglarin nasil ortaya ciktigini ve tiiketicileri bu {iriine
yonlendirenin ne oldugunu aragtirmalidir (Kotler ve Armstrong, 2011:152).
Bilgi Toplama: Bu asamada tiiketicinin ortaya ¢ikan ihtiyacini gidermesi
icin bilgi toplamas1 gerekmektedir. Bu siirecte, tiiketicinin elde edecegi daha
fazla bilgi daha iyi se¢imlerin yapilmasina katki saglayacaktir. Diger taraftan,
tiikketicilerin bilgiyi elde etmek i¢in katlandigi bir maliyet de s6z konusudir.
Harcanacak zaman ve caba ile birlikte psikolojik ve sosyal maliyetler de
dikkate alinmalidir. Bilgi arayisi, yanlis seceneklere ulagsma riskini en aza
indirmeye yardimci olurken dte yanda da ¢esitli maddi ve manevi maliyetlere
yol agar (Odabas1 ve Baris,2007:358).

Alternatiflerin Degerlendirilmesi: Tiiketiciler, ¢esitli kaynaklardan yeterli
bilgiye sahip olduklarinda alternatifleri degerlendiritler.  Uriinlerin
degerlendirildigi olgiitler, iirlinlere ve ka¢ tane markanin mevcut olduguna
bagli olarak degisir. Kullanilan degerlendirme kriterleri, iriiniin hangi

gereksinimi karsilayip karsilamadigina baghidir. Cogunlukla fiyat ve marka
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imajt  O6ne ¢ikar. Pazarlamacilarin, {rlinlerinin  hangi  temelde
degerlendirildigini bilmeleri sarttir.  Alternatif Urunlerin ve ideal Grln
sunumunun degerlendirilmesi icin tiiketicilerin ortak temalar1 varsa, bunun
pazarlama ydnetimi i¢in sonuglar1 vardir. Bu ortak temalar, tiriinlerin tiiketici
ihtiyaclarma gore uyarlanmasi ve pazarlama iletisiminin tiiketici
degerlendirme kriterlerine cevap vermesi i¢in Onem tasir (Lancaster ve
Massingham, 2011:53).

Satin Alma Karari: Alternatifler degerlendirildikten sonra tiiketici kendisi
icin en uygun satis noktasindan iiriinii ya da hizmeti satin alir. Bu asamada
kolay ulagim ya da erisim, park imkanlar1, kaliteli ve guler yizli hizmet gibi
kriterler tiketicinin satin alma islemini gerceklestirecegi noktanin
belirlenmesinde oldukga 6nemlidir (Kog, 2012:404-405).

Satin alma sonrasi de@erlendirme: Tiiketici, ihtiyacini karsilamak amaciyla
gerceklestirdigi satin alma davraniginin sonucunda bir degerlendirme siirecine
girer. Tiiketicinin bekledigi durum ile gergeklesen durum arasindaki fark,
olumlu ya da olumsuz bir sonu¢ yaratir. Tiiketici tatmin olabilir, kismen
tatmin olabilir ya da tatmin olmaz. Eger tatmin durumu s6z konusuysa
problem ortadan kalkmistir ancak tatminsizlik durumunda satin alma karar

siireci ve agamalar1 tekrar edecektir (Odabasi, 2012:60).
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UCUNCU BOLUM
MARKA, MARKANIN ONEMI

3.1. Marka Kavrami

Isletmeler, her gecen giin baskis1 artan rekabet kosullarina direnebilmek adina
kendilerine avantaj yaratacak cabalar icerisine girmektedirler. Miisterilerin bitmek
bilmeyen ihtiyag ¢esitliligi ve rakiplerin sayisinda meydana gelen artis bu ¢abalar
zorlagtirmaktadir. Uluslararasi pazarda bilindik bir marka olmak, isletmelerin zorlu
rekabet kosullar ile miicadele etmelerini biiyiik oranda kolaylastirmaktadir. Bilim
insanlar1 ve kurumlar tarafindan marka kavrami gesitli sekillerde agiklanmaya

calisilmigtir.

Marka; ftretici ve satict firmanin {irlin ve hizmetlerini tanimlayabilmek,
pazardaki diger isletme iirlin veya hizmetlerden ayirt edebilmek i¢in kullanilan, yasal
olarak koruma altina alinip kullanildiginda ticari marka (trademark) adin1 alan isim,

terim, tasarim, sembol veya kavramlarin bilesimidir (Giilmez ve Dortyol 2009: 169).

Standart bazi {iriin veya hizmetlerin disinda kalan ve c¢ok sayida firma
tarafindan iiretilen {iriinler, {irlinii satin alan kisiye sagladiklar1 temel fayda agisindan
aslinda birbirinden pek farkli degildir. Marka bu firiinleri birbirinden ayirt etmek,
tanimlamak, {irtin hakkinda bilgi vermek ve bir imaj yaratmak, iiriine bir kimlik
kazandirmak i¢in bu iirlin ve hizmetlere ilave edilen isim, isaret, sembol, renk,
ambalaj, etiket gibi bazi unsurlar1 kapsamaktadir. Marka, {irliniin benzer iiriinlerden
daha rahat taninmasina ve ayirt edilmesine, {irlin veya hizmetin tanitilmasina,
farklilikk yaratilmasina, begendirilmesine, piyasada firma ve {irlin imajinin
yerlestirilip tutundurulmasina son noktada ise flriine bagimlilik yaratilmasina
yardimci olur. Bir markanin giicii satin alma kararlarini etkilemesine baglidir. Marka
en genel olarak tiiketici i¢in bir imaj ve garanti saglayarak satin alma kararlarinda
belirleyici olabilirken, Uretici icin hem bir maliyet ve sorumluluk, hem de uzun

donemde siirdiiriilebilir bir satis garantisi ve bir varliktir (Ongiit 2007:16).

Tiiketici bakis agistyla marka, iirliniin 6nemli bir pargasini olusturmakla

birlikte iirline deger kazandiran bir nitelik tasimaktadir. Markalagma aslinda
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farklilagtirmaya dayanan rekabet stratejisinin bir unsurudur. Farklilagma tiim sanayi
icinde 0zel ve farkli bir sey yaratmay1 gerektirmektedir. Cesitli sekillerde farklilasma
yaklasimlar1 olabilir; tasarim ve marka, teknoloji, 6zellikler, miisteri hizmetleri,
pazarlama, iirlin farkliliklar1 veya pazara ilk giren firma olmak farklilasmay1 ve
miisteri sadakati kazanmay1 saglar. Farklilagma sonucu miisterilerin fiyata karsi
duyarhiliklar1 azalacagindan bu durum firmalara rekabet avantaji saglar. Ayrica,
farklilagsmis bir firmanin bulundugu bir pazara girmek i¢in yeni firmanin daha yiiksek
maliyetlere katlanmasi gerekeceginden bu durum pazara giriste bir engel yaratir.
Markalagma yatirimi, yatirimin basarisiz olmasi halinde bu yatirimin biiyiik oranda
batik maliyet yaratacagi dikkate alindiginda &zellikle risklidir, markalagma

yatiriminin ¢ok dikkatle planlanmasi gerekmektedir (Porter, 1980).

3.2. Markanmin Tarihcesi

Marka aslinda ¢ok eski zamanlardan beri hayatimizda olan bir kavramdir.
Gecmiste ireticiler, Urettikleri iiriinleri diger {riinlerden ayirmak icin kendi
damgalarmi kullanmislardir. Uriinlerin bu sekilde damgalanmasinin nedeni o iiriiniin
diger {iriinlerden farklilasmasim saglamaktir. Zaten Ingilizcede “branding”
(markalama) kelimesinin kokeninde, koylulerin meralarda birbirlerinden ayirmak

icin sigirlarini damgalamasi yatmaktadir (Uztug, 2003:14).

Antik caglarda sembolik ve dekoratif figiirler krallar, imparatorlar ve
hiikiimetler tarafindan gii¢ ve otoriteyi ilan etmek icin amblemler seklinde
tirlinlerinde kullanilmigtir. Japonlar krizantemi, Romalilar kartali, Fransizlar aslani

sembol olarak kullanmiglardir (Knapp 2000: 87).

1266 yilinda Ingiltere, iiriinlerin isaretli olmasmin vergi toplamay:
kolaylastirdigin1 fark ederek, Firincilara Damgalama Yasasi'ni yiiriirlii§e koydu.
Buna gore artik firincilar ekmeklerin lizerine iirliniin yapildigi yeri belirtmek i¢in pul
veya etiket yapistiracaklardi. Bu damgalar, modern ticari markalarin ilk

denemelerinden bazilartydi (Perry ve Wisnom 2003: 11-12).

Bir mali1 digerlerinden ayirmak, malin aidiyetini gostermek amaciyla isaretler
kullanilmas1 ¢ok eski dénemlere kadar uzanmaktadir. Onceleri magara duvarlarinda,
hayvanlarin veya c¢omleklerin iizerinde kullanilan isaretlerin, bazen hakimiyet

siirlarini belirtmek amaciyla bazen ise driinin sahibini veya Ureticisini gostermek
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amaciyla kullanilmasi1 zamanla herkes tarafindan bilinir hale gelmis ve bir bakima

markalagmanin tohumlar1 ekilmistir (Karadenizli, 2008:4).

Ticaret hayatinda emtiayi, ticarethaneyi veya ticari faaliyetleri benzerlerinden
ayirt etme amaci ile marka veya diger ayirt edici isaretlerin kullanilmasi fikri ve
uygulamasinin yayginlik kazanmasi ise, Avrupa’da ozellikle orta ¢agda zanaat ve
ticaret erbabi ile sanatkarlarin orgiitlendigi loncalar sayesinde olmustur. Loncalar bu
donemde kendilerini belirli sembollerle ifade etmis, ayn1 loncaya mensup esnaf,
tiiccar ya da zanaatkar, iiretimini veya ticaretini yaptig1 mallarda iiyesi oldugu
loncaya ait sembolleri ve/veya kendi faaliyetlerinin ticarethanesini gosterir ayirt edici

isaretlerini kullanmistir (Kaya 2006: 4).

Markalarin korunmasi hakkindaki ilk diizenlemeler ise, 15. ve 16. ylizyilda
silah, kagit, deri, metal iiretimi, matbaa ve dokuma faaliyetlerinde bulunan tacirlerin
birbirlerinin markalarin1  kopyalamalarin1  engellemek amaciyla yapilmistir

(Pekdinger 2001: 6).

3.3. Markanin Ozellikleri

Marka, tiriiniin fonksiyon, deger ve imajimin yansimasi olarak sembolik bir
deger tagimaktadir. Siirekli degisen pazarda markalar, kimligin garantisi olarak, iiriin
degisse de ruhunun ayni kalmasini saglamaktadir. Markalar siirekli yasayan ve
yasatilan canli yapilardir.(Karahasan, 2000:44)

Marka olgusunun kendine 0zgii Ozellikleri vardir. Bu oOzellikler sdyle
siralanabilir:

e Marka ile tiiketicilerin {iriin ve iirliniin performansi hakkindaki algilar1 ve

hissettikleri ortaya ¢ikar. Giiglii bir markanin degeri; onun miisteri tercihini

ve sadakatini yakalayabilme gicunt gosterir (Kotler ve Armstrong, 2004:

291).

e Marka sadece somut bir iiriinii diger lirtinlerden ayirt etmek i¢in ya da yalniz
bir hizmeti farklilastirmak igin kullanilmaz. Unlii bir sanatc1 ya da bir sehir de

marka olabilir (Ciftci, 2006: 7).

e Marka isletmeler ile tliketiciler arasinda iliski kurar. Tiketici ile giiglii iliski
kuran bir marka, ayirt edilme, tercih olusturma ve prestij saglama yetisine

sahip olur (Perry ve Wisnom, 2003: 12).
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Marka, tiiketici karar verme siirecini basitlestiren ve tiiketicilerin
beklentilerini karsilayabilen bir birimdir (Cift¢i, 2006: 8)

Reklam ve tanitim araci olarak kullanilir. Tiiketici marka araciligr ile mali
tanir ve satin alir. Taninmishk diizeyi yiiksek bir marka, igletmenin en giiclii
reklam ve miisteri kazanma aracidir. Tiiketici reklamlarin1 ve iirliniinii
tanitmaya yonelik biitiin harcama ve faaliyetlerini marka odakli olarak
yliriitiir ve piyasada iyi bir iiriin imaji olusturabilmek i¢in marka {izerine
biiyiik yatirimlar yapar (Ozkan, 2007).

Marka, tretici ile tiiketici arasindaki baglantt noktasidir. Bu nedenle
pazarlama faaliyetlerinin odak noktasini olusturur (Blythe, 2001: 139)

Uriin igin orijin veya kaynak gdsterir. Marka bir bakima iiriiniin menseini,
kim tarafindan iretildigini gosteren bir isarettir. Tiiketici marka adindan
hareketle iirliniin mensgei {ireticisi hakkinda fikir sahibi olacak ve bu ise iiriine
olan giiveni ve tercihi etkileyecektir (Ozkan, 2007).

Marka, isletmenin iirlinlinii rakiplerin iiriinlerinden farklilagtirmay: saglar.
Markanin en 6nemli islevi, bir isletmenin mal ve hizmetlerini digerlerinden
ayirmaktir. Marka, tUriinler arasindaki farki ortaya ¢ikararak tiiketicinin {iriin
se¢imini saglikli yapilabilmesine imkan tanir. Bu 66 noktada markanin
rekabeti artirict fonksiyonu ortaya ¢ikmaktadir. Markanin {irlinler arasindaki
farki ortaya g¢ikarma fonksiyonu nedeniyle treticiler daha kaliteli iiriinler
tiretereck markalarimi1 aranan, talep edilen marka haline getirme yonilinde
gayret gostereceklerdir.

Tiiketicide marka imajmin yerlesmesini saglar. Giinlimiizde markanin en
onemli islevlerinden biri de tiiketici tizerinde olusturdugu imajdir. Markanin
piyasada olusturdugu imaj, marka sahipleri i¢in ¢ok 6nemli bir sermayedir
(Ozkan, 2007).

Marka yaratmak uzun bir siire¢ sonucunda gerceklesse de bu siirecin sonunda
marka igletmeye sadik miisteriler ve yliksek kar marj1 saglar (Atilgan, 2007).
Kalite unsuru olarak kullanilir. Hukuki ac¢idan markanin, driintin belli
niteliklerine sahip oldugu ve daima aym kaliteyi koruyacak sekilde
iretildigini garanti etme fonksiyonu yoktur. Ancak markanin, malin kalitesini

garanti etme fonksiyonunun ekonomik agidan biiylik 6nemi vardir. Zira
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alicilarin belli bir markay: tagiyan mala ragbet etmeleri, bu malin kalitesini

korumasindan kaynaklanir (Ozkan, 2007).

3.4. Markanin Unsurlari

Bir markay1 olusturan ve olmazsa olmaz unsurlar1 iki grupta incelemek

mumkundar: (Allen ve Simmons, 2014:154)

Gorsel unsurlar: Bir markay1 tanimlayan ve temsil eden bir sistemi ortaya
koyan logo, semboller, ambalaj, renkler ve yazi karakterleri gibi grafik
bilesenlerinden olugmaktadir.

Sozel unsurlar: Gorsel unsurlart destekleyecek bigimde marka dilini
farklilastirmay1 amaglayarak marka ismini, drunler, alt-markalar ve
gruplar i¢in isimlendirme sistemini, marka sloganini, ses tonu

prensiplerini ve marka hikayelerinin kullanilmasini1 kapsamaktadir.

Marka unsurlarinin marka sahibine rakiplerinden farklilagma olanag:

sunmasinmn yani sira birtakim yararlari da s6z konusudur (islamoglu ve Firat,

2011:176):

Marka unsurlar, isletmenin yaratmis oldugu marka imajin
guclendirmektedir.

Markanin, rakip markalardan farklilagsmasini saglamaktadir.

Iliski pazarlamasi ve sadakat pazarlamasi yaratmada isletmeye yardimci
olmaktadir.

Tutundurma  faaliyetlerinin  etkinliginin  arttirllmasina  yardimci
olmaktadir.

Hedef pazar izerinde pazarlama ydnetimini diizenlemektedir.

Marka  unsurlart  araciligiyla,  tiiketicinin  markayr  kolaylikla
hatirlayabilmesi,  tanimlayabilmesi ve  digerlerinden farkliligini

kavrayabilmesi saglanmaktadir.
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3.5. Marka Cesitleri
Genel olarak marka ¢esitleri su sekilde ayrilmaktadir (Bozer, 1981);

e Ortak Marka: Uretim veya hizmet isletmelerinden olusan, bir
grubun mal veya hizmetlerini diger mal veya hizmetlerden ayirmaya
yarayan isaretlerdir.

e Garanti Markasi: Marka sahibinin kontrolii altinda bir¢ok isletme
tarafindan o isletmelerin ortak 6zelliklerini, iiretim usullerini, cografi
menseilerini ve kalitesini garanti etmeye yarayan isaretlerdir.

e Ticari Marka: Bir isletmenin imalatin1 ve ticaretini yaptig1 mallar
baska isletmelerin mallarindan ayirt etmeye yarayan isaretlerdir.

e Hizmet Markasi: Bir isletmenin hizmetlerini, diger isletmelerin

hizmetlerinden ayirt etmeye yarayan isaretlerdir.

Marka  ¢esitleri  ile  ilgili  baska  bir ayrim da  sOyledir:
(http://www.ito.org.tr/itoyayin/0007141.pdf., Erisim Tarihi:30.10.2018);

e Bicime Gore
0 Kelime Markalari: Philips, Gervars, BP, IBM vb gibi
0 Tasarim Markalari: Adidas’in yoncasinda oldugu gibi grafik olarak temsil
edilen kelime markalaridir.
o Ug Boyutlu Markalar: Mercedes’in yildiz1 gibi.
0 Big¢im Markalari: Coca Cola sisesinin sekli gibi.
e Fonksiyonlarina Gore:
o Uriin Markalar
0 Hizmet Markalari
e Marka Sahiplerine Gore:
0 Garanti Markalar1
0 Minferit Markalar
o Ortak Markalar

3.6. Markalasma Kavram

Markalagma, maddi unsurlar kadar maddi olmayan psikolojik unsurlar1 da

kullanarak bagliliklar kurma yoluyla bir firmanin, {iriinlerini ve hizmetlerini piyasada
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farklilagtirmasidir. Bu  farklilagtirma firmaya uygulayacagi cesitli amaglar

gerceklestirme firsatt sunmaktadir (Ayvaz 2005).

Kotler’e gore markalasma sadece bir marka ismine sahip olmak demek
degildir. Oncelikle bir marka adi secilmekte, bunun ardindan marka kimlik calismas1

yapilarak bu marka adinin iizerine ¢esitli anlamlar ve vaatler insa edilmektedir

(Kotler 2000).

Giliniimiiz kosullarinda rekabet markalar arasinda siirdiigiinden, markalagma
bir igletmenin en stratejik yatirimlarindan biri konumundadir. Markalagsma bir
isletme i¢in kisa vadeli taktik bir girisim olmaktan ¢ok, stratejik bir konu niteliginde
ele alinmak durumundadir. Uriinler arasindaki agik ve somut farklar azalmaya
baslamustir. Isletmeler biiyiik farklar yaratabilen kiigiik ayrintilar sayesinde farkli bir
imaja sahip olmaktadir. Bu farklar1 yaratan unsurlardan biri olan marka, {iriiniin
islevsel amacinin 6tesinde o iiriiniin degerini arttiran bir isim, sembol, tasarim ya da
isaret olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Yine, iiriin 6zelliklerinden dolay:1 kolayca ayirt
edilemeyen iirlinler i¢in marka ayirt edici bir 6zellik olarak bulunmakta ve {iriin
hakkinda miisteriye bilgi vermektedir. Bundan dolay1 giinlimiizde biitiin mal ve
hizmetler markalagmaktadir. Bu sayede de miisteriler farkli iireticilerin marka

tirtinlerini ayirt edebilmektedir (Karpat, 2000:212).

Ik caglarda ortiinmek ve korunmak amaciyla giyinen insan daha sonraki
donemlerde giyinmeye toplumda dikkat ¢ekmek, sosyal pozisyonu gdstermek gibi
toplumda taninmay1 amaglayan farkli 6zellikler de yiiklemistir. Giyinmenin zaman
icinde degisimi ile moda olusmustur. Sonug¢ olarak o da yaratildigi dénemin bir
yansimasi olarak gelismistir. Tarihi olaylar, ekonomik ve sosyal gelismeler moday1
da etkilemis, Ozellikle ekonomik ve askeri agidan gii¢lii olan {ilkelerin giyim tarzi
diger iilkelerde de takip edilmistir. Ornegin 1620’lere kadar Ispanya’nin modayi
etkiledigi gozlenirken, bu tarihten itibaren Fransa’nin gliclenmesine paralel olarak bu

tilkenin moday1 belirlemede daha etkin oldugu goriillmektedir (Mackrell 1997).

3.7. Markalasmanin isletmeler Acisindan Onemi

Yogun rekabetin yasandig iireticilerin farklilagtirilmis {iriin sunma cabalari,
teknolojik gelismeler, miisterilerin bilgi diizeylerinin artmasi ve uluslararas: rekabet

markalagsmaya verilen onemin artmasina neden olmaktadir. Marka miisteri veya
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tlketicilere bir mesaj vermek, Urlin ve hizmete guclu bir imaj kazandirma amaci

tasimaktadir. Marka, Ar&Ge ve pazarlama arasinda koprii gorevi Ustlenmektedir

(Davis 2010).

The most valuable brands in the world

Brand value, in billions
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Source: Kantar Millward Brown

Sekil 3.1. 2017 Y1l Diinyadaki En Degerli Markalar

Kaynak: https://www.marketwatch.com/story/the-most-valuable-brands-in-the-
world-are-overwhelmingly-tech-namesand-american-2017-07-03.,  Erisim tarihi:
25.07.2017

Markalanan isletme sunumu ne olursa olsun, marka bir defa insa edildiginde
ait oldugu sirketi, bu sirketin sahibini, yonetici ve calisanlarini asarak, onlarin
stunde hatta disinda var olmayi siirdiirmekte, ayr1 bir kimlik ve varolus kazanarak
sirketinden bagimsizlagsmaktadir. Bu asamaya gelmis, sirketten ve sahiplerinden
bagimsiz bir konum ve sayginlik kazanmis markalar isletmeye sayisiz avantaj

saglamaktadir. Bu avantajlar su sekilde siralanabilir (Sener 2016: 139-150):

e Marka, miisteriler tarafindan benimsenmistir ve talep edilmektedir.

e Satig gelisimi, diizenli miisteri talebi ile canli kalir.

e Bayi-dagitim kanali organizasyonu olusturmada ekstra c¢aba sarf
edilmez.(bayi aranmaz, bayiler sirketi bulur; sirket secen
durumundadir.)

e Miisteri siirekliliginin yarattig1 talepte siirekli ve istikrarli kazang
saglayan dagitim kanali (bayi-satis noktasi vb.) ile uzun stireli iligkiler
kurulur.

e Dagitim kanalinda istikrar vardir, bir kusaktan digerine geger.
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e Dagitim kanallar1 karsisinda taviz verilmez ya da daha az taviz verilir.

e Ortalama bir satis ekibi ve faaliyeti ile bile tatmin edici sonuglar
alinir.

e Uzun siireli ve istikrarli bir kadro yapisi olusur. Bu, kurumsal kiiltiir,
degerler ve gelenegin olusmasini ve gelismesini saglar. Bu gelenek
nesilden nesile aktarilir.

Bu avantajlara ek olarak, marka, fiyat rekabeti karsisinda isletmeyi ayakta
tutacak Onemli bir savunma aracidir. Ciinkii tiiketiciler daha gii¢lii markalarin
tirlinleri i¢in daha fazla fiyat 6demeye raz1 olmaktadirlar. Fakat bir markanin gucu
yalnizca reklama daha yiiksek biitge ayirmakla miimkiin olmamaktadir. Marka
giiciiniin baglangigta yayginlik ve reklamla olustugu ancak eninde sonunda
performansi ile yerlesip varligimi siirdiirdiigli sdylenebilir. Bir deger vaadi olan
markalasma, isletmenin marka etrafinda yiirittiigii tiim faaliyetleri toparlayici
niteliktedir. Ornegin Volvo, otomobillerin giivenlikte iistiin oldugu iddiasinda
bulunuyorsa; tasarim, iiretim, pazarlama, teslim ve hizmet gibi tiim faaliyetleri bu
vaadi One ¢ikaracak sekilde ve bu vaatle uyumlu bicimde yiirlitmek zorundadir. O
halde markalasmanin, isletmenin tiim ¢abalarinin orgiitleyicisi ve strateji kaldiraci

haline geldigini sdylemek miimkiindiir (Marangoz, 2017: 431-432).

3.8. Markalasmanin Tiiketiciler Acisndan Onemi

Marka olmak yalnizca marka sahibine fayda sunan bir durum degildir.
Markay1 rakiplerine gore tercih eden ve kullanan tliketiciler i¢in de bir takim
avantajlar sundugunu belirtmek gerekir. Bu avantajlar arasinda psikolojik, fiziksel,
finansal, sosyal ve zaman risklerini azaltmasi, tiiketicilerin istedigi iiriinii/hizmeti
kolayca bulabilmesini saglamasi, tiiketicilerin aragtirma faaliyetini azaltmasi ve
nihayetinde tiiketicilerin haksiz ve yanlis uygulamalara karsi korunmasina hizmet
etmesi gibi yararlar1 bulunmaktadir (Islamoglu ve Firat 2011: ). Bunun yan sira,
etkin bir marka yonetiminin faydalarin1 asagidaki aragtirma bulgular ile agiklamak

mimkunddr (Borca 2013: 44).

e Tiiketicilerin %72’si; en yakin rakip markayla karsilastirildiginda,

sectikleri marka icin %20 fazla Odeyeceklerini sdylemektedir.
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Tiiketicilerin %50’si %25 fark oderken ,%40°1 %30 fark 6demeyi
kabul etmektedir.

o Tiiketicilerin %251, sadik olduklar1 bir markayr satin aldiklarinda,
fiyatinin 6nemli olmadigin1 belirtmektedirler.

e Tiiketicilerin %70’ten daha fazlasi, satin alma kararlarim
yonlendirmek i¢in bir marka kullanmak isterken, satin alimlarin
%50’den fazlas1 gercekte markaya baglidir.

e Arkadas tavsiyesi, bugiin yapilan tiim satin alimlarin yaklasik
%30’unu etkilemektedir, bu yiizden bir tiiketicinin markanizla
yasadigi iyi bir deneyim, bagka bir satin alma kararini etkileyebilir.

e Tiiketicilerin yaridan fazlasi, gii¢lii bir markanin daha basarili yeni
iiriinlere imkan verdigine inanmaktadir ve tercih edilen markanin yeni

urtinlerini denemeye daha isteklidir.

3.9. Markalasmanin Ulkeler A¢isindan Onemi

Ulkeler agisindan gii¢lii markaya sahip olmak su yararlari beraberinde

getirmektedir (Islamoglu ve Firat 2011: 7).

e Ulke imajma katki saglamaktadir. IBM ABD’yi, Peugeot
Fransa’yi, Samsung Giiney Kore’yi ¢agristirmaktadir.

e Ulkenin baska markalarmimn uluslararas1 pazarlara girmelerini
desteklemektedir.

e Uluslararas1 bir marka, o Tllke vatandasinin 6zgiivenini
artirmaktadir.

e Cogalan uluslararas1 markalar iilkedeki isttihdami ve dolayisiyla
milli geliri arttirarak yagam standardini yikseltmektedir.

2018 yili iilkelerin en degerli markalar1 asagidaki sekilde verilmistir
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The World's Most Valuable Brands 2018 by Country
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Sekil 3.2. 2018 Yili Diinyadaki En Degerli Markalar

Kaynak:http://www.visualcapitalist.com/map-most-valuable-brand-country-2018/.,
Erigim Tarihi:28.03.2018

Diinyanin en degerli sirketleri genellikle basit bir logo ile hemen taninabilir
bir markaya sahiptirler. Ancak bir sirketin markasinin piyasa degeri resmin yalnizca
yarisidir. Markanin hem rakipleri hem de diger sektordeki sirketlerle kiyaslandiginda
goreceli gucu sirketin gelecekteki beklentileri hakkinda daha belirleyici bir unsur
haline gelmektedir. Bu nedenle iilkelerin en degerli markalar1 siralanirken bu iki

unsur birlikte degerlendirilmektedir.

Marka danismanlig1 sirketi Brand Finance’nin yayinladigi 2018 raporlarina
gore diinyanin en gliclii 500 markasinin faaliyet alanlar1 cogunlukla dijital sektorler
olmustur. Marka siralamasinda en degerli 10 markanin telekomiinikasyon, perakende
satig ve otomotiv sektdrii olmasina karsin bu markalarin ortak paydasi hepsinin
teknoloji sektdriiniin bir pargast olmalaridir. Marka degeri en yiiksek firmalar
siralanirken bu firmalarin pazarlama yatirnmi, paydas 6z kaynaklar1t ve is
performanslar1  gibi  unsurlarin  dikkate alindign  bir  “marka @ giicii
derecelendirilmesine” tabi tutulduklar1 ayrica, marka tescilinin ekonomik yarar1 ve

gelecekte marka degerini hesaplamada saglayacagi faydalar da belirtilmistir.

Raporda Turkiye’nin marka giicii endeksi en iyi yiiz sirketine de yer
verilmistir. Marka giicii endeksi hesaplanirken dikkate alinan bilesenler asagida

stralanmigtir:
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e Pazarlama yatirnmlari: Marka sadakati ve pazar payr olusturmada
pazarlamacilarin genel kabulii olan unsurlardir.

e Markanin goreceli agirhgi: Tiiketicinin en 6nemli paya sahip oldugu
farkli paydas gruplari nezdinde markanin algisidir.

e Faaliyet performansi: Markanin fiyat ve hacim farki olusturma

basarisini gosteren kantitatif pazar ve finansal 6l¢iilerdir.

Sektor Marka Pay
Degeri b
{milyon 5
== Banka 9,265 %034
smmme=  Telekom 3,748 %e14
— Havayolu 2,266 E]
“orese Dayanikh TUketim 2,238 %8
- Otomotiv 1,778 o6
===  Gida-Perakende 1,323 %5
mmmm  Diger 5,882 5625
Total 27,500 %100

Sekil 3.3. 2018 Y1l Tiirkiye’nin Sektorel Marka Deger Paylari

Kaynak:http://brandfinance.com/images/upload/brand_finance_turkey 100 2018.pd
f., Erisim Tarihi:05.04.2018

Turkiye’nin en degerli yiiz markasinin 2018 yilinda hesaplanan marka degeri
27.5 milyar dolardir. Calismanin sonuglarina bakildiginda Tiirk Hava Yollar1 2,042
milyar dolar marka degeri ile Tiirkiye’nin en degerli markasidir. Ikinci sirada 1.9
milyar dolar deger ile Tiirk Telekom, tiglincii sirada ise 1.84 milyar dolar marka
degeri ile Turkcell yer almistir. Bu siralamay1 izleyen dort marka ise bankacilik
sektoriindendir. Argelik ise 8. sirada yer almistir. Listede en fazla deger artisi %91

oran ile Aselsan tarafindan gergeklestirilmistir.
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Tablo 3.1. 2018 Yili Haziran Ay itibariyle Tiirkiye nin Marka Degeri En Yiiksek 50

Sirketi
Sira 2018 |Swra | Marka Sektor Marka | MD Marka |Marka |Marka
2017 Degeri | Degisim | Degeri | Derecesi | Derecesi

2018 2017 |2018 2017
1 3 Tiirk Hava Yollarn | Havayolu 2,042 | +6% 1,920 |AA+ AA+
2 1 Tirk Telekom Telekomunikasyon 1,907 |-27% 2,620 | AAA AAA-
3 2 Turkcell Telekomunikasyon 1,841 |-6% 1,959 | AAA- AAA-
4 4 Akbank Banka 1,649 |+4% 1,579 | AAA- AA+
5 5 Garanti Banka 1584 |+2% 1,555 | AAA- AA+
6 6 Ziraat Bankasi Banka 1432 |+9% 1,312 |AA+ AA
7 8 is Bankas: Banka 1,334 |+7% 1,252 | AAA- AAA-
8 7 Arcelik Dayanikl Tiiketim 1,258 |-2% 1,284 | AA- AA+
9 9 Yapi Kredi Banka 937 -1% 951 AA+ AA+
10 12 Ford Otosan Otomotiv 878 +11% 793 AA- AA-
11 11 Halkbank Banka 757 -6% 806 AA+ AA+
12 16 Migros Perakende - Gida 638 +20% 531 AA- A+
13 15 VakifBank Banka 622 +5% 594 AA+ AA+
14 13 Ulker Biskiivi Gida 616 -5% 647 AA AA+
15 10 Bim Perakende - Gida 584 -30% 830 A+ AA
16 14 Bsh Dayanikh Tiiketim 539 -11% 608 A+ AA-
17 17 Tofas Otomotiv 445 -11% 499 A+ A+
18 18 Vestel Dayanikh Tiiketim 441 +22% 362 A+ A
19 19 Anadolu Efes Alkollii igecek 402 +14% 352 A+ A
20 24 Opet Perakende - Akaryakit 365 +20% 305 AA- A-
21 21 DenizBank Banka 347 +1% 343 A+ A
22 25 Pinar Gida 342 +14% 299 AA- AA
23 26 Sigse Cam Cam 320 +16% 277 AA+ AA+
24 20 Dogus Otomotiv Otomotiv Dagitim 318 -9% 349 A A+
25 27 Koton Hazir Giyim 290 +13% 256 A+ A-
26 23 Enka ingaat 289 -9% 319 AA AA-
27 29 Siitag Gida 279 +19% 234 AA- A
28 34 Aselsan Teknoloji - Savunma 271 +91% 142 AA+ A+
29 30 Turk Traktor Otomotiv 257 +14% 225 AA AA-
30 31 Teb Banka 245 +16% 210 AA- A+
31 22 Pegasus Havayolu 224 -34% 340 AA- AAA-
32 28 Turk Tuborg Alkollii Igecek 200 -16% 238 A+ A-
33 43 Emlak Konut GYO 184 +84% 100 AA- A+
34 32 Mavi Hazir Giyim 174 -16% 207 A+ A
35 33 Do & Co ikram 166 +6% 157 A- A
36 37 Tav Ingaat-Havaalan Isletme 157 +23% 128 AA A
37 35 Anadolu Sigorta Sigorta 154 +15% 134 AA- A-
38 39 | Aygaz LPG Dagitim 136 +23% 11 |A+ A-
39 40 Sekerbank Banka 136 +24% 110 A- A
40 48 Begsiktag Spor Kuliibii 121 +43% 85 AA- AA
41 45 Ekol Lojistik Tasimacilik 121 +36% 89 A A-
42 36 Albaraka Turk Banka 103 -22% 133 A A+
43 44 BRISA Oto Lastik 103 +11% 93 AA- A+
44 38 Fenerbahce Spor Kuliibii 102 -17% 123 AA- AA
45 47 Carrefoursa Perakende-Gida 101 +14% 88 A+ A
46 50 Superfresh Gida 94 +18% 79 A+ A+
47 61 Banvit Gida 89 +73% 52 AA- A+
48 53 Otokar Otomotiv 88 +20% 73 A+ A+
49 52 Koctas Perakende - Ev Gelistirme 85 +13% 75 A+ A
50 41 Tat Konserve Gida 78 -25% 104 AA AA-

43

Kaynak:http://brandfinance.com/images/upload/brand_finance_turkey 100 2
f., Erisim Tarihi: 10.04.2018

018.pd



http://brandfinance.com/images/upload/brand_finance_turkey_100_2018.pdf
http://brandfinance.com/images/upload/brand_finance_turkey_100_2018.pdf

2017 yilinda bazi sektorlere saglanan destekler sayesinde %7,4 gelisme orani
yiikselisi tabloda bulunan firmalarin satis geliri ve karliliklarini olumlu yo6nde
etkilemistir. Yasanan ekonomik problemlerin 2016 yilina oranla giderilmis olmasi da
bu olumlu sonucu etkileyen onemli bir faktordiir. Marka degerlerinin, kiiresel
kargilastirmaya imkan vermesi acisindan, dolar bazinda hesaplanmasi deger
artiglarinin tam olarak tabloya yansimasina engel olmaktadir. Hizmet sektorii 100
markanin toplam degerinin %70’ni, sanayi sektorii ise %30’nu olusturmaktadir.
Hizmet sektoriinlin marka degerleri {lizerinde 6nemli bir istiinliigiiniin oldugu

gorilmektedir.
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DORDUNCU BOLUM

ARASTIRMANIN MATERYAL VE METODOLOJISI

4.1. Arastirmanin Amaci

Diinyada tarim arazilerini verimli olarak kullanan ve (Grin yelpazesini
cesitlendiren iilkelerin ¢ok dnemli bir ekonomik kaynaga sahip olacagi uzmanlarin
ortak gorligiidiir. Tarim arazilerinden yliksek verim alinmasinda modern tarim
makinalarinin kullanilmasinin yani sira dogru sulama ve dogru tarim politikalarinin
uygulanmasi1 énemli birer faktordiir. Bu bilgiler 15181nda, tiim diinyada ve lilkemizde
modern tarim yontemlerine ve bu yontemlerin uygulanmasinda kullaniciya en biiyiik
destegi saglayan tarimsal mekanizasyon elemanlarina duyulan ihtiyacin artacagi
acikca gorilmektedir. Turkiye’de tarim makinasi kullanicilarinin  satin  alma
davraniglar1 ve yerli tarim makinalarinin markalasma sorunlarinin, gézlemlenebilir
ve Ortuk sebeplerinin ortaya konularak probleme sebep olan sorunlarin ortadan
kaldirilmasina yonelik ¢oziim Onerilerinin sunulmasi bu c¢aligmanin ana amacini

olusturmaktadir.

4.2. Arastirmanin Kisitlar1 ve Sinirlar:

Arastirmanin her iki analiz yontemi i¢in de kisitlar1 bulunmaktadir. Nitel
aragtirmada goriisleri alinan cevaplayicilarin tamami yonetici pozisyonunda gérev
yapmaktadir. Dolayisiyla, zaman kisiti sebebiyle goriismecilerin tamami ile goriisme
saglananamistir. Ayrica, TARMAKBIR’de 200’den fazla yerli tarim makinesi {ireten
firmanin kaydi vardir ve bu firmalar cogunlugu Konya ve Ankara basta olmak Uzere
Ic Anadolu Bélgesinin cesitli illerinde bulunmaktadir. Geriye kalan firmalar ise
Turkiye’nin diger bolge ve illerinde daginik bir sekilde faaliyetlerini siirdiirmektedir.

Maliyet kisit1 nedeniyle iireticilerin tamama ile goriigme yapilamamuistir.

Nicel analize yonelik kisitlar da mevcuttur. Nicel arastirma, Ulkemizin yedi
bolgesinde, belirlenmis illerde ikamet eden ve tarim makinalar1 grubundan herhangi
bir {irtine sahip ciftcilerle yiiz yiize goriisiilerek yapilmistir. Bu illerden secilen
arastirma Ornekleminin giftcilerin demografik 6zelliklerine uygun olmasi ve

aragtirmanin tim Tirkiye’yi temsil etmesi hedeflenmistir. Zaman ve maliyet kisiti
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nedeni ile anket caligmasi ililkemizin her bdlgesinden arastirmanin Orneklemine

uygun sartlari tagtyan ciftgilerin ikamet ettigi sinirl sayida ilde uygulanabilmistir.

4.3. Arastirmanin Yontemi
Arastirmada kullanilan istatistiksel yontemler asagida siralanmistir.
4.3.1. Nitel Analiz

Nitel analiz uygulamalarinda ¢esitli veri analiz teknikleri s6z konusudur.
Strauss ve Corbin’in (1990) 6nerdigi iki tiir veri analiz yontemi mevcuttur.

o Betimsel Analiz: Betimsel analiz, ¢esitli veri toplama teknikleri ile elde
edilmis verilerin daha Onceden belirlenmis temalara gore Ozetlenmesi ve
yorumlanmasini i¢eren bir nitel veri analiz tiiriidiir. Bu analiz tiirlinde arastirmaci
gorlstiigii ya da gozlemis oldugu bireylerin goriislerini carpict bir bigimde
yansitabilmek amaciyla dogrudan alintilara sik sik yer verebilmektedir. Bu analiz
tirinde temel amac¢ elde edilmis olan bulgularin okuyucuya O6zetlenmis ve
yorumlanmis bir bi¢imde sunulmasidir (Yildirim ve Simsek, 2003:256-260).

o Jdcerik Analizi: Icerik analizi, nitel veri analiz tiirleri arasinda en sik
kullanilan ydntemlerden biridir. Icerik analizi agirlikli olarak yazili ve gorsel
verilerin analiz edilmesinde kullanilan bir yontemdir. Bu yontemde tiimdengelimci
bir yol takip edilmektedir. Icerik analizinde arastirmaci oncelikli olarak arastirma
konusu ile ilgili kategoriler gelistirmektedir. Arastirmaci daha sonra, incelemis
oldugu veri setinde, bu kategoriler icerisine giren kelime, ciimle yada resimleri
saymaktadir. Kategori gelistirme agsamasinda aragtirmaci dikkatli olmali ve aym
metin Uzerinden benzer bir arastirma yiiritmeyi planlayan baska arastirmacilarin da
ayn1 sonuglara ulasabilecekleri tiirden uygun kategoriler gelistirmelidir (Silverman,
2001).

Strauss ve Corbin (1990) tarafindan 6nerilen nitel veri analiz tirlerine ilave
olarak hikaye (narrative) analizi, etnografya ve etnometodoloji, tematik analiz ve
kuram gelistirme, sOylem analizi, siirekli (constant) karsilastirma analizi, anahtar
kelime analizi, kelime sayma, Kklasik icerik analizi, bilgi (domain) analizi,
simiflandirma analizi ve parga (componential) analizi gibi analiz yOntemleri

bulunmaktadir.
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Soylem analizi, yazili metinlerin detayli sekilde dilbilimsel analize tabi
tutuldugu nitel bir analiz yontemidir. S6ylem analizi, dilin sosyal yasamin 6nemli bir
bileseni oldugu ve sosyal yasama ait diger tiim bilesenler ile diyalektik bir iligki
igerisinde oldugu varsayimina dayanmaktadir. Ancak sdylem analizi mekanik bir
bakis acgisiyla tiim sosyal yasamin dile ve dolayisiyla sdyleme indirgenebilecegi
anlamina gelmemektedir. Diger yandan bu analiz bi¢imi diger nitel analiz tilirlerinden
yalnizca birini olusturmakta olup ¢ogu durumda arastirmacilar tarafindan etnografik
ve benzeri diger analiz tiirleri ile birlikte kullanilmaktadir (Fairclough, 2003).

Soylem analizinin sosyal bilimlerde yayginlik kazanmasi ise biiylik oranda
Foucoult’'nun katkilariyla gergeklesmistir (Wickham ve Kendall, 2008). Soylem
analizi agirlikli olarak, geleneksel (pozitivist) arastirma geleneginin elestirisi lizerine
bicim alan postmodern ve postyapisalct paradigmanin bir {irlinii olarak gelisme
gostermistir. Nitekim post yapisalct yontem bilimi benimseyen aragtirmacilar bireye
ait Oznelligin ancak dilin derinlemesine analiz edilerek belirlenebilecegine
inanmaktadirlar. Bu goriisiin merkezinde ise dilin sosyal yasamin bir gostergesi
oldugu varsayimi bulunmaktadir (Davison, 2006). Goriildiigii gibi sdylem analizi,
sosyal olaylarin ve sosyal iligki yapilarinin anlagilmasinda dilin énemli bir analiz
birimi oldugu diisiincesine dayanmaktadir. Sosyal iliski yapilarinda ise dil, metin
(text) bi¢ciminde ortaya ¢ikmaktadir. Dolayisiyla sdylem analizinin en Onemli
unsurunu metin analizi olugturmaktadir. Metin, aligveris listelerinden gazetelerdeki
makalelere kadar genis bir yelpaze igerisinde degerlendirilebilecek yazilardir.
Insanlar arasinda kurulan sozel iletisim de bir metin olarak degerlendirilmektedir.
Arastirmaci yazili bir metnin ayni zamanda sosyal iliski bigimlerinin bir gostergesi
oldugu diisiincesinden hareketle metni analiz etmektedir. Boylece arastirmaci metne
dayanarak sosyal olaylar1 ve mevcut sosyal iliski bigimlerini agiklamaya
calismaktadir (Ozdemir,2014).

Tiirkiye’de tarim makinalar1 iireticilerinin, markalasma basta olmak iizere,
tutundurma, kiresel pazarlarda rekabet ve tiriin gelistirme gibi konularda yasadiklari
zorluklarin ve engellerin nedenlerinin ortaya konulmasi bu ¢alismanin amaglarindan
birini olusturmaktadir. Konu ile ilgili olarak {iireticilerin goriislerinin alinmasi ve
alian goriisler dogrultusunda ortaya konulan problemlerin sorunlarinin belirlenmesi

hedeflenmistir. Dolayisiyla arastirmada kullanilacak nitel analiz yontemlerinden biri
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olan soylem analizinin ilgili sorunlarin ¢dziimlenmesi amacina en uygun yontem
olduguna karar verilmistir.

Bu amagcla, Tiirkiye’nin ¢esitli illerinde tarim makinasi iireten 22 firma
yoneticisi ile yliz yiize goriisme saglanmistir. Verilerin elde edilmesinde aragtirmanin
amacimna uygun Yyart yapilandirilmis gorlisme formu hazirlanmigtir.  Yari
yapilandirilmis form hazirlanirken iiretici firmalarda yonetici pozisyonunda gorev
yapan 7 goriismeci ile 6n uygulama icin goriismeler yapilmistir. Hazirlanan goriisme
formunun kapsam ve gecerliliginin saglanmasi i¢in alaninda uzman dort
akademisyenin gorisleri alinmistir ve goriisme formuna son hali verilmistir.
Goriisme formu Ek 1’de verilmistir. Goriismeler yiiz yiize firmalart ziyaret etme
biciminde gerceklestirilmis, goriismeler katilimcilarin izni alinarak ses kaydina
alinmistir. Daha sonra kayitlar desifre edilmis, desifreler sorulara gore tasniflenmis
ve analizler yapilmistir. Analizlerin yapilma bicimiyle ilgili bilinmesi gereken
“kodlama” yonteminin kullanilmis olmasidir. Bir soylem analizi seklinde tasarlanan
bulgular, tek tek kodlanmis ve kodlamalarin nicel boyutlart elde edilerek

yorumlanmustir.
4.3.2. Nicel Analiz

4.3.2.1. Anket Formunun Hazirlanmasi

Tiiketicilerin satin alma davraniglarinin  belirlenmesi ve satin alma
Kriterlerinin saptanmasi, markalasma problemlerinin asilmasi siirecinde tiizerinde
durulmasi gereken konulardandir. Bu sebeple tarim makinalar1 kullanicilar {izerinde

bir anket calismasi1 yapilmasi kararlastirilmistir.
Arastirma alanina yonelik literatiir incelemesi yapilmistir:

Pay ve arkadaslar1 (1996) tarimsal pazarlamada markalagsmanin rolii ve
Onemi lzerine yaptiklar1 caligmalarinda, markali iirlinler igin tiiketici ihtiyaci ile
markalagmanin lireticilere sagladig1 faydalar arasindaki teorik iliski arastirilmistir.
Teorik bir c¢ergevede gelistirilen basit bir model kullanilarak Christchurch
stpermarketlerinden veriler toplanmis ve bu veriler ile ti¢ hipotez test edilmistir.

Calisma sonucunda, modelin markalagma seviyesini tahmin etme kabiliyetinin diisiik
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oldugu ve markalagmanin tarimsal gida {riinleri i¢in bir fiyat piramidi olugturmadigi

ortaya ¢ikmaistir.

Vandenbosch ve Weinberg (1997), yaptiklar1 ¢alismada tarim ekipmanlari
imalatgilarinin misteri degerini rekabete gore degerlendirmelerini saglamak {izere
ozel olarak hazirlanmis deneysel bir prosediir gelistirmislerdir. Uretici kararlarmi
degerlendirmek tizere psikometrik prosedirlerin bir kombinasyonunu kullanarak
(dogrulayici faktor analizi ve birlesik analiz), tarim ekipmanlar1 pazarina 6zgi birgok
ozelligi iceren kapsamli bir deger analizi modeli gelistirilmistir. Calisma sonucunda,
ciftcilerin satin alma ve marka tercihlerinde bireysel farkliliklarin sadece birkag

rakibin bulundugu pazarlarda ige yaradigi ortaya konulmustur.

Beverland (2001) yaptig1 ¢alismada tarim {riinlerinin markalagsma yoluyla
deger yaratilabilecegi lizerinde durmustur. Bu amagla, Yeni Zelanda’da tiretilen Kivi
meyvesi iizerine bir arastirma yapmustir. Uretilen kivi meyvesi satislarindan yillarca
zarar edildikten sonra liikks bir meyve haline gelmesinin arkasindaki markalagma
siireci anlatilmaktadir. Bu amagla, ZESPRITM marka programimin etkinligi
arastiritlmistir. Ayrica ¢alisma sonucunda ZESPRITM marka bilinirligi programinin
yani sira hedef Pazar ve tedarik zinciri yonetimini iceren bir iliskisel pazarlama

programi ile bu yontemin desteklenmesi gerektigi vurgulanmistir.

Alvarez ve arkadaslar1 (2001) yaptiklar1 calismada kuantum Olgliim
teknikleriyle endiistriyel pazarlama uygulamalar iizerinde durmuslardir. Calismada,
pazarlamanin iki 6gesi olan iirlin ve fiyati temel alinmistir. Calismada kullanilan
endiistriyel pazar, tarim makinalar1 ve Ozellikle de traktorlerdir. Veriler Rasch
olasiligina dayanan bir teknik olan Quantum 6l¢iimii ile analiz edilmistir. Kullanilan
veriler, her traktor ve her bir kalem {iriin i¢in uygunluk ol¢iitiiniin yan1 sira, dikkate
alinan veriler i¢in kalite kontroliinde gerceklesen yanlislar da analiz edilmistir. Elde
edilen Olctimlerle, kabul edilen endiistriyel pazarlama kriterlerinin hiyerarsisini

objektif olarak teyit edip bu hiyerarsiye katkida bulunmustur.

Mc Mahon (2005), 2005 yilinda Brezilya traktéor ve tarim ekipmanlari
pazarinda Amerikan ekipman {ireticilerinin hakim olmasina odaklanmistir. Amerikan

markalarinin  Brezilyadaki pazar paylarint korumak i¢in pazardaki gelenegi
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kullanarak, pazar ihtiyaglarina uygun farkli traktor ve ekipman sattiklarini ve yiiksek

ithalat vergilerinin Amerikan Ureticileri iizerine etkilerini ortaya koymaya ¢aligmistir.

Hanf ve Kiihl (2005) Alman tarimsal ticareti i¢in markalasma ve bunun
sonuglarin1 ortaya koyduklari g¢alismalarinda, pazarda hayatta kalabilmek igin,
misteri odakliligin rekabetci bir zorunluluk oldugu konusunda fikir birligine dikkat
cekilmistir. Calisma, marka yonetimine yonelik sorunlari olan firmalar1 ve ozellikle
de kendi markalarmi gelistirmeye calisan perakendecilerin faaliyetlerini analiz
etmistir. Calisma sonunda, gidalarin giivenilirliklerinden sorumlu olan firmalarin,
tiim gida tedarik zinciri boyunca liriinlerin dogrulugunu garanti etmeleri gerektigi ve
bunu saglamak icin dikey koordinasyon mekanizmasi kurmalart gerektigi sonucuna

varilmstir.

O’Keeffe (2007), yaptign calismada 2006 yilinda irlanda’da traktor
satiglarinda meydana gelen artigi ve bu artisin yerel tarim endiistrileri {izerine etkisini
arastirmistir. Tarim makinalarinin satis artig1 arkasindaki itici gii¢ faktorlerinin ¢ok
sayida ve cok ¢esitli oldugunu vurgulamistir. Ulke genelinde tarimsal kredi veren
kuruluglarin tarimsal kalkinmaya ¢ok fazla giiven duyduklarini ve bunun da satig

artislarinda etkili oldugunu ortaya koymustur.

Walley (2007) endiistriyel satin alma kararinda markanin 6nemini
aragtirdiklar1 calismalarinda, Ingiltere’de endiistriyel satin almalarda tarimsal
traktorlerin markalasma olgusunu arastirilmis, vaka ¢alismasi ile elde edilen bulgular
incelenmigstir. Literatiirden elde edilen bilgiler dogrultusunda, {i¢ ¢ift¢i ve ciftlik
sahibi ile yar1 yapilandirilmig bir dizi nitel goriisme yapilmistir. Daha sonra,
miisterilerin satin alma kararlarini nasil verdiklerini ortaya ¢ikarmak i¢in birlesik
analiz yapilmistir. Calisma sonucunda, iiretici ve {iriin dagiticilarinin marka imajini
giiclendirebilmek i¢in yeni traktorlerin tamitilmasinda deneyimsel pazarlama
yontemlerinin kullanilmasi ve bu dogrultuda strateji gelistirilmesi ayrica, bayilerin
bulunduklar1 pazar bolgesine ve sunduklari hizmetlere 6zel onem ve dikkat

gostermeleri gerektigi ortaya ¢ikarilmistir.

Feng Jian-Ying ve arkadaslar1 (2008) tarim makinalar1 pazarlamasinda
tiikketicilerin satin alma davranislar1 ve aligkanliklarini incelemeyi amagladiklar1 bu

calisma ile tarim makinalar1 yonetimi boliimii i¢in rehberlik ve politika destegi de
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saglamay1 hedeflemislerdir. Planlanmis Davranis Teorisi (TPB) temelinde, ¢aligma
cercevesi ve modelin gegerliligini saglamak icin lojistik regresyonu belirleyerek 12
ilim orneklendirilmis verileri araciligi ile tarimsal makinalarin tiiketicilerin satin
alma niyeti hakkinda model gelistirilmistir. Ampirik sonuglar, ciftcilerin tarimsal
makine alim niyetlerini etkileyen temel bilesenler olan, egitim seviyesi, gelir ve
devlet politikalar1 faktorlerinin, tiiketicilerin tutum ve davranmiglari iizerinde bir
kontrol mekanizmasi sagladigi ve bu faktorlerin her birinin satin alma davranisi

tizerinde farkli etkileri oldugu ortaya konulmustur.

Jairath ve arkadaslar1 (2009) Hindistan’da tarimsal pazarlama altyapisin
gelistirilmesi adina yapilan yatirimlarin kapsamini bilmek ve kamu yatirrminin 6zel
yatirimi tesvik edip etmediginin arastirilmasi amaciyla bu calismayr yapmislardir.
Analiz sonucunda, 6zel ve kamu yatirimlar1 arasinda ¢ok giiclii bir tamamlayicilik
oldugu ortaya konulmakla birlikte, tarimsal pazarlama altyapisin1 daha da artirmak
ve taban seviyesinde farkindalik yaratmak adina giiclii bir plana sahip olunmasi
gerektigi ayrica, 6zel kesimin kamu altyapisini kullanmasina izin vererek kamu-6zel

ortaklig1 modelleri tizerinde durulmustur.

Davis ve arkadaglarinin (2010) yaptigr calisma Cin’de tarim makinalari
talebinin tanimlanmasi ve bu talebin karsilanmasinda Amerikan firmasinin (John
Deere) rolii ortaya konulmaya calisilmigtir. Calismada, Cin’de makine tedarik zinciri
yonetiminde hiikiimet politikasinin degisen yapisini ve biiyliyen tarim makinalari
piyasasini nasil etkiledigi anlatilmaktadir. Aragtirmanin bulgulari, bu alanlarin her
birinde meydana gelen hizli degisimin yani sira, Cin pazaria 6zgii dinamiklerini de
gostermektedir. Ayrica calismanin sonunda, Cin tarim makinalar1 pazarina girmek
veya pazar payimi genisletmek isteyen firmalarin bu dinamikleri iyi irdelemeleri

gerektigi vurgulanmaktadir.

Cao (2011) Cin’de yerli tarim iiriinleri ve semsiye markalagsma stratejisini
irdeledigi aragtirmasinda, semsiye markalasmanin tarimsal mekanizasyonda
triinlerin  kimliklendirilmesine katkida bulunacagini o6ne siirmiistiir. Tarim
sektoriinde markalagsmanin desteklenmesinin, Uriinlerin giivenilirligini artiracagi ve

pazarda kabul gorme siirecini kolaylagtiracagi iizerinde durulmustur. Tarim
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tireticilerinin ayrica, semsiye markalagma stratejisini, markalasma problemlerinin

¢oziimiinde de uygulayabilecekleri onerilmistir.

Deniz (2011), markali iiriin tercihlerinin satin alma davranislar iizerindeki
etkisini aragtirdigr c¢alismasinda, toplumun genis bir kesiminde markali {iriin
tercihlerinin satin alma davraniglar iizerinde daha belirgin hale geldigini; reklam,
tanitim faaliyetleri gibi zihin yonlendirme ve kontrol mekanizmalar1 araciligiyla yeni

tikketim kaliplar1 ve satin alma davranislar1 gelistirilmeye calisildigin1 6ne siirmiistiir.

Ayas (2012) yaptig1 arastirmada marka degerinin algilanan boyutlarinin
(marka bagliligi, algilanan kalite, marka cagrisimlari, marka farkindaligl) tiiketici
satin alma davranisina olan etkilerini incelemistir. Nedensel iliskinin kuruldugu
model temelli analiz sonucunda genc¢ niifusun marka bir iiriin satin alma kararlarinda

en ¢ok marka baglilig1 ve marka ¢agrisimlar1 boyutlarinin etkili oldugu goriilmiistiir.

Niewiadomski (2012) iki asamadan olusan c¢alismasinin ilk asamasinin
temelini, yerli ve yabanci ireticilerin 6nemli bir kisminin artan rekabet ve
miisterilerin degisen tercihlerine uyum zorunlulugu iizerine oturtmustur. Bu amacla,
ilk calismada; satin alma kararlarim1 vermede onemli etkiye sahip olan faktorler
ortaya konulmaktadir. Calisma tarim makinalari piyasasini ele almistir. Bu alanda
pazarlama ve satis anlaminda daha O6nceden yapilmis literatiir ¢alismanin analizine
temel olusturmus ve bir sonraki ¢aligmanin analizinde dogru yonde karar verilmesine
imkan tanimistir. Calismanin ikinci asamasinda; miisteri ile kurulacak isbirliginin
kalitesi ve kaliteyi belirleyen faktorlerin neler olduguna dikkat c¢ekilmistir.
Calismanin sonucunda, firmalarin miisterilere ve piyasaya niifuz etmek icin ikna
edici mesajlar1 formiilize etmesi gerektigi ve firmalarin gerek miisterileri gerekse
icinde bulundugu piyasa ile etkin bir iletisim gelistirmesi gerektigine dikkat

cekilmistir.

De Oliveria ve arkadaslar1 (2012) caligmalarinda tarim makinalar1 sektoriinde,
rtinlerin ve firmalarin Pazar degerini artirmak ve sonucta tarim makinalari
ureticilerine rekabet avantaji yaratmak i¢in hangi pazarlama araglarinin, tretim
oncesi kullanilmas1 gerektigi iizerinde durulmustur. Calisma sonunda, tarim

makinalar1 imalat¢ilarinin iiriin heniiz tasarim ve planlama asamasinda iken stratejik
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olarak kullanilabilecek etkinlikleri, gorevleri, mekanizmalar1 ve kontrolleri 6zetleyen

bir referans model gelistirilmistir.

Staus ve Becker (2012) tarim makinalar1 bayilerinin genel memnuniyetlerini
etkileyen boyutlar1 saptamak igin ti¢ faktér model olarak kullanilmistir. Bu faktorler
sirastyla; Uriin programi, satis sonrasi hizmet metotlar1 ve tedarikgilerle iligkilerdir.
Satis sonrasi servis ve tedarik¢ilerle iligkilerde memnuniyetsizlik ilk goze carpan
sorunlar arasinda yer almistir. Bu faktorler belli bir seviyeye ulastiktan sonra
ureticilerin driin programlar1 ve rekabetgi stratejileri ile bayii memnuniyetlerini

artirmalarinin miimkiin olabilecegi 6ne siirlilmiistiir.

Mettepenningen ve arkadaglar1 (2012) kirsal kalkinma uygulamasi olarak,
yerel markalar ile tarimsal peyzaj yoOnetimi arasindaki sinerjiyi arastirdiklar
caligmalarinda, yerel markalagma stratejisinin bodlgelerin  homojenlesmesi ile
miicadele etmek ve kirsal kalkinmay1 gii¢lendiren aglar ve kurumlar olusturmak igin
bir siire¢ olarak kullanilabilecegini 6nermislerdir. Bu sinerjiyi kesfetmek i¢in, yer yer
marka bilinci olusturma siireglerinde ve tarimsal 6zellik yoniinden biiyiik farkliliklar
gosteren dort Belgika bolgesinde kapsamli bir vaka caligmasi yapilmistir. Arastirma,
bu dort bolgede de yerel markalagsmaya katilan organizasyonlar ve yerel ciftgiler
arasinda yasamsal bir koalisyonun olustugu ve bunun her iki tarafa da fayda
sagladig1 ortaya konulmustur. Ayrica markalasma siireci iginde yogun ve seffaf

iletisimin, bu sinerjiyi giiclendirmeye katki sagladigini tespit etmislerdir.

De Oliveria ve arkadaslar1 (2012) tarafindan yapilan ¢alismada tarimsal
makine iireticilerinin, iirlin gelistirme ve Pazar paylarinin artirilmasi i¢in bir referans
pazarlama modeli gelistirmislerdir. Bu sayede imalat¢ilarin stratejik planlama

stirecine katki saglanmasi hedeflenmistir.

Andersson ve Granath’mn (2012) yaptiklar1 g¢alismada, c¢iftcilerin marka
algisinin olugmasinda, saticilarin ve bayilerin sunduklar1 finansal alternatiflerinden

daha ziyade, yenilik¢i firma markalarindan daha fazla etkilendikleri belirtilmistir.

Gogic (2013) tarimsal mekanizasyon satiglarinin artirilmasi i¢in elektronik
ticaretin var olan potansiyellerinin yeterinde kullanilmadigi iizerinde durmustur. Orta
yasa sahip niifusun zaman icerisinde satin alma davranmislarini elektronik ticarete

kaydirdiklarini, fakat heniliz tarim makinalar1 piyasasinda elektronik ticaretin
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yeterince kullanilmadigl vurgulanmistir. Bunun en 6nemli nedeni olarak, heniiz web
portallarinin bu pazar alaninda kullanicilarina yeterli alt yapr ve tamitimi

yapamamalar1 gosterilmistir.

Bac ve Husti (2013), tarim makinas1 imalat1 sektoriinde gorev yapan 35 firma
lizerinde arastirma yapmigtir. Arastirma, bu firmalara uygulanan anketlerden ve derin
goriigmelerden elde edilen verilerin sonuglarina dayanmaktadir. Macar tarim imalat
firmalarinin piyasada kaybettikleri pazar payinin yeniden kazandirilmasi, innovasyon
ve teknolojik adaptasyona dair saptanan problemlerin asilmasi ve krizin etkilerinin
azaltilmasina yonelik alinmasi gereken tedbirler ortaya konulmustur. Caligma
sonunda, gelecegin zorluklar1 g6z 6niine alinarak innovasyon ve basari faaliyetlerini
engelleyici faktorlerin bir sistem i¢inde organize edilerek asilacagr cikarimi
yapilmistir. Yenilikgilige katilan orgiitler arasinda isbirligine gidilmesi gerektigi de

vurgulanmustir.

Iwu ve arkadaslar (2015) kiigiik 6l¢ekli tarim igletmelerinde marka tesviki ve
marka algisinin is sonuglarn tizerindeki etkisini arastirdiklar1 ¢aligmalarinda, bugiine
kadarki akademik literatiirde marka bilincini olusturma ve Ozellikle marka tanitimi
ve marka imaj1 algilamalarinin kiigiik 6lgekli tarim isletmelerinin 6zellikle Sahra alti
bolgesinin performansinda 6nemli bir rol oynamadigina dair ampirik bir kanit
bulunamamistir. Anket verileri kiigiik Olgekli tarim isletmelerinin ekonomik giic
merkezlerinden bir olan Nijerya’da toplanmistir. Cagdas bir arastirma teknigi olan
spesifik olarak tutarli “Kismi en kii¢iik yapisal esitlik modellemesi” kullanilarak
marka tanittimi ve marka imaj algisinin, kiiciik tarim isletmelerinin organizasyonel
performansinin artirilmasina katkist oldugu kesfedilmistir. Bu bulgular 6zetle,
markalarin, tanittm ve marka imaj algisinin blyiikligline bakilmaksizin tiim

firmalarin performansina katki sagladigi fikrine destek olmaktadir.

PR Newswire (2016) sayisinda Vietnam’daki tarim pazarmin ayrintili analizi
yapilmistir. Tarimsal ekipman tedarik etme siirecinde, g¢iftcilerin satin alma karar
siireclerini etkileyen faktorlerin, bolge ve tarim arazisinin biiyiikliigiine gore degistigi
ileri sUriilmiistiir. Yapilan ¢alismada, ekipmanlarin yakit tiikketimi, maliyeti, markas,
kredi kullana bilinirligi vb. degiskenlerin cift¢inin karar verme siireci iizerinde

6nemli etkileri oldugu ortaya konulmustur.
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Solis (2016) Brezilya pazarinda tarim traktorlerinin kdtlesi ile ilgili bir
calisma yapmistir. Brezilya tarim makinalari iireticilerinin ¢ift¢ilere sunduklar cesitli
marka, model ve fonksiyona sahip tarim makinalar1 pazari incelenmistir. Brezilya
cift¢isinin satin alma davranislarina ve ihtiyaglarina uygun makine tercihlerine

yardimci olacak giincel veriler tespit edilmistir.

Yapilan incelemeler sonucunda literatlirde ¢alismanin konusu ile dogrudan
ilgili belirli bir 6l¢egin var olmayisi arastirma i¢in yeni bir 6lgek olusturulmasini
gerektirmistir. Ayrica, Andersson ve Granath’in (2012) c¢iftcilerin marka algisinin
olusmasinda, yenilik¢i firma markalarindan daha fazla etkilendiklerini ortaya
koyduklar1 ¢alismanin bulgular1 da titizlikle incelenmistir. Inceleme sonucunda bu
calismada kullanilan oldukga smirli sayida maddenin konu ile baglantili olduguna

karar verilmistir.

Bes boliimden olusan anket formunun, nitel analizden elde edilen bulgular
dogrultusunda hazirlanan ilk {i¢ boliimiinde, ¢ift¢ilerin demografik 6zellikleri, tarim
makinalar1 kullanim diizeyleri ve tarimla ilgili genel goriislerini 6grenmeye yonelik
¢oktan se¢meli sorular bulunmaktadir. Cift¢ilerin tarim makinasi satin almada marka
tercihlerini etkileyen faktorleri ve marka se¢iminde saticinin ve tanitimin etkisini
6lgmeye yonelik literatlirde dogrudan baglantili bir Likert tipi 6lgegin var olmayzis,
yeni bir Likert tipi 6l¢egin gelistirilmesini zorunlu kilmistir. Gelistirilen 5°li Likert
tipi Olcekte 1’den 5’¢ kadar esit aralikla derecelendirme yapilmistir. Bu olgekte,
“I=Hi¢ Katilmiyorum”, “2=Az Katiliyorum”, “3=Orta Derecede Katiliyorum”,
“4=Cok Katiltyorum” ve “5=Tamamen Katiliyorum” ifadelerini karsilayacak sekilde
kullanilmigtir. Anketin analizin amacina uygun verileri saglayabilmesi igin ifadeler
iki bolime ayrilmigtir. Anketin doérdinci bélimde “Tarim makinasi satin almada
marka secimini etkileyen faktorler” icin 42 ifade, besinci bolim olan “marka

tercihinde saticinin ve tanitimin etkisi i¢in” 25 ifade olusturulmustur.

4.3.2.2. Anket Formunun Gegerlilik ve Guvenirlik Analizi

Olusturulan taslak o©l¢egin kapsam gegerliliginin tespiti i¢in konusunda
uzman Ogretim iiyelerinin goriisleri alinmistir. Bu goriisler dogrultusunda ilk boliim
icin 32 ifade, ikinci bdliim i¢in 16 ifadenin dlgege uygun olduguna karar verilmistir.

Hazirlanan anket taslaginin giivenilirliginin tespit edilmesine yonelik pilot anket
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calismasi yapilmistir. Anket formunda yer alan ve giftcilerin anlamakta zorlandiklar

ya da tereddiitte kaldiklar1 ifadeler diizeltilerek ankete son hali verilmistir.

Pilot g¢alisma sonucunda ilgili anket formunun ‘Tarim Makinas1 Satin
Almada Marka Secimini Etkileyen Faktorler’ béluminde yeralan 32 madde ile
‘Marka Tercihinde Saticinin ve Tanitimin Etkisi” boliimiinde yer alan 16 madde
dikkate alinmistir. Ayrica anket ¢aligmasinin etik agidan uygun olduguna dair “Etik
Kurul Raporu” da Ek 2’de bulunmaktadir.

4.3.2.3. Orneklem Biiyiikliigiiniin Hesaplanmasi

Anket, i¢ Anadolu bélgesinden, Ankara, Kayseri Konya, Nigde, Nevsehir ve
Sivas illerinde, Giineydogu Anadolu Bolgesinden Gaziantep, Sanlurfa ve
Adiyaman’da yapilmistir. Karadeniz bolgesinden Rize, Giresun, Samsun,
Gilimiishane, Amasya ve Tokat illerinde, Dogu Anadolu bolgesinde Elazig, Erzurum,
Erzincan illerinde yapilmistir. Marmara bdolgesinde Balikesir, Bilecik, Bursa,
Canakkale, Edirne, Kirklareli, Kocaeli, Sakarya, Istanbul, Tekirdag ve Yalova
illerinde, Ege bolgesinde Aydin, Denizli, Izmir, Kiitahya, Manisa, Mugla, Usak ve
Afyon illerinde yapilmistir. Akdeniz bdlgesinde ise, Adana, Burdur, Hatay, Isparta,
Kahramanmarag, Osmaniye, Antalya ve Mersin illerinde yapilmistir. Anket belirtilen
illerde tarim makinalar1 grubundan herhangi birine sahip olan 730 c¢iftci ile
gerceklestirilmistir. Ciftgilerle yapilan anket ¢aligmasina ait anket formu Ek 3’de

verilmistir.

Anketin 6rneklem biiytikligiiniin tespiti igin;

n=Nt*pg/[d*(N-1)+t*pq]
formuliinden yararlanilmistir (Yildiz ve Bircan; 2012: 62). 2014 yili Sayistay
raporuna gore Tirkiye’de yedi bolgede meslegi ciftgi olan niifusun sayisi
2.214.390’dir (Sayistay Raporu 2014: 16). Bu say1 dikkate alinarak %4 hata pay1 ve
%95 giiven seviyesinde 6rneklem biiyiikliigii 600 olarak hesaplanmistir. Ciftcilere
yapilacak anket sayisinin bolgelere dagilimi, bolgelerdeki ¢iftci sayisinin Tiirkiye
genelinde cift¢i sayisina oranlanmasi sonucu bulunmustur. Anketin yapildigi bolgeler

ve bu bolgelerin ciftci sayis1 Tablo 4.1.”de gorilmektedir.
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Tablo 4.1. Anketin Yapildig1 Bolgeler ve Ciftci Sayisi

Bolgeler 2014 CKS Kayith Ciftci Sayisi
Akdeniz Bolgesi 200.980
Dogu Anadolu Bolgesi 238.933
Ege Bolgesi 329.137
Glineydogu Anadolu Bolgesi 220.647
Karadeniz Bolgesi 527.879
Marmara Bolgesi 235.886
I¢ Anadolu Bolgesi 399.204

“Kaynak: 2014 Sayistay Raporu
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BESINCI BOLUM

ARASTIRMANIN UYGULAMASI

5.1. Yerli Tarnm Makinas1 Ureticilerinin Sektorel Sorunlarma ve

Markalasma Olgusuna Ait Diisiincelerini Tespit Etmeye Yonelik Nitel Calisma

5.2. Demografik Bilgiler

Derinlemesine goriisme yapilan yoneticilerin demografik bilgileri Tablo
5.1’de goOrtlmektedir. Tablo 5.1 goriismecilerden yiiz yiize alinan bilgilerden
hareketle olusturulmustur. Toplam 22 firma yoneticisi ile gorlisiilmistiir.
Demografik sorulara verilen cevaplara bakildiginda, katilimcilarin 3’inin kadin,
19’unun erkek oldugu goriilmektedir. Goriisiilecek kisinin se¢iminde cinsiyet kotasi
uygulanmamuistir. Ayrica katilimcilarin yarist 31-50 yas araligindadir. Geri kalanin
6’s1 51 yas ustli, 5’1 ise 30 yas altidir. Genel olarak yas oranmin yiiksek olmasi,
katilimcilarin -~ yonetici  pozisyonunda olan deneyimli kisiler olmasindan

kaynaklanmaktadir.

Katilimeilarin egitim diizeyi oldukga yiiksektir. 4’ii lise mezunu olup, geri
kalan 18 kisi liniversite veya lisansiistii seviyede egitim gérmiis kisilerdir. Calisma
ile dogrudan ilgisi olmasa da katilimcilarin medeni durumlarina da odaklanilmistir.

Yas ile dogru orantili olarak katilimcilarin 18’1 evli, 4’1 bekardir.

Yerine getirilen gorev ise Onemli bir sonuca isaret etmektedir. Goriisme
yapilan yoneticilerin ¢ogunlugu satis miidiirii pozisyonunda, 6’s1 iist diizey yonetici
veya firma sahibi; 3’1i muhasebe alaninda yonetici ve 5 kisi ise teknik sorumlu veya

miihendis olarak yonetim pozisyonunda bulunan kisilerdir.

Son olarak gorev sirelerine bakildiginda katilimeilarin 9’unun 10 yi1l ve daha
az siire; 6’smin 11-20 yil ve 7’sinin 21 yil ve {lizeri c¢alistiklart goriilmiistiir.
Gortismecilerden bir kismi 40 yildan fazla piyasada oldugunu ve bu sektorde
calistiklarim1 beyan etmislerdir. Bu noktada genel kani, sektoriin uzun yillara

dayanan, koklii isletmeler ve isletmeciler olduklar1 yoniindedir.
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Tablo 5.1. Demografik Sorularin Analizi

Demografik Degiskenler N %

R Erkek 19 86,36%
CINSIYET Kadm 3 13.64%
30 Yas Alt1 5 22,73%
YAS 31-50 Yas 11 50,00%
51 Yas Ustii 6 27,27%
Lise 4 18,18%

S On Lisans 2 9,09%
EGITIM DURUMU Lisans 15 68.18%

Yiksek Lisans 1 4,55%
. Bekar 4 18,18%
MEDENI DURUM Evli 18 81.82%
Satis Midiirii 8 36,36%
” Ust Diizey Yo0netici 6 27,27%
GOREV Muhasebe Muduri 3 13,64%
Teknik Madur/Sorumlu | 5 22.,73%
10 Yildan Az 9 40,91%
GOREV SURESI 11-20 Y1l 6 27,27%
21 yil ve iizeri 7 31,82%

5.3. Genel Sorunlar

Bu béliimde katilimcilarin tarim ve tilke ekonomisi ile ilgili genel goriiglerine

yer verilmigtir. Analizlerde her bir soru igin bir tablo ve farkli bir kod seti

olusturulmustur. Her boliimde iki tablo bulunmaktadir. Ilk tablo séylem igeriginin

hangi koda tekabiil ettigini gostermekte; ikinci tablo ise kodlarin yogunluk haritasini

gostermektedir.

5.3.1. Tarimin Ulkemiz Ekonomisindeki Yerine Bakis

Tablo 5.2. Tarimim Ulke Ekonomisindeki Yerine Iliskin S6ylemler

3 . Kod
E | Soylem icerigi Kod No
=
Y4
Gegmiste lyi 211
.l . . L . : s s Konumdaydi
[...] Turkiye ¢ok eskiden beri tarim iilkesi diye gegiyor. Iste buradaki iklim ve yetistirilen —-
S . - s > S - A Suan lyi Bir
bitki seylerine baktiginiz zaman tabi ki ¢ok Onemli bir pozisyonda. Daha da ileride 212
1 R o . h s . e Konumda
dedigim gibi daha da 6nemli olacak ama iilkemiz i¢in sadece bu iilke sinurlar igerisinde
degil yurtdigina da agilmak gerekiyor [...] Gdecekte Daha
Iyi 213
Olacak/Olmal1
Ulkemiz tarim ekonomisinde oldukga iyi bir konumda olsa da yeterli yerde degildir. Tarim Suan lyi Bir
g o . L o, . Konumda,
2 olarak yeterli bir alana sahibiz. Yalniz sanayi olarak ¢ok gelismis degiliz o sekilde - 214
A A, ST ! o Ancak Yeterli
gormiiyoruz. Gerek makina boliimiinde yani is giicii yoniinde de gerekli yerde degiliz. [...] Degil
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Tablo 5.2. (Devami)

Tarimin llkemiz ekonomisindeki yerini su anda ben hak ettigi yerde oldugunu
diisinmiiyorum. Devlet planlamasi olsun ya da bugiine kadar gelmis ge¢mis hiikiimetlerin
tarima diinya capmda bazdaki emniyet ve Oneme atifsan iilkemizde yeterli Onemi

Suan fyi Bir

3 vermedigini gézlemlemekteyim. Bunun kapsaminda tabi tesviklerle vs. noktalarda var ama | Konumda Degil 215
ozellikle diinyada kendi kendine bakabilen sinifta yer alan bir lilke olmamiz miinasebetiyle
tarimda modernlesmeye gecis siirecini yanhs degerlendirdigimizi diisiiniilyorum.
Olmast gerekenden az. Bakanligin gerekli ¢aligmalart yaptigmi diisiiniiyoruz ama daha
fazlasinin olmasi sart. Ozellikle sdyle bir handikap var. O da nedir? Sezonsal olaraktan
bazi iirlinlerin piyasada ragbet gormeyip para etmesi bir sonraki sezon o iirlin grubuna | Suan fyi Bir
4 ciftgileri yoneltiyor haliyle daha fazla kazang elde edebilmek igin. Nedir bu? Gegmis | Konumda, 214
yillarda yasanmis olan bir domates krizi, bir patates krizi, bir sogan krizi. Bu krizlerde ne | Ancak Yeterli
yapti sogan yetistiricileri? Bakti patates yetistirenler giizel kazanglar elde ediyor, bir | Degil
sonraki sene sogan ekimini birakti. Herkes patatese dondii. Sonraki sene patates fazla
olunca para etmedi, sogan para etmeye basladi. Sogan ekenler pisman oldu gibi. [...]
Tarimuin iilke ekonomisindeki yeri bize gore % 35- 40 gibi rakamlardadir bizim takip
ettigimiz analiz ettigimiz rakamlardir bu konuda tabii biz ¢ayir ekim bigme makinalari .
5 - - . -, . Belirsiz
yedek parca imalatgisiy1z ama gene de Tarim sektoriiniin taman ile alakali degil ama yine
de takip ettigimiz kadariyla o yiizdelerdedir.
Tiirkiye tarimda kendi kendine yeten bir iilke idi. Son 20 yilda tarimda kendi kendine | Gegmiste lyi 211
yetmeyen tamamen disa dayal bir tilke hale haline geldik. Bir an once iilkede devletin ve | Konumdaydi
bu isle ilgilenen arkadaslarin ivedilikle Tiirkiye'deki tarimun tekrar eski donemdeki kendi | Iyi Bir Konuma
6 kendine yeten iilke olmamiz konumuna gelmesi igin her tiirlii imkam seferber etmesi | Gelmesi i¢in
lazim. Yoksa Tiirkiye heniiz kendisine ait ne teknolojisi ne sanayide gelisecek herhangi bir | Calismalar 216
imkdn1 ne petrolii, ne yeralt: kaynaklarini kullanabilir durumda olmadig: i¢in tarim | Yapilmasi
Tirkiye ekonomisinde en 6nemli faktordr. Gerek
Simdilik eksik goriiyoruz ne kadar daha ¢ok topraklarimizi fazla siirebilirsek betonlasmay: | Suan lyi Bir 215
Onleyip 6rnegin Trakya’da yapilanlar son derece kotil. Eskiden Trakya’da tarim ¢ok daha | Konumda Degil
iyiydi ama ne zaman binalar sunlar bunlar yapilip betonlagsma artinca siirecek toprak
miktar1 azaldi. Sanayi kuruluslari kuruldu bir ¢ok oralar eskiden tarlaydi. Ben
Cerkezkdy’de yaklasik 25- 30 yila yakin kadar orda kaldim, onun igin oradaki toprak
kayiplarm1 ¢ok iyi gordiim bakimdan biz siiriilecek topraklarimizi kaybetmemek
7 stiriilemeyecek topraklarda bir seyler yapacaksak fabrikalar vs. yapilmasi taraftarryim. L
Ornegin; Bursa'ya ki Evliya Celebi oraya geldiginde Seyahatname ‘sinde yazar. O kadar Gegmiste lyi 211
1egtn; ya x ¥ Pl oraya geldig 4 yazar. 2 Konumdayd1
yesil ve o kadar agaglar ¢oktu ki girmemiz bile zor oluyordu Bursa’ya. Simdi ise orda
Renault ve Fiat fabrikalar var ve onun yan sanayileri geldi. Seftali ve agaclar1 kestane
agaclart ne varsa bunlar kesildi yok oldu ve betonlagsma basladi bakimdan ben tarim
arazilerinin bu sekilde kullanilmasim kiniyorum higbir sekilde dogru olmadigina
inantyorum ciinkii bizim eskiden kendi iirettigimiz iirinleri suan ithal ediyoruz.
Tiirkiye tarim sektériinde diinyaya gore ilk siralarda olmast gereken bir iilke. Tarimdan
geginen bir iilke. Oncelikle tarima 6nem verilmesi gerekir. Tarmmn ciddi anlamda
yapilmasi gereken bir iilke. Yani soru neydi tam? Ekonomimizin biiyiikk bir kismim s
1< . o . . - Suan lyi Bir
tarimdan sagladigini soyleyebilirim ama yetersizdir bu yani. Bu rakam deger olarak Konumda
8 bilmiyorum ama belki su anda %50 dedir ,%40’lardadir yani Tiirkiye bundan tarimdan Ancak Ye’terli 214
suan %40 %50 oraninda faydalaniyordur diye tahmin ediyorum. Neden yetersiz Desil
gorilyoruz daha teknolojik iiriinler yapma yetersiz yani bana gore. Biraz daha zamani var. €
Ciinkii tarlalar falan bir degil, herkesin kiigiik kiigiik boliinmiis tarlalart var. Bu sebepten
dolay1 biiyiik tarimlar yapilamiyor. Yapilamadifi i¢inde su an tarim kiiciik kaliyor yani.
Ulke ekonomisindeki yeri normalde Tiirkiye tarim olarak ileriye doniik daha saglikli
olacagimi diisiiniiyorum. Topraklarin daha kiymetli olacagi. Zaten bunun ¢alismalar1 suan
da yapilmakta. Bunun da devlet biiyiikleri farkinda. Topraklarin ¢ok kiymetli hale geldigi
icin bu boliinmeleri, satilmalar1 iste birlestirmeler yapiliyor. Bunlarla ilgili ¢aligmalar
. oo e g < g Gelecekte Daha
9 devam ediyor. Tarim ileriye doniik qok giiclii olarak gelecegi herkes taraﬁn(zlan.blhm}./or. iyi 213
Su anda ¢ok farkinda olmasalar da insanlarin tarim olarak ¢ok kiymetli bir sekilde Olacak/Olmalt
arazilerin ¢ok degerli olacagini, altindan daha degerli olacagi bilinmekte. Bunun igin
tarimda tilkenin daha ciddi yatinnmlar yapmasi gerekiyor. Daha egitimli daha seviyeli bir
sekilde caligmalarin devam edilmesi gerekiyor. ileriye déniik saghkl galismalar olursa
daha iyi olacagini diisiiniiyoruz.
Ulkemizde tarim tamamen kétiiye gitmekte herkesin ortak goriisii bu olsa gerek ama | Suan lyi Bir 215
kotiiye giderken de liretimin canlandirilmasi ve fazlalagtirilmasiyla ilgili olaraktan teknik | Konumda Degil
bilinglendirilme ve teknik olaraktan tim hem (reticilerin hem bunu kullanan ciftcilerin
iiretim yapanlarin egitilmesi gerektigini ve de eskiden siiregelen babadan ogula devreden
tarla ve boliinmiisliklerden dolay: artik insanlar gegim sikintist ¢ektigi i¢in bunu bilingli
olarak yapan insanlar para kazaniyor, eski sistem babadan ogula aile igerisindeki kalan | Iyi Bir Konuma
10 sistemlerde iiretim yapan insanlarsa zarar ediyorlar. Isyan zaten bu noktada ¢ikiyor para | Gelmesi I¢in
kazanamiyoruz diyerekten. Bu is goreceli. Teknik olaraktan ¢alisip da biiyiik arazi isleyen | Caligmalar 216
firmalar para kazanirken kiigiik esnaf tabiriyle kiigiik arazileri isleyen insanlar yeteri kadar | Yapilmasi
iretim yapamadiklar1 i¢in ve {rettiklerinin parasal degeri yeterli gelmedigi i¢in | Gerek

gecinemediginden ya da kazang elde edemediklerinden dolayr kendileri zor durumda
kaliyor. O yiizden iilkemiz ekonomisindeki yeri degerlendirilirken hem iyi hem kétii ama
kotii olan kisminin iyilestirilmesi gerekiyor. O zaman ekonomik degerin artisindan dolay:
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Tablo 5.2. (Devami)

iyi bir konuma gelecektir. O yiizden de her iki tarafinda iyi egitilmesi gerekiyor.
Tarim ekonomide olmasi gereken bir sektor. Ciinkii {ilkenin her yonde gelisimi yani gida
11 sektoriinde ¢ok biiyiik énemi var. Ciinkii gida insanlarin hayatim gelistiren bir sey. Gida | Onemli bir 217
olmazsa insanlar yagsayamaz. O yiizden biiyiik bir 6neme sahip oldugunu diisiiniiyorum | Konumda
ben. Maddi olaraksa biiyiik bir katki sagladigini diisiiniiyorum. Onemli bir yere sahiptir.
Ulkemiz tarmm iilkesi oldugu icin haliyle tarrma daha fazla agirlik verilmeli. Zaten
12 yaptigimiz makinalar da tarim makinalari. Ciftcinin giicii yettigi miiddetce, yil bazen | Onemli bir 217
dénem, iyi gelir, bazen olumsuz olabilir ama devamli olarak tarim makinalari imalatin da | Konumda
bir artig gozlenmektedir.
Makinalar olmalidir degil mi? Itici gii¢ bence. Ciinkii bizim ¢evremize baktigimiz zaman
bizim isimiz ne kadar iyi olursa, bizim tedarikg¢ilerimizin isi de o kadar iyi oluyor. Yani | : . _.

. . T r o \ Iyi Bir Konuma
tesvikler, devletin verdigi hibe itfa dosyalar1 olsun onlar sey yapiyor bizim Konya'nin Gelmesi fcin
ekonomisi biraz daha canlandirtyor. O yiizden itici giic olduguna inaniyorum. Valla ¢

13 o A . : o . .o . | Caligmalar 216
metaim kesigi sonugta. Diin ¢iftcilerimizden biz hep seyi duyariz goriismelerimizde, ¢iftgi Vanilmast
maddi anlamda rahat oldugu zaman, iilkemizin gelir seviyesinindi yiikselecegine G elroek
inaniyorum ben. Yani ¢ift¢imizin alim giicti ne kadar artarsa, Tiirkiye'nin ekonomisinin de
o kadar iyi olacagina inantyorum.
Ulke ekonomimizde bana gore yaklasik %70'ini olusturmasi gerekiyor. Ama su an bence
bunu kargilayamiyoruz. Bu konuda eksikligimiz var. Uretim olarak var. Tarim firmalarina Suan Iyi Bir
14 veya tarimla ugrasanlara yetersiz hammadde olsun, iste teknik acidan olsun, makine Konurr}ll da Desil 215
ekipmani olsun bu konuda ¢ok agik fikir oldugu i¢in ister istemez 6nemli olan bir seyi &
Onemsiz hale getiriyoruz.
Suan Iyi Bir
Konumda,
Ancak Yeterli 214
Tarimun tilke ekonomisindeki yeri giizel, ancak yeterli degil. Cok daha giizel cirolar, ¢ok D?gﬂ.
15 daha giizel katilimlar, kar paylari olabilir. Boyle degerlendiriyoruz. gélﬁllésli(?;?lma
Caligmalar 216
Yapilmast
Gerek
%70 degerlendiriyorum. Ekonomimiz su an $oyle sdyleyeyim tarim olsun ¢ift¢imiz ileri
16 gelir de bir ekonomisini paylastigmi diisiiniiyorum ¢iinkii hayvancilikta olsun bagka | Suan lyi Bir 212
tarimda olsun o sekilde biiyiik bir yeri var. O yiizden de ckonomide %60-70'lerde | Konumda
oldugunu diigiinityorum.
17 Ulkemiz ekonomisinin biiyiik bir bolimiinii zaten tarim tutuyor. Tarim deyince de genel | Onemli bir 217
olarak bugiin hepsini kastediyorum tilkemiz i¢in énemli, cok énemli bir sektor. Konumda
Sonugta jeopolitik yapimiza da baktigimizda Tiirkiye tarim i¢in son derece dnemli. Kendi
kendine yeter bir iilke olmasi i¢inde tarimm olmazsa olmazlarindan biri oldugunu Bnemli bir
18 diistiniiyorum. Tiirkiye ekonomisinde, hem i¢ ekonomide hem de komsularimiza Konumda 217
baktigimizda ihracat anlaminda da tarim ve tarim makinalari sektoriiniin {ilkemiz
acisindan ¢ok 6nemli oldugunu diisiiniiyorum.
Cok etkili. Tarimsiz bir iilke diisiinemiyoruz. Yani tarim olmadan iilkemizin gelisecegi
19 hakkinda bir fikre sahip degilim. Tarim olmadan iilkemizin gelismesi ¢cok zor. Tarima ¢ok | Onemli bir 217
6nem vermemiz gerekiyor. Onun igin iilkemizdeki tarimin ekonomisi bence olduk¢a | Konumda
onemli.
Tarim bir iilkede olmazsa olmaz temellerinden biridir. Tarimin ekonomiye katkis1 ihracata
yon veren temel ilkelerdendir. Kisacasi bir iilkede tarimsiz bir iilke diisiiniilemez. Gereken
onemi de verilmiyor zaten. Tarim dedigin zaman en basta ekonomiye katki saglayan
maddeler arasinda gozikmeli, bunu dikkate almallar. Gerektigini disiiniiyoruz. Anemli bir
20 Ulkemizde biz Tiirkiye olarak tarim iilkesiyiz. Uretimimizin yaninda ciddi potansiyelimiz Konumda 217
var iiretim alanlarimizda. Yalmz gereken deger verilmedi daha 6nce soyledigim gibi. En
basta sebep olarak ihracat gelen bugday bizim yeni bugdaylarda ki mesela bu seneki zarari
tam harman giinii dedigimiz vakit ihracat bugdaylar gelip 10 kurus gibi bir farkla biitiin
ciftgilerimiz deki zarari buna 6rnek gosterebiliriz.
Tarimin ekonomimize birinci sirada degerlendiriyorum. Tarim olmazsa bizim Tirkiye
21 olmaz. Onun icin en 6nemli lgiit bizim igin. Bizim sadece gegim kaynaklarimiz tarim | Onemli bir 217
oldugu igin o konuda diger aksamlarda, sey yapmada, fiize yapmada, obiir seylerde yeni | Konumda
yeni kendimizi gelistirdigimiz i¢in en birinci sirada tarim bizde.
Ulkemizdeki yeri ¢ok biiyiik. Tiirkiye tamamen tarim bolgesidir bunu zaten biliyoruz. | ; . ..
- . L . . . AP . Iyi Bir Konuma
Oncelik olarak c¢oziimler Uretmemiz gerekiyor. Ama ne gibi ¢oziimler derseniz bunun Gelmesi icin
2 oncelik olarak makinalasmaya O6nem vermemiz gerekiyor. Diinya da tarimun yapildigt Cali malai 216
bir¢ok Ulkede artik neredeyse insansiz hale geliyor. Ama bizde hala, ekonomik y6nden Va 1$lma51
geride kaldigimiz igin makinalasma olmuyor. Tarimin iyilesebilmesi i¢in bana gore G elroek
makinalagmaya ihtiyag var.

Tablo 5.2°deki verilerden hareketle katilimcilarin biiyiikk ¢ogunlugunun,

tarimin Ulke ekonomisinin 6nemli bir parcasi oldugunu kabul ettikleri sdylenebilir.
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Ayrica, katilimcilar konum olarak tarimin ge¢miste, bugiin veya gelecekte

ekonomideki yerini degerlendirmisler ve tarim olgusunu zamansal olarak ifade

etmeyi uygun bulmuslardir.

Tablo 5.3. Tarimim Ulke Ekonomisindeki Yerine Iliskin Kodlarin Tasnifi

Kod Kod Tekrar | Yiuzde
No N %
211 Gegmiste Iyi Konumdaydi 3 11,11%
212 | Suan Iyi Bir Konumda 2 7,41%
213 Gelecekte Daha 1yi Olacak/Olmal1 2 7,41%
214 Suan Iyi Bir Konumda, Ancak Yeterli Degil 4 14,81%
215 | Suan lyi Bir Konumda Degil 3 11,11%
216 Iyi Bir Konuma Gelmesi I¢in Calismalar Yapilmasi 5

Gerek 18,52%
217 | Onemli bir Konumda 7 25,93%
- Belirsiz 1 3,70%
Toplam 27 100%

Tablo 5.3’e bakildiginda katilimcilarin 7’sinin tarimin ekonomide oldukga

6nemli bir yerinin oldugunu; 4’{inlin tarimin iyi bir konumda oldugunu ancak bunun

yeterli olmadigini, 5’inin ise tarimin iyilestirilmesi gerektigi konularinda fikir beyan

ettikleri gorulmektedir. Cok az katilmci (2 kisi) mevcut durumun oldukga iyi

oldugunu belirtmistir.

5.3.1.1. Tiirkiye’de Tarimin Daha Iyi Bir Yere Gelebilmesi i¢in Atilmasi

Gereken Adimlar

Tablo 5.4. Tarimi Daha lyi Bir Yere Gelmesine iliskin S6ylemler

Katihmer

Soylem icerigi

Kod

Kod No

Daha uzun vadeli politikalar hani arastirilmali tercih edilmeli yani boyle giinliikk sunu
boyle yapalim bunu boyle yapalim degilde daha uzun yillar1 kapsayacak tarzda ve
teknolojiyi takip ederek aslina bakarsaniz politikalar iiretmek gerekiyor. Bizim iirettigimiz
su andaki makinay1 baz alirsaniz makinanin icadi 1947 yilinda yapilmis zaten. Diinyada
biiyiik arazileri olan iilkelerde bu makina kullaniliyor sulamada. Biz iilke olarak maalesef
buna ¢ok ge¢ gecmisiz. Hem Tiirk teknolojik aletleri daha ¢ok baz alarak aslinda
bakarsaniz gelecege yonelik yatirimlar yapmak lazim diye diisiiniiyorum.

Politika
(Planlama) 221
Uretimi

Teknoloji /
Bilimsel Bilgi 222
Kullanimi

Tesvikler verilebilir mesela ger¢i bir donem veriliyordu. Su aralar duraklatildi. Tesvikler
oldugu zaman ¢ok iyi isler yapiliyor. Ciftciye de yonelik, sanayiciye de yonelik, isverene
de yonelik. Ayriyeten sanayiciye yonelik verdigi vergiler ¢ok pahali ozellikle gelir
vergisi, katma deger vergisi asirt derecede artiyor. O da bayagi bir belini biikiiyor
insanlarin.

Tesvik Artirimi 223
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Tablo 5.4. (Devami)

Simdi 1.si bu son yillarda son 10 senedir modern sdylem var Sivil Toplum Kuruluglar: | Politika

diye. Her konuda agilim yapiyoruz ya da caligtaylar yapiyoruz ama tariminda kendi | (Planlama) 221
icerisinde buna devlet kurumlari dahil ayn1 zamanda 6zel sektor kurumlar dahil e tabiki | Uretimi

kéy muhtarlarmim da yer alacagi gene onder giftgiler ve bu faaliyetlere katilim

gosterilecek sekilde ciddi organizasyonlarla bolgelerle birlikte, boyle bolgesel ¢alismalar

faaliyetler yiiriitiilmesi gerektigini diisiinenlerdenim. Bu faaliyetler yiiriitildiigii takdirde

bunlarin ciddi raporlar halinde daha sonra daha iist mertebede siizgegten gecirerek

bunlarin bolgesel olarak Tiirkiye'de yer alan bolgelere gore adim adim ¢oziimler | Teknoloji /

iiretilecegi kanatindeyim. Yani dedigim gibi buradaki nihai amacim ben devletin koyliye | Bilimsel Bilgi 222
dokunmasindan gectigini diisiinenlerdenim. Kdyliiye dokundugunuz takdirde, bunu koylii | Kullanimi

yasadigma gore ciftci yasadigina gore ayni zamanda bunlarin ¢6ziilmesi noktasinda

koyliden ve giftgiden yamit alacaksimiz. Bu yanitlarda bilimsel c¢ergevelerde

degerlendirilip ve gerekli mekanizmalarla ¢oziime kavusturulacaktir diye diistiniiyorum.

Benim ¢oziim 6nerim bu sekilde olabilir.

Ulkemizde tarimin daha iyi bir yere gelebilmesi icin ashinda soyle tarimla hayvancilik | Teknoloji /

birbirinden ayrilmaz bir 2 li. Sadece tarla tarimi, toprak tarmmi yapiyorum, sadece | Bilimsel Bilgi 222
hayvancilik yapiyorum demek ekonomik kosullar goz 6niinde bulunduruldugunda ¢ok | Kullanimi

daha objektif bir kazang seviyesi elde edebilmeyi imkéan verebilir durumda degil. Bu | Tarimsal Sulama 224
baglamda siireci objektif bir sekilde degerlendirmek gerekirse benim sahsi disiincemdir | Ciftginin

bu. Firmami baglamaz. Tarim Bakanligi'nin igerisinde bakana bagli Giniversitelerin ilgili | Giiglendirilmesi / 225
béliimlerinde kendi riistiinii ispat etmis profesorler heyetinden olusan bir komisyonun Bilinglenmesi

olmasi lazim. Bugiin bir ziraat fakiiltesine gittiginiz zaman fakiiltenin igerisinde tarla
bitkileri, bahge bitkileri, tarim alet, ekipman bolimii, peyzaj mimarisi, siit ve siit tirlinleri,
hayvancilik gibi ana branglar goriiyorsunuz. Tarimsal sulama ve mekanizasyon diye bitki
besleme ve giibreleme diye ¢esitli boliimler var ve bu bolimler aslinda kendi i¢inde de alt
birimlere ayriliyor. Yani bunlar bizim ¢ok siikiir tilkemizin sahip olmus oldugu kosullar
ve imkanlar. Ha keza bahge bitkilerinde de 6yle. Yumusak ¢ekirdekli meyveler, sert
¢ekirdekliler, yapraga gelen meyveler sey sebzeler veya biitiini tiiketilen veya ici
tiiketilen diye ¢esitli gruplara ayriliyor. Bunlarinda iilke tarim ve hayvanciligin igerisinde
ayni bu sekilde ele alinmasi gerekiyor. Tarimsal sulama alaninda mesela yillardir suya
hasret kalan bir Giineydogu Anadolu bolgemiz var. Burada Devlet Su Isleri ne kadar
bolgeye yatirim da yapsa ¢ok biiyiik barajlar da yapilsa yillarca suya hasret kalmis giftciye
orada sulama kanallart araciligiyla suyu gordiigi zaman bol bir sekilde topraga verdi.
Yani burada ne yapt1? Toprak suya kansin dedi. Yani bizim insammmiz Tiirk insani
merhametlidir, kiyimsizdir dayanamaz. Bu sefer ne yapti topragin ihtiyacindan fazla
yillarca yerli suya hasret kalmigsiniz ve akabinde de bol suyu aldigi zaman topragin
icerisindeki tuz seviyesi st diizeylere yaklagsmaya basladi ve bir kaymak tabakasi
olusturdu. Bu sefer ekin isi yaptiginiz zaman bitki topragin altina kok salmak istedi ama
kaymak tabakasi gegirimsiz bolgeyi olusturdugu i¢in bitki kokiinii indiremedi istedigi
derinliklere ve haliyle boy vermedi. Haliyle verim alimamadi. Mahsul istenildigi diizeye
gelemedi. Simdi amag sadece susuz yere su vermek mi, amag sadece ciftciyi istedigi
irlinii yetistirme konusunda serbest birakmak mi? Bence degil. Bunlar yani denetim
yapilmasi gerekiyor. Bugiin pancarda mesela kota uygulamasi yapilan bir iilkeyiz. Yani
bundaki kota uygularken giftgiye yetistirme konusunda kisitlamamak lazim. Eger biz
bunu yurt disma gondereceksek iiretim kapasitelerimizi arttirmamiz gerekiyor yani. Bu
hafta mesela yaklagik bir 10 12 tane seker fabrikasi satiliga ¢ikti. Niye ¢ikti, niye satiliyor,
niye Ozellestirilmiyor, niye kiralanmiyor, niye isletilmiyor? Bir tarafta kota
uyguluyorsunuz pancar yetistirecek adam kalite sinirlamasi var, polar sinirlamasi var,
tomas smirlamas1 var ama bir taraftan da tutuyorsunuz fabrikalari satisa ¢ikartryorsunuz.
Yani burada kontrol edilmesi gereken konusulmasi gereken ¢ok husus var. Tarimin
gelistirilmesine yonelik baska sunu sdyleyeyim. Diinya tizerinde 9 tane Gen Merkezi var.
Bunlardan iki tanesi ¢ok siikiir bizim tilkemizde. Onlarin aktif hale getirilmesi lazim.
Yarin, 6biir giin, gegmis yiizyillarda oldugu gibi, dinozorlar ¢aginda hani diyorlar ya
meteor mu geldi iste yeryiiziinii altiist etti, dinazorlarin kokii kurudu ama arkasinda bir
insanoglunun yasantis1 devam etti veya geride kalan canlilar yasantisina devam etti. Bir
hayat var olur, devam eder héline geldi. Bu siire¢ igerisinde bu Gen Merkezleri zaten
kurulus yapilis amaglari bu yani insanoglunun bilyiik bir ¢tkmazin igerisine girer biiyiik
bir 3. 4. Diinya Savasi atlatirsa buradan tohumlari tedarik etsin diye tekrar toprakta
uretmeye baslasm. Ciinkil biz yasamimizi devam ettirebilmemiz i¢in beslenmemiz lazim.
Protein, karbonhidrat, enerji almamiz gerekiyor ve bunlar igin de tiretmek gerekiyor.
Bunu sdylerken su geldi aklima. Universite yillarinda mesela hocalarimizdan teki sunu
demisti. Biz ziraat miihendisi yetistiriyoruz aptal olmadigmiz siirece higbiriniz ag
kalmazsimiz. Ciinkii neyin nasil yetistirilmesi gerektigini ¢ok iyi biliyorsunuz. Yani simdi
insanoglu bdyle yetistirmeyi bilmemiz, iiretmeyi bilmemiz gerekiyor ama ne yazik ki
tiiketen bir toplum haline déniisiiyoruz. Ozellikle iilkemiz adina konusmak gerekirse
Turkiye'deki en biyik finansal ciro 25 milyon TL ile Kog¢ Grubuna aitken, Apple sadece
bir telefon bilgisayar ile 460 milyon dolar cirosu var. Ka¢ tane Ko¢ ¢ikiyor bu isin
igerisinde. Bizim siirekli insaat sektoriinde bina yapmamiz, karayolu yapmamiz, képrii
yapmamiz ¢oziim degil. Onemli olan verimli topraklarin iizerine fabrika kurulmasim
engellemek. Cayirlari, meralarn 1slah edebilmek. Osmanli dénemindeki gibi toprak

64




Tablo 5.4. (Devami)

sistemi, timar sistemini yonete bilmemiz lazim. Ne yazik ki su anda Tirkiye'de parcali
arazi ¢ok fazladir. Bu da biiyiik oyuncularin sahneye ¢ikmasini engelliyor. Onun disinda
cifteiyi rahatsiz eden ayri bir konu. Bunlari farkli bir konumdan ele aliyorum ben slreci.
Cift¢i nihai tiiketici dedigimiz biz miisterilerle dogrudan pazarda karsilasamiyor araya
aranjmanlar komisyoncular giriyor. Bu da ciddi anlamda sikinti olusturuyor. Ciftginin
kendi igerisinde, ama devlet tarafindan, ama farkli metotlar da orgiitlesmesi lazim. Para
kazanabilmesi i¢in. Arada hicbir is yapmayip, tarlaya gitmeyip, ara ¢apa yapmayip, ilag
katmayip hasat siirecinde bulunmayan komisyoncularin oturdugu bir yazihaneden
¢iftginin kazancinin 10 katindan fazla para kazanmamasi lazim. Bu sistem bu sekilde
devam ettigi siirece tarim maalesef gelismez.

Bize gore devlet elinden geleni yapiyor mazot yardimlari olsun ekipman Makina traktor
yardimlar1 olsun bu konuda tesvikler olsun hibeler olsun yaklasik bir 10 yildir yapryor.
Burada da biraz is ciftciye diisiiyor Cift¢i biraz daha bize gore tembellik pesinde. Devlet
arsasina gére mazot parast veriyor son 10 yildir %50 neredeyse %100 hibeler var bizim
takip ettigimiz perakende noktasinda duydugumuz haberlere gore su anda cevapliyorum.
Ama ¢iftgimiz bizim biraz daha boyle yatmaya alismus daha nasil gelistiririm Nasil

Ciftcinin

5 ilerletirim nasil bilyiitiirim pesinde degil. Normal Tirk insami gibi bizlerden de ?Sﬁliir;(lg:{r!)egea 225
bahsediyorum tabii bu arada genis diisiinmek yerine oldugum yerde devam edeyim
cabasinda, ama tabi bu Tirkiye ekonomisinde biitin her seyde baglantiniz durumlar
aslinda sadece o yonde sikintilar yok. Her sektorde bugiin ¢ok biiyiik yollar kat edememe
probleminiz var ama insallah olur. Bize gore en biiyiik problemler su anda ¢ift¢inin
tembelligi yoksa ciftciye cok biiyiik imkanlar sunuluyor devlet tarafindan
Bana gore Tiirkiye'de bir kere basta tarimla ilgilenen gerek tarimsal mekanizasyon
gerekse tarimin diger dallarinda faaliyet gOsteren ama gergek manada bu isi bilen -
: . L T E A Politika
6 1nsanlar_1n bir araya gelerek b}l ulkeyl yonetenlerin, iilkeyi yonc?tenler adma hareket (Planlama) 221
edenlerin onlarla birlikte Tiirkiye'deki sorunlarn tarimsal mekanizasyonun ve tarmin | 3 . "~
. - n - " M .| Uretimi
sorunlarin1 ger¢ek manada dinleyerek dogru teshis, dogru tedavi, dogru ilag vermeleri
gerekir. Aksi takdirde Tiirkiye'de daha teessiif biz hep yerimizde sayariz.
Biz fuarlara gidiyoruz. Ornegin; Italya'da Agli adi verilen fuar var. Her yil yapiliyor bu. | Teknoloji /
Gorilyoruz ki Italyanlar o kadar gok o traktoriin arkasma takilabilen tarimda faydali | Bilimsel Bilgi 222
olabilecek ekipmanlar takiyorlar ki sasiriyoruz. Adam bunu nasil dizayn etmis, amma | Kullanimi
kafa varmis. Ya bak iste sunu ¢ilegi de topluyor hem bilmem patatesi de topluyor bilmem
ne gibi bir siirii yani. Hasat zamaninda ¢ok fazla kisinin ¢alisarak ugrasmadan
toplanabilecek ne varsa patatesinden seyine kadar her seyi toplayan ilave ekipmanlar
kuruyorlar. Tabi bunlarda yine biitiin hidrolik ve elektrik seyleri traktdrden aliyorlar
kullantyorlar ediyorlar. Bizde de tabi birgok ekipman iireten diinyaya ihrag¢ eden yerler var
ama benim tavsiyem bu fuarlara mutlaka katilip bunun gibi bagka fuarlar da var tabi
7 cesitli iilkelerde olan o teknolojilere ulasmak etmek i¢in onlarin yatirimlarini yapmak igin
gayret sarf etmek lazim. Biz traktor iiretiyoruz hidrolik sistemlerini iiretiyoruz motoru Tesvik Art 223
hari¢ her seyini yerli yapiyoruz gayet basarili bir sekilde ihrag ta edebiliyoruz traktorleri e 1mt
ama ekipmanci degiliz biz ekipman yapmiyoruz. Ekipman yapma isi ayr kuruluslarn
gorevleri. O yapan firmalar bunlari onlari da yapacak sekilde tesviklendirmeli
donanimlart belki 6yle yatirimlarin maliyetleri yiiksek olabilir bilemiyorum onun igin
yapamiyordur yani. Goriiyordur ama yapamiyordur. Ciinkii mademki bu traktor tarlaya
girecek sadece ekmek degil siirmek degil bunun disinda olmus olan iiriinii tarladan siiratli
mevsiminde zarar vermeden iriine bunu alabilmek ¢ok 6nemli. Bunu seyden tutunda
asmadan {iziim almak toplamak her tiirlii seye koyabilirsin.
Ciftcinin
Toplulagtirma énemli bir adim. Bunun iizerinde devam etmeleri lazim. Su an hiikiimetin | Guglen(diril)mesi | 225
8 yapmis oldugu bu birinci adim. ikinci adim ¢iftcilerin bilinglendirilmesi gerekir. Su an | / Bilinglenmesi
gordiigiimiiz kadartyla bilingsiz bir tiikketim var her anlamda. Bu tiir alanlarda ¢ift¢inin | Politika
biraz daha danismanlarla birlikte is yapiyor olmasi lazim (Planlama) 221
Uretimi
Bununla ilgili olarak tarim politikasinin da ciddi sikintilar var. Insanlar biraz daha tarimn | Ciftginin
faydali halinden ziyade maddiyata baktiklar i¢in daha ¢ok kazanlim veya daha ¢ok para | Guglen(diril)mesi | 225
nasil getiririz. Biraz daha bu 6n planda saglikli olmasindan ziyada maddi boyutu biraz | / Bilinglenmesi
daha 6n planda oldugu i¢in bu isler biraz yavas gidiyor. Cift¢ilerin bilinglendirilmesi
9 gerekiyor. Bunla ilgili gok ciddi sikintilar var. Ornek veriyorum adamlarda gerektiginden
fazla ekipman alimi var. 100 d6niim arazisi olan bir insanmn 90 beygir traktérii varsa 10 | Politika
doniim arazisi olan insan da 90 beygir traktor almaya kalkiyor. Bu tiir tutarsizliklar var. | (Planlama) 221
Bunlarin da bir diizenlenmesi gerekiyor. Tarim ve politikalari artik Tarim Bakanhig ile | Uretimi
alakali, farkli seylerle alakali bunlar da diizeltmeler olmuyor. Bunlar biraz daha saglikli
calisma icerisinde yapilirsa daha diizenli olacagimi diisiiniiyoruz.
Her seyi devletten beklememek gerekiyor. Birazda iste insanlarin artik bilingli olaraktan .
SR - AT . . S Teknoloji /
bilisim sistemlerini kullanaraktan kendilerini egitmesi gerekiyor ve de bu egitimi dogru o o
10 . . PRSI . . | Bilimsel Bilgi 222
insanlardan almas1 gerekiyor. Aldig: egitimi de uygulamasi gerekiyor ve de karsimizdaki Kullantms
insam bu gibi etkinliklerde faydali olabilecek insanlara gilvenmesi gerekiyor.
Mesela verimli arazilerin gelistirilebilmesi i¢in devletin baz1 destekler yapmasi lazim ve | Tesvik Artirimi 223
bilingli bir ¢iftginin olmasi lazim. Bilingli bir ¢ift¢inin egitimi yapilmasi lazim. Rastgele -
11 herhangi bir insanla yapmamalidir bunu. Bu sekilde diisiiniiyorum. Mesela hem egitim, (;qut(;lnln. . .
hem destek olarak mesela tarlalarin, arazilerin boyle rastgele kuyular acilaraktan Gugl_en(dlrll)m_eSI 225
§ Y g uyu i / Bilinglenmesi

sulanmasi degilde, devletin gozetimi altinda bunlarin sulanmasini ve yerel sularinin bu

65




Tablo 5.4. (Devami

sayede hem de bosa harcanmamasi gerektigini 6nlenmis olur. Emde ¢ok fazla su verildigi
zaman o toprak Olebiliyor. Cok fazla giibre verildigi zaman o toprak dlebiliyor. Bunla
ilgili devletin egitim olarak bir desteginin olmasi lazim ki ¢ift¢iler daha kaliteli bir {iriin
elde edebilsin. Tarim makinasi {ireticilerine yonelikte onlarda iireticilerin talepleri
konusunda kendilerini nasil bir tiretimin artirici bir sekilde, kolaylastirict bir sekilde bir
iiriin mesela eskiden sadece bir bugday tirpanla ¢irpilirken sonradan bigerdéverler olmus
bir katkisi olduysa. Simdi eski zamanlar ki degil ama iiriinlerin daha kaliteli olarak tarlada
nasil hasat edilmesi gerektigini ya da {riinlerin haseratlardan kurtulabilmesi igin, {iriine
zarar vermeden onunla nasil yok edebilmemiz i¢in gerekli olan makinelerin {iretilmesi
gerekiyor.

Simdi hiikiimetin politikalar1 6nemlidir. Firma olarak biz sadece iiretim yapmaya, satmaya | Politika
12 gayret ederiz. Hiikiimetin yapacag: destekler onemli. Eger tarimla ilgili destekler daha | (Planlama) 221
fazla olursa, tarim ekonomisi veya firma veya ciftci her yonden avantajli olur. Uretimi
Su yeni ¢ikan kanunla toprak reformu ¢ok faydali bence. Cok mantikli bir is yaptilar.
Cifteinin kiiciik tarlalardan ziyade daha genis mesela biz yurtdisma gidiyoruz, orda
tarlalarin ortasina evini kuruyorlar. Bizimkilerde sey yapiyorlar yani nasil diyeyim koyii
oturdugu yerle tarlas1 ayr1. Onun evi atiyorum 3 kardes, 4 kardes paylasiyorlar tarlalari.
Simdi toplulagtirma ¢iktig1 i¢in ¢ogu giftcide sey olumlu karsiliyor. Bazilar1 olumlu | Politika
13 kargilamiyor tabikide. Devletin su anda yaptig1 organizasyonlar ¢iftcinin hosuna gidiyor. | (Planlama) 221
Bizimde hosumuza gidiyor yani. Ege tarafinda yapilan yerler var, bizim bu Konya | Uretimi
bolgesinde yapilan yerler var toplulastirmalar var. Cok sey muazzam oluyor. Adam
biiyliyor tek parca oluyor. Yakit tasarruflu oluyor bunla. Ne bileyim iste ona gére biz
biiyiik makineler yapiyoruz. Zaman kaybetmeme en azindan.
Bana gerek komple reform yapilmali. %60-70 gibi bir tarim iilkesinde bu kadar tarimda | Politika
eksigin varsa, diga bagimliysa komple yeniden bir reform yapilmali. Mesela toprak | (Planlama) 221
reformu olur, hayvancilikla ilgili reform olur, makine ekipmanla ilgili reform olur. Bugiin | Uretimi
14 Tiirkiye'de hala eliyle veya ilkel makinalarla hasat yapmaya calisan insanlar var veya
eliyle topu biiken insanlar var. Bu neden maddi imkansizliktan, bir de oranin olanaklarmin | Teknoloji /
buna el vermemesinden. Bu konularda komple bir iyilestirme yapilmasi lazim." Zaten bu | Bilimsel Bilgi 222
alanda ¢ok biiyiik eksiklerimiz var. Yapilmasi gereken o kadar ¢ok sey var ki anlatmaya | Kullanimi
kalksak belki giinler, aylar siirebilir. Eksigimiz maalesef ¢ok.
"Ulkede en biiyiik sikint1 iireticinin, imalatcinin desteklenmemesi. Bu konuda yapilacak | Politika
olan en Onemli sey ciftcinin yiikiiniin azaltilarak, girdilerinin azaltilarak, gift¢inin | (Planlama) 221
desteklenmesi. Ciftcinin  sayesinde biz (reticilerinde biraz daha rahat etmesi | Uretimi
15 amaglanabilir. Burada devletin yapabilecegi politika bizce aradaki aracilari kaldirarak
glizel kontrol mekanizmasinda siit alimlarini, et alimlarini, domatesleri, sebzeleri, | Ciftginin
meyveleri alimlarini, ¢ay olsun, yonca olsun, bugday olsun alimlarmi kontrollii bir sekilde | Guclen(diril)mesi | 225
yapip direkt son tilketiciye ulagtirmas. / Bilinglenmesi
Teknoloji /
Bilimsel Bilgi 222
Kullanim1
16 ARGE’lerimizin kuvvetli olmasi lazim. Ciftgilerimize destek yapilmasi lazim. Koylere | Cift¢inin
goctin kdylerden gelen sehre gdgiin engellenmesi lazim. Cift¢inin yaninda olmasi yani. Glclen(diril)mesi | 225
/ Bilinglenmesi
Kente Gogln
Engellenmesi 226
Politika
(Planlama) 221
Tarim politikalarinin iyilestirilmesi ve tarima verilen desteklerin artirilmasi gerekir. Uzun | Uretimi
17 siireli tarim politikalar1 yapilmasi lazim. Arazilerle, ciftcinin ekonomik durumunu | Tesvik Artirimi 223
gelistirecek, iyilestirecek destekler verilmesi lazim. Ciftcinin
Guglen(diril)mesi | 225
/ Bilinglenmesi
Aslinda yapilacak ¢ok sey var ama biz oncelik sirasina bakarsak eger egitimde ¢ok ciddi | Teknoloji /
bir problemimiz var. Ozellikle ciftgi egitiminde. Hala daha babadan kalma yontemlerle | Bilimsel Bilgi 222
Uretim yapmaya devam ediliyor. Yillardir siire gelen yanhigliklar yeni kusaklar tarafindan | Kullanim
da devam ettiriliyor. Bu doniisim ¢ok zor ve ¢ok zaman alict. Eger bunu firmalar, | Tarim Alanlarmm 297
iireticiler yapmaya kalkarsa burada devletin ciddi bir ¢aba igine girmesi, Bakanhk | Toplulastirilmasi
kanaliyla, mevcut meslek kuruluslartyla veya sivil toplum orgiitleriyle ¢iftgiyi
bilinglendirmesi ve egitmesi gerekiyor. Sektoriin en temel sorunlarmlaridan birisi bilingli
tarim ile alakali. Diger biiyiik sikinti arazi biiyiikliikleri. Tiirkiye'de arazi ¢ok kiigiik ve
18 verimli bir dretim yapamiyoruz. Dolayisiyla bugiin bugday iiretiminde asla ve asla
Rusya'yl, Ulfrayna y1, Kazaklstan_l gegemiyoruz. Ciinkii orda dcivasa olgelflerde uretim Tarim Makinalart
yapilirken bizde hala ortalama cift¢i basina diisen alana baktiginizda 5 ila 10 hektar Oreticilerinin 298

arasinda. Bu tabiki makina sektoriinii de dogrudan ilgilendiriyor. Dolayistyla kiigiik
urtinler yapiyorsunuz, teknolojik olmayan {iriinler yapiyorsunuz. Kiigiik olgekli iiretim
yapildig1 i¢in ¢ift¢inin gelirleride oldukga diisiik. Dolayistyla ¢ift¢inin makinaya ayiracagi
(traktor haric) bir biitgesi yok. Fazla bir parasi yok, ayirmakta istemiyor. Dolayisiyla her
sey birbirini tetikliyor. Temel iki sorun bence bu. Uciincii temel sorunda tarim makinalari
sektoriiniin korunmaya demesek bile kollanmaya ihtiyaci var. Suan da son 5 yildir kiiciik

Desteklenmesi
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Tablo 5.4. (Devami)

ekipman {ireticilerinde ciddi sikintilar yasaniyor. Bu ge¢miste yanlis yapilan bir takim
destek hatalarindan kaynaklaniyor. Kisisel goriisimdiir bunlar. Dolayisiyla sektoriin bir
sekilde devlet tarafindan desteklenmesi gerekiyor. Cok bityiik bir atasoziimiiz var "Koyll
milletin efendisidir" ama bu konuda hi¢ bir sey yapmiyoruz, gériinen odur. Bence temel
basliklarla sorunlar bunlardir. "Tegvik sistemi de tamamen yanlistir. Ciftgiye mazot
destegi vermek hig bir sey ifade etmez, hig bir sekilde liretimi desteklemez, hi¢ bir sekilde
uretimi arttirmaz. Bu sadece bir sey degisimi olur, oy degisimi olur bundan o ¢ikar ama
yaptig1 iretime, verimlilige, istihdama, yetistirdigi tirline destek verilmesi gerekirken
bizde maalesef paramizla zayi ediyoruz.
Tarim Makinalari
Ureticilerinin 228
Valla giizel abicigim tarimda daha iyi bir yere gelebilmemiz igin oncelikle hem iretici gie}st:;eirljliinmem
firmalari, hem ¢iftcileri bilinglendirmek, Ulkemizdeki platolara bdlgelere bdlinerek Gil - .
. . S A Uclen(diril)mesi | 225
19 nerelerde, hangi yerlerde, hangi sehirlerde ne gibi {iriinlerin iiretilecegine karar vermek, / Bilinglenmesi
teknolojiyi iyi takip etmek, sulu tarima onem vermek, makinalasmaya 6nem vermek Politika
gerektigine inantyorum. (Planlama) 291
Uretimi
Tarimsal Sulama 224
Ilk basta kesinlikle ciftciye tarrm mamullerini makineden cikip direkt iiriine destek
20 verilmeli. Uretim Uriinleri mazot olsun, giibre olsun destekleri verilmeli. Actkgast | Tesvik Artirimi 223
kullanim haklar1 aranmali. Ac¢ikea hakkini arayan kimse yok.
Simdi toplulastirma yaptilar. O konuda iyiler ama bazi eksikleri var bu toplulagtirmalarda. | Tarim Alanlarinin 227
Oyle olunca birazda zaman alacak. Bide bizim ¢ift¢ilerimizin 6grenim durumu ilkokul, | Toplulagtirilmasi
Oyle bir sikintilar var. Yani bunu ¢iftgilerimizi biraz daha egitmek gerekir. Ondan dolayr | Ciftginin
biraz daha ciftciler egitimli olursa, bir {ist kademeye gegebiliriz tarim konusunda. Daha | Guglen(diril)mesi | 225
baz ciftgilerimiz eski 300 liik sa¢ kazanlar1 kullaniyorlar. Kendi ilaglama makinasinda. | / Bilinglenmesi
21 Yani 20 senelik, 30 senelik makinalar1 kullaniyorlar. Ne gibi adimlar atilmali? Devletin | Tesvik Artirimi 223
bize biraz daha sey yapmasi lazim abi nasil deyim ¢ok imalat¢i sektoriinii ¢ok biiyiik
sikiyor. Vergidir, algidir bu olaylar1 biraz daha bizden iizerimizden almasi lazim. | Politika
Sorumlulugu hep isverene degil de herkese bolistiirmesi lazim. Tek bir kisiye bagiml | (Planlama) 221
olmamasi lazim. Oyle olunca biraz daha kaliteli iirtinler ¢ikar. Nasil ¢ikar? En azindan | Uretimi
isveren biraz rahatlanir, rahatlasir ona gore kalite yapar.
Oncelik olarak sunu sdyleyeyim, Ciftgilerimizin bilinglendirilmesi lazim. Bakanligimizin | Ciftginin
bu yonde ¢aligmalari var ama ne yonde, ne diizeyde yeterli hala muamma. Yine bir 6nceki | Glglen(diril)mesi | 225
soruda bahsettigim gibi makinelesmeyi ve makineleri nasil kullanilacagini, insansiz nasil | / Bilinglenmesi
pozitif hale getirebilecegimiz bir tarim diizenlenebilmesi lazim, amaglanabilmesi lazim.
22 Bunun icin bakanhgmn bayagi bir calismalari var. Yeterli mi, tabii ki de olmuyor.
Ulkemizde hava sartlarindan dolay1 da yeterli iiriinii elde edemiyoruz. En basit ornek | Teknoloji /
olarak verilecek olursa, bugday su an ithal etmekteyiz yani lafta da Tiirkiye nasil bir iilke, | Bilimsel Bilgi 222
tarima dayali bir iilke ama Gyle bir sey yok hava sartlar1 da ¢ok etkili. Ama 6ncelik olarak | Kullanimi
ciftcilerin bilinglendirilmesi ve makinalasma ya gecilmesi ile bu problemin ortadan
kalkabilecegini diisiiniiyorum.

Tablo 5.4’de ise katilimcilarin tarimin daha iyi bir yere gelebilmesi igin

atilmas1 gereken adimlara verdikleri cevaplar gorilmektedir. Yine cevabin
igeriginden yola ¢ikilarak bir takim kodlamalar yapilmistir. Bu kodlamalara tablo

5.5°de yer verilmistir.
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Tablo 5.5. Tarimin Daha lyi Bir Yere Gelmesine iliskin Kodlarin Tasnifi

Kod Kod Tekrar | Yizde
No ) N %
221 Politika (Planlama) Uretimi 12 28,57%
222 Teknoloji / Bilimsel Bilgi Kullanimi 8 19,05%
223 Tesvik Artirimi 5 11,90%
224 Tarimsal Sulama 2 4,76%
225 Ciftcinin Guglen(diril)mesi / Bilinglenmesi 11 26,19%
226 Kente Gogiin Engellenmesi 1 2,38%
227 Tarim Alanlarimin Toplulastirilmast 1 2,38%
228 Tarim Makinalar1 Ureticilerinin Desteklenmesi 2 4,76%
Toplam 42 100%

Tablo 5.5 incelendiginde goriigme yapilan tarim makinalar {ireticilerinin
tarimin daha iyi bir yere gelebilmesi i¢in 6ne siirdiikleri fikirlerin basinda gerek
siyasal gerekse kurumsal anlamda yoneticilerin tarim konusunda politika
uretmelerinin (12 ifade) geldigi goriilmektedir. Bunun yam sira iyilestirmenin tek
tarafli olamayacagini belirtmek amaciyla ikinci yolun Cift¢inin Giliglen(diril)mesi /
Bilinglenmesi  gerektigini  belirtmiglerdir (11 ifade). Genellikle ¢ift¢inin
giiclendirilmesi konusunda teknoloji veya bilimsel bilgilerin kullanilmasini1 ve bu
bilgilerle tarim yapilmasi gerektigini belirtmislerdir (8 ifade). One c¢ikan bu
¢oziimlerin yani sira devlet tarafindan tesviklerin arttirilmasi (5 ifade), tarimsal
sulamanin gerekliligi (2 ifade), tarim makinalar1 iireticilerinin desteklenmesi (2

ifade), kente gb¢iin engellenmesi ve tarim alanlarinin toplulastirilmasi konular1 da

tarimin iilke ekonomisinde daha iyi bir yere gelebilmesi i¢in sunulan dnerilerdendir.

5.3.2. Firma Ge¢misi

Bu kisimda firmalarin kendi ge¢mislerinden yola ¢ikarak tarimda
makinelesme konusunda deneyimleri aktarilacaktir.

5.3.2.1. Sektorde Yer Alma Saresi

Sektorde yer alma zamani, firmanin deneyimini ortaya koyan bir degiskendir.
Tablo 5.6’da goriismecilerin firmalarinin gegmisini belirttikleri ifadelere ve kodlarina

yer verilmistir.
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Tablo 5.6. Sektorde Yer Alma Siresi

<9
E | soylem icerigi Kod Kod
Q No
1 10 y1l. Firma olarak ne kadar zamandir 1998 yili 10 y1l ve Daha Az | 311
2 1974'ten beri bu sektorde. 21 yil ve tizeri 313
Bu sektorde 12. senem. Karacabay Bozok Firmasi ile birlikte ben sektore giris 10 yil =20 yil
3 yaptim. Daha sonra farkli firmalarda faaliyet gosterdigim alanlarda oldu. Dedigim Arast 312
gibi 12 yillik tecriibemizle bu firmada da gérevimizi icra ediyoruz.
Firmamizin kurulusu 1962 ye dayaniyor. Tabi o zamanlar biz toprak isleme grubunda
faaliyet gosteriyorduk. Pulluktur kazayagidir gibi. ilerleyen siireg igerisinde merkezini
Konya'ya tastyor firma. Baska bir sehirde faaliyet gosterirken Konya'ya tastyor.
Burada yine bu {iriin gruplarinda iiretime devam ederken, bakiyor ki hayvansal
tretimi ozellikle yurtdist iilkelerinde hayvanlarin beslenmesi agisindan yem karma
4 makinalarinin oldugunu fark ediyor ve Tiirkiye'de maalesef bu iirlin grubunda Tiirk | 21 yil ve lizeri 313
ciftcisine hizmet veren higbir imalat¢inin olmadigini olsa da bir iki kisinin lokal bazli
yakin cevresine hizmet gotiirebilmekte oldugunu fark ediyor ve iriin grubunun
icerisine bunlart ekliyor. Burada yem karma makinasi, silaj makinesi derken gesitli
tarim makinalarinin {iretip hem Tiirkiye'de hem de yurtdisinda 70'ten fazla tilkeye
ihrag eder pozisyona geliyor.
5 Firma olarak 1976'dan beri devam ediyor 21 yil ve tizeri 313
6 55-56 yildir 21 yil ve tizeri 313
"Biz yaklasik 10 senedir bu traktér ama daha evvel Ford traktorlerini yaptigimiz i¢in
7 Kayseri fabrikasinda orda Hema traktorii yapilmisti onu da eklersek 20 kusur senedir | 21 yil ve tizeri 313
8 33 senedir 1985'ten beri bu sektdrin icerisindeyiz. 21 yil ve tizeri 313
Firma koyli tarim makinalart 2. organizededir yerimiz. Firmamiz yaklagik 50 yillik
bir firma. 50 yildir toprak isleme iizerine faaliyet gosteren bir firma. Yaklasik 40- 45
9 kisi ¢alisgan bir firmayiz. Toprak isleme tizerine agirlikli olarak ¢alisilmakta. | 21 yil ve tizeri 313
Tirkiye'de belirli bir miisteri portfoylimiiz var. Destek kurumlar var. Bayilerimiz var.
Thracatimz var. O tiir faaliyetlerimiz bulunmaktadir.
10 Finné $5 y111n.dan beri faaliyette. 85 yili olduguna gore yaklasik 30- 32 yillik bir 21 yil ve iizeri 313
gecmisim var firmada.
Firma olarak, firma biiyiik bir sirket ama onceden kiigiik halde baslamis.1973 yilinda
11 baslamis. Bu sektore atilmis zaman tabiki sanayide kiigiik bir diikkan seklinde | 21 yil ve lizeri 313
baslayaraktan yillarca biiylimiis.
12 1973'ten beri. 21 yil ve tizeri 313
Normalde bu goriinen tarim makinalari 2000'de kurulmus ama diger firmamin ismini
13 veriyim isterseniz kardes firma Ozydken'le beraber 1976'da baslamislar bunlar. | 10 yil —20 yil 312
Ondan sonra 2000'de ayrilmislar. Simdi ikisi de ayr1 ama rakip firma olarak faaliyet | Arasi
gosteriyor.
14 Yaklasik 50 yildir bu sektordeyiz firma olarak. Tarima hizmet etmeye ¢alisiyoruz. 21 yil ve {izeri 313
Biz firma olarak 2001 yilinda kurulduk. Babam tarafindan kuruldu. Ancak babamin 10 yil =20 yil
15 sektdrdeki gegmisi tabii 1980'lere kadar dayaniyor ama firma olarak 17 yildir faaliyet Arast 312
gOstermekteyiz.
16 1967'den beri bu sektdrde devam ediyoruz. 21 yil ve tizeri 313
17 25 30 yillik bir firma burasi. 21 yil ve {izeri 313
Firmamiz 1968 yilinda kurulmus. Dolayistyla 68 yilindan beri sektordeyiz. Yani 50
yildir firmamiz faal 1968 den beri. Sektoriin 6ncii kuruluslarindan birisidir yillarca.
18 Gegmisteki diigiik rekabet donemleri kalkti simdi, simdi rekabet donemi yiikseldi ve | 21 yil ve tizeri 313
simdi dolayisiyla piyasada oldukca fazla miktarda {ireticide bulunmakta ama iste bu
sektorde sayilabilecek ii¢ bes tane firma varsa onlardan birisi de Taraldir.
19 Sektorde firmamiz bayagi eski 1964'ten beri firmamiz sektérde devam ediyor. 21 yil ve Uzeri 313
20 1977 yilinda kurulduk.1977 yilindan bu yana da faaliyet gosteriyoruz. 21 y1l ve tizeri 313
21 1992'den beri. 21 yil ve tizeri 313
22 "3 aydir bu sektérdeyim.” 10 y1l ve Daha Az | 311
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Tablo 5.7. Firma Ge¢misine Iliskin Kodlarmn Tasnifi

Kod Tekrar | Ylzde
Kod

No N %

311 | 10 Yil ve Daha Az 2 9,09%

312 | 10 Y1l - 20 y1l Arast 3 13,64%

313 | 21 yil ve tizeri 17 77,27%

Toplam 22 100%

Tablo 5.7 incelendiginde genel anlamda firma ge¢mislerinin oldukea eski oldugu,
gorisme yapilan firmalarin sektordeki koklii firmalar olduklar1 goriilmektedir.
Nitekim firmalarin 17°si 21 yi1l ve iizerinde faaliyet gosteriyorken, 3’ 10 yil ile 20
y1l aras1 ve sadece 2’si 10 yil ve daha az siiredir sektorde faaliyet gosterdikleri

gorulmektedir.

5.3.2.2. Tarim Sektoriine Yonelme Nedenleri

Firmalarin kurulusu ile ilgili olarak derinlesme niyeti ile sorulan “Tarim
sektoriine yonelme nedenleri” baslikli soru, olabildigince 6nemli bir sonucu ortaya
koymustur. Tablo 5.8’de goriismecilerin bu soru karsisinda verdikleri cevaplar
gortlmektedir. Nitekim tarimin gelencksel bir olgu olarak ifade edilmesi karsisinda,
tarim ile ilgili goriisme yapilan firmalarin da geleneksel olarak varliginmi siirdiirmesi

onemli bir paralellige isaret etmektedir.
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Tablo 5.8. Tarim Sektoriine Yonelme Nedenleri ile ilgili Soylemler

Katihhmel

Soylem icerigi

Kod

Kod No

Ozel tercihim.

Tercih Etme

321

Tarim sektoriinde ¢aligmay1 seviyorum.

ilgi Duyma

322

Neden tarim sektorii, ben kendim sahsen Adana Ceyhan'liyim. Cift¢i cocuguyum.
Bu miinasebetle koydeki bilgilerimizi, ticari faaliyetlere nasil déniistiirebiliriz
diisiincesiyle sektorde yerimizi aldik ve saglikli bir sekilde tecriibelerimizden
istifade ederek c¢aligmalarimiza devam ediyoruz.

Piyasa
Kosullarina
Gore

324

Tarim sektorii bizim sirketimizin yonetim kurulunun babalarinin, amcalarinin ata
meslegi. Ciftgi kokenli ¢linkii aile. Topraktan gelme topragin ne istedigini,
topragin ne verebilecegini bilen bir aile dénemlerde dedigim gibi firma kurulusu
1962 yilinda ve Cumbhuriyet tarihine baktigimiz zaman 1923'te Cumhuriyeti ilan
ettik 1938'e kadar Atatiirk'iin denetiminde ¢esitli tarim reformlar1 gergeklesti, zirai
donatimlar kuruldu. Bunlar aracihigiyla Tiirk ciftcisine alet ekipman dedigimiz
mekanizasyona siirece gegmesi saglandi. Bu kapsamda zirai donatimin
yurtdigindan getirdigi bir takim tarim alet, ekipmanlari bulunuyor. Ama tabi bu
alet, ekipman derken $6yle bir 6rgii liriinden 3 tane 5 tane degil, ii¢ farkli {irinden
birer tane getirilebiliyor bolgede de ¢iftciye kullanmasi i¢in hem 6gretiyor, hem
gosteriyor, hem de al diyor karasabanla siirme pullukla siir. Kazayag ile siir
sekilde daha verimli olacak diyor. Ama tabi $dyle bir sey var o karasabanla,
pullugu gekecek bir de onuine traktdr gerekiyor. Hani kdyde takdir edersiniz ki o
donemlerde insanlarin yasama kosullari, iilkenin ekonomik giiciinii géz oniinde
bulundurdugunuz zaman herkesin kapisinin 6niinde bugiinkii gibi en az bir traktor
yok ama tabii mekanizasyon slreci 0 slregte takip ediliyor. “Yatirimlar, tesvikler,
devlet destekleri birbirini kovalarken bu gruptan zirai donatim yurtdigindan
getirdigi bu iriinlerin afaki fiyatlarda oldugunu ve ge¢mis donemde 6rs iizerinde el
is¢iligi ile demiri kizdirp g¢ekic ile vurarak sekillendirerek Tiirk insaninin, Tiirk
ustalarin bunu yapabilecegini fark ediyor ve burada diyor ki hani ¢ift¢inin isi
bittikten sonra istiyorsaniz alin bakin inceleyin ve nasil yapilmis biz yapalim
disartya paramiz gitmesin. Zaten bize para lazim hani {ilke ekonomisi adina
durumlar sikintili. Bu sekilde demir ustaligi da oldugu igin haliyle giftgilikle
birlikte buradan yavag yavas ilk ¢ekic darbesi ile bagliyor isler.

Gelenek Olarak
Devam Ettirme

323

Dede meslegi diyelim iki ti¢ kusaktir

Gelenek Olarak
Devam Ettirme

323

Valla bir nedeni yok, babamin meslegi demircilik. O giinkii sartlarda demircilikte
¢itlerin agzinin ucunu, pulluklarin ucunu, pulluklarm tamirini, iste ¢ayir bigme
makinalarinin tamirini yapa yapa geldigimiz i¢in meslek halini aldi. Ama Gyle bir
meslek oldu ki hastalik derecesinde bir meslek. Tiirkiye’de iiretmis oldugum
makinay1 en iyisini nasil yapabilirim sevdasi bulasti. Ben, kardeslerim ve
¢ocuklarim tarim  makinalarmm igerisinde  bilyiidiigiimiiz igin  tarim
makinalarindan vazgegemiyoruz. Bizim ¢evremizde birgok insan brangini
degistirdi, ¢ok biiyiik paralar kazandi. Bizim tarim makinasi sevdamiz, bizim Tiirk
tarimina verebilecegimiz bircok seyin oldugunun diisiincesi kar etmememize
ragmen tarimsal makanizasyonda babamizin bize birakmis oldugu ismi, markayi,
kaliteyi dahada ileriye tagimak i¢in tarim makinalarina devam ediyoruz

Gelenek Olarak
Devam Ettirme

323

"Once tarim sektoriine yonelmekteki sey Ford traktdrlerine yaptigimiz iiriinlerden
dolay1 oldu. Dedik mademki biz bu biitiin bu sistemlerini hidrolik Gnitelerini
verebiliyoruz diger mekanik olan kisimlar iste akslari var ana govdesi var arka
dingiller var vesaire bunun tamamini yapalim dedik. Biz makinelerimiz oldugu
i¢in yapa bilinirligimiz oldugu i¢in bunlara da yapalim karar1 aldik. Ayrica bir
fabrika kuralim o fabrika dada tart: iiretelim ama daha evvelden Ford traktorlerini
yapmak Johndeer ile tanismis olmak vesaire bilgilerimiz oldugu igin bunu en iyi
sekilde yapmak i¢in toplandik kararlar aldik teknik kadrolarimzi ona gore
gelistirdik ondan sonra iiretime basladik.

Tercih Etme

321

Ne i¢in tarim sektoriine yoneldik. Spesifik bir sebebi Yok o dénemde aile
biiyiikleri bu sekilde tercih etmisler, kurmuslar. Yani tarima yonelmemizdeki 6zel
bir amag yok yani. Bu isi §grenmisiz bu isi yapiyoruz.

Gelenek Olarak
Devam Ettirme

323

Baba meslegi. Bizim babamiz da tarimciydi. Onun igin tarim biraz daha sicak
geldi. Baba meslegi diyelim bununla alakali.

Gelenek Olarak
Devam Ettirme

323

10

Tarim sektoriine neden yoneldik? Firmanm baglangicindan itibaren Gretim
faaliyetlerinde arz talep meselesi, talep nereden geldiyse imalat¢1 oldugumuz igin
ve makine parkurumuzla tarima elverisli tiretim yapmaya uygun oldugu i¢in tarim
sektoriine yonelmek bizim de isimize geldi ve ¢ok ¢esitliligi olan bir sektor oldugu
icin de higbir sikint1 yasamadan iiretim faaliyetlerimize devam ediyoruz.

Piyasa
Kosullarina
Gore

324

71




Tablo 5.8. (Devami)

1 Ozellikle ben kendim segmedim ama ekonomik yollar ya da hayat beni bu yone ;'gajﬁarma 304
yonlendirdi diyebilirim. Ozellikle segmedim. Gb?e
73 yilinda veya daha 6nceki yillarda Tiirkiye'de imalat veya tarimla ilgili sadece ya
ciftgilik ya da tarimla ilgili kullandigin makinalar. Haliyle kdylii olan patronun
. . P I g Gelenek Olarak
12 koyde yetisen patron kdyle ilgili veya tarimla ilgili makinalar1 yapmaya g¢iraklik . 323
N : .. . R - Devam Ettirme
doneminden baslamislar ve bugiinlere kadar yine tarimla ilgili makine yapmaya
devam ediyorlar.
Firma olarak kurulus amag¢ tarim sektorii zaten normalde ¢ift¢i bir aile bunlar.
Baglarlarken zaten huvvap ve yiizeri imalatiyla baglamiglar. Ondan sonra
13 biiylimiisler zaten. Kendi adima da sdyleyeyim bizimki tamamen tavaf yani bilingli | Gelenek Olarak 323
bir sey degil. Ashinda hi¢ tarlam bile yok yani. Biz g¢iftci bir aile degiliz. | Devam Ettirme
Soyagacima baktigimda 1800'den beri ayni mahallede oturuyoruz yani kdyimiiz
bile yok.
Kisisel olarak derseniz benim meslegim bu. Ben bu isin i¢inden geliyorum. Benim
14 meslegim de bu. Ayni zamanda Tarim Makinalart mezunuyum. Benim alanim bu, ilei Duvma 322
sevdigim is, severek yapiyorum. O sebepten dolayr yoneldik. Elimizden geldigi gy
kadar meslegimizi yapmaya calisiyoruz.
Tarim sektorii dedigim gibi babamin bu sektorde gok giizel tecriibeleri var yillar
15 onceden gelen. Bu yiizden tarim sektorii eskiye gore de ihtiyag ve talep ¢ok oldugu | Gelenek Olarak 323
icin bu sekilde bir agik gormiisler. Bu sekilde baslamislar. Su anda da gayet giizel | Devam Ettirme
bir gekilde ilerlemekteyiz.
Dededen gelen bir firmanin yeni kurulmadik. Dededen ogula, oguldan ogula gelen | Gelenek Olarak
16 PR - - 323
iciincii kugagim ben. Devam Ettirme
Konya'da Tarim Makinalari tiretimi fazladir. Biitiin aileler genellikle ¢ocuklarini
17 ilk baglarken tarim makinesi imalat¢ilarinin yanina verir. Bu sekilde olur | Gelenek Olarak 323
yonlendirme. Sehirdeki tarim makinalar1 imalatinin  yaygin olmasmdan | Devam Ettirme
kaynaklaniyor.
Tesadiif. Bunda nasil ki iiniversiteyi zamaninda secerken 20 tane tercihten birisi
aldiginiz puanla karsiniza gegiyorsa da tarim sektoriinde benim agimdan boyle -
18 olmustu. Bende tesadiifen miiracaat ettim, kabul edildim, bir yil ¢alisir ayrilirim Tercih Etme 321
dedim, heniiz dolmadi o bir y1l, 25 yildir ¢alistyorum.
. . < . Gelenek Olarak
19 Biraz abes bir cevap olacak ama baba meslegi. Tarimi da seviyoruz. Devam Ettirme 323
< - Gelenek Olarak
20 Baba meslegi, dede meslegi. Devam Ettirme 323
Konya tarim sehri. Tarimin oldugu bir yerde de Konya'da da makina hep tarim Piyasa
21 . M . . Kosullarina 324
iizerinde oldugu i¢in, tarim makinasi o sekilde. Gore
22 Malatyaliyim aslen, eskiden g¢ift¢ilik de yaptyordum. Ondan dolay: ilgim vardi. | Gelenek Olarak 323
Bunun yani sira aileden gelen bir meslek olmasi da tercih sebebim. Devam Ettirme
Tablo 5.9. Tarim Sektoriine Yonelme Nedenlerine Iliskin Kodlarin Tasnifi
Kod Tekrar | Yuzde
Kod
No N %
321 | Tercih Etme 3 13,64%
322 | llgi Duyma 2 9,09%
323 | Gelenek Olarak Devam Ettirme 13 59,09%
324 | Piyasa Kosullarina Gore 4 18,18%
Toplam 22 100%

Tablo 5.9’ da goriildiigli gibi goriismecilerin biiyiik ¢ogunlugu (13 kisi )

babasindan veya dedesinden devraldigi makine iiretme igini devam ettirmektedir.

Bunun yaninda katilimcilarin 4’ piyasa kosullarina gore bu isi tercih ettiklerini; 3’1

72




bilincli olarak bu sektoru tercih ettiklerini, 2 gériismeci ise ilgi duydugu i¢in bu ise

basladiklarini beyan etmislerdir.
5.3.3. Firma Hakkinda Genel Bilgiler

5.3.3.1. Uretimi Saglanan Makineler

Bu boliimde, goériisme yapilan firma yoneticilerine sektdrde mevcut olan
tarim makinalar1 grubundan hangilerinin {iretimini yaptiklarina dair soru sorulmustur.

Alinan cevaplar ve bu cevaplara ait kodlamalar tablo 5.10°da yer almaktadir.

Tablo 5.10. Uretimi Saglanan Makineler

3]
E Séylem icerigi Kod Kod No
=
X
Sulama makinalar {iretiyoruz. Yagmurlama sulama makinas: bu. Biiyiik araziler igin
sulama yapan otomatik bir sistem. Iki tane makine var. Birisi sentirprot dedigim biriside
. HOP . . . e . Tarim
linem dedigimiz. Sentirprot dairesel hareket ederek suluyor, linem dedigimizde dogrusal
1 . o i S Sulama 411
olarak hareket edip sulama yapiyor. Bu dedigim gibi otomatik bir sulama yapan Makinas!
makinadir. Her tiirlii bitkiyi yetistirebilirsiniz altinda yoncadir, musirdir, aygigegidir,
patatestir, pamuktur akliniza gelebilecek her tiirlii bitkiyi yetistirebilirsiniz
Toprak
2 Toprak isleme vurgunu yapiyoruz. Capa makinesi ve kiiltivator. Isleme 412
Makinasi
Simdi firma olarak séyle sOyleyeyim bt gold power diye markamiz var oziinde. Bu
markanin Tirkiye'de tretimini gergeklestiriyoruz. Bu bt gold power Bozok traktor Toprak
dedigimiz markaninda kendi icerisinde bt gold power 240 modeli, bt gold power 255 | . P
3 . . . . . . Isleme 412
modeli ve bt gold power 260 modeliyle su anda faaliyet gostermekteyiz. Tabi bu Makinast
irtiinlerin de kendi icerisinde 6zetlemek gerekirse bag, bahge, tarla sekmenti olarak ta
ayrim gosterdigini belirtmek isterim.
Uriin
4 Silaj makinalari, giibre yonetimi, yem makinalari, balya makinalar Isleme 413
Makinasi

Firma olarak bizim makine tretimimizi yok ama makine ekipmanlari olarak yani bu
cayir bigme grubunda kesici takimlarini ve onun yedek pargalarini iiretiyoruz ama hali | Uriin
5 hazirda toplayip da iirettigimiz bir makine yok su anda Ama tabi ileriye doniik | Isleme 413
planlarimiz da var bir makine tiretmek Ama su anda 7-8 ¢esit tarim makinesini ve yedek | Makinasi
parca aksamini {iretiyoruz

Urlin
. . o . . . Isleme 413
Kombine harman makinasi, tam diskli tirmik, pulluk, diskarov, ¢ayir bigme makinalari, .
. . Do . . . . . Makinasi
6 romork, parmakl tip ve diskli ¢ayir bigme makinasi, 4 ¢esit cayir bigme makinasi, ot Toprak
toplama tirmig1 isleme 412
Makinasi
Traktorden bagka hidrolik direksiyonlar fren sistemleri binek kamyon ve otobiisler igin
ayrica digli ve disli kutular1 yapiyoruz ve traktor iireten diger iilkelere bunlar ihrag Parca
7 ediyoruz. Yani Tirkiye'de bizim yerli Renault Fiat Ford Otosan IMC gibi firmalarmn L"Jre%imi 414
diginda yaptigimiz triinleri aym sekilde yurtdisina ihrag ediyoruz yani %75-80 ihrag
ediyoruz
Bizim gruplarimiz da diskli gruplar var. Cogunluklu, agirlikli ana grubumuz toprak
. L ; . . Toprak
isleme grubu diyebilirim. Onun diginda ekim yatagi hazirlama grubumuz var. Bir de | ;
8 . .2 o o . . Isleme 412
yiikleyici olarak bazi {irlinlerimiz var.3 gruba ayirabiliriz toprak isleme, ekime hazirlama .
- . Makinasi
ve yikleyiciler.
Toprak igleme agirlikli olarak kiiltivator, rotovator, ara ¢apa makineleri misir pancar bu | Toprak
9 tiir iiriinlerin aralarmi capalamak veya aralandirmak amagli %90 olarak toprak isleme | Isleme 412
pay1 geger bizim tarlada. Makinasi
Makine olarak degil de yagmurlama bagliklari, sulama sistemleri icerisinde dretim | Tarim
10 yapiyoruz. Yagmurlama baglklart spring ve buna ek olarak da sulama sektériinde | Sulama 411
filitrasyon ve damlama sulama ek pargalari imalat1 yapiyoruz. Makinast
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Tablo 5.10. (Devami)

Ilaglama makinesi iiretiyoruz. Ilaclama makinasi derken tarlalarda iiretilen ve bahgelerde,
meyve bahgelerinde ve tarlalarda {iretilen iriinlere yonelik boyle haserelerin ve seylerin
6ldiirmek igin ilaglama yapilmasi gereken daha az bir sekilde iirline zarar veren ilaglarla
yapilmas1 gereken makineler (retiyoruz. Gibre makineleri tretiyoruz. Uriinlerin

11 uretiminin artmasi i¢in verimin artmast igin. Meyve ilaglama makinalar1 var mesela bu E:,E%iial 415
makinalar en yiiksekteki meyve agaclarma dahi ilaglar yiikseltebiliyor. Ulasabiliyor.
Bahgeler arasinda gezerekten. Diger normal tarlalarda yetisen bitkiler iginde onlarin
traktor fazla gezmeden uzun kollar yapiliyor. Uzun kollarla tek bir seferde mesela yeri
geliyor iki sefer donmesiyle tarlay tiim tarla ilaglanabiliyor.
Ekim dikim makinalar1 ama su anda gesit olarak 15-20 kalem {izerinde durabiliriz. Yaris1 | Toprak
12 ekim ile ilgili yaris siirme ile ilgili giftciye lazim olan yiizde 80 90 makineyi iiretiyoruz | Isleme 412
¢esit olarak. Makinasi
Bizim firmamizin lokomotifi diyim artik huvvap mivzeri onun iizerine dayaliyiz.Onun
yaninda havali mivzer imalatimiz var. Toprak isleme aletlerimiz var. Suanda yurtdisina T
L . R . . : P oprak
13 aglld_LBlzlm makine cesltlerlmlz_ baya artti 30_ gesit mal_(lne yapiyoruz.Istek lizerine isleme 412
makinelerde yapiyoruz.Toprak isleme gesitlerinin hepsi var hemen hemen. Ekin Makinast
makineside iki ¢esit var.ki cesit derken soyle mibzer sthhi ekim tane ekim olarak
ayirabiliyoruz.
Yem karma makinalari, farkli giibre dagitma makinalar, ¢iftlik ekipmanlart 6zellikle
urettigimiz makineler bunlar. Biz  bir nevi toprak iyilestirme makinalar
iretiyoruz.Onun disinda da hayvan besleme makinalari, daha ziyade hayvancilifa
yonelik bizim iirettigimiz makinalar. $u var aslinda biz tarimin 6ziine hitap ediyoruz.
Nasil hitap ediyoruz?Tarim yapabilmemiz igin iyi bir topraga ihtiyacimiz Toprak
14 17 utap cdiy rim  yapab; gm 1y prag Y Isleme 412
var.Malesef Tiirkiye'de de bulundugumuz yeri baz alicak olsak Konya'da topraklarimiz Makinast
yetersiz.Kalite bakimdan yetersiz. Bunuda iyilestirmenin en dogal, en giizel yeri nedir?
Dogal giibre yani hayvan giibresi. Bizde bu insanlarin hayvan giibresini tarlaya
serpmeleri i¢in, dagitmalari i¢in makina iretiyoruz. Bir nevi tarima baslamanin ilk
adimini atmis oluyoruz, topraklari iyilestirerek. Bizim isimiz bu.
Biz daha gok yesil bitki iizerine yonca bigme makinalari ve bu bigilen otun toplama | Uriin
15 makinalar1. 2 gesit alanda faaliyet gostermekteyiz.Tabii bunlar gesitli makine tiplerine | Isleme 413
gore is genisliklerini gore degismekte. Ana kalem olarak iki ¢esit. Makinasi
16 Tamburlu yonca bigme makinalari,ot toplama tirmiklari, stkmali diskleri , otovatdr bu IL; {:rr:le 13
gruplarda ¢alistyoruz biz. Makinasi
Toprak
17 Ekim makinalar1, pulluklar, toprak isleme aletleri iiretiyoruz. Isleme 412
Makinast
Bizim iki tane ana konumuz var.ilaglama makinasi yani zirai miicadele aletlerinde | Toprak
ilaglama makinas1 ve toprak isleme makinalarinda motorlu ¢apa makinalar iiretiyoruz. | Isleme 412
Temel konumuz bunlar. Gegmiste daha farkli tiriinler tirettik,ithal ettik,sattik vs. ama giin | Makinasi
itibariyle baktigimizda ve gegmiste ki ana istigal konularina baktiginizda tekrar sdylemek
gerekirse ilglama makinalari ve motorlu toprak isleme makinalar.Soyle ilaglama
makinasi tarla veya bag,bahgede zararlilara karst sivi veya toz ilacin atilmasimni saglayan
makinalar bunlar.Traktoriin arkasinda genellikle kullanilir. Tabi ki geg¢mis yillarda
eskiden traktoriin ¢ok yaygn olmadigi donemlerde sirtta tagiman modellerde var,halen
18 daha varlar amapiyasanin genel yapist itibariyle genellikle traktor tarafindan calistirilan
makinaalr tercih ediliyor. Bunlar pilvazirator veya tunizor. Bir sonra ki agamasini Kimvasal
da bu levre cihazlar olarak adlandirilabilir. Bu gruplandirmada tamamen ilacin attif Urugller 415
makinalarda partikiil biiyiikliigiiyle alakalidir. Dolayisiyla sonug itibariyle bu makinalar
bir siviy1 ilagla birlikte karistirarak bitkinin tizerine atar.Capa makinalari,motorlu ¢apa
makinalar1 genellikle traktoriin giremeyecegi kiigiik alanlarda,seralarda,cok daglik olan
bolgelerde yani traktorle islem yapamayacaginiz bolgelerde yada fazlaca traktorle
yanasamayacaginiz aga¢ diplerine girebilmek amaciyla gelistirilmis bir makina motoru
iizerinde. Dolayisiyla yiiriicli arkasinda kullanacagi kimda yiiriir ve ¢apalama islemini
yapar,yogunlukl bag bahg¢ede kullanilir.
Toprak
isleme 412
. . N Makinast
19 Harman makinasi, mibzer, diskli pulluk Oriin
isleme 413
Makinast
. . . PSR . . Toprak
20 Toprak 1$l?me ve .eklm grubu uzprmde Giretimimiz var. Ekim grubumuz susam ekim ve isleme M2
hububat mibzerimiz var. Toprak islemede patlatma, diskarov komple Griinlerimiz var. Makinas:
21 Tlaglama makinasi. Tarla filarizator diye geger. Tek gesit ama isimleri yani tarla filarizator Ifimyasal 415
diyerekten sey yapilim. Bitki besleme, bitki koruma diye geger makina. Ilaglama evet. Urtinler
22 Motorlu ¢apa makinalar iiretiyoruz. Tirpanlarimiz var. Toprak
isleme 412
Makinast
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Tablo 5.11. Uretimi Saglanan Makinelere Iliskin Kodlarin Tasnifi

Kod No | Kod Tekrar | Yilzde
N %

411 Tarim Sulama Makinasi 2 8

412 Toprak Isleme Makinasi 13 52

413 Uriin Isleme Makinas1 6 24

414 Parga Uretimi 1 4

415 Kimyasal Uriinler 3 12

Toplam 100%

Tablo 5.11°de goriildiigii iizere goriisiilen firmalarin agirlikli olarak toprak
isleme (13) ve iiriin isleme (6) makinalar tirettikleri goriilmektedir. Bunun yani1 sira
sulama makinas1 (2), parga tiretimi (1) ve kimyasal tarim ilaglar1 iireten (3) firmalar

bulunmaktadir. Baz1 firmalar iki iiretim kolunu beraber gotiirmektedir.

5.3.3.2. Tarim Sektoriinde Firmanin Konumu

Bu boliimde goriismecilere firmalarinin tarim sektorii icindeki konumlarini
nasil  degerlendirdiklerine  yonelik soru  sorulmustur. Ayrica  sorunun
cevaplandirilmasinin ardindan sektore ait belli kriterler dogrultusunda alinan yanitlar

Tablo 5.12°de sunulmustur.

Tablo 5.12. Tarim Sektoriinde Genel Olarak Firmanin Konumu

Soylem icerigi Kod Kod
No

Katihmer

Yani firma tabi tarim sektérii sulamadayiz. Sulama sektoriinde neresindeyiz
aslinda ¢ok 6nemli bir kismindayiz ¢ilinkii bu makine dedigim gibi su anda
diinyada kullanilan en teknolojik aletlerden birisi.icadin ¢ok ge¢ kalmasina
ragmen ¢iinkii bununla en homojen sulamayr ancak yani bu makinayla
yapabilirsiniz aslina bakarsaniz sulamaya baktiginizda onun i¢in ¢ok énemli bir
pozisyonda oldugunu diisiiniiyorum.iste bunun su anda devlet iiretme giftlikleri
enstigenlerde mesela bin kisir tane bu makinadan var yani bu da onun bir
gostergesi.

Iyi Bir Konumda 421

Iyi bir yerde Konya'da ilk iigiin igindeyiz, isim yapnus olanlarm. Tiirkiye'de

bilindik bir marka olarak ilk 10'un iginde gireriz. lyi Bir Konumda 421

Simdi sdyle soyleyim ciro maliyetinde olan gelisme endeksinde olan bir
firmay1z diyelim Ciinkii sebebi de su biz asag1 yukar1 bu Bozok traktér
dretimini 7 8 senelik bir liretim olarak goriirsek iirlin ile birlikte dogru
paralelde gelismekte olan bir ciroya sahibiz.

Geligsmekte 422

4 Cevap Yok - -

Turkiye'de ¢cok firma yok bu isi yapan. Bu kadar detayli bu kadar Bol gesitli bu
isi yapan imal eden daha dogrusu yoktur Biz Tirkiye'de ilk siralar dayiz bu
bizim yaptigimz Cayir ekip bigme makinalart yedek parga konusunda ilk
siralardayiz diyebilirim

Iyi Bir Konumda 421

Kalitede rakip tanimryorum,en dndeyim.Marka ve taninirlikta da en 6ndeyim.
Miisterimin bana giiveni agisindan samimiyim,hi¢ tevazu gostermiycem g¢ok
6 cok iyiyim.Miisterimle iligkilerim ,benim her tarim makmast yaptigim | Rakipsiz/En Ustte 423
miisterim ,benim akrabam gibi oluyor.Uzun yillar goriistiiglimiiz insanlar,halen
devam eden insanlar mevcuttur. Ama ciiro agisindan deminde belirtti§im gibi
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Tablo 5.12. (Devami)

maalesef biz sirf bu sevda ugruna para kazanmasakta tarim makinalarmm en
iyisini yapiyoruz. Ama ¢ok siikiir a¢ degiliz agikta degiliz,hayatimiz devam
ediyor.Ciro ve kazancimz diisiik seviyede diyebilirim.Tarim sektoriinde
Tirkiye de bir depom var.

Simdi bu bir yaris durumu. Bu uzer firmasi kapandiktan sonra Tiirkiye'de
belirli sayida traktor fabrikalar1 var.Bunlar giic bakimindan bizimkiler once
biraz ufak kaliyordu 78 beygirden basladik ama simdi artik 110 beygir daha
buyuklerinide yaptik.Bunu yapabilmemizin sebebi bize Finlandiya'daki vantra
firmas1 geldi 100 beygirden daha asag1 olan traktorleri yapar misin dedi.Ben
dedi sadece 100 beygir iistiindeki traktOrleri Finlandiya'da yapip diinyaya
satmak istiyorum dedi 100 beygirin altindaki lerle ugrasmak istemiyorum dedi
biz bi anlagsma yaptik bundan yaklasik 7 8 sene once ve vantra traktorlerini
artik Tirkiye'de Uretiyoruz. Yanliz motoru sisu motoru diye Finlandiya'dan
geliyor ama diger biitiin hidrolik kaldirma kismi gévdeler pargalarini vesaire
biz Uretiyoruz ve o traktor daha bir iist siif Avrupa'da yapilan traktor uldugu
icin bizim yaptigimiz traktorlerden daha pahali dolasiyla onlarda belirli
miktarlarda satiliyor. Cif¢cinin artik kazancma goére alabilme kabiliyetine gore
ve bu ileriki yillarda tabiki daha fazla uriin yapmak satmak icin programlar
yaptyoruz.Ama Tirkiye'de suan en fazla traktorii yapan eskiden tiirk traktor
dedigimiz simdi de Amerikan firmas1 satin ald1 ondan sonra Ankara'daki firma
var tiimosan buyuk bir girisimle traktér yapimina ugrastyor onlar var biz variz .

Biz ikinci traktoriin teknik teknolojisiyle ilgili gelismeden ¢ok daha
biiyiik beygir giiciinde traktdr yapabilmek disardan ithal edilenler bile
var.Ciinkii yapilmasina ragmen Tiirkiye'dekiler onlar1 durdurmak en azindan ve
dedigim gibi teknoloji servis yoniinden de eksiklik oldugunu ben
inanmiyorum.Bdyle bir seyimiz yok. Adetler artarsa satisimz cogalirsa
birinciyim ikinciyim diyorsunuz.Biz burda ikinci tlrk traktorden sonra ikinci
duruma geg¢mek i¢in ugrasiyoruz.Simdilik Ankaradaki diger firma satiglart
biraz daha fazla ama mahindira diye bir Hindistan grubuna sattilar.Onlar
Hindistan'm en fazla sayida traktor ireten firmasi burdaki politikalarim
bilemiyoruz nasil yapicaklar.Belki o firmalara yaptiklarm1 Hindistan'a kendi
llkelerine de ihrag edecek olabilir veya Avrupa pazarlarina da agilmak
isteyebilirler.O bakimdan onlarin politikasina bagh olarak bizim de kendi
politikamizi1 belirlememiz lazim.

Iyi Bir Konumda

421

Gelismekte

Gelismekte

422

Firmamiz gelismekte olan bir firma yani gerekli agli ¢calismalart yapiliyor.Cok
hizli ilerleyen bir firma degiliz. Cok g¢abuk yapalim, her seyi biz yapalim
mantigmma giren firma degil yavas yavas ve saglkli olmasm
diisiiniiyoruz.Zaten firmalar iste 50 yillik bir ge¢mis oldugu i¢in bunu bir
sekilde gosteriyor. bu sekilde devam etmeyi diisiiniiyoruz. Tirkiye'de ¢ok ciddi
olmasa da bir pazar payimz var.Tarim sektoriinde tarimla ugrasan her bayi,
her nokta Koéylii Tarimi bilmektedir.

Geligmekte

422

10

Sektér daima gelismeye acik oldugu icin ve de bu sektoriin sulama
sistemlerinin tamaminin bir firmanin yapmasi ¢ok zor oldugu i¢in kendimizi
gelistirmemiz gerekiyor.O yilizden firmay1 da gelismekte bir seviye igerisine
koyuyor.

Gelismekte

422

11

Ortalama.

Ortalama

424

12

Cevap Yok

13

Cevap Yok

14

Suan ortalama bir diizeydeyiz. Ama ne yapiyoruz siirekli istline ekleyerek
amacimiz tabi en st diizeylere ulagmak.

Ortalama

424

15

Gelismekte.

Gelismekte

422

16

En st seviyede.

Rakipsiz / En Ustte

423

17

Ust seviyede.

Rakipsiz / En Ustte

423

18

Suan itibariyle baktiginizda piyasanin en bilinen marka devri olan bir firmayiz
biz. Gegmis tecriibelerimiz,organizasyon yapimiz ve arge faaliyetlerimizle
ozellikle tabi ki tarim makinalart dedginizde bu ¢ok genis bir sektor. Traktoru
ayr1 tutuyoruz,taraktor haricinde kalan ekipman tarafini konustugumuzda buda
¢ok genis yelpaze iiriinii ama biz kendi kategorimizde yani ilaglama ve capa
makinalarinda suan da Tiirkiyenin ilk bes firmasindan birisiyiz. Gegmiste ilk
tctinden biriydik ama zamanla dedigim gibi rekabetin gelismesiyle suan da ilk
bes firmasindan biriyiz.

Iyi Bir Konumda

421

19

Orta seviyede

Ortalama

424

20

Su an Tirkiye'de en biiyiik tarim makinesi iireticilerinde ilk iige yer aliyoruz.

Iyi Bir Konumda

421

21

Orta seviyede. Diisiik seviyede de olabilir.

Ortalama

424

22

Tiirkiye'de su anda 1. Siradayiz. Bunu soylemek gerekirse motorlu ¢apa
makinesi konusunda bu alanda kag tane firma var iilkede ad1 sayilabilir ii¢ tane
ve bunun birincisini Yagmur Tarim Makinalari olarak biz ¢ekiyoruz.

Rakipsiz / En Ustte

423
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Tablo 5.13. Tarim Sektoriinde Genel Olarak Firmanm Konumuna iliskin Kodlarin
Tasnifi

Kod Kod Tekrar | Ylzde
No N %
421 | lyi Bir Konumda 6 27,27
422 | Gelismekte 5 22,72
433 | Rakipsiz / En Ustte 4 18,18
424 | Ortalama 4 18,18
- Cevapsiz 3 13,63
Toplam 100%

Tablo 5.13’e genel olarak bakildiginda firmalarin iirettikleri tiriinlerle beraber
kendilerini piyasada konumlandirmalar1 birbirine yakindir. Ancak “Tarim sektoriinde
genel olarak firmanin konumu” sorusu daha nesnel dlgiitler ile soruldugunda Tablo
5.14’de gosterilen cevaplara ulasilmigtir. Tablo 5.14’e¢ bakildiginda Firmalar
kendilerini Ciro / Kazang,  Tanmirlik / Marka ve Given /  Kalite  kriterleri
cergevesinde degerlendirdiklerinde genel anlamiyla Ciro / Kazang¢ konusunda
kendilerini diger kriterlere gore daha diisiik degerlendirmislerdir. 4 ve 20. firma sz
konusu ii¢ alanda da kendisini “en {ist seviyede” tanimlamislardir. Buna karsin 21.

Firma {i¢ alanda da iyi bir degerlendirmede bulunmamuistir.

Tablo 5.14. Tarim Sektériinde Kriterler Bazinda Firmanin Konumuna iliskin

Kodlarin Tasnifi
~ Séylem icerigi Puanlama
E Puan Skalasi: En Ust
= Seviyede (4), Gelismekte
E Ciro / Kazang Taninirhik / Marka Guven / Kalite (3), Ortalama (2),

Diisiik Seviyede (1)

1 Gelismekte En Ust Seviyede En Ust Seviyede 11

2 Ortalama En Ust Seviyede En Ust Seviyede 10

3 Geligmekte Geligmekte Geligmekte 9

4 En Ust Seviyede En Ust Seviyede En Ust Seviyede 12

5 Gelismekte Gelismekte En Ust Seviyede 10

6 Diisiik Seviyede En Ust Seviyede En Ust Seviyede 9

7 Gelismekte En Ust Seviyede En Ust Seviyede 11

8 Ortalama Geligmekte Geligmekte 8

9 Ortalama En Ust Seviyede En Ust Seviyede 10

10 Ortalama Ortalama En Ust Seviyede 8

11 - En Ust Seviyede En Ust Seviyede 8

12 Ortalama En Ust Seviyede Ortalama 8

13 Geligsmekte En Ust Seviyede Geligsmekte 10

14 Geligmekte Gelismekte Geligmekte 9

15 Diisiik Seviyede Geligmekte Geligmekte 7

16 Ortalama En Ust Seviyede En Ust Seviyede 10

17 Gelismekte En Ust Seviyede En Ust Seviyede 11

18 Ortalama En Ust Seviyede En Ust Seviyede 10

19 Ortalama En Ust Seviyede En Ust Seviyede 10

20 En Ust Seviyede En Ust Seviyede En Ust Seviyede 12

21 Diisiik Seviyede Ortalama Diisiik Seviyede 4

22 Gelismekte En Ust Seviyede En Ust Seviyede 11
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5.3.4. Firma-Tuketici iliskileri

5.3.4.1. Miisterilerden Gelen Sikayetler

Goriismenin bu boliimiinde katilimcilara tirtinlerine yonelik aldiklart miisteri

sikayetleri ve sikayetlerin kapsamlarinin neler olduguna dair soru yoneltilmistir.

Alman cevaplara iligkin kodlamalar tablo 5.15’de verilmistir.

Tablo 5.15. Miisterilerden Gelen Sikayetler

Katihmer

Séylem icerigi

Kod

Kod
No

Yani sikayetler geliyo mu? Cok nadirde olsa geliyo tabi.Sonugta bir makine.Bir
makinanin ariza yapmayacak diye higbir zaman garantisi yok.Ufak tefekte olsa geliyor
sikayetler. Mekaniksel herhangi bir ariza pek genelde zaten olmuyo.Bunlar celik
konseksiyonlu makinalar.Cok saglam makinalar. Elektriksel olabiliyor o da hani
elektriksel olmasininda nedeni yoresel bazi bolgelerde hani elektrik gidip gelme olaylar
veya belli bir siire kesilme,voltajm yiikselmesi alcalmasi gibi seylerle problem
yasanabiliyo.O yani genelde elektriksel o da ¢ok az yani ¢ok fazla degil.

Mekanik Arizalar

511

illaki geliyor. Tabiki sonug itibariyle insan yapimi makinalar. Tarlaya giriyor, topraga
giriyor illaki  kiriliyor, egriliyor, yamuluyor, biikiiliiyor. Bunlar oldugu taktirde
arkasinda duruyoruz, hallediyoruz yani. Onlar sikayet gelmez zaten yani onun haricinde
nasil bir sikayet gelir? Uriiniiniiziin arkasinda durmuyorsunuz diye bir sikayet gelir ki
Oyle bir sikayetle karsilasmayiz, 6yle bir durum s6z konusu degil yani gerek igveren
olarak grup calisanlar olarak.

Sekilsel
Bozulmalar /
Kirilmalar

512

Soyle tabi diiriist olmak gerekirse sikayetlerde geliyor. Bunun yaninda memnuniyetlerde
geliyor. Sikayetlerin temelini ne olusturuyor.Simdi sikayet bagini dogru degerlendirmek
lazim. Neye gore sikayet Simdi biz sikayetlerden ziyade demeyim ama Uriinde ki
memnuniyete itafen bazi istek talep ve oOneriler geliyor ciftcilerden,mesela bizim
traktorlerimizde suan lift otomatik yok.Bu bir eksiklikse yada sikayet noktasindaysa bu
nokta da bi talep olusturuyor ¢ift¢i. Yani diyor ki traktorlerinizde lift otomatik olsun.Yani
elift dedigimiz sistem olsun hidrolik aksaminda.

Ekstra
Ozelliklerin
Olmayis1

513

Makinalarimizla ilgili gelen bir sikayetimiz yok.

Sikayet Yok

516

Illaki vardir.Ciinkii ne kadar ¢ok makineler iretse de bizim ellerimizden gegiyor
insanoglunun da tabii ki baz1 kiigiik hatalar1 oluyor problemler ¢ikabiliyor onlar da en
Sorunsuz sekilde ¢ozmeye galisiyoruz. Biz nihai iireticiyiz bu durumda is ortaklarimiz
var ig ortaklarimizla beraber yiiriittiglimiiz ¢aligmalar da parganin son gelmesi
konusunda ¢ok hassas davranmadigimiz bazi iriinlerde kiigiik bir hasardan dolay:
catlama kirilma gibi tiirler bazen geri doniiyor. Bazen hammaddenin hatali iiretiminden
Tabii bizim onun goziimiizden kagmas: vesaire bdyle ¢ok kiiglik hatalar yasayabiliriz
ama onlara da ¢6zim bulabiliyoruz

Sekilsel
Bozulmalar /
Kirilmalar

512

Su ana kadar benim miisterimden bana sikayet yok.Ancak benim miisterime karst
sikayetim var. Tiirkiye deki bizim ¢ift¢imiz daha dogrusu kullanicimiz heniiz
istedigimiz bilince ulagsmamakla birlikte sadece acaba makine aldigim firmay: nasil
kandirabilirim hesab1 pesindedir.Adam makinay1 1 yil boyunca calistirtyor,biitiin isini
bitiriyor makina ¢alismiyor diyor.Gidiyoruz inceliyoruz makinada hi¢ problem yok .Sirf
miisteriyi kirmamak adina diyoruz peki kardesim esas sikayetin ne 1sitiyor diyor,isitmada
yok aslinda. Biz sirf minareyi diizeltmek adina o parcay:r degistiriyoruz yerine yenisini
veriyoruz. Birdaha da sikayet edemiyor,kendisi ezilip biiziilerek ya ¢ok oz(ir dilerim ben
boyle bir hata yaptim hakkini helal et diyen miisterilerimde ¢ogunluk. Su ana
kadar miisterimden pek sikayet almadim,zira bu makinadir elbette bir takim sikayetler
olabilir ama ¢iftgiyi tarlada birakacak sikayet olmaz.Olsa dahi telefonla bizzat
kullaniciyla o arizay: giderebilecegimiz kadar basittir.

Sikayet Yok

516
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Tablo 5.15. (Devami)

Tarlada bir problem ¢ikabiliyor.Bunlar tabi traktdriin kendi bizi ilgilendirmeyen
mazotuyla ilgili olabiliyor veya kullandiklar hidrolik yaglardan olabiliyor.Ciinkii sistem
hidrolik yagla ¢alistig1 i¢in ve maalesef variller iginde olan hidrolik yaglar partikiil
sayis1 olarak ve miktar1 bakimindan bizim bu yaptifimiz iiriinleri test ederken makinalara
koydugumuzdan ¢ok daha kotii durumda.Biz o varilleri aliyoruz ayrica 6zel filtrelerden
20 filtre sey 20 mikron 5 mikron filtrelerden siiziiyoruz daha temiz kaplara koyup test
makinalarina koyuyoruz ve iiriinlerimizi 6yle test ediyoruz.O varildeki oldugu gibi o
yagla etmiyoruz.Ciinkii o yag hakikaten kalitesiz. Yani bunu Tirkiye petrolleri de
uretiyor baska petrollerde iiretiyor ama hidrolik yagi ben ciftci olsam ¢ift¢inin yerinde
olsam aldigim o yag1 bazi 6zel mikron filtrelerden gegirip baska pergilere koyup Oyle
traktoriime deposuna koyarim.Ayni bu neye benziyor arabama bir yag alacagim zaman
dikkat edip onun en iyisi en uygunu hangisiyse onu koyuyum gibi motoruma bisey
olmasin diye.Motor kadar hidrolik sistemde motoru ¢alisir hidrolik ¢aligmazsa traktor
vazifesini géremez gorevini yapamaz. Biz bu gin artik uydulardan haberleserek
agacin altina oturmus hanimiyla beraber g¢iftci yemegini yerken traktorii tarlada tarlay:
surmeye devam eden duruma geldik.

Sikayet Yok

516

Sikayet gelmiyor.

Sikayet Yok

516

Sikayetler kismen geliyor. Uriinlerde kullanimla ilgili olarak kullanim hatasi olarak
ciftcilerden kismen de olsa sikayetler geliyor. Tabi bizle alakali sorunlar oluyor mu? %35
de, %3 de olsa ¢ok kiigiik bir rakam olabiliyor. Ama genel hatalar kullanici hatasi. Tabi
ciftciler ¢ok bu konuda bilingli olmadigi i¢in $6yle oldu, boyle oldu, kirildi gibi farkli
sikayetler geliyor. Ama sonugta kullanici hatasi ile alakali. Ama her sefer oldugu gibi
eksik olmuyor yani.

Sekilsel
Bozulmalar /
Kirilmalar

512

10

Tabii ki gelmez olur mu? Bu daha onceki konusmamizin basinda oldugu gibi
egitimsizlikten kaynaklaniyor. Urettigimiz {iriinler yagmurlama bashklari, spring ama
belirli bir ¢aligma ve calistirma prosediirii var. Teknik altyapisi var. Sulama sistemlerinin
basing diye tabir ettigimiz bir basingla galisan sistem olmasi, art1 bu sularn taginabilir
boru ¢aplar gibi bilgilerin miisteriler tarafindan yeteri kadar bilinmemesi ve teknik
hesaplarin yapilmamast. Ciftgi  kardeslerimiz bunu gelisi giizel ellerindeki
makine parkuruna gore bu irlnleri calistirmaya calistiklart igin, baslarina gelen
sikintilar1 {irtin  kalitesizliginden dolay1 bize aksettiriyorlar ama tamamen Urdinin
kalitesizligi degil, kullanim talimatlarina gére uygun altyapmmn ellerinde olmayigindan
dolayi.  Bize gelen bazi sikayetler var.Bunlari iste biz de miimkiin oldugu kadar
karsimizdaki kisilere egitimsel olaraktan yonlendiriyoruz, bilgilendiriyoruz. Amacimiz
iriin satmak degil o trliniin nasil kullanilacagmi Ogretip ona gore teknik altyapiy:
olusturtturup, uriinlerin o sekilde kullanilmasini saglamak. Yani bu iiriin istedigi
performansi saglamadigindan ya da iriinlerin ¢ok ¢abuk tikanmasindan ve de disli
sistemleri veya kanat sistemli trlinlerdeki performanslarin ¢abuk deforme olmasindan
gelen sikayetler.

Kullanicidan
Kaynaklanan
Arizalar

514

11

Her iirtinde muakkak bir sikayet olabilir. Ama bu sikayetler yiiksek bir seviyede olan bir
sikayetler degil.Ufak tefek yani her iiriinde olabilir.Yeri geliyor Argelik'te de bir
sikayetler gelebiliyor mesela.Argelik ¢ok farkli bir sektér ama taninmug bir marka olarak
soyliyorum bunu ben. Yeri geliyor ordanda sikayet geliyor ama dedigim gibi her tiriinde
bir sikayet gelir .Cok yiiksek bir sikayet seyine sahip degil.Sikayet yok diyebilirim.
Montaj hatalar1 oluyor bazen montajdan kaynakli. Onlarda yine dedigimiz gibi uzak
biryerdeyse  burdan  servis  gonderiyoruz.Onlar orda ilgili elemanlarimiz
hallediyor.Bitiriyor iglemlerini.

Kullanicidan
Kaynaklanan
Arizalar

514

12

Sikayet degil de mesela yeni bir makinanin kullanimm veya o makinenin kullanimimni
¢iftci tam olarak bilmemekte. Biz ilk verdigimiz makinanmn tarifini ¢ift¢inin tarlada nasil
ekim ,siiriim yapacagm tarif ediyoruz .Baska da Gyle bir zorluk olan bir sey yok .

Yalniz oldugu zaman da servislerimiz mevcut.Istenildigi anda aninda tarlada
kendisine yardimei olarak servis génderiyoruz.

Kullanicidan
Kaynaklanan
Arizalar

514

13

Sikayet gelir tabi imalat yapiyoruz sonunda ekmek bile alsan sikayet etmek istesen
edersin ashinda. Bizim en fazla sattifimiz yada yaptigimiz huvvab mibzerinde bizim
ciftcilerimizin temizlikle alakali problemleri var.Mesela giibre asitik bir {iriin oldugu i¢in
giibrede atiliyor ya bu oksitleme yapiyor. Biz diyoruz ki her kullanimdan sonra
makinenizi temizleyip ve yaglayin diyoruz. Bizim ¢ift¢imiz buna alisgamadigi i¢in bizim
makinenin gozleri yani kursaklari donuyor. Onla alakali sikayetler aliyoruz.Boyayla
alakali sikayetler aliriz. Bazi ¢ift¢ilerimiz boyasini begenmez.Cok fazla sikayet almayiz
ciinkii soyle belli bash genelde boyayla alakal sikayet aliriz.

Kullanicidan
Kaynaklanan
Arizalar

514
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Tablo 5.15. (Devami)

Gelir; eger ki s6yle sdyleyeyim ne olursa olsun, bugiin ne yaparsaniz yapin, hangi
sektorde olursaniz olun, ne kadar iyi veya ne kadar kotii makine iiretirseniz iiretin hem
sikayet gelir, hem memnuniyet gelir. Bunun higbir zaman igin 6niine gegemezsiniz.

Ne gibi sikayet gelir. Ozellikle bizim makinalarimiz tarla sartlarinda ¢alisan, agir
sartlarda c¢aligsan makinalar. Malesef bizim insanlarimizda da higbir zaman igin kullanim
kilavuzuna bakma yoktur. Gordigiyle veya duydugu ile is yaptig i¢in ilk ekseriyyetle

: A, : . .| Kullanicidan
kullanim hatasi geliyor. En basit 6rnegini sdyleyeyim ben sana misal cumartesi
14 . . . 9 - Kaynaklanan 514
basima gelen bir sey adam makinalar1 verdik kapagini agamamis. Bunun kapag: arizali Arizalar
m1 diye sey geldi. Neyse telefonla goriistiik.Dedik ki hani sunu soyle yapmazsaniz
makinenin kapagi a¢ilmaz. Hatta makinanin tizerinde kullanim kilavuzu var. Onlar1 nasil
yapilacag1 zaten orada belirtiliyor. Bu sikayetler birazda bizim ne kullandigimizi
bilmememizden kaynaklaniyor. Biz hep deneme yanilma ile ¢alistigimiz igin. Bunun
haricinde bir ekstra ¢ok abartabilecegim, siirekli su sikayetleri aliyoruz diyebilecegimiz
bir sey yok.
15 I?oya lfa!_lt_em en'gok" §1ka_yet edilen nokta bu. Ikincisi goziimiizden kagan iscilikler. Fabrika Hatast 515
Uglncusu ise teslim sireleri.
Bize sikayetler gelmiyor. Yani illaki hani makina kullanildiktan sonra, belli bir zaman
gectikten sonra atiyorum bilyas: dagiliyor. Bunlar bizden kaynakli olan seyler degil de
¢iftginin makineyi kullantmindan dolay1 kaynakh olan seyler. lla bir zamandan sonra | Sekilsel
16 illaki makine bozuluyor. O yiizdende bize bdyle iste surasi dagildi, burast dagildi diye | Bozulmalar / 512
sikayetler geliyor. Simdi bizim makinalarimiz 1900 devirde doner tamburlari, tasi | Kirilmalar
sevmez. Tas geldiginde makina bilya dagitir.Bilya dagittigi iginde bu tiir sikayetler
gelir.Bunun harici yok.
Tabii her zaman bu sey eksik olmaz, misterinin istekleri, sikayetleri. Yaptigimz
makinalarda Allah yapisi degil kul yapisi. Kullanimla ilgili sikayetler geliyor. Kullanimla
S . . A Kullanicidan
ilgili ~ ¢iftcinin  yeterli  derecede = makinayr tamimamasindan  kaynaklanan
17 . B . : . 2 Kaynaklanan 514
sikayetler,bunlarda gideriliyor. Makinanin yapisi, malzemesi ve islev konusunda Arizalar
sikayetimiz yok ama her bolgede tarim farkli, toprak farkly, cifteiler farkli. Bununla ilgili
kullanma aligkanliklarmin 6grenilmesi ile ilgili sikayetler aliyoruz.
Mutlaka. Miimkiin degil. Sikayet almiyorsaniz problem var demektir zaten. Hep
orneklerim, Bmw’ninde mercedestede mutlaka sikayet geliyordur. Cok ¢esitli sikayetler
18 gelebilir bunu hani kategorize etmek gerekirse ; 1-Mekanik sikayetler. Mekanik | Mekanik Arizalar | 511
zaten makinalar. 2- Bayii ile ilgili sikayetler gelebilir yada servisle ilgili sikayetler
gelebilir. Tabi ki dogal olarak en nihayetinde fiyat la ilgili sikayet gelebilir
Vallahi sikayetten ziyade makinalarimizi kullanan giftgi kardeslerimizden bize gelen
talepler makinenin ilk kurulumu, ilk ¢aligmasi. Ama tabii bunun yaninda ¢ok nadir de
. A . R Kullanicidan
olsa makinelerimiz de bazi sikayetler aliyoruz.Bunlar genelde 6zellikle harman
19 L . . L% Kaynaklanan 514
makinesinde dahi atma, sap yememe, mikserde ek is diizeninin ayarsiz olmasi, pullukta Arizalar
da batmama gibi bazi sorunlarla karsilasiyoruz.Ama bizim inancimza goére %95'i
tamamen kullanim hatasindan kaynaklanan seyler.
Biz Tarimoz ailesi olarak ciftgiyle, miisterilerimizle birebir diyalogu tamamen goz
oniinde tuttugumuz igin en fazla gelen sikayetimiz iginde ne yer aliyor? Oyle bir gelen .
20 sikayetimiz hi¢ olmadi.Ne karsilastiginiz derseniz hi¢ sey yapmadik. En fazla gelirse Sikayet Yok 516
gelsin malzemelerden gelir lastik gibi teker ondan sonra baska da bir sey yok.
Gelir. Pompanin basmamasi kullanimi bilmedigi i¢in kullanim seyi.Bide ii¢ taneyi bide Sekilsel
21 . SR . P Bozulmalar / 512
dondan ¢ok patlatma olaylar1 olur, aleminyum oldugu igin.Agirlikl o sikayetler iizerine. Kirtlmalar
22 Ya bunun hakkinda benim tam bir bilgim yok. Bunu bélge satis miidiirlerimiz var
onlardan 6grenebilirsiniz. Bayilerinde bagli oldugu burada bizim satig bolge Bilgi Yok

mudiirlerimiz var Istanbul'a bagh. Bizim Yagmur Tarim makinalarinin 80 kadar bayisi
var, alt bayiler ile beraber Tiirkiye geneli 200 e yakin bayi imiz var.

Tablo 5.16’ya gbre goriismecilerin biiyiik bir kismi miisterilerden gelen

sikayetlerin kullanic1 hatalarindan kaynaklandigini ifade etmislerdir. 5 goriismeci ise

tirtinlerine yonelik herhangi bir sikayetin bulunmadigini belirtirken yine ayni sayida

goriismeci sikayetlerin iirlinlin sekilsel bozulmalar ve kirilmalardan kaynaklandigini

belirtmislerdir. Diger yoneticiler ise sikayetlerin mekanik arizalar, makinanin ekstra

Ozelliklerinin olmayisi

belirtmislerdir.

80

ve fabrika hatasindan kaynaklandigi

yoniinde goriis




Tablo 5.16. Sikayetlere iliskin Kodlarm Tasnifi

Kod No | Kod Tekrar | Yuzde
N %

511 Mekanik Arizalar 2 9,09%
512 Sekilsel Bozulmalar / Kirtlmalar 5 22,73%
513 Ekstra Ozelliklerin Olmayist 1 4,55%
514 Kullanicidan Kaynaklanan Arizalar 7 31,82%
515 Fabrika Hatas1 1 4,55%
516 Sikayet Yok 5 22,73%
- Bilgi Yok 1 4,55%
Toplam 100%

5.3.4.2. Satis Sonrasi Destek

Uretici firmalarin satis sonrasinda miisterilerine sunduklar1 destekler ve

hizmetler ile ilgili alinan yanitlar ve bunlara ait kodlamalar tablo 5.17’de verilmistir.

Tablo 5.17. Satis Sonrasi Destek

9
E Soylem icerigi Kod Kod
e No
X
Satig sonrasinda tabii 2 yil garantimiz var makineyle ilgili. Bunun haricinde de yedek | Garanti 521
1 parga servis garantimiz her zaman yaklagik nasil soyleyeyim Tiirkiye'nin neresinde | Yedek Parca 522
olursaniz olun bir giinden belki biraz daha fazla zamanda ulasabilirsiniz Servis 523
2 y1l garanti kapsaminda zaten makina. Onun haricinde makine bizimse 20 y1l 6nceki bir | Garanti 521
model de olsa, bir pargasida kirilsa, su anda tiretmiyor da olsak o modeli o tiiketiciye
2 illaki tedarik ederiz, saglariz.Genelde bayilere sagliyoruz. Ciftci ile bayinin arasinda geri Yedek Parca 529
kalan mevzular. Biz bayiye yeterli ilgi alakayr gosteriyorsak oda ciftcisine illaki ¢
gosteriyordur.
Soyle sdyleyeyim ben size. Burda yeni bir markanin olmasindan 6tiirii bizim klasik | Garanti 521
manada olmas: gereken garanti siiremiz 2 yil. Yalmz bu iki yilik bu garanti siiresi
kapsaminda bir ¢ok firma da su su su garanti ye girmezken biz burda ¢ift¢i magduriyetini
Vs sini 6nlemek adina bir ¢ok noktay1 garanti kapsaminda karsilamay1 yegliyoruz. Burda
3 ki temel bdyle davranmamizin temel sebebi de miisteri menuniyetine yonelik hizmet Servis 523
sunabilemek de onemli. Onun haricinde de gezici teknik servis arkadaglarimiz koy
caligmalarina katilarak orda sikint1 yasayan markamizla ilgili sikint1 yasayan arkadaslarla
birebir ¢oziimleme yapryoruz.
Yerinde kurulum hizmeti. Makine kullanimiyla ilgili egitim veriyoruz. Makine bakim | Servis 523
4 kullanim kilavuzu veriyoruz. Teknik Egitim 504
Uriinlerimizin her zaman arkasinda duruyoruz gok resmi olarak, evrak olarak garanti | Garanti 521
belgeleri vermesek de iiriinlerimizin her zaman arkasinda oldugumuz i¢in herhangi bir
fabrikasyon hatasindan otiirii iiriin hasar gormiigse zarar gormiigse onu tamamiyle
5 kendimiz Karstliyoruz. Bizim sektdriimiizde bayilik verilmesi su anda s6z konusu degil .
.Ciinkii ¢ok boyle bayilik tastyacak miisterilerimiz su anda yoktur. Bir de sektor boyle | Odeme Kolayligi | 525
¢ok da hani bir traktor bir otomobil sektorii gibi degil, bu pargayr alan zorda kaldig:
zaman tornacida bile yaptirabiliyor. Onun i¢in bu yénde bizim en biiyiik imkanlarimiz
miisterilerimize vade olanagimiz , miisterimize 6deme konusunda rahata yonlendirmemiz
Satis sonrasi miisterilerimize iste yilda bir kac defa ziyaretlerine gidiyoruz.makine | Yedek Parca 522
calisirken sezon igerisinde Yedek parca sikintilarinin olmamasi igin yakin bolgelerde | Uzaktan Destek 526
bolge satis temsilcilikleri kuruyoruz ki tarlada beklemeden parcasini alabilsin en hizli
sekilde  tedarik  edebilsin ve  duraksamaya ~meydan vermeden iriinii Servis 593
kaldirabilsin.makinayla ilgili herhangi sikintilarinin olup olmadigmi soruyoruz. Onun
disinda telefonla zaman zaman arayarak bir ihtiyaglarimin olup olmadigini soruyoruz.
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Tablo 5.17. (Devami)

Simdi satis sonras1 kullanictya birebir degil bizim destegimiz.Bizim destegimiz bayiler
vasitastyla. Bayiileri egitime tabii tutuyoruz.Her yil geliyorlar fabrikamizda iiriinlerin
nasil yapildigmy,traktére nasil monta edildigini,nelere dikkat edilmek gerektigine dair
hem misafirimiz oluyorlar kalryorlar 3 5 giin hem de egitimler aliyorlar.Dolayisiyla
bisey varsa kullaniyica sattiklar: traktoriin biseyi varsa onlar birebir sey yapiyolar .Ancak
onlarin ¢6zemedigi problemler oldugu zaman biz devreye giriyoruz.Onun disinda bisey
yok. Tabi biz bir indirim yapilacaksa fiyatta sunda bunda bayiye yapiyoruz,bayi de
miisterisine yapiyor.

Teknik Egitim

524

Odeme Kolaylig1

525

Servis hizmetimiz var. Garanti hizmetimiz var. Miisteri memnuniyetini yiiksek tutmaya
calistyoruz.

Servis

523

Garanti

521

Bilgi Yok

10

Bir kere her seyden 6nce garanti. Malimizin arkasinda duruyoruz. O yiizden de garanti
kapsaminda miimkiin oldugu kadar ¢iftgilerimizin ya da bayilerimizin yaninda yer
aliyoruz. Her tiirli sorunlarini ¢6ziim odakli, sorun ¢ikartmak degil ¢6zmek amaciyla
yardimce1 olmaya calistyoruz. O yilizden de iiriinlerle ilgili bir ariza s6z konusu oldugu
zaman higbir firmanin veya kullanicinin veya bayinin bu konuda bizden yana bir sikayet
oldugunu zannetmiyorum.Tam destek. Yani egitim dedigim gibi.Hem bayi egitmek.
Bunlar1 satan toptanct bayilerimiz ve bolgesel bayilerimizi iriinler hakkinda
bilgilendirmek . Sonucta nihai tiiketiciler var. Ciftcilerimizin de bizim hepsine
ulagabilme imkanimiz olmuyor ki. Bunlarin da bunlar nihai tiiketicilere anlatmasi, izah
etmesi.Ama bize direk ulasan insanlara da ayn1 destegi biz hem internet (izerinden web
sayfamiz tizerinden ,hem de telefonla her tiirlii teknik destegi sagliyoruz ki onlart dogru
yolda dogru yonlendirebilelim. Genellikle bize telefon ya da mail yoluyla ulasan
bayimizin haricinde bu Uriinleri kullanan ciftcilerimiz dolayli olarak tam bir sekilde
ulagtyorlar. Ulastiklarinda da bizde sorun neyse direk ¢oziime odakli olaraktan onlara
hem teknik altyapi, hem teknik bilgilendirme, hem yedek parga destegi ,her tiirlii... Para
ikinci planda kaliyor. Onemli olan iiriiniin calisalabilirliligi ve de onlarin randimanl
olarak bu iiriinii kullanmalarini saglamak.

Garanti

521

Teknik Egitim

524

Uzaktan Destek

526

Yedek Parca

522

11

Satig sonrast yedek parga destegimiz vardir. Servis destegimiz vardir. Bayilerle
satislarimiz var.Burda 2 yillik bir garantimiz var.Bizim hatamizdan dolay:1 bir makinada
ariza olugsmussa tabiki garantimiz var o makinalar yenileniyor.

Yedek Parca

522

Garanti

521

Servis

523

12

2 yil garanti veriyoruz. Servis garantisi veriyoruz. Makinanin satistan sonrast 2 yil
garantisi var, parga garantisi var. Onun yaninda servis 2 yil iicretsiz 2 yildan sonra da
Ucretli.

Yedek Parca

522

Garanti

521

Servis

523

13

Makineyle beraber kullanma kilavuzlarimizi veririz. Makine yerine ulagir. Makinenin
egitimini vermek i¢in servislerimiz giderler arkadaslar egitim verirler tarlada nasil
kullanicaklarma dair. Bide 2 y1l garantili makinelerimiz bir takim seylerini yaptirirlar
yani tamiratlarini {icretsiz yaparlar yani.

Teknik Egitim

524

Servis

523

Garanti

521

14

Satig sonrast destek konusunda servis olarak olsun veya herhangi bir bilgi diyelim ki
bagska bir talepleri oldugu zaman o konuda elimizden geldigi kadar miisterinin hani soyle
sOyleyeyim biz miisteriyi sadece o giin mal satip giinii kurtardigimiz insan olarak
gérmiiyoruz. Biz bir nevi bir goniil bagi kuruyoruz bugiin miisterimizle yeri geliyor
artyor sohbet ediyoruz veya herhangi bir ihtiyaci olur arar der ki Serkan Bey bana
tarlamda soyle sOyle bir sorun var biz ne yapabiliriz. Biz de bildigimiz kadariyla
elimizden geldigi kadar dogru ya yonlendirmeye c¢alisiyoruz. Tek derdimiz sadece
iretmis oldugumuz makineyi satmak degil. Amacimiz ne? Bilingli ¢ift¢i olsun, diizgiin
bir is yapilsin ve sadece kendimize degil, Tiirkiye ekonomisinide katkimiz olsun.

Biz genel olarak her firmanin yaptig1 gibi teknik servis destegi saglariz. Onun
disinda miisterilerimize danigmanlikta saglariz. Onun diginda ¢ok siralayacak sey ama bir
baglik altinda toplamasi zor ama ne diyebiliriz teknik servis,danigmanlik ki
bilinglendirme ¢ok Onemli malesef bizim insanlarimiz bu konuda ¢ok fazla
yetersiz.Elimizden geldigi kadariylada danigsmanlikta saglayip insanlari dogrulara
yonlendirmeye ¢aligtyoruz.

Servis

523

Uzaktan Destek

526

15

Saticilara sagladigimiz biz zaten parakende degil bayi usulii ¢alisan bir firmayiz. Bu
konuda da yaptigimiz seyler, sattigimiz makineleri toplu olarak verip belli bash bolgelere
servis hizmeti vermek. Kimi arkadaglarimizin telefonlar1 7/24 acik zaten.Gide gele iyice
Ogreniyorlar. Onlara istedikleri zaman ulasabilme imkam da sunuyoruz. En sonuncu
olarak da dedigim gibi kaliteli iiriin iiretiyoruz. Olabildigince sattiktan sonra miidahale
etmemeye gayret gdsteriyoruz.

Servis

523

Uzaktan Destek

526

16

Mal sattigimzda bitmez bizde. Malin arkasini arariz biz. Ne yapiyorlar, ne ediyorlar,
servise ihtiyaglar1 var mi? Servise ihtiyaglar1 olursa arkadaslarimiz neredeyse oraya
yonlendiririz. Higbir kullaniciyr magdur etmeyiz. Servisimiz her yerde vardir.
Makinemizin arkasini arariz eger firmaya ait bir yani soyle soyleyeyim garantisi 2 yil
garantilidir. Malimizin arkasindayiz, asla yar1 yolda birakmayiz ¢iftcimizi.

Garanti

521

Servis

523
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Tablo 5.17. (Devami)

17

Tarim makinasi sattiniz mu1 zaten bu garanti siiresi iginde bitmez destegimiz. Ilk
calistirma ve makinanin tanitilmasi destegi veriyoruz. Bunun disinda da tamir bakim
seyleri satis sonrasi destek servis hizmetlerimiz var. Ayrica tarim makinesi ile ilgili de
kendini gelistirmek isteyen farkl iirlin ekmek isteyenlere de 6zel tarim makinalari
danigmanlik destegi de veriyoruz.

Uzaktan Destek

526

Garanti

521

Servis

523

18

Soyle bir kere her bir tirlinle ilk ¢aligtirma garanti belgesi verilir ki ¢ok bir espiriside yok
zaten malimizin arkasindaysaniz faturaylada verirsiniz. Birakin onu zaten iiriinlerimizin
iizerinde seri numarastyla takip var. Dolayistyla bizden bir mal iiretildiginde sistemimize
kaydolur ve onu hangi bayii aldikime satti,tabi bayii islerse sistemimize bu kayitlar
vardir. Dolayisiyla garanti belgesi,ilk ¢alistirma kuponu ki Tiirkiyede ilk defa biz
uygulamigizdir bunu bizden sonra digerleri uygulamistir. Nedir ilk ¢alistirma kuponu ?
Miisteri bir Uriinii aldiginda tiriinle birlikte kendisine en yakin servise gidip o makinanin
kurulumu gerekiyorsa kurulumunu yaptirir ve her ne kadar firmada kalite kontrolden
gecmisse ek bir kalite kontrol gibi yagina, baglantilarina, civatalarini sikilamaya,
gevsekleme, tellerin fren telleri olur bu debriyaj telleri olur gevsek mi sikimi ona bakilir
ve miisteriye birde genel olarak nasil kullanacag, nelere dikkat edecegi de bilgilendirilir
servis tarafindan. Servis bunun karsiliginda herhangi bir para talep etmez miisteriden
ama bizden talep eder yani bu hizmetin karsihiginda ki bedeli sirketimiz 6der. 300 den
fazla servis noktamiz var yetkili servis. Tirkiyenin satig yaptigimiz — her noktasinda
mutlaka bir servisimiz vardir. Dolayisiyla bizden mal alan kisi en son ¢are fabrikamizin
merkez servisine gelir ve mutkaka hizmetini alir. Bizim agimizdan ¢ok Onemlidir.
Miisteri memnuniyeti birinci énceligimizdir.

Garanti

521

Servis

523

Teknik Egitim

524

19

Satig sonrasinda kullanicilara sagladigimiz en biiyiik, en 6nemli desteklerden bir tanesi
servis agimiz. Her zaman, istedigi zaman, sikintiya diistigii zaman servis ekiplerimizle
her an her zaman yardimct olabiliyoruz. Bunun harici satis sonrasi garanti belgelerimiz
var. Hizmet sonrasi satig yeterlilik belgelerimiz var.Belgelerle destekliyoruz.Bizdeki
sikint1 satis sonrasindaki yapabilecegimiz en bilyiik destek ¢iftcimizin yaninda olmak,
sorununu hemen giderebilmek.

Garanti

521

Servis

523

20

Yedek parca. Nakineleri birebir tarif etmek mesela. 7/24 servis agimiz mevcut.Bir
telefon ettikleri zaman uzaklik yakinlik 6l¢iisiine gore en ¢ok 1 giin sonra destek etmeye
haziriz.

Yedek Parca

522

Servis

523

21

Tabi garantileri var zaten. Yedek parca konusunda zaten bir ihtiya¢ oldumu yedek parca
konusunda yardimer oluyoruz miisterilerimize, bayilerimize.Onlarda satigi kisilere
ciftcilere yardimei oluyorlar. O konuda eger hatali bir iiriinse. Bunun harici yok.

Garanti

521

Yedek Parca

522

22

Uriinlerimiz bir defa 2 yil garantili.Zaten iiretime baslamadan énce bakanlik bize bunu
sart kosuyor. Biz zaten bu {iriinleri 2 y1l garanti ediyoruz ve biz makinayi iiretince de yani
Urettik ten sonra da, satmadan once de herkese yani biitiin bayilerimize anlatiyoruz.
Kesinlikle Yagmur Tarim Makinalar1 disinda yedek parca kullamlmamasini istiyoruz.
Cinkii kendi tiretimimiz baska bir parga ama ¢ift¢imiz tabii ki de seyler olabiliyor ama
bahsettigim gibi ilk 2'yi saymistim zaten. 3. olarak da Yagmur Tarim Makinalar1 firmasi
olarak biz her yil, her yil yil sonunda diyeyim daha dogrusu Aralik aylarinda
bayiliklerimizi bilinglendirme agisindan her yil iriinlerimizi gelistiriyoruz . Ona gore
zaten bilgilendirme dogrultusunda hareket ediyoruz. Tabii ki egitim programi 1. olarak
yedek pargalar konusu 2.si egitim dedik igiinciisii olarak da 2 y1l zaten iiriinlerimizin
garantisi var. Yedek par¢a konusunda sikinti oldugu zaman bayiler {izerinden
gerceklestiriyoruz.

Yedek Parca

522

Teknik Egitim

524

Garanti

521

Tablo 5.18° de goriildiigii lizere goriismeciler, satis sonrasi desteklerinin
basinda garanti ve servis olanaginin geldigine vurgu yapmislardir. Goriisleri alinan 8
firma yoneticisi miisterilerine yonelik yedek parca saglama desteklerinin olduklarini
dile getirmislerdir. Diger goriismeciler ise firmalarinin miisterilerine teknik egitim ve

uzaktan yardim konularinda destekte bulunduklarini ifade etmislerdir.
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Tablo 5.18. Satis Sonras1 Desteklere iliskin Kodlarm Tasnifi

Kod Tekrar | Yizde
No N %

521 Garanti 15 30,00%
522 Yedek Parca 8 16,00%
523 Servis 15 30,00%
524 Teknik Egitim 5 10,00%
525 Odeme Kolaylig: 2 4,00%
526 Uzaktan Destek 5 10,00%
Toplam 100%

5.3.4.3. Kullanic1 Beklentilerinin Karsilanmasi

Firmalarin, iriinlerini satin alan miisterilerin iiriinle ilgili beklentilerini

kargilama diizeylerine ait soru goriismecilere yoneltilmis ve goriismecilerin bu

konudaki yanitlar1 ve yanitlarla ilgili kodlar tablo 5.19°da verilmistir.

Tablo 5.19. Kullanici Beklentilerinin Karsilanmasi

<9
£ .
g Soylem I¢erigi Kod Kod No
-
Yani diisiiniiyoruz tabi zaten bunu bir proje kapsamindayiz. Satisin1 gerceklestiriyoruz.

1 Proje bitene kadar zaten bunu her asamasimi miisteri ile paylasiyoruz. Sonugta karar | Beklentiler 531
asamasini beraber veriyoruz yani biz ve miisteri ortak karar verip aldig1 igin o yiizden | Karsilaniyor
herhangi bir sikint1 yasamiyoruz .

Karsiladigimz: diisiiniiyoruz kimse malim kotii demez. Insanlar liiksiin smir1 higbir
zaman icin yoktur. Her zaman daha iyiyi ister,daha glizeli ister. 1 veriyor ken 2 'yi ister, | Beklentiler

2 . o s . - . . z 531
2 veriyor ken 3" ister. Bunun Oniine gegemeyiz. Eger biz yeterli oldugumuzu | Karsilaniyor
diisiinliyormuyuz derseniz, diger markalarla kiyaslarsaniz diisliniiyoruz.

3 Simdi bag bah¢e konusunda tamamiyle yani %100 karsiladigimzi distiniiyorum. | Beklentiler 531
Dedigim gibi talepler, bazi farkli dneriler geliyor gelimiyor degil. Karsilantyor

- , - e Beklentiler

4 Cok siikiir Allah'a fazlasiyla karsiladigimizi diisiiniiyoruz. Kargilaniyor 531
Halihazirda ¢ok makinamiz yok ama kullanilan ekipmanlarimiz Tiirkiye'de 3 veya 4
makinact firmalara ekipman olarak veriyoruz,3-4 tane imalatg1 firmaya. Iste bunlar Taral B -

- \ . ; .. eklentiler

5 olsun Yagmur olsun Konya'da Ecetrak var Hatay'da Emirsan var bu tiir firmalara Karsil 531
ekipman sagliyoruz. Bugiine kadar herhangi bir sikayette almadik oldukca arstiantyor
memnuniyetleri yiiksek
Evet biz misterimizin beklentilerini kendi {iretimimizde sanki kendimizde bunu
kullaniyomusuz gibi ¢ok ehemmiyetle 6nem verdigimiz i¢in bizim i¢in kalitenin

6 gﬁve'nillir!iginin §nemi bizim igin Va;geﬁ;ilmez oldugung l')ilt'iigi'miz birb mamulﬁ g'ift(;iye Beklentiler 531
verdigimizden biz onlarin beklentilerine cevap verdigimiz inanci igerisindeyiz.Ben | Karsilaniyor
sundan yanayim nasilki doktorlar branglagiyorsa tarim makinaci da branglasmalar
gerekir ki ¢iftciye daha verimli daha rantal faydalar saglayabilsin.

7 Ben diistiniiyorum sahsen. Ciinkii ¢cok asin sikayetler yok. Eilr(slﬁzgligr 531

- o Beklentiler

8 Karsiladigimiz1 diigtiniiyoruz fazlasiyla. Kargilaniyor 531

9 Tabi distiniiyoruz fazlasiyla. I%er(;flr;g::/:)r 531
Yani siniflandirma olaraktan ana amacimiz yagmurlama bagliklari oldugu igin ¢ok ¢esitli

10 iriin gruplarimiz var. O yiizden de bilingli tiiketici ¢oktan segmeli en kiigiik atig | Beklentiler 531
mesafesine sahip tiriinden en biiyligii ne kadar kendi makine parkuruna gére triinlerimizi | Karsilaniyor
segebilir ve de bu onlarin beklentilerini saglar.

Evet disiniiyorum beklentileri karsilaniyor.Talep olursa tabi degerlendiriyoruz
taleplerini.Zaten makina ¢esitliligimizin artmasi ilk tiretime bagladigimizda bizim 3 ¢esit .
. L . o S . Beklentiler

11 makinamiz varms.Simdi 3 ¢esit defil 30-40 tane ¢esidimiz var.Bunun sebebide Kargilantyor 531
iireticilerin belli bir istekleri {izerine sdyle olursa daha iyi olur istegi iizerine yeni fikirler
Ureterekten yeni makinalar Urettik.
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Tablo 5.19. (Devami)

12 | Tabi diisiniyoruz. E?:;ﬁ';ﬂ:;gr 531
e - . . Beklentiler

13 Tabiki diisiiniiyorum ¢iinkii her gegen giin sayimiz artiyor yani. Kargilaniyor 531
Beklentileri karsiladigini diisiiniiyoruz. Niye? Yaptigimiz makinelerin neye hitap ettigini
biliyoruz. Neden? Ciinkii giibre dagitma makinesi yapiyoruz. Amag¢ nedir? Giibreyi
dagitmak. Disiiniiyoruz derken bu kadar iddiali olmamin sebebi su disaridan aldigimiz
izlenimlere gore soyliyorum. Kullanicilarimizin hemen hemen gogu memnun olumlu B -

- L S eklentiler

14 doniisler aliyoruz. Zaten elimizden geldigi kadariyla olumlu olmasi igin yine dedigim Karsilanivor 531
gibi bilgilendirmeleri yapiyoruz. Neden kullanmasi gerektigini, niye kullanilmasi 3 4
gerektigini Ozellikle insanlara anlatmamiz lazim. Ciinkii; biz ¢ok sikinti yasadik bu
konuda. Insanlarimiz énceden bu kadar sicak bakmiyorlardi.Ama yillarca miicadelesini
verdik. Sonunda kiymetini anladilar.O yiizden simdi rahatiz.

Hay1r diisiinmiiyoruz.Beklenti ¢ok yiiksek.Gitgide ¢iftgilik, tarim tilkemizde her ne kadar
yeterli seviyede olmadiysa da biiylimekte. Gitgide sektor ihtiyaclari artmakta. Bizim Beklentiler

15 bunu karsilayacak Tirkiye'nin de dyle karsilamak igin ciddi yatirimlara, ciddi desteklere Karsilanmivor 532
ihtiyacimiz var. Bu yiizden de bu sektoriin taleplerini karsilayamiyoruz. Agikgast isin 3 ¥
asli bu.

o Beklentiler

16 Diistiniiyorum. Kargilaniyor 531
Biiyiik ol¢iide. Kullananlar ¢ok rahatlikla firmamiza ulasabiliyorlar. Onun disinda
Tiirkiye'de de bir servis ag1 ve fabrikanin gezici servisleri var. Satis sonrasinda da

17 makinelerle ilgili herhangi bir talepleri oldugu zaman nerede olursa olsun ya fabrikadan, | Beklentiler 531
ya da bolgelerden eleman yollayarak, telefonla destek vererek, teknik destek vererek | Karsilaniyor
ekecegi Uriinler, farkli bir seyler istiyorsa, arazisi, toprak yapisi degisik 6zelse bununla
ilgili destek veriyoruz. Simdiye kadar da ¢6zemedigimiz bir sorunumuz olmadi.

Buna evet demek ¢ok zor tabi ki yani herkesinde bekledigini bilmek miimkiin degil fakat .
. i 5 . . N Beklentiler
18 temel sikinti surda: herkese uyabilecek olgiide veya tipte makine iiretmenize ragmen 532
. . . A Karsilanmryor
sonugta belirleyici satin alanin biitgesi.

19 | Tabi disiiniiyorum. Beklentiler | 53y

Karsilantyor
Kesinlikle ¢iinkii bunun en basinda tarim fuarlar ve tarla giinlerimizi belirleyebilmek

20 i¢in bire bbir diyalog, birebirb roportaj aldirip, (;iftu;:ileri"mizin goriisinii, tavsiyelerini | Beklentiler 531
bunlar1 dikkate alarak, argedik calismalarimizi buna yonelik calismalarimiza devam | Karsilaniyor
ediyoruz. ¢iftcimiz ne isterse iiriinil alip gelistirip devam ediyoruz.

Diistiniiyorum. Miisteri memnuniyeti oluyor tabi. Hepsinde dort dortlik degil de ama
oluyor.Ondan sonra bazi kisiler makinenin ¢ok iyi ¢alistigini sdyleyenler var bu sekilde.

21 Ekstra bir beklentiler icerisinde daha kaliteli ama ucuz bir Gretim istiyorlar.Fiyat | Beklentiler 531
konusunda tabi. Simdi daha kaliteli bir {irlin yapmak i¢in fiyat politakinin biraz daha | Karsilantyor
yiilselmesi gerek. Ama bizim ¢iftcilerin de alim giigleri diisiik oldugu i¢in 50 liraya sey
degistirirler firma degistirirler dyle diyeyim.

22 Biz kesinlikle zaten en basta da anlatmak istedigimiz oydu.Yagmur Tarim Makinalari
olarak triinlerimiz her yil her trettigimiz trlini gelistirme agisindan en iyi olanak | Beklentiler 531
saglamak durumdayiz ve bu teknolojinin gelistigi ¢ift¢inin daha rahat kullanabilmesi i¢in | Karsilaniyor

iirtinleri gelistirme ¢abasindayiz yani.

Tablo 5.20’ye gore katilimcilarin 20°si irettikleri makinelerin miisterilerin

beklentilerini karsiladiklarini belirtmis, iki goriismeci ise iriinlerinin miisteri

beklentilerini kargilanmasinin miimkiin olmadigini ifade etmislerdir.

Tablo 5.20. Beklentilerin Karsilanmasina iliskin Kodlarin Tasnifi

Kod Tekrar | Ylzde
Kod

No N %

531 Beklentiler Karsilaniyor 20 90,91%

532 Beklentiler Karsilanmiyor 2 9,09%

Toplam 100%
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5.3.5. Pazarlama ve Markalasma

Bu baslik altinda firma yoneticilerinin pazarlama ve markalagmaya iliskin
gorlslerine yer verilecektir.

5.3.5.1. Markalasma / Tanimir olma

Firma yoneticilerinin, firmanin sektorde taninir olmasi ve pazarda taninan bir
marka olmanin kendileri icin ifade ettigi anlamla ilgili yanitlar1 tablo 5. 21°de

verilmis olup yanitlarin kodlar1 da ilgili tabloda yer almistir.

Tablo 5.21. Markalagma / Taninir olmaya iliskin Séylemler

Séylem icerigi Kod Kod
No

Katihmer

Tabii 6nemli tanmnir olmak, marka olmak. Ben bdyle oldugumuzu diisiiniiyorum.
Tabii bu dyle demek degil ki biz tanindik hi¢bir sey yapmayacagiz, dyle bir sey yok
1. tabii. Biz daha fazla kitleye ulagsmaya g¢alistyoruz hem yurti¢inde, hem yurtdisinda.
Sebep | Onun igin baz: seyleri tabii yapiyoruz. Yani attyorum iste reklam vermek gibi, kendi
tanitimlarmizi yapmak gibi, fuarlara katilmak gibi, Seminerler diizenlemek gibi bu
tiir seyler yapiyoruz .

Ya sOyle aslina bakarsaniz 6nemli, niye énemli bir kere taninmamiz her zaman daha Efltlllg (jenls 611
1 sey. Bir kere bir miisteriye ulagsmak istiyorsaniz 1 mutlu etmeniz lazim insanlar1 ki, Ulasr¥1ak

diger miisteriler Onersin yakinlarina, tamidiklarina Onersin. Siz de &yle oyle
biiyiiyorsunuz, Oyle Oyle taniniyorsunuz. Eger dogru iriini dogru malzeme ile
veriyorsaniz o insanlara sizde artik daha iyi taninmaya basliyorsunuz. Yani tanimak
var, iyi tanimak var, kétii tanimak da var. Biz iyi taninmak istiyoruz. Iyi bir marka
olusturmak istiyoruz. Simdiye kadar da bunu sagladigimizi diisiiniiyoruz. Ama
dedigim gibi bu tab nokta da degil. Sonugta biz ona her zaman daha da ileride
gOrmek istiyoruz.

Sébep

Illaki bunu en basta satis etkiler zaten marka belirli bir yere geldiyse. Sonug itibariyle
herhangi bir gida tiiketimden bahsedelim. Gida o6nemli insan tiiketimi igin
1 gereklidir.Nolur markasiz birsey alip yemiyoruz. Ondan dolay: illaki markay: istiyor | Glven

2 Sebep | tuketici. Glven gelirse, kalite gelirse marka olur zaten. Bunlar gelmezse marka | Kazanmak 612
olmaz. Bir yere kadar gidersiniz. Ondan sonra biter. Uzun siireli bir isminiz devam
etmez.
Simdi markalagsmak tabi Onemli.Yani ¢iftci buglin bir traktor alimi diisiindigi
1. zaman,tasavvur ettigi zaman kafasinda ilk bes markadan birisi olmak nihayi amag
Sebep | burda. Ondan sonra geriye ne kaliyor bu markalagmay1 tamamladiginiz zaman ilk
besin igerisinde . Birincisi fiyat noktasi. Ilkler
3 gebep Ikincisi satig sonrast hizmetler noktast. ég?s;?r?lzk 613
3 Uginciisii de tabi teknik yada tabiriyle teknolojik yeniliklere acik bir iiriin sagliyarak
Sébep sizin bu bes maddenin igersinde ilk iki sirada tercih noktasi olmanizi saglabilmek
burda 6nemli.
1 Soyle sOyleyeyim.Tabii ki markalagsmak tanmir olmak c¢ok oOnemli.Bu nasil
Sébep saglanabilir?En basiti reklam yoluyla saglarsimiz.Tiirk ulusal mecraya kolaylikla
seslenebilirsiniz.
Ikincisi kullamic1  referansiyla reklam saglarsimz bu birincisinden daha .
e 1 . . Daha Genis
kiymetlidir.Ciinkii siz televizyonda ne kadar reklam yaparsaniz yapm makinanizi -
ST . WAL o | Kitleye 611
4 2 kullanan bir kisi "ben bu makinay1 kullaniyorum, memnunum"dedigi zaman en etkili Ulasmak

Sebep | reklam yontemi aslinda bu.Ciinkii birebir kullanicidan referans aliyor ya bu referans
hani satis kokenli bir insandan olmadig: i¢in alacak kesimle kullanan kesim ayni
mecradan oldugu i¢in daha etkili oluyor.

3. 3. sebep de su satis sonrasinda yerinde hizmet verebiliyor olmaniz lazim.Bu da ¢ok
Sebep | 6nemli sebeplerden biri.
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Tablo 5.21. (Devami)

1. Markalagsmak ¢ok Onemlidir en onemli sebep sektdrde aranilan bir isim yaratmig
Sebep | oluyorsun
2. Eger kaliteli {iriinler tiretebiliyorsan, en onemlisi bizim igin Tirkiye'de ve diinyada ha Geni
Sebep | aramilan bir marka isim yaratmaktir D_a atenis
— — - Pr— — Kitleye 611
5 Tabii bunun yani sira verdiginiz kendi sektoriimiizde kendi isimiz de konusuyor Ulasmak
. . o smal
3 01ursal§ bol gesit kahteﬁve uygun fiyat la taninir Vhale gelmek Bizim her zaman
Sébep avantajimizadir. Bu tabii her sektdrde boyle.7-8 cesit makinaya yedek parca imalati
yaptigimiz igin bizim ¢esit konusunda biraz daha 6n planda olmamiz gerekiyor
bunlardir yani
1. Markalagsmak Onemlidir.Neden ticari taammiillerini artirmak igin,taninmak
Sebep 'igin,verimli seyler yapmak igin. Uretim
2. Iki ticari amagh faydalidir ne kadar taninirsan ne kadar bilinirsen o kadar fazla S
6 . Kapasitesini | 614
Sebep | iiretim yaparsin Arttirmak
3. Yaratmak ger¢i Allah a mahsustur ama bir insanda drettigi mamiilin herkes
Sebep | tarafindan taninmasi insanin gururunu oksar ,gururlandirir bbirlendirir yani olay bu.
1 Onemli ¢iinkii neden, Tiirkiye'ye ithal traktérler girmis.Biliyorsunuz iste Fiat diyorsun
Sébep bilmem John Deere diyorsun baska markalar da var tabi girmis olan bu markalar
ciftci taniyor. Tiirkiye de diisiiniin daha traktor fabrikasi yoksa tanimiyor.
2 Bunun kendi teknolojimiz ,kendi yapimimiz disartya bagimli olmayan bir yapimizin | Milli
7 Sébep olmadigini gostermek.Ve bu konuda da yabancilarla rekabetimiz ¢ok iyiki bunu | Uretimi 615
disartya da satabiliyoruz ,ihrag ediyoruz, tiirk isimli bir traktorii. Saglamak
3 Tabi ama su anda yerli satisa gore bu o seviyede degil.Bizim Hema Endiistri A.S
: olarak diger satiglarimizla kiyaslarsak ,onlarda %80 diyoruz.Burda belki %10 15
Sebep o
traktor konusunda.
Markalagmak tabii ki de 6nemli yani. Hani bu belki firmay1 markalastirdigin zaman
1. higbir zaman sirket sahiplerine kalmayacak, memlekete kazandirilmis bir sey olacak ve
Sebep | ciftcilere giivenilir tiriinleri ulastirabilmek adina yani hani sonugta bilindik bir marka | Kazanc1
8 616
olmasi da hayra olur. Arttirmak
2. Markalasmanin ne gibi bir avantaji olabilir?Sirket yoneticileri tarafindan ekonomik bir
Sebep | kazanci olur.
éebep Onemli tabi. Birincisi tercih edilme oraniniz daha ok yiikseliyor. Daha Genis
9 2. Ikincisi yayginlagmak konusunda daha hizli oluyor. Yayginlasmak Tiirkiye genelinde | Kitleye 611
Sebep | ve diinya pazarinda. Ulagmak
3. Ug olarak da bu genelleme olarak topladigimizda diriin kalitesi iiriin satiglari
Sebep | konusunda daha rahat oluyor markalastiginiz zaman.
Yani markalagmak Onemli tabii ki Tiirkiye'de ama bu markalagmanin yani sira
1. Turkiye'de uretim faaliyetinde bulunan o kadar ¢ok bolgesel Ureticiler mevcut oldu ki,
Sebep | belirli bir marka bilinirligine sahip olan firmalarla bolgesel imalat yapan firmalar | Daha Genis
10 arasinda ciddi bir fiyat fark: olusmakta. Kitleye 611
2. Bir markanin bilinirligi demek bunun tiketici nezdinde daha ¢ok tercih edilmesi | Ulagsmak
Sebep | demektir.
3. Iyi bir sey yani.Markalagmak, becerebilmek énemli olan o. Markalasmay1 becermek
Sebep | de ayr1 bir uzmanlik alani.
1 Markalasmak Onemlidir.S0yle 6nemli bu markayr koruyabilmek &nemli.Markay1
Sébep yaptlk?an sonra arkasinda durmadiysan o bir ise yaramaz.Kaliteli ve markali olmak
1 6nemli bence. Glven 612
2 Tiiketiceler ~ genellikle markaliysa  bu  diriinlerin ~ daha iyi  oldugunu | Kazanmak
: diisiiniiyorlar.Sonucta mesela yurtdist satiglarinda da markali driinler tercih
Sebep 2.
ediliyor.Yurtdis1 satiglarimizda var zaten.
Simdi markalagsmak 1. sebep ne kadar iyi makine yaparsan yap bir markan olmasi
1 lazim veya tutunur giivenilir marka olmasi lazim.Makineyi satmak i¢in markanin
Sébep yaninda kaliteli imalat yapmak lazim.Bu ikisi beraber yiiriiyor. Ama surf marka bir Giiven
12 anda 6nemli gibi goziikiir ama ondan sonra sattigin makina giivenilir veya kaliteli 612
< A . by Kazanmak
degilse markan belli bir miiddet gider ondan sonra o markaya giiven azalir.
2. Markalagsmanin getirdigi faydalar var ama dedigim gibi bu fayda devamli olan
Sebep | markadan degil, yaptigin makinenin kalitesinden.
Onemlidir.S6yle diyeyim ben kalite ya sonugta markalasma dedigimiz zaman su anda
piyasada bazi firmalar var. Bu firmalarda maliyeti nedir? 100 liradir ama 3000 lira
para veriyorsun sonucta marka. Bizimkide Oyle yani. Sonugta bazi yerlerde bazi
seyleri isimler satiyor.Bizim yaptigimiz iriinlerin seyleride var. Hatta diin aksam
toplantimizda patronumuz diyorki ayni isi yapiyor makine adam diyor bizim
13 1. sattigimiz fiyatin 2000 lira altinda satiyor. Isin iginden nasil g¢ikiyor diyor.Biz | Giiven 612
Sebep | atiyorum 150 kisi ¢alistirtyoruz o adam 50 kisi ¢aligtirtyor. Biz 2000 bin tane makine | Kazanmak

yaptyoruz o 300 tane makine yapiyor ama bu piyasayr Oldiiriiyor diyor hakli
olarak.Ozduman dedigimiz zaman Konya'da 3 tane firma vardir tarim
sektoriinde.Sakalak vardir,Ozduman vardir,Ozbeken vardir. Bunlarin siralamadaki
yerleri devamli degisir. Biri 1. olur, biri 2. olur,sira hep degisir yani marka kalite her
zaman dnemlidir.
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Tablo 5.21. (Devami)

Markalagsmak 6nemli. Neden 6nemli? S$oyle onemli. 1 Kendi agimizdan diisiinerek

sOylilyorum bunu satis acisindan sikinti yasamazsiniz. Niye? insanlar hep markaya | Daha Genis
14 1. gider. Hepimizde oldugu gibi tiiketici toplum oldugumuz igin hepimizde bir isim | Kitleye 611
Sebep | marka takintisi vardir.Hangi alanda olursa olsun.Bu malesef bdyle. Bu da ister | Ulagmak
istemez senin satisini etkiliyor. Bu Onemli bir sey, senin kurumsallagsmanda,
inovasyon dalin1 yapmanda, ger¢eklestirmende de bilyiik bir adim demek.
Tabii ki onemlidir markalagmak.Zaten bir seyi markalasmadan once kalite satar,
1 kalitelestikten sonra da marka satar.Markalasmak her sektorde, sadece tarim sektorii
Séb ep igin'degil,bnemli. Ama tarim sektoriinde bir tik daha onemli.Cilinkii bu makineler
gitgide zamanla yipranan, zamanla deforme olan makinalar. Bu yiizden markalagmak
ve kalite 6nemlidir diyoruz . "
15 2. Bir diger etken ise, markalasma ile alakali bilinirlik, giivenirlik saghyor ¢iftginin Guven 612
T Kazanmak
Sebep | adina bizler igin.
Bir diger sey de dedigimiz gibi 6nden Odemelerinde, vesairelerinde, teslim
3. stirelerinde makinelerin ¢iftginin ihtiyacini karsilayacak sekilde gerek servis olarak,
Sebep | gerek teslim siiresi olarak saglanmasi.Tabii bir marka adi altinda bunlarin
markalagmasi1 6nemli bir etken.
éebep Onemli tabi. 1.Malimuzin daha gok satilmasini saglar.
16 éebep 2. Giivenli ve kalite oldugunu saglar. Eg;/ae:mak 612
3. Ciftei bir mali alirken diger arkadaslarina danigir. Aliyim mi, almayayim mi, nasil? O
Sebep | ylizden markalasmak benim i¢in bizim sektorde 6nemlidir.
Onemlidir tabii. Tiirkiye'de bu tiir tarim makinalarinin traktér arkasi tarrm makinesi
yapan firma sayis1 ¢ok fazla. Hepsi aile sirketi. Rekabet ¢ok fazla. Markalagmak,
1. taninir ve giivenilir olmak, tercih sebebi olmak igin cok iyi. Biz Turkiye'de
Sebep | yakaladigimiz marka mesela mibzer alacagi zaman ben Sakalak alacagim diye Giiven
17 geliyor. Diinyada da markamizi tanitmaya istiyoruz. Bunda da belli bir noktaya kadar 612
geldik. Kazanmak
2 Yani bir firmanin tretim yapmasindaki en bilyilk nedenlerinden bir tanesi
S. satabilmesidir. Marka etkisinin satisa, makineye duyulan giiveni ¢ok biiyiik etkisi var.
ebep . o .
Sorgusuz sualsiz alabilir ama siz de bunun altin1 doldurmaniz lazim zaten.
Agtk konusmak gerekirse 3-5 senedir sekyorde ciddi sikintilar var tarim makinalar
1. sektoriinde ve bu sikintilardan dolayida bir daralma var genelde. Bizim herhalde suan
Sebep | da bir sekilde bu sikintilardan kurtlabiliyor veya asabiliyor olmamizin en biiyiik
sebebi marka degerimiz, marka bilinirligimiz. .
2 Bu bakimdan marka degeri ve bilinirligi 6nemli. Mesela farkli bir sokterden Egha Genis
. . . o L P, itleye 611
18 Sebep konusalim pulluk de§enlz ban.a,ben. size hemen 11.<1 .ta.ne isim soyl.erlm.. Alpler ,Unlii Ulasmak
Pulluk. Bu sonugta piyasada bir sekilde olugsmus bir isim ve kime gitseniz sdylerler.
3. Bu bakimdan bizim agimizdan da bilinirlik ¢ok 6nemli. "Zaten yillardir hersey bunun
Sebep | tizerine kurulu olunca bu sekilde devam ediyor ve insallah da kaybetmeyiz.
éébep Tabii onemlidir.Birincisi kaliteli olmak markalagmanin bir bence degeri. Daha Genis
19 gebep Ikincisi sektoriimiizde markalasmak mal satis1 agisindan ¢ok 6nemli. Eigsegrllzk 611
3. Uglincii sebep olarak da yani kullanicilarimiz, giftcilerimiz ¢ok marka olmayan
Sebep | makinelere yonelmemekte. Onun i¢in marka olmak bayag: 6nemli.
1 Markalagmak tabii ki de onemli. Ciinkii bir marka sahibi olmak en bastan miisteriye Giiven
20 : giiven hissi uyandirir.Ve bu da tabii marka olmak hi¢ kolay degil.En basta giiven, 612
Sebep Kali - L Kazanmak
alite ve hassasiyet gerektirir.
éeb ep Onemli tabi.Markalagmak nasil diyim kendimi orada tanitmak birinci sebep.
a éébep Yani markalastigini {iriinii tanima. Eﬁlllgy(jenw 611
3.sebep de 0 yok su an igin aklima gelmiyor.Satis konusunda sikintimiz yok. Satigda | Ulagmak
3. su giinlin sartinda 6nemli degil Niye 6nemli degil?
Sebep | Dedigim gibi fiyat politikasi. Fiyatin diisiik oldumu nereden olursa oradan alirlar.
Hig fark etmez yani ayni isi gordiigii siirece hicbir sikint1 olmaz.
1. Ya zaten bu is ticaret en basta onu sdyleyeyim ama en iyi sekilde iilkede hizmet
Sebep | edebilmek .
2 En 6nemli olarak dedigim gibi ticaret, markalagsmak her konuda 6nemli .Kesinlikle Giiven
22 S. Oyledir zaten dedigimiz gibi lilkede en ¢ok Yagmur Tarim Makinalari olarak 612
ebep A . . . Kazanmak
Tiirkiye'de bir numarayiz ¢apalama makineleri olarak .
gébep Markalastigimiz i¢in zaten Tiirkiye'de bir numaray1z .
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Tablo 5.22’ye bakildiginda goriismeciler agirlikli olarak, markalasmanin,
daha genis tiiketici kitlesine ulagmada ve tiiketicinin giivenini kazanmada 6nemli bir
rolii oldugunu belirtmislerdir. Diger goriismeciler i¢in markalasmanin 6nemi ilkler
arasinda yer almak, tretim kapasitesini artirmak, milli Uretimi saglamak ve

dolayisiyla kazanci arttirmak noktalarinda 6nem kazanmaktadir.

Tablo 5.22. Markalasmak / Taninir olmanin Onemine iliskin Kodlarin Tasnifi

Kod Kod Tekrar | Ylzde
No N %

611 Daha Genis Kitleye Ulagmak 9 40,91%
612 Guven Kazanmak 9 40,91%
613 flkler Arasinda Yer almak 1 4,55%
614 Uretim Kapasitesini Arttirmak 1 4,55%
615 Milli Uretimi Saglamak 1 4,55%
616 Kazanc1 Arttirmak 1 4,55%
Toplam 22 100%

5.3.5.2. Sektdrde “Bulyuk Bir Marka” Haline Gelme Siireci

Firma yoneticilerinin sektorde blyik bir marka haline gelme fikri ve bu
dogrultuda atilmasi gereken adimlarla ilgili goriisleri sorulmustur. Goriigmecilerin

verdikleri cevaplar ve bu cevaplarin kodlari tablo 5.23°de yer almaktadir.

Tablo 5.23. Sektorde “Biiyiik Bir Marka” Haline Gelmeye iliskin Séylemler

Séylem icerigi Kod Kod
No

Katilimci

Tabii ki sarthiktan 6te tabii sizin ne istediginize bagh bir sey. Siz ben ¢ok biiyiik
olmak istiyorum derseniz, o yolda yiiriirsiiniiz. Tamamen sizin isteginize bagh bir
sey ama ben neden olmasin. Ciinkii biz bu makineyi Tiirkiye'de ilk tireten iiretici
biziz Atlantis Miihendislik. O yiizden biz bu isi ¢ok 6nem veriyoruz. Bir pilot
sulama denildigi zaman Atlantis mithendisligin akla gelmesini tabii ki istiyoruz.
Yani daha da daha da biiyiimek istiyoruz. Bilmeyen kesimler mutlaka illa vardir
1 ama biz onlarinda bizi bilmesi i¢in ugrasiyoruz .Yoksa biz bu ana kadarki bana | Tamitim Faaliyetleri 621
yeter deyip oturup beklersek bu ¢ok da dogru bir hareket olmayacaktir diye
diisiiniiyorum.Az once dedigim gibi. Birgok sey var bununla ilgili yapilabilecek
dste hali hazirda yaptigimiz seyler; reklam, fuar, tamtimlar ,seminerler. Ne
bileyim tarmmla ilgili baktigimizda atiyorum iste tam bu giinleri diye
isimlendirdigimiz veya seminerler diye isimlendirilir. Yani bu tiir seyler. Yani
bunlar1 yapariz.

Simdi tabi ki gelir mi? Gelse rekabet agisindan, talep, arz mevzusu agisindan
ortada bir denge s6z konusu olur, ekonomiye katkisi olur. Rekabet a¢isindan tabi | Teknolojik Gelismelerin 622
olabilir baska firmalar teknolojik gelisme miisteri, memnuniyetleri. Bunlar | Takibi / ARGE
atilmasi gereken adimlar.
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Tablo 5.23. (Devami)

Simdi firmamz tabi biiyiik bir firma.Yani sorunun yiiklem kismina gelirsek yani
merak edilen kismina bu siiregte hangi adimlar atilmalidir. Dedigim gibi yani
bugiin Tiirkiyeye baktigmizda kirkin iizerinde bir marka var, irili ufakli. Buda
kaygi verici aslinda, iyi birsey degil. Tabi burda gorevini yerine getiren firmalarla
getirmeyen firmalari arasinda sizin farkinizi gostermeniz dedigim gibi biraz
ciftcinin de tecriibesiyle olusan bir durum. Yani siz ne yaparsaniz yapin bazi
noktalarda insanlar ekonomik davranip yanlis tercihlerde bulunabiliyorlar.  Ya
da asir1 derecede ithalleserek bu iki y1l sonra ki garanti siirecinin haleti ruhayede
nasil gelisecegini kestiremiyorlar. Ha dedigim gibi bu siirecte atilacak temel
adimlar sizin markanizi, ¢ikarttiginiz iiriiniiniizii dogru insanlarla bulusturmaktan
geciyor. Bunun sebebi de su; bu kisim onemli. Yani hi¢ olmayan bir koye
sattiginiz bir lirlin eger memnuniyet yaratiyorsa bu miisteri memnuniyeti size nasil
sirayet ediyor,nasil doniis yapiyor. Iste {iriin sattigimz kisini amcasimn
oglu, teyzesinin oglu, dayisinin ogluda sizi tercih ederek dogru iiriinle bulusuyor.
Boyle ¢apraz ¢ogalma yasiyorsunuz. Boyle marka adetiniz vs.niz arttik¢a dogru
yolda oldugunuzu izlenimini tagryorsunuz anlamina geliyor bu. Yani dedigim gibi
sabirla gelismeleri takip ederek bu sektérde dogru adimlar atmak miimkiin. Ama
malesef ¢ift¢inin aci tecriibeler yasayarak dogruya karar vermesi gerekiyor.

Ciftcinin
Bilinglenmesi/Destek
Olunmast

623

Markalasmak bas1 basma apayr1 bir konu. Az 6nce de dedigim konuyla ilgili
firmalarin egitim kalitesindeki biitgelerini arttirmalart gerekiyor. Kalifiye eleman
gerekiyor. Kalifiye eleman iginde iilke genelinde egitim kalitesinin artmasi
gerekiyor ve kazang gelir dengesinin de buna paralel olarak ulke ekonomisinde
belli bir yere sahip olmali ki oraya insanlar egilim gosterebilirsin o firmada
biyuyebilsin .Hepsi birbiriyle zincirleme reaksiyon iginde.

Egitim Faaliyetleri /
Kurumsallagsma

624

Bir firma degil birgok firma olmalidir

Ciinkii bizim sektdriimiiziin diinyada akla gelen Ik iilke italya'dir. Halihazirda
Italya bizim iiriinlerimiz konusunda birgok firmamin markalastigini gdriiyoruz
duyuyoruz biz de istiyoruz ki Tiirkiye'de bu konuda daha biiyiik yatirimlar yapip
ayni hani bugiin nasil ftalya ilk akla geliyorsa Tiirkiye'de alternatif veya 1.
Derecede olsun istiyoruz.Biz bundan 15-20 yil 6nce tiim yedek pargamizi hep
Italya'dan alirdik. Son 15 senedir Italya'dan ¢ok az denecek kadar yani bir iki
kalem diginda higbir sey getirmiyoruz tamamen kendimiz imal ediyoruz kendimiz
iiretiyoruz. Bu kaliteye de ulastik zamanlada Italya'nin éniine gegecegimize ben
inantyorum.

Yatirimlarin/Tegviklerin
Yapilmasi

625

Bu tilkemizin kaginilmaz ihtiyacidir. Sektoriinde biiyiimeli bityiimeli hatta dinya
devleriyle yarisabilir sektor olmali.Fakat ne acidir ki Tiirkiye deki biiyiik firmalar
¢ok biiyiik cirolarla muhatap olduklar: igin genelde otomotiv sektdriine ve daha
¢ok para kazandiklart sektorlere yatirim yapiyorlar.Ama diinya devlerine
bakiyorsun bir Gaspardo bir Hassan bihlel bir Razzant bir Ronjsiri bir Jonbiir
bunlar diinya markasi ,diinya devleri ve diinyada biiylidiik¢e biiyiimiisler,rakip
tanimiyorlar.Fakat iilkemizde de ¢ok biiyilk para pesinde kosanlar tarim
sektdrinde biyime gibi bir temahilleri  yok.Ancak benim gibi firmalar
biiylimeye calisiyor, biiyiimek i¢in adim atiyor ama mehter gibi 2 ileri 1 geri
yapiyoruz.Ciinkii devletten gerekli destegi gormiiyoruz. Biz bir zamanlar gok 1srar
ettik Tirkiye Standartlar Enstitiisiinin TSE uygunlugu olusturulsun bu
makinalarla ilgili.Bu belgeleri alanlar tarim kredi kanallariyla ve devletin
tesvikleri talebi olan dogrultuda giftcilere verilen makinalar,bu tiir raporlart olan
firmalara bakin alsin dedik.Ama getirdiler ya ¢ok 6ziir dilerim ama sagma sapan
bir uygulamayla Oniine gelen adama tniversiteden rapor verdiler,parasi olanlar
TSE den belge aldi.Yine ayni demir yigini ¢iftgiye satildi. Ucuz ucuz fiyatlarla.

Yatirimlarin/Tegviklerin
Yapilmasi

625

Simdi 6nce siz eger kendi isminizle bir sey iiretecekseniz bu iireteceginiz seyin
teknolojisine sahip olmaniz lazim. Bizim yaptigimiz gibi hidrolik sistem
teknolojisine sahip olmak. Eger biz onu olmasaydik biz bu traktorii yapamazdik.
O zaman ne olurdu, biz dort tekerlekeli Ustlinde motoru olan arkaya bir rémork
baglanan ¢eken bir sey olurdu. O bakimdan bu traktor ile ilgili teknoloji neyse ona
sahip olmaniz gerekiyor, olmazsa olmazi o .

Teknolojik Gelismelerin
Takibi / ARGE

622

Firma biiyik markalasma yolunda onemli adimlar atmas:1 gerekir.Bu
zaruridir.Ciinkii  durdugu zaman geriye doniis baslayacaktir. Kiigiilmeye
donecektir. O yiizden markalagsmak belli bir seviyeden sonra 6nemlidir. Sirket bir
yere geldiyse markalasma yolunda yol almasi gerekir, sarttir yani.ikincisi
ekonomik bir biitce ayrilmalidir bu is i¢in.

Yatirimlarin/Tegviklerin
Yapilmast

625

Tabi gelmelidir. Birincisi kalite. Kaliteli iiriin sunmamz gerekir.ikincisi
sundugunuz {iriintin geri doniisim hizmetlerinin ¢ok saglikli olmasi lazim yani
bunlarin tamam, yapariz, hallederiz yani garantiden ziyade doniisler. Doniislerin
biraz daha hizli olmasi lazim bu sektorde. Ciinkii ¢ift¢i'nin 3 Gunliik 4 giinliik bir
isi var sezonda. Siz bunu telefonla gonderin bir ay sonra arayayim yapamazsiniz
li¢ glin i¢inde donmeniz gerekiyor. Biitiin miisteriye donmeniz gerekiyor.Bu tiir
sebepler ok 6nemlidir tarim sektoriinde. Ciinkii sezonluk bir iiriin yani. ki giin
sonra gittiginizde yagmur yagmis olabilir, havanin sartlar1 degismis olabilir.O
adam 2 giin isinden kaldig1 zaman ¢ok ciddi sikintilar gelebilir.Aninda miidahale
etmek gerekir.

Ciftcinin
Bilinglenmesi/Destek
Olunmasi

623
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Tablo 5.23. (Devami)

10

Bence gelmemelidir. Ne kadar ¢ok marka biiyiirse, satis sartlart da o kadar zorlasiyor
¢linkii. Firma biiylidiikge garantorliik olayr ortaya cikiyor.Firma biyiidiike iirettigi
iriinlerin gesitliligini ¢ogaltmasi gerekiyor.O yiizden biiyiik bir marka haline geldigi
takdirde bir kere Tiirkiye'de ve diinyada uluslararasi alanda da marka haline gelmek
icin caba sarf etmesi gerekiyor .

Marka Haline
Gelinmemeli

626

11

Firma devamli gelismesi gerekiyor yani biiyiimesi gerekiyor burda. Biiylimesi i¢in de
yeni iglemler yapmasi yeni bir takim hani arge seyiyle yeni bir {iriinde iiretmesi
gerekiyor. Bilinmemis bir seyi tekrardan yada bilinen bir seyi gelistirerek iiriin tiretmesi
gerekiyor.Yani tek iiriin iiretmeklede degil insanlarin faydasina ihtiyacina gore tiretmek
gerekiyor ki ihtiyaglari en iyi derecede nasil yapilabilir.

Teknolojik Gelismelerin
Takibi / ARGE

622

12

Simdi biyik firma sektorde marka olarak diyorsunuz ama mutlaka bir yenilik
lazim.Mutlaka yaptigmiz isin daha iyisini veya Avrupa standartlarina uymak i¢in daha
kaliteli arge ¢alismalar1 veya tasarim ¢aligmalart yapmak zorundasin.

Teknolojik Gelismelerin
Takibi / ARGE

622

13

Gelmelidir.Cunki biz yurtdigindaki fuarlara gidiyoruz simdi bilindik markalar tarim
sektoriinde johndeer olsun,kugul olsun,gastpert olsun bunlar markay: kaliteli yakina
almiglar. Kalite, giivenilirlik ve satig sonrast hizmet diyim artik.

Tanitim Faaliyetleri

621

14

Bir firma biiyiik bir firma haline gelmelidir. Atilacak adimlar ¢ok. En Onemlisi
oncelikle kurumsal bir kimligi olma. Takim ¢aligmasina uygun elemanlari olmali
6nemli olan bu suan.

Bunlar destekleyen giicii olmal.

Egitim Faaliyetleri /
Kurumsallagma

624

15

Tabii ki bu ¢ok uzun bir siire¢ bizce.Herkes icin de gecerlidir diye tahmin ediyorum.
Oncelikle bunu yapmak igin kalite olmazsa olmazlardandir. Kaliteli {iretmemiz lazim.
Seri liretmemiz lazim. Seri iiretmek derken bunu ucuza mal edip, kalitesiz malzeme
kullanmak degil, kaliteyi bozmadan daha kisa siirede daha az maliyetle makine
iiretebilmeyi 6grenmemiz lazim. Ugiincii de marka olmak igin tabii ki de reklam
calismalari da ¢ok dnemlidir.

Teknolojik Gelismelerin
Takibi / ARGE

622

16

1. Kaliteli ve giivenilir olmasi.
2. Markalagmis olmasi lazim.
3. Firmanin arge yapmast lazim.

Teknolojik Gelismelerin
Takibi / ARGE

622

17

Sektoriimiizde biilyiik bir marka haline gelmek igin alt yapinin kuvvetli olmasi lazim.
Altyap1 kuvvetlenmeden marka haline gelinmemeli. Biz de adim adim yaptigimiz
makinalarla ilgili gerek teknik, gerek finansal ve diger servis ag1 agisindan altyapry1
saglamlastirarak marka haline gelmeye calistyoruz. Belli bir seviyeye kadar ulastik,
bunu da saglamlagtirmaya, gitmedigimiz ulagamadigimiz bolgeler varsa oraya kadar
gitmeye ¢alisiyoruz. Genel bir seydir zaten marka haline gelmek. Bir de taninir bir
marka haline gelmek daha 6nemli yani Sektordeki miisteri profiliniz, kullanim
sartlariniz, rakipleriniz agisindan marka haline gelmek herkesin istedigi bir seydir.
Teknik altyapi, bir de bunun sosyal mi diyelim veya pazarlama agisindan altyapiy1
saglamlagtirmak lazim. Misteri iligkilerinin, miisterinin geri doniiglerinin g¢abuk
alinmas: gibi falan o altyapiy: saglamadan marka haline gelemezsiniz.

Teknolojik Gelismelerin
Takibi / ARGE

622

18

Henliz onun icin erken ama gelecek.

Siirdiiriilebilir bir durum degildir bu.

Tirkiye de 100.000 tane ilaglama makinast satiliyor.Neden? Demin anlattigim
sebeplerden dolayi. 400 litrelik makina satiyor binlerce ama Almanyada 400 litrelik
makinayi alan,kullanan yok 6yle birsey. 2 tonluk,3 tonluk,5 tonluk neden? Iscilikten
dolay1 bilyiik makina almasi lazim ve kisa siirede ilaglamasi lazim.

Yatirimlarin/Tegviklerin
Yapilmast

625

19

Tabii firmalarin hepsi biiyiik bir marka olmak yolunda ilerlemesi lazim.En
Gnemlilerinden bir tanesi kalitesi.Kalite oldugu zaman markay: yakalayabilir. ikincisi
servis agmin genis olmas. Thtiyaclar1 aninda giderebilmesi. Marka olmakta biiyiik bir
adimdir. Ugiinciisii biraz maddi diisiinelim cazip fiyatla satilirsa o da markalasma da
blyik bir etken olabilir.

Ciftcinin
Bilinglenmesi/Destek
Olunmast

623

20

Hangi sektorde olursa olsun bir firma gelismeli, biiyiimeli ve ne yapiyorsa en iyisini
yapmali.Bu yérede mesela 3 ilkeyi sordugunuzda giiven, kalite ve ikicisi ikili diyalog.

Teknolojik Gelismelerin
Takibi / ARGE

622

21

Onemli bir ilaglama sektoriinde bir numara markalasma su an Tiirkiye'de o biraz zor
abi. flaglama konusunda biraz zor. Markalasma biraz zor. Gelmemeli degil, gelmeli
ama biraz zamana ihtiyac1 var bizim seyde. Simdi Avrupa'da gordiigiimiiz ilaglama
makinalarinda uzaya uydu gonderiyorlar adamlar, tarlalarin ortalarmma seyler
koyuyorlar, her bitkiyi gérdiimii dyle bir ilaglama sistemi yapiyorlar.Yani bu daha
Tiirkiye'de ¢ok zor. Ben kendi makinem agisindan sdylilyorum bunu.Teknoloji bir
altyap: teknolojik bir alt yapimizda daha hicbir sanayi sektoriinde yani bizim kendi
seyimizde oturmadi. Valla onda biz disiinemiyoruz iste bazen diisiinemiyoruz.
Diisiinemedigimiz i¢in de sikintilar oluguyor.

Teknolojik Gelismelerin
Takibi / ARGE

622

22

Kesinlikle gelmelidir. Zaten diger onceki sorularda da belirttigimiz gibi  Oyle
sOyleyeyim , blylk bir marka haline geleceksiniz ki iilkeye, ekonomiye en iyi sekilde
hizmet edebilmek ve ad1 iistiinde yani marka haline gelmek istiyorsunuz .

1. olarak ticaret tabiki de dedigimiz gibi Ulkemizde her giin teknoloji gelisiyor,
diinyada gelisiyor. Teknolojik olarak alt yapiyr gelistirmemiz lazim. Biz zaten Yagmur
Tarim Makinalar olarak her giin teknolojiyle hareket ediyoruz. Zaten iilkedeki en iyi
bayiliklerle ¢alistyoruz, dyle sdyleyeyim.

Teknolojik Gelismelerin
Takibi / ARGE

622

Tablo 5.24’e gore sektdrde “Blylk Bir Marka” haline gelmenin gerekliligi

bir firma hari¢ tiim firmalar tarafindan vurgulanmis; biiylik marka olmanin yolunun
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ise agirlikli olarak teknolojik gelismeden ve ARGE c¢aligmalarindan gectigi
sOylenmistir. Ayrica, markalasma faaliyetlerinde tanmitim faaliyetleri, ciftginin
bilinglendirilmesi ve ciftciye destek olunmasi, egitim faaliyetleri ve firmalarin

kurumsallastirilmasi, yatirnm ve tesviklerin kullanilmasi gibi konularin da 6nemli

oldugu belirtilmistir.

Tablo 5.24. Sektorde “Buyiik Bir Marka” Haline Gelmeye iliskin Kodlarin Tasnifi
Kod Tekrar | Yizde
No | Kod N %

621 Tanitim Faaliyetleri 2 9,09%
622 Teknolojik Gelismelerin Takibi / ARGE 11 50,00%
623 Cift¢inin Bilinglenmesi/Destek Olunmasi 2 9,09%
624 Egitim Faaliyetleri / Kurumsallagsma 2 9,09%
625 Yatirimlarin/Tegviklerin  Yapilmasi 4 18,18%
626 Marka Haline Gelinmemeli 1 4,55%
Toplam 22 100%

5.3.5.3. Markalasma, Pazarlama ve Bayiler

Firma yoneticilerine bu bdliimde, markalasmada bayilerin herhangi bir
etkisinin olup olmadigi ve bayilerin pazarlama calismalarindaki 6nemi ile ilgili
sorular sorulmustur. Goriismecilerden her iki konuya dair goriisleri alinmis ve bu
gortsler dogrultusunda tablo 5.25’de olusturulmustur. Goriismeciler biiytlik bir kismi
bayilerin hem pazarlamada hem de markalasmada 6nemli bir paya sahip olduklarini

vurgulamiglardir.

Tablo 5.25. Markalagma, Pazarlama ve Bayilere iligkin Soylemler

3]
£ .
£ | Soylem Igerigi
<
Y4
Markalagsmada | Tabii 6nemli yani bizim de bayilerimiz var. Eger iyi ise bayileriniz, siz de iyi oluyorsunuz. Sonugta
Bayilerin bayilerde sizi temsil ediyor. Nasil firma i¢inde ¢alisanlar firmay: temsil ettigi gibi, bayilerde bizi
Etkisi temsil ediyor sonugta. O yiizden oldukca énemsiyoruz.
Pazarlamadaki 6nemi bayilerin burada da cok 6nemli tabii. Bu sefer bayiler bulunduklar bolge ile
ilgili daha (nasil sdyleyeyim) giiven duyuyor insanlar aslinda baktigimizda. Oradaki insanlar daha
1 A yakininda belki biz mesela Istanbul'dan Tiirkiye'nin en {icra kosesine gittigimiz zaman Istanbul'dan
Bayilerin L o . R - R
. | gelmis diye bakadabilir veya o bolgede bayiniz varsa ha ha bunun bayisi varmis kendi dilinde
Pazarlamadaki . S . o N
A - konusabilecek yani dil derken Tiirk¢e konusuyor ama yine bir karsilikli seyde o daha fazla giiven
Onemi 1 . . T, PO . .
duyuyor olabiliyor.Ama yine bunun iginde oranin giivenilir giivenligini saglamis bir bayi olmasi
lazim. Biz bunu bulup ancak bayi yapabiliriz. Tiirkiye'de dolasip biz herkese siirekli bayilik
dagitmiyoruz sonugta. O agidan dnemli.
Tabi ki bayi ne kadar sahip ¢ikarsa bize, bizim iriinlerimizin ne kadar arkasinda durursa, ¢ift¢i o
Markalasmada | kadar gilivende hissettigi icin kendini, nolur bir tane makine alir, ¢iftgi memnun kalir, misteri
Bayilerin memnun kalir.Bir baskasina yonelir. Derki iste ben memnun kaldim bu sekilde bu sekilde zaten
9 Etkisi ciftcinin koyliigii kiigiik yerde.Ne kadar iyi bir bayi segersek bizim i¢in o kadar iyi oluyor acikgasi ki
tabi her ticaret yapana bayilik verilmez.
Bayilerin
Pazarlamadaki | Ona az once degindim bu konuya ne kadar bayi arkasinda durursa bizim igin o kadar iyi.
Onemi
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Tablo 5.25. (Devami)

Markalagsmada
Bayilerin
Etkisi

Simdi markalasmada bayilerin tabi etkisi oldugunu disiiniiyorum, ancak ¢ok bayii demek ¢ok satis
anlami tasimadig: gibi art1 size dogru markalagmada getiremeyebiliyor.Sunu demek istiyorum yani
bugun 81 vilayette tabi ki 81 bayinizin olmasini istersiniz firma olarak. Ama burda 81- 82 vilayette
adetsel bazi bayilikten ziyade bu verdiginiz bayiliklerin nitelikleride énemli.

Bayilerin
Eazarlamadaki
Onemi

Simdi az onceki soruya gene itafen sey yaparsak burda verdiginiz bayiligin organizasyonu firma
tarafindan saglanmasi gerekiyor.Tebriibeli insanlarla saglanmasi gerekiyor. Su bir yontem degil .
yani bayiligi verdiniz,onu aldiniz,bunu aldiniz,¢eki aldiniz,cuku aldiniz ancak burda ki saldim ¢ayira
Mevlam kayira matifindan ziyade bayinin zaman igerisinde ki hatalarmi,sevk ve
idaresini,gordiigiiniiz eksiklikleri dogru toparlamaniz gerekiyor. Bunu da gézlemleyen, o bdlgeye
bakan bolge miidiirii yada yetkili arkadaslarm dedigim gibi tecriibesine dayanarak bu gidisata y6n
vermesi gerekiyor.

Markalagsmada
Bayilerin
Etkisi

Muhakkak var dogru tirlinii iiretiyor olmak sadece tek basina yeterli degil. Dogru iriinii, dogru yerde,
dogru zamanda, dogru kullanictya sunabiliyorsaniz eger o zaman satista, kalitede, markalagmada
yiiksek verim alabiliyorsunuz. Yiiksek cevap alabiliyorsunuz. Isin ehemmiyet teskil eden noktasi
buras1. Uriiniiniiz ne kadar iyi olursa olsun {iriiniiniizii plezente eden, sunan kisiler yetersizse, gelen
sorulara tatminkar cevaplar veremiyorsa, iiriiniiniiziin tek bagina kaliteli olmasi yeterli olmayabilir.

Bayilerin
Eazarlamadaki
Onemi

Aslinda bir onceki ile iligkili bir soru. Bayi agida ben bunu soyle cevaplayayim.Bayi aginda bir
takim beklentiler s6z konusu.Nedir bu? Uriinii teshir edebilecegi bir showroom alam, {iriinii sahada
sunabilecek olan, takdim edebilecek olan, kullanmasini &gretebilecek olan yetkili satis temsilcisi.
Satig sonrasinda gerekli yedek parca, bakim hizmetleri konusunda hizmet verebilecek ustasinin
bulunmasi. Yani aslinda su iriinii sattim, bitti degil de triinii sattiktan sonra biz yola ¢iktik deyip o
kisi veya kisilerin ailenin bir ferdi olarak kabullenebilen bayi profili daha ehemmiyet teskil ediyor.

Markalagsmada
Bayilerin
Etkisi

Tabi diigiiniyorum . Bunu duyuyoruz, goriiyoruz. Bizim malzememiz bugiin bile bir bayinin
dikkatini ¢eken bir Uriinse ve bu urin kaliteli yada kalitesiz olsa bile bayi bunu satan kisidir ¢iftciye.
Pazarlamak ¢ok 6nemlidir bizim sektorde. Yani senden daha kotii veya senin malin x bir firmadan
daha kotii ise bile eger bayi bunu pazarlamay1 biliyorsa, senden daha iyi yapan firmadan daha ¢ok
mal satarsin

Bayilerin
Eazarlamadaki
Onemi

Cok onemlidir dedigim gibi az 6nce de bahsettim bayi eger isterse senden daha ¢ok iyi iireten bir
firmanin malini senin malina kars1 daha diigiik oranda pazarlayacaktir. Ciinkii devamli bagimiza gelen
bir konu. Bazi ustalarimiz bazi bayilerimiz var ki duyuyoruz ediyoruz yedek parcayr ustaya
gotiirdiigii zaman Ciftgiye bu iyi degil sen bunu gotiir ben bunu makineye takmam x markadan getir
onu kullanalim dedigi zaman Ciftgi tamamen bunun etkisinde kalarak elindeki pargcadan
vazgegebiliyor yani burada c¢ok Onemli bir unsur bizim sektoriin gelismesi daha iyi isler
yapabilmemiz i¢in veya bayiligin markalasma ad1 altinda ¢ok énemli bir unsur oldugunu biliyoruz

Markalagmada
Bayilerin
Etkisi

Elbetteki bayiilerin  mutlaka etkisi vardir.Marka bilinirliligini artirir.iste o da koylerde veya
¢evresinde calismalar yapiliyor.Bu c¢aligmalarda satmis oldugu mamiilii mutlaka marka olarak
tanitmaya ¢alistyor.Elbette faydasi vardir.

Bayilerin
Eazarlamadaki
Onemi

Deminde dedigim gibi yani iiriiniinii bir 6deme yaparak makine aliyor bir taahhiitte bulunarak bir
sozlesme yapryor bayiilik sdzlesmesi makinayr satabilmek i¢in ¢ok genis kapsamli caligmalar
yapmasa zaten para kazanmaz ,makine satamaz.Bir makine satmak igin de zaten higbir bayi bu ise
girmez.

Markalagmada
Bayilerin
Etkisi

Evet bayilerin sattiklari miisteri ile olan miinasebetler,iligkileri ¢ok 6nemli. Eger o miisterilere
gerektigi zamanda, yardim istendiginde bunu veremezsen yok benim adamim suraya gitti demek ki
eleman eksikligin var. Onun i¢in ikinci ariza yapmis bir seyi génderemiyorsun ,gelecek te, bitirecek
de, bitmis te, bilmem nereye Sivas'in bir kdyiinde tarlasinda gastyor.Obiir Sivas'in yine baska bir
koyiiniin kazasinda olan seyinde olana yetisemiyorsun demek ki.O zaman adam diyecek ki tith Allah
belasini versin hattat traktor alacagima keske Tirk traktor alsaydim, onlar ¢ok iyi firma adamlar
vardir,gok sey yapryorlardir.

Bayilerin
Eazarlamadaki
Onemi

O da 6nemli tabii .Ona gdre imkanlari olacak.Biz bu bayii segeceksek adamin adamin kapitali ne ?Bu
isi yapabilmesi i¢in yilda bizden kag traktor alip satabilecek .

Markalagmada
Bayilerin
Etkisi

Tabii ki de %100 etkilidir.Ne gibi etkisi olur?Bizim bayilerimiz var firmanin ismini 6n planda
tutmus.Yani hani onlarn etkisini biz gérebiliyoruz o bolgelerde.Bir baska firmadan tercih edilmiyor
ayn1 {irtin.O ylizden bayilerin satis politikasi kullanmis olduklari argiimanlar énemli yani firmay: 6n
plana ¢ikarma da 6nemli.

Bayilerin
Pazarlamadaki
Onemi

E simdi biz burada sadece bayilere gonderiyoruz dogru diizgiin bir Tiirkiye'de bayilik agida yok tarim
sektoriiniin dogrusunu konusmak gerekirse.Biitiin firmalar i¢in bu bdyle.O bélgede kim satiyorsa ona
veriyoruz uriinii.Fakat oradaki kisinin nasil sundugunu bilmiyoruz. Senin malint nasil tanittigini
bilmiyoruz. Belki 2 tane ayni {iriinii koyup senin {iriinii kotiiliiyor da olabilir yani daha ucuza aldig1
i¢in.O yiizden oradaki kisinin egitim durumu, soyledikleri sozler bunlarin hepsi etkiler.Sonugta
markanin markalagsmasina bunlar etkili unsurlar.Pazarlama konusunda da etkilidir yani.

Markalagsmada
Bayilerin
Etkisi

Illaki. Bayiler sizi zaten bulundugu noktalardan sizi temsil eden firmalar ama bunu segerken saglikl
olmaniz gerekir. Ciinkii sizi temsil ettikleri i¢in bunlarin da diizgiin firmalar giivenli bir firma olmasi
onemlidir.

Bayilerin
Pazarlamadaki
Onemi

%100 6nemi vardir. Cilinkii oradaki bayideki alacak kisi orada sevilen sayilan bir insan olmasi
gerekir.Diizgiin siyaset yapan bir insan olmasi gerekir. Ciinkii yanlig bir insanla ¢alistigimiz zaman
oradaki sizin satig politikaniz1 veya {iriinlerinizi sikinttya sokabilir. Iyi bir firma ile ¢alistigin zaman
bu farkli boyutlara ulagabilir.
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Tabii ki diisiiniiyoruz.Ciinkii neden bayiler esas ama¢ sudur .Yani neyi satmak isterse ¢ift¢iyi de o
yonde yonlendiriyorlar. O ylizden markalagsmada bayiler tabii ki déniisiimlii olaraktan, belli

Markalasmada | bir firmanin ¢atis1 altina girmek i¢in ¢aligirlar. Burada da markalagsmanin 6nemi 6n plana ¢ikiyor.
Bayilerin Zaten belli bir marka da giiven veren biiyiik bir firmanin markasmi satis kolayliklarindan dolay:
Etkisi marka bilinirligininden dolayr daha kolay satabilecegi i¢in ,bayiler bunu 6zen gosterdigi icin
firmalarda buna 6zen gésteriyorlar. Markalagsmanin da etkisi zaten burada ortaya c¢ikiyor.
Bayi rahat satabilecegi bir markay: elinde bulundurmak istiyor ki tiiketimini daha ¢abuk yapsimn.
Yani arz talebi bayiler olusturuyor. Markalagsmada cift¢iyi veyahutta bunu satin alan nihai tiiketiciye
belli bir marka bilinirligi olmadan ihtiyacimi anlatacagi bir Uriin talep ettigi zaman, bayi elinde
bulundurdugu {irlinii tavsiye edip onu satmamn derdinde . O yiizden de burada iriiniin
Bayilerin pazarlamasinda bayiler olmazsa olmaz. Biz nihai tiiketicilerin hepsine ulasma imkanimz

10 | Pazarlamadaki | olmadigi i¢in bayiler bizim igin ¢ok 6nemli. O yiizden de elimizdeki mevcut bayilik sistemi

Onemi igerisinde de zaten mevcut bayileri elimizde tutmaya ¢alistyoruz. O miisterilerimizi bagka firmalara
kaptirmamak i¢in elimizden gelen gayreti gosteriyoruz. Bu da tabii ki {riinin satigini
etkiliyor.Ne kadar ¢ok "Tirkiye icin konusuyorum" bayilik sisteminde bir miisteri portfoyl
olusturabiliyorsak o derecede satiglarimizi pazarlamada rahat yapabiliyoruz.

Markalasmada Tabi etkis} plur ¢linkii onlar b.ir. yére.ni.n yerel saticist oluyor.Isim yapmis oluyorlar.Oyle olunca bbu

Bayilerin adamlar 1y11erv mesela_ bu k1$11§rv iyi buranlr} iyi, saygi deg_er 1nsaplar1 b_uplar kotii makina

Etkisi satmaz.Bunlar iyi makina satar gibi diisiinceleri oluyor koyliilerin yada ilgedeki insalarin o yiizden

11 etkili oldugunu diisiiniiyorum ben.Bayileri de ona gére segmek gerekir.

Bayilerin Pazarlamadaki etkisi yine biraz onceki dedigim gi‘_bi satan bayideki "insanlp.o_ bolgedeki yeri ve
Pazarlamadaki kf)r}umu, yeri ve konumu derken saygi ve gﬁve.nllhr.olmam 6nemli.Oyle birisi old}lgu zaman bu
Anemi kisiden aliman malin saglam oldugu yada giivenilir bir marka oldugunu diisiinerek insanlarin yle
alacagini diigiiniiyorum.O yiizden bayi se¢cimide 6nemlidir orda.
Markalasmada | Yok.Bayiye simdi bizim bayiler her firma kendisine bayi seger.Benim firmam benim makinemden
Bayilerin basgkasini satamaz. O yiizden bayinin higbir etkisi yok. Sadece senin markan o bolgede tutulursa
Etkisi makinan kaliteli tutulursa bayii de ona gore satis yapar.
Tabii en Onemlisi odur.Makinen tanmmmamis bir yerde bayi tarafindan tanimiyor satiliyor.Sen
Bayilerin buradasin bayin Van'da veya Erzurum'da. Onu tanitacak bayidir.Senin buradaki markani veya ismini

12 Pazarlamadaki makinani bilmez. O anlatacak cift¢inin yararlarini, ¢iftciye olan kolayliklarimi, servisini garantisini

Onemi hepsini anlatacak ki oradaki ¢iftci de ikna olacak.Ona gore makineyi alacak.Yani bayi o y6renin halk:
oldugu igin, o yorenin adami oldugu i¢in onun tanitmasi,onun makineyi g¢iftgiye gostermesi
gerekiyor.

Markalasmada Diisiinliyoruz. Cﬁnki'i Tﬁrlfiye'de sadece Karadeniz bﬁlgesin'e §atam1y0ruz ama dedigim gibi hani biz

Bayilerin devamll_hareket hallnc_leylzi Dogl_mqn en ticra kdyiinede gldly(_)ruz‘(_)r_a mesala duymuyo Oz.dur_na}n

Etkisi altindaki ama o sehirdeki bayimiz o en iicra kdye makinemizi satiyor ve adam ¢iftcinin
memnuniyetini almak icin biz o en ticra kdye gidiyoruz yani.

13 | Bayilerin Ayni oranda yani bizim makinelerimizin tanitiminda bayilerin rolii ¢ok fazla.Cuinki;adamlar bizi
Pazarlamadaki | birine muattap olamadiklar i¢in o sehirdeki herkes birbirini taniyor mesela.Bayiye giivenerek aliyor
Onemi bizim makinemizi.

Markalagmada Tab@ ki bayiler burada en 6nemli gtken_. Neden? (;U_nku; TUrkiye'r_win her iIvine stirekli fabrika olarak,

Bayilerin iiretici olarak ulasma sansin yok. Illaki oralarda elin, kolun, senin adina is yapacak insanlar lazim.

14 Etkisi Bu isi diizgiin yapiyorsa oradaki insan, sana ¢ok getirisi olur ama diizgiin yapmiyorsa, senden ¢ok

gotarisi olur.

Bayilerin Bayiler bﬁr'Li.nﬁ pazarlarpa Qa Q'Ok 6qemli bi.r paya gahip bulundugu il kapsaminda. Neden? Ciinkii; sen

Pazarlamadaki | °™" l?llmlyorsun. Biz giftciye h}tgp ettlglmlz_ icin burada d_av daha _on tarim sektoriinde giiven

Onemi mekanizmas1 6n planda oldugu igin oradaki insanlar giivenilir bir insansa insanlar gézii kapal
aliyorlar.

Markalasmada Tabi ki bizce en giizel reklam bay_idir. _B_urda calismalar tretiyoruz Vi§teANas11 iiretiyo_ruz?Sat1§

Bayilerin yaplyoruz.VSatls yaptiktan sonra ma.lelemlzm arkasinda duruyorL}z.Belh bash ké}{lere biraz daha

Etkisi uygun verip bunun arkasinin gelmesini sagliyoruz. Bu en biiyiik bir marka olmadaki en biiyiik adim
budur.Kaliteli olmadiktan sonra geri kalan biitiin pargalar eksiktir.

Bayilerin Tabiki giizel. Bayiler herkese ulagsmamizi sagliyor.Bolgeyi daha ¢ok onlar biliyorlar. Bizden daha iyi

15 Pazarlamadaki biliyorlar.Daha ¢ok hitap ediyorlar.Kendi yasadiklari, bildikleri bolgede bayilik aliyorlar genelde.O
Anemi yiizden de onlarin satig yapmasi,onlarin dilinden anlamasi, bulundugu bolgenin dilinden anlamasi

daha kolay.
g;;ﬁ:ll,?smada Diistiniiyorum. Neden diisiiniiyorum? Ciinkii; ne kadar bayiniz olursa o kadar ¢ok satarsmiz ve o
Etkisi kadar ¢ok tanmirsiniz. O yiizden de bayilerin markalastirdigini diisiiniiyorum.
16 | Bayilerin

Pazarlamadaki
Onemi

Ben bu mali Konya'da yapiyorum. Eger bu Erzurum'a kadar satiyorsa bence daha iyileri pazarlama
seyi en iist seviyededir diye diisiiniiyorum.
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17

Markalagmada
Bayilerin
Etkisi

Belli bolgelerde zaten énemlidir. Yani simdi baz1 bolgelerde bayiler ¢iftci tizerinde etkilidir. Tkincisi
direkt yiiz yiize, 1. derecede ¢iftgiye ilk satis1 yapan, ihtiyaglar1 gideren, direkt ¢ift¢inin evinden
¢ikip ulasabilecegi yerlerdir. Bize telefonla ulasabilir ama gider oraya oturur, bayi ile sey yapar.
Onun disinda finansal sorunlarinida ¢dzebilecek olan mercilerden bir tanesi bayidir. O yiizden etkili
bir bayi, diizgiin reklam, propaganda yapabilen, makineyi iyi tanitan ¢ift¢inin her tiirlii ihtiyacina
cevap verebilen bir bayi markanizi da yiikseltir.

Bayilerin
Eazarlamadaki
Onemi

Ya simdi biz buradan biitiin her tarafa ulasamayiz. Mecburen bayilerimizin olmasi lazim.Dedigim
gibi bayiler etkili bir bayi, miisteri ile iyi iliskileri olan, teknik donanim yiiksek bayiler seyi sizin
lriiniiniiziin satigin1 da arttirir.

18

Markalagmada
Bayilerin
Etkisi

Mutlaka tabi ki. Sonugta sizin sahada temsil eden bayileriniz. Siz burda tiretim yapiyprsunuz, bayiler
son kullaniciya satiyor biz dogrudan son kullanictya satmiyoruz.Dolayisiyla hani sizi temsil edenler
bayiler olduguna gore ne kadar iyi bir bayi teskilatiniz varsa,iiriine,markaya,firmaya bagli,sadakati ne
kadar yiiksekse bu insanlarin sizi sahada o kadar iyi temsil ederler. Taralin taral olmasmn
sebeplerinden birisi de bayileridir. Dolayisiyla bayiler tabi ki bu anlamda ¢ok énemli.

Bayilerin
Eazarlamadaki
Onemi

Soyle tabi ki bayilerin iiriinii pazarlamasinda ki etkisi normal sartlarda yeni {iriiniin arge faaliyetleri
ve sonrasinda bir tiir saha denemeleri yaparsmiz ve bunu bayinin gdzetiminde yaparsiniz. Yani
bazilarinin bazi gérmesin diye kendiniz yaparsiniz ama sonuglar miisteriye sunacaginiz zaman veya
vitrine koyacaginiz zaman veya piyasanin tepkilerini alacagmniz zaman mutlaka bayii kanaliyla
yapmaniz lazim. Mesala suan da devam eden bir siire¢ var boyle. Arkadaslar hi¢ kimsenin gérmesini
istemedigi bir denemeyi Bartinda yapiyorlar ama bu denemenin sonuglarina gore. Ciinki biz sahada
sorun yasamamak i¢in ne oldugunu 6nce kendimizin gormesi lazim. Sorun ¢ikmazsa
oniimiizde ki hafta asil sunacagimiz cografyada bayiyle birlikte kullanicinin karsisma gikacak.
Dolayisiyla burada bayii ¢ok 6nemli. Bir kere bu organizasyonu bayinin yapmasi lazim, merkezden
bunu siz yapamazsiniz. Ben gegenlere mesala Eskigehirde bir bayiimizin toplantisina
katildim. Davette 500 kisilik bir toplant1 bir yemek organize ediyoruz dedi. Ben bu miimkiin degil
500 kisi toplayamazsimiz Eskigehirde dedim ve gitti§imde 500 kisiyi gordim. Bu bayii bolgesine
hakim ise 500 de topluyor,1500 de topluyor. Bu anlamda da bayi ¢ok 6nemli. "Bayi size glivenmesi
lazim,size inanmasi lazim, iiriine inanmasi lazim.Ondan sonrasi zaten ¢ok daha kolay."

19

Markalasmada | Kismen. Su andaki giinimiizdeki bayilerin elindeki mevcut bayilikler neyse o malin iyi oldugunu
Bayilerin tavsiye ederler, o malin iyi oldugu gériisiine sahip olurlar ama iyi ¢alisan bir bayi, malinin arkasinda
Etkisi duran bir bayi de markalagma da etkili olur.

Bayilerin

Eazarlamadaki
Onemi

Tabi bayilerin {iriinii pazarlamadaki onemi bayag: yiiksektir. Kendi bolgelerinde gesitli demo
calismalar1 yaparak bu mali tanitmalarinda pazarlamalarinda biiyiik katkilar1 oldugunu diisiiniiyorum.

20

Markalagsmada
Bayilerin
Etkisi

Tabii ki ne kadar da biz burada fabrikada en kaliteli Uriinii Gretsek de o bdlgede o mecralarda bizim
bayragimizi sallayan onlardir. $imdi her memlekette mesela biz Konya'da {iretim yapan bir firmayiz.
O g¢evrede bu g¢evredeki tiiketiciyi yakindan taniriz. Ama bir Elbistan'dir, Sivas 'tir oradaki
miisterilerimiz de ki bayilerimiz birebir daha iyi diyalog saglar daha, iyi tanir. Bu ylzden oradaki
bayilerimizin de reklamdir, taninirhik ¢aligmalari ¢ok énemlidir.

Bayilerin
Eazarlamadaki
Onemi

"Pazarlamadaki énemi oradaki bolgedeki ciftgilerle, miisterilerle birebir diyalog halinde olan taniyan
insanlar bayilerimiz Oradaki tabii insanlar ne istediklerini, taleplerini, dogrultularini hepsini
bayilerimiz bilir ve onlar bizi bir nevi kesinlikle burada aracidir makinemizi tanitan, markamiz
tanitan. O ylizden tanitim, reklam, pazarlama yoniinden bayilerimizin oldukga faktér onemli bir
faktordur.

21

Markalagmada
Bayilerin
Etkisi

Digiinmiiyorum. Kaliteli bir iiriin yaptinmi zaten her miisteri seni eger sey yaparsa Onerirse oda
kullanicidan kaynaklanir. Kullanici eger bu firma ¢ok diizgiindiir denilirse. Satict o kadar sey
yapmaz. Saticilarin bir yonii vardir. Ornek veriyorum %30'dur.Ama kullanicilarin %70'tir. Bayiye
hitap ediyor ama iste en dnemliside ¢ift¢inin sey yapmasi. Baz ¢iftcilerimiz bayilerin sey yapiyor.
Nasil diyim illa o bayiden alma taraftar1 ama bir yerede gittimi Obiir tarafdada sey yapiyor obiir
firmay1 6nerir. Oyle olunca yani bayiler burda %40 olursa belki, %60 da giftcidir.

Bayilerin
Eazarlamadaki
Onemi

Bayiler pazarlama yapmaz ki. Pazarlama yapmazlar onlar sadece firma sahipleri ¢ikar bayileri
dolagir. Eger o soyle diyim ¢ok nadirdir yani. Bayiler dyle koy kdy dolagsmaya. Bizim mesela 300
bayi varsa bunun 100 tanesi yapar, 200 tanesi yapmaz. Eger soyle diyeyim oranimn yerlisiyse bayi ya
da satic1 millet direk onu seger, baska sey yapmaz. Bir de burada nasil diyeyim eskiden gelen bir
gelenek mi derler ve gorenek mi derler, onu devam ettirirler. Benim gordiigiim. Bayi Oyle ¢ok
nadirdir. Bayinin arbanin arkasina atipta haldir haldir kdyleri dolagma ¢ok nadirdir. Dedigim gibi 300
bayin varsa bunun 100 tanesi yapar, 200 tanesi yapmaz.

22

Mar}(alg§mada Kesinlikle. Simdi soyle bir sey biz Tiirkiye'de istanbul bdlgesindeyiz Yagmur Tarim Makinalari
Bayilerin . L O " -

Etkisi olarak ama bayilik olarak tiim Tirkiye'ye yayiltyoruz. Cok dnemlidir.

Bayilerin

Eazarlamadaki
Onemi

Aslinda bayiliklerin islerini biz ¢ok kolaylastirtyoruz. Bunun 1. sebebi bahsettigim gibi Tiirkiye'de 1
numarayiz.
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5.3.5.4. Markalasmak Adina Yapilan Faaliyetler

Bu boliimde goriismecilere firmalarinin markalasma siirecine dair herhangi
bir faaliyetlerinin olup olmadig1 varsa bu faaliyetlerin neler olduguna dair sorular
sorulmustur. Gorlismecilerin verdigi yanitlar ve yanitlarin kodlamalar1 tablo 5.26’da

bulunmaktadir.

Tablo 5.26. Markalasmak Adina Yapilan Faaliyetlere Iliskin Séylem Analizi

Séylem icerigi Kod KodNo

Katilimci

Onunla ilgili faaliyetler var ama ben o kadar bilmiyorum,
icerisinde degilim. insan kaynaklarimz var bizim onlar
yapiyorlar.

Bunlardan baska bir faaliyet yok. Yani bahsettigim seyler
zaten. Tiirkiye'deki tarim fuarlar1 belli hepsine katilmiyoruz.
Ama hitap edecegimiz yerlere aslinda mesela bizim
Karadeniz'de, Rize'de yapilan bir tarim fuarma katilmamiza da
gerek yok. Ama Konya'daki tarim fuarinda evet olmamiz | Reklam/Seminer/Tanitim
lazim. Fuar dedigimizde her fuara katiliyoruz anlamina | Faaliyetleri

gelmiyor. Tabii bizim de kendimizi potansiyel olabilecegi
insanlarin yararlanabilecegi ve bdyle bir organizma var
oldugunu bilmesini saglayabilmek i¢in bunlart yapiyoruz yani.
Reklam dedigimiz, kisa reklamlarda oluyor. Bu yerel
3. reklamlarda olabilir.Yani ulusal kanallarda var, yerel
Faaliyet kanallarda oluyor, ozel tarim kanallari olabiliyor onlara
veriyoruz reklami.

1.
Faaliyet

2

1 Faaliyet 651

1974'ten beri saglam bir firma oldugu igin ayakta
durdugundan dolayr zaten belli bir isim yapilmis durumda.
Gerek Konya sanayisine gerek Tlrkiye sanayisinde onun | Faaliyet Yok 652
haricinde reklamdir vesairedir biz ¢ok gormeyi tercih
etmiyoruz.

1.
Faaliyet

Simdi tabi bu faaliyetlerde bulunuyoruz. Mesela sizin
1. misafirimiz oldugunuz gibi iniversitelerde bu konunun nasil
Faaliyet idare edilmesi gerektigi noktasinda ¢alismalara fikir bazda
katkilar sunuyoruz.

Bunun haricinde nasil faaliyetler yapiliyor derseniz en giizel
bence en zevkli olunan faaliyetlerde birebir koyllye
dokunarak yapilan tarla giinii yada demo dedigimiz
cahigmalari yaparak oluyor. Ozellikle kdy kahvesinde o kdy
caym icerek yapilan ¢aligmalar, etkinlikler tam markalasmay1
getiriyor. Giizel insana dokunmak lazim.Yani soru genis bir
soru. Soyledigim hersey bunun igerine giriyor.

Yani sizin orda insana konustugunuzkonusurken segtiginiz
3. kelimeler ,davranis sekliniz,samimiyetiniz bunlarin hepsi
Faaliyet markalagsmaya bir pozitif katki yada negatif katki sunan
unsurlar. O yiizden markalagsma ¢ok genis bir kavram.

2

. Reklam/Seminer/Tanitim
Faaliyet

Faaliyetleri 651

Simdi soyle Celikel zaten firma {invani itibariyle atakli bir
firma. Marka tescil belgesi olan bir firma. Niye? Cunki az
6nce belirttigim gibi diinya genelinde 70 den fazla iilkeye
ihracat yapan bir durumu var. Yurt i¢inde bir bilinirligi var. 81
vilayette bu firmanm ismini duyan muhakkak insanlar vardir,
1. kisiler vardir ve yapmis oldugu yeni atihmlar inovasyonla
Faaliyet diinya pazarma sunmus oldugu farkli ¢alisma kosullarina
sahip olan ekonomik faydalar saglayan iriinler bu firmanin
vazgecilmez iriinleri arasinda. Bunlarda arge ve {irgenin
destek ve katkilartyla uzun yillar siiren ¢alismalar1 ve elde
edilmis tiirk miihendislerin basarisidir. Haliyle
markalagsmadan taviz vermeyecek bir yap1 s6z konusu.

Faaliyet Yok 652

Cok uzun zamandir bu konuda bir adimimizi yoktu ama
1. patentimizi aldik.1-2 tane patentimiz var markalar Uzerinden. | Teknolojik Caligmalar /
Faaliyet Insallah bundan sonra fiiriinlerimizin iizerine markalarimizi | ARGE / Patent

basip markasiz iirlin ¢gikartmamamaya 0zen gosterecegiz.

653
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Yerel ve mahalli imkanlar1 kullanarak reklam veriyoruz.Tabi
bu bolgesel bizim makinanin daha ¢ok satildig1 bolgelerde bir

éaaliyet Erzurum da ,bir Kars ta,bir Agr1 ,bir Mus ta gibi .Lokal ve
yerel bolgelerde iste gazetelerle veya el ilanlariyla tanitim
yapiyoruz. Reklam/Seminer/Tanitim
6 2 Fuarlara katiltyoruz, yurti¢i yurtdis: furl: Faaliyetleri 651
Faaliyet yoruz, yurti¢i yurtdisi furlarma. Y
Reklam  panolar1  asarak,araglari  giydirerek kendi
3. araglarimzin {izerine reklamlar1 yaparak iste bazen zaman
Faaliyet zaman tirlara brandalar {lizerine reklamlar1 asarak tanitmaya
caligtyoruz.
Yok bulunmuyoruz .Ciinkii bizim ilk kurulurken iste Hattat
1. Ahmet Mehmet Ahmet Hema diye iste kurulmus bir .
! Faaliyet kurulusuz.Onun ig¢in bagka bi yeni markayla seyle falan Faaliyet Yok 652
biiylimenin olabilecegini diisiinmiiyoruz .
Markalasmak adma herhangi bir faaliyette reklam sektoriinde
yer etmiyoruz.Haliyle bu alanda olmadigimiz i¢in bana gore,
markalasmada onemli bir alan reklam.Bu alanda yokuz ama
8 1. Faaliyet | miisteri memnuniyetini saglamaya ¢alistyoruz. Yani bu yiizden | Faaliyet Yok 652
tahminim halk arasinda bilinen bir markamiz var ama ¢ok genis
capli oldugunu diisiinmiiyorum.Ozellikle yaptigimiz bir faaliyet
yok iiriiniin kendi kalitesi yapiyor sadece markay1.
Markalagsmak admna tabii bulunuyoruz. Reklam, promosyon
1 calismalari §1k11kla yapiliyor. Bunun dlsana gazete reklami, Reklam/Seminer/Tanitum
9 Faaliyet yerel. .tellev1zyon kanallari, ulusal televizyon kanallarlr.l.a Faaliyetleri 651
verdigimiz reklamlarda var. Havaalani reklamlari. Bu tiir
calismalar yapiliyor.
Yani miimkiin oldugu kadar fuarlara katilmaya calisiyoruz.
1 Cunkii fuarlar1 ziyaret edenler hem bayi, toptanci, satici
S konumundaki insanlar, hem de bunu kullanan insanlar. Bu
Faaliyet R .
driinleri kullanan insanlar1 fuarlar vasitasiyla ulagmaya
caligtyoruz. Bu da bir nevi reklama giriyor.
Reklamasyon g¢aligmalar1 ve artt marka bilinirligini ihtiyaci
oldugu zaman neyi nereden alacagini bilmesini saglamak
tiketicilerin. Hangi markay: almasini saglamak. Bununla ilgili .
10 olaraktan bolgesel reklamlar, televizyon olsun, radyo olsun, l;ekl.am/se.mlner/Tanltlm 651
. . - aaliyetleri
gazete olsun, dergiler olsun art1 her yorede diizenlenen fuarlar.
2. Biitiin fuarlara katilamasak bile o bolgelerdeki mevcut
Faaliyet bayilerimizi bu fuarlara yonlendirerekten, bolgesel fuarlara
katilimini saglamak. Hem bayilerin kendi iiretim ve satig ,iiriin
satig giiclinii arttirmak, hem de sattigi irlinlerin marka
bilinirligini nihai tiiketicilere gostermek. O yiizden de ¢esitli
kampanyalarla ¢esitli reklamlarla cesitli fuarlara katilmak
suretiyle markalagsmaya ¢alisiyoruz.
Markalagsmak olarak demiyimde ona reklamlarmmiz oluyor
1. . .
Faaliyet mesela.TeleVlzyonlardakl reklamlarimiz  oluyor.Katolog
reklamlari,dergi reklamlarimiz oluyor.
2 Kampanya olarakta bazen sezonlarda bizim ilaglama sezonlar
F. - var.Ocak, Subat, Mart aylarinda o zamanlar kampanyalarda
aaliyet .
11 olusgyc.).r. . . _ Rekl_am/Se_mmer/Tanmm 651
Yani $6yle kampanya deyim bayilere yonelik oluyor aslinda | Faaliyetleri
bu. Genelde ¢linki bir ¢iftci bir almaya 3 makine, 4 makine
3. almaz.Hepsi aymi isi goriiyor.Bayilere yonelik olan bir
Faaliyet kampanya oluyor.Oyle oldugu zaman bayiler 3 makine
alacagina 5 makine aliyor, 10 makine alacagina 20 makine
aliyor.
12 1. Yok. Marka ayni marka.Yalniz tasarim ve arge calismalari | Reklam/Seminer/Tanitim 651
Faaliyet yapiliyor.Diger sekilde marka da hi¢bir degisiklik yok. Faaliyetleri
13 1. Markalagsmak adma yurtdisi fuarlara katiliyoruz. Yurtiginde | Reklam/Seminer/Tanitim 651
Faaliyet fuarlara katiliyoruz ve reklam yapiyoruz. Faaliyetleri
1. Tabiki bulunuyoruz. Suan c¢aligmalarimiz  var.Reklam
Faaliyet ¢aligmalarimiz var.
Bunun disinda kurumsal olarak yapimizi markalagmak demek,
2. cok bilyiikk bir kurumsallik gerektiriyor. Direk ben
14 Faaliyet markalastim diyerek yapamiyorsun bu isi, kurumsal olarak | Reklam/Seminer/Tanitim 651
eksiklerimizi tamamlamaya galistyoruz. Faaliyetleri
Diger illerdeki bayilerimizle olan bagimzi giiclendirmeye,
3. saglam bir ag kurmaya calistyoruz ki bunlar ilk etapta onemli
Faaliyet alt yapilar. Bunlari tamamladiktan sonra gerisi daha kolay

gelecektir.
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Tablo 5.26. (Devami)

1. Tabiki dedigim gibi markalagmak siirekli ayn1 seyi soyliiyoruz
Faaliyet ama markalagmak kaliteyle olur
5 |2 Giizel bir reklamla olur. Reklam/Seminer/Tanitim 651
Faaliyet Faaliyetleri
3. Ve de dedigim gibi kaliteyi ucuza satmaniz gerekir.
Faaliyet Caligmalarimiz bu yonde.
1. Arge olarak makinalarimizi yenileyerek, gelistirerek bir
Faaliyet markalagtirma yapiyoruz.
Ikincisi soyle soyleyeyim; her seyi kendimize ait ..
16 2 . makinamizda sadece baska firmalardan temin edemeyecek Teknolojik Cahsmalar / 653
Faaliyet . e . . ARGE / Patent
sekilde hazirliyoruz. Biitiin pargalar: kendimize patentliyoruz.
3. Reklamlar olsun, radyolar olsun o sekilde markalastirmay:
Faaliyet diisiiniiyoruz.
Bulunuyoruz tabi. Markamizi reklam faaliyetleri, fuar
17 1. faaliyetleri, markanin kotiilenmemesi igin makinadaki | Reklam/Seminer/Tanitim 651
Faaliyet gelismeler, degisik degisik triinlerin tretim yelpazesini | Faaliyetleri
arttirmak buna benzer ¢aligmalar.
Hayir. Kaygimiz var zaten yani. Marka,patent vs. ler
1 kayitli yillardir kayith,iiriniimiizde kayith. Ama  Turkiyede
F;’:laliyet calismayan bir diizenden bahsediyoruz. Suan da benim en
biiyiik sikintilarimdan birisi mesela ihracatta birebir ayni
Uriinund yapanlar var Tirkiyede.
Ayni pazardayiz ve ismi dahil ayni iiriiniin ama o birisi satryor
500 dolara,birisi satiyor 600 dolara,ben satmaya ¢alistyorum
2 800 dolara. Dolayisiyla patentte bir ise yaramiyor
S hani kaba tabirle lafi giizaf bir durum var. Avrupada ki gibi
Faaliyet TR N b
veya gelismis illkelerde ki gibi bir diizenek yok Teknolojik Calismalar /
18 Tirkiyede kagit tizerinde var.  Ama  pratikte,uygulamada ) s 653
N . ARGE / Patent
boyle birsey yok.
Bugiin Almanyaya gittiginizde kendi iirliniiniiziin bir takliti
oldugunda ertesi giin hepsini toplatirsiniz,burda boyle birsey
yok. Mahkemeye gideceksiniz, mahkeme karar
3 alacak, bakacak, edecek, gidecekte... Hani soyle
o batacaginiz zaman mahkeme karar alarak evet bunun haklar
Faaliyet - L
¢ignenmistir tarzinda ama
markamiz,logomuz,iiriinlerimiz,seklimiz,semalimiz de tescilli
kayithdir. Taralda bir markadir az once sdyledigim
gibi.
Arge ¢alismalarimiz devam ediyor. Markalasmak yani yeni bir
firma olmadigimiz igin,yaklagik 40-45 yillik bir firma
oldugumuz igin, 50 yila yakin oldugumuz i¢in ¢ok Oyle bir ..
19 Lo derdimiz yok.Ama calismak, daha Kaliteli firin iretmek, | Loknolojik Cahsmalar/ 653
Faaliyet S A . . > | ARGE / Patent
ciftciye daha iyi hizmet verebilmek, satis sonrasi hizmeti
yeterli vaziyette bulundurmak markalagsmak adma bence
6nemli.Bu faaliyetlerde bulunmaya calistyoruz.
1. Tabii ki en basta ulusal alanda reklamlar, alkobiz reklam
Faaliyet ¢aligmalari.
2. A R Reklam/Seminer/Tanitim
20 Faaliyet Birebir tarla giinleri. Faaliyetleri 651
3.
Faaliyet Yurtdisi fuarlari.
1. . .
21 Faaliyet Yok bulunmuyoruz. Suan i¢in bulunmuyoruz. Faaliyet Yok 652
Evet, suan yeni triinlerimiz Tiibitak destekli yeni iiriinlerimiz
var ama bundan bahsedemiycem gizli oldugu igin. Su an
1. . T S
. bagvurular yapilmis. Sirket geregi gizli bilgi bunlar.
Faaliyet - A .
29 Yagmur markast adi altinda yeni (iiriinler | Teknolojik Caligmalar / 653
Uretiyoruz. ARGE / Patent
2 Bu konuda benim bilgim yok onu sdyleyim agik¢asi. Bunu
S genellikle bayiliklerle dedigim gibi bolge satis miidiirlerimiz
Faaliyet .
arasinda gegen bir olay.

Tablo 5.27°de goriigme yapilan firma ydneticilerinin soruya verdikleri
yanitlara bakildiginda 12 goriismecinin markalasma adina reklam, seminer ve tanitim

faaliyetleri yiiriittiikleri, 5 goriismecinin teknolojik ¢alismalar1 destekleyip arastirma
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gelistirme faaliyetleri yaptiklari ve patent konusuna 6nem verdikleri saptanmuistir.

Ayrica 5 goriismeci firmalarinda markalasma adi altinda herhangi bir faaliyetin

olmadigini belirtmislerdir.

Tablo 5.27. Markalasmak Adina Yapilan Faaliyetlere iliskin Kodlarm Tasnifi

ﬁgd Kod Tekrar N | Yizde %
651 Reklam/Seminer/Tanitim Faaliyetleri 12 54,55%
652 Faaliyet Yok 5 22,73%
653 Teknolojik Caligmalar / ARGE / Patent 5 22,73%
Toplam 22 100%

5.3.5.5. Marka ve Miisteriler

Goriismenin  bu  boliimiinde arastirmaya katilan firma yoneticilerine,

miisterilerin makine alimlarinda markanin 6nemli olup olmadigr konusundaki

diistinceleri sorulmustur. Gorlismecilerden alinan yanitlar tablo 5.28’dedir. Tablo

5.28’de goriismecilerin soru ile ilgili sdylemlerine bakildiginda biiyiik bir kisminin

miisterinin makine tercihlerinde markanin énemli bir faktér oldugunu diisiindiikleri

gorilmektedir. Diger goriismeciler ise miisterin satin almada markadan ziyade ¢cabuk

ulasilabilir Uriinleri tercih ettiklerini, bazilarinin ise marka isminden ¢ok, sik tanitimi1

yapilan {irtinleri aldiklarini belirtmiglerdir.

Tablo 5.28. Marka’ nin Miisterilerin Olusumu Uzerine Etkisi

Katilimci

Séylem icerigi

Tabii 6nemli. Zaten basta da bahsettigim gibi eger markanizi iyi tantyorlarsa o yiizden geliyor insanlar. Yani sizde
sahada sorun yasadiginda insanlar Ahmet'le Mehmet ile sorun yasadim demez o firmanin ismi ne ise onu sdyler o
firmayla sorun yasadim der. Yani o marka o ylizden de dnemli. lyi bir marka yarattiysaniz miisterisine énem verir.

Tabi ki diisiinityoruz. Birlesim olarak olmasindan soyle sdyleyebiliriz. Tarim agisindan sonug itibariyle daha iyi
oldugumuzu diisiiniiyoruz diyebiliriz.

Simdi bu soru tabi ki yani insanlar neden bizi tercih ediyor yada neden bizi tercih edecek sorusunun aslinda farkl bir
versiyonu. Simdi birincisi su; dedigim gibi birincisi ¢ift¢inin de bu modernlesme siirecinde hata yaparak tecriibeye
ihtiyac1 var,ikincisinde de satis sonrasi hizmetler maaliyetini g6z 6niinde bulundurarak bizi tercih etmesi s6z konusu.
Hani satis sonrast derken sunu kastediyorum,bugiin ithal bir traktérdeki bakim maliyetlerine baktiginiz zaman bakim
kitleri maliyetine baktigimniz zaman ortalama 1500-2000 TL diizeylerinden baslayan bir rakamdan basliyor.Cift¢inin
kazancini goz 6niinde bulundurdugunuz zaman bu ¢ok ciddi maaliyetler demek. Birincisi bizim Urliniimuzi tercih
ettigi zaman bu kadar kiilfetli bir maaliyet igersine girmiyor iftgi. kincisi bunu zaman menfubuna vurdugunuz
zaman bugun bir traktorii 10 yillik bir periyotta kullanacagmizi tahmin ederseniz sizi bu 10 yilin 2 yilim1 garanti
kapsamina aliyorsunuz ama 8§ yilin ne olacag: konusunda net yanitlar yada ¢oziimler sunmuyorsunuz.Aslinda flim
geri kalan o 8 yilda basliyor. Simdi boyle baktigimiz zaman o bakimdan bu &rneklemeyi her yerde kullantyorum ve
seviyorumda. Bizim traktoriimiiziin resmi 2 yil garanti omrii var ancak 6miir boyu boyu garanti altinda yani sunu
demek istiyorum yedek parca ve bolgesinde bulundugu servislik hizmetleri agisindan bizim traktSrimiizii
anadolunun hangi ticra kosesine gonderirseniz gonderin yedek parca ve servislik hizmetleri olarak bir
memnuniyetsizlik yasamas1 miimkiin degil ¢iftcinin. Bu ¢ok ciddi bir avantaj .ilk tercih noktasi bu olabilir.  Ikinci
tercih noktast eee tabi ki yakit. Ugiincii tercih noktast da gii¢. Yani giftgi deposunu doldurdugu taraktorden istedigi
performans alabiliyor mu? Ha bunun yanitim tamamiyle bizim bozok traktérlerde bt gold power traktorlerimizde
bulacaktir .Ciinkii sikayet kismina geldigimizde dikkat ederseniz herhangi bir sikayetten bahsedemedim ancak
taleplerden bahsedebildim. Dedigim gibi nihai ¢ift¢iye intikal edip ¢ift¢i iirlinlimiizii kullandig1 zaman,bozok
traktorii kullandig1 zaman memnuniyet derecesi farkli oluyor ve dedigim gibi bu 10 senelik siiregte kafasina herhangi
bir soru isareti olmuyor.
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Tablo 5.28. (Devami)

Tabiki , muhakkak var.

Diistiniiyorum yani bizim karsilastigimiz, bize gelen tepkiler her zaman iyi yonde oldugu i¢in miisterilerimizin
giderek bizim markamiza yonelmesini hem duyularimiz hem de satis rakamlarimizdan baktigimiz zaman gériiyoruz.

Evet markamizin giivenli bir marka oldugunu kaliteli iretim yaptigina inandif1 i¢in miisterilerimiz bizden makine
alir. Hatta bolgelerde bazen bulunmadigimiz bolgelerde tarim makinasi saticilarina neden iste haryo makinaya veya
bilinir markay getirmiyorsunuz diye baski yaptiklarin1 duyuyoruz.

Valla dedigim gibi yatirim yapilip yerli yapilmasi ,o fuarlara gidilip gelismis batilinin yaptig1 bazi makinalar varsa
onlar da Tiirkiye'de yapmamiz i¢gin ithal etmemiz bence tamamen karsiyim. Bunlari bizim yapmamiz lazim.

Diisiiniiyoruz.Yani dedigim gibi bizim triiniimiizii tercih eden kisiler ¢ogunlukla bilen kisiler oluyor.Hani bilindigi
icin gelinip tercih edilen drtnler yani.

Illaki illaki. Marka bu konuda tarim sektériinde ok 6nemlidir. Zaten bu is biraz da bélgeseldir. Bir bolgeye
gittiginiz zaman yani orada eger sizin {riiniiniizii tutuluyorsa, diger firmalarin mal satma sanst ¢ok
azaliyor.Uriiniiniizde sikint1 yoksa, bir sikayet yoksa, fiyat araliginiz yiiksek de olsa tercih ediliyorsunuz.

10

Zaman zaman. Neden ¢lnki bu tir drtinler ve markalagsma dan ziyade o an elinin altinda bulabilecegi bir tiriin onun
i¢in 6nemli. Biz sulama sektoriine hitap ettigimiz i¢in sulamanmn mevcut oldugu belli bir dénem var, Mart
ay1 ile Haziran, Temmuz aylar1 bu siireg igerisinde hizli bir satis gergeklesiyor. Nihai tuketici olan giftcilerimizin de
o anki ihtiyaci olan iiriinlere en ¢abuk nerede ulasabiliyorsa onu tedarik ediyorlar.Burada o yiizden markadan ziyade
iriinii bulabilmek 6n plana ¢ikiyor ki igini gorebilirsin.Burada bize diisen gorev sattigimiz {iriinlerin tiim bdlgelerde
tiim bayilerimizin elinde hazir bulundurmak ki ariza olugtugu zamanda o talebi hemen kargilayabilmek.

11

Markanin 6nemi var.Tabi ilk basta marka 6nemli sonra kaliteli olmast 6nemli markadan sonra.Marka, kalite, fiyatta
6nemli ama sonugta marka ve kalite olmadig1 siirece diisik fiyath birsey aldigimz zamanda yine bir ise
yaramadigindan ¢iinkii kaliteli ve markali bir sey belli bir bedel 6demek gerekiyor.

12

Tabi ki diisiiniiyoruz.

13

Diistiniiyoruz bir de kokli bir firma oldugu icin patronumuzun samimiyeti,giivenirlilifide ¢ok fazla satiyor
makineyi.Kurumsallasmaya ¢alisan bir firmayiz ama bunun yaninda patronumuzun gok biiyiik faktorii var. Mesela
zamaninda 85 liraya bizim patronumuz adamin babasina makine satmis.Onun ogluda geliyor bizim patronun
tanidiklar1 igin yani babasi tanidig1 i¢in makine aliyor.Oyle siire gelen bir déngii var.

14

Diistiniiyorum. Neden diisiiniiyorum? Yaklasik 50 yillik bir firmayiz. 50 yildir da piyasada makinalarimiz var. Gelen
miisterilerimiz de zaten misal yakin ¢evremizdekileri diyim, disaridakileri bir kenara birakayim genelde soyle 10
sene dnce, 20 sene 6nce makina almistim, ¢ok memnunum yine almaya geldim.

15

Tabiki.

16

Diistiniiyorum. Biz 1967'den beri biz bu isi yapiyoruz. Belli bir yere kadar geldigimizi diisiniiyorum. $imdi zaten
rakiplerimizden dolay1 rakiplerimiz olsun, biz olalim g¢ift¢i artik eskisi gibi degil. 1 liralik malla, 3 liralikk mal
kiyasliyor. Onceden o da makine, o da makine diyordu. Simdi artik daha ¢ok onem veriyor. Markaya da énem
veriyor. Hep kaliteli mal yapan kisilerle ¢calismak istiyor.

17

Evet.

18

%100 Markamizdan dolay1 satin aliyorlar.

19

Tabii diisiiniiyorum.Su anki mevcut Tiirkiye kosullarindaki ¢iftcilerimiz zaten markaya 6nem veriyor.Eger ekonomik
acidan arada ¢ok biiyik bir makas, ¢ok biiyiikk bir fark yoksa ciftcilerimizin markalari tercih ettigini
diisiiniiyorum.Markamizdan dolay tercih edildigimizi diisiiniiyoruz.

20

Tabii ki markamiz esittir kalite demekse miigteri beni tercih eder. Marka da 6nemlidir.

21

Dedigim gibi iste oda nasil tarif ediyim.Mesela burda 20 senelik, 25 senelik bir bayi agim var.Bu adamlar baska
yere dénmiiyor.Bizim sadece samimiyetimize o sekilde devam ediyor.Bazi ticaretler.Oyle olunca onlar buradan
birazda soyle diyim buranin verdigi degerden sey yapiyor yani.Markaya bakmiyor bazilari.Markaya pek
bakmryorlar. Mesela bizim sdyle bir zamaninda bir seyimiz vardi, Unsal Tarim diye bizim bir markamiz
vardi.Sonradan baska bir markaya doniis yaptik suanki makinalari iizerindeki.Unsal tarimi unuttular suan kimse sey
yapmiyor.Oda bizim eski miisterilerimizin oldugu ve ciftgilerinde. Uriinii ne kadar kaliteli yaparsan yani kalite
dedigim iiriinde hata olmazsa sorunlar ¢tkmazsa o zaman. 2004'te isim degisikligi yasadik biz.Unsal tarim di Tarkent
oldu.

22

Kesinlikle.Yagmur Tarim Makinalar1 bahsettigim gibi her zaman soyledigim gibi 50-60 yilt agkin tarim makinalari
sektdrinde 1 numara. Zaten simdi $6yle bir sey var herkes A markast B markasi C markast her zaman en iyisini
kullanmak ister ¢ift¢i. Onun i¢in tabiki de markalasmak biiyiik bir sey.Yagmur Tarim Makinalar1 bu konuda 1
numaradir

5.3.5.6. Marka ve Kalite Tliskisi

Katilimcilara marka olgusu ile kalite arasinda bir iliski olup olmadigi

sorulmustur. Katilmeilarin bu soruya verdikleri yanitlar tablo 5.29’dadir.

Katilimecilarin  biri  hari¢ digerlerinin tamami markalagsmada kalitenin 6nemli

oldugunu ve ancak kaliteli iirtinlerin markalasabilecegine vurgu yapmiglardir.
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Tablo 5.29. Marka ve Kalite iliskisi Uzerine Soylemler

9
g " TN
E Soylem Icerigi Kod Kod No
X
. TR Kaliteli
1 Ikls_l bl{b{rlnfien_ ayrl}rr.llaz" bir parca. Kaliteli iseniz markanmiz iyidir, markaniz iyi ise Oriin 671
kalitelisinizdir diye diistiniiyorum. Markalasir
Kaliteli
2 Kalitesiz olan bir tiriiniin markalagmast zor diye diistiniiyorum. Uriin 671
Markalagir
Simdi bir {iriinii Girettiniz yarattiniz bir iriiniin, birincisi markalagmasi i¢in kaliteli olast
zaten elzem bu kaginilmaz bir durum. ha bu kalite siirecini tamalarken de kaliteli bir
Urlin yarattiginiz zaman markalagsma zaten kendisinden geliyor. Cinkii sektorde tekel bir | Kaliteli
3 durum séz konusu olmadig igin siiz tercih eden yada markamz tercih eden insanlar | Uriin 671
mutlaka kiyaslamaya giriyorlar. Kiyaslamaya girdikleri zaman iste o zaman markalasma | Markalagir
surecine evriliyorsunuz. Yani {rettiginiz iirin kaliteli ise zaman igerisinde zaten
markalagiyorsunuz.
"Marka ve kalite soyle. Bizim firmamizda $6yle bir sdziimiiz var. ""Kalite vicdanimizdir
""deriz biz. Vicdaniniz ne kadar miisaade ediyorsa o kadar kalite konusunda taviz
verebilirsiniz. Biz empati yontemi ile iiretim yapan bir firmayiz. Kars: taraftaki nihai
kullanicinin  bu iirline yapmis oldugu yatinmin karsihgindaki beklentisine cevap
verebiliyor iirlinler iiretebilmek gerekiyor. Markalasma ile kalitelesme aslinda birbiriyle
dogru orantida ilerleyen bir siireg bu. Séyle disiindiigliniiz zaman markalagmis ama liteli
Kalitesiz iriin goremezsiniz. Ama burada sGyle bir sey sorulabilir. Marka bilinirligi ile | oIt
4 Lo . . 2 : . Urlin 671
miisteri sadakati arasinda nasil bir bag vardur? diyecek olursaniz bu su sekilde Markalasir
aciklanabilir. Ne kadar iyi iiriin yaparsaniz yapin muhakkak bir takim sikintilar ¢ikabilir. s
Ama bu sikintilart ne kadar kisa siirede ¢Oziimleyebilmeniz ile alakali miisteri
memnuniyeti. Haliyle zihinde markalasmis oluyorsunuz ve kalite yapimizla giin gectikge
miisteri geri bildirimlerini eger dikkate alirsamiz ki bizim en ¢ok 6nem verdigimiz
husustur 0.Bu da sizin kalitenizi otomatikman belli sikalamin {izerine ¢ikmasina
sebebiyet veriyor.
Zaten eger kalite olmazsa marka olamazsiniz. Yani bu daha 6nce , en azindan ilk etapta -
o . PR . Kaliteli
kaliteli olmazsa marka olamazsin kaliten oldugu siiregte markalagsma pesinden zaten | - .
5 . . . . Urlin 671
gelecektir Ama yok ben markalagsayim kalitemde olmasm dersen kendini kandirmis
. L2 Markalagir
olursun diye diigiiniiyorum.
E tabiki marka olmak yeterli degil. Markay1 marka yapan kalitedir.Kalitesiz hi¢bir marka -
TP P P S Kaliteli
6 01_mfiz ‘Uretlmlgl kallFesg yapiyorsa marka_la§ma51 miimkiin degildir.Yani kalite marka Oriin 671
birlikte yiiriir.Siz kaliteyi pek 6nmsemezsiniz marka olmaya galisirsiniz ama satmisg
- . o Markalagir
oldugunuz mallar kalitesizse marka degerini kaybeder.
Marka kalitemizle birbirine bagdasmis uyusmus.Ciinkii o markamiz bizim yaptigimiz o
irtinlere yillardir 44 senedir yaptigimiz i¢in miikemmeliyete ehemmiyet veriyoruz.
Mamiil malzemesiyle herseyiyle kalite kontrol test seylerini gorseniz belki 20 tane snm
dedigimiz koordinat 6lgme makinasi vardir isgiler alip da bunu gotiiriip surada 6lgmesin
hemen kendi bolimiinde 6l¢siin diye.Bunlar olduk¢a pahali cihazlar seyler . Hepsi
elektronik yapilar.Makinalarimizin hepsi cmc dedigimiz bilgisayarli makinalar. Yani o
eski devrin o atdlyelerde falan gordiiglimiiz siradan tornalar prezeler falan gibi degil,
hepsi karmasik su bahsettigimiz adamdan alacagimiz makine 5 eksenli makine diyoruz.
Eskiden bir makinada 2 eksen bir tornada 2 eksen vardir, bizim Oyle torna larimiz var ki Kaliteli
7 5 eksenli torna.Yani parcayr Once tornammn aynasma bagliyorsunuz, bu tarafi Oriin 671
degistiriyorsunuz ,karsidaki aynasmna bakip duruyorsunuz ,islenmemis bu yiizeye Markalasir
isliyorsunuz . Bir defa da makinadan geri ¢ikartiyorsunuz.Siz de ¢ikartmiyor sunuz.
Uzerinde gantrinom denilen 2 tane eli olan islenecek parcay: elinde bekletiyor ,olmusunu
aliyor yerine 6biiriinii koyuyor gotiiriiyor kondrom {istiine koyuyor yani otomasyon var.
Mumkiin mertebe bu seride otomasyona hiz veriyoruz.Ciinkii otomasyon yemek molasi
yok. Robotlar bir yere gitmiyor yemek yiyecegim diye .Hastalanma durumu sunu yok,
vesaire yok .Onun i¢in yabancilarin gelismesindeki seyin otomasyonda oldugunu kabul
ediyoruz ve gérmiis oluyoruz.Ama yiizlerce Tiirk ¢alisiyor fabrikalarda .Ciinkii montaja
getireceginiz pargalarin hazirlanmis olmasi gerekiyor o isi tabi is¢iler yapiyor . Bir krank
fabrikasina gidiyorsunuz krank mili iki tane forklift¢i vardi.
Marka ve kalite.Her marka kaliteli iiriin iiretecek diye bir sart yok.Her markalagmis
firma kaliteli {irtin Gretiyor diye de bir sey yok.Kalite kendisinden bagimsiz bir durum | Kalite ve
8 bence. Kaliteyle marka bir firmada bulundugunu distinmityorum agikgast. Yani hani | Marka 672
kaliteli Urlin yapan her firma markalagmistir. Ama markalasmis her firmada kaliteli tirin | Bagimsizdir
iretiyor anlamina gelmez
Marka kalite iligkisi zaten bunlar birbirine paralel bir denktedir. Markaniz varsa | Kaliteli
9 Griiniiniiz kalitelidir. Kaliteniz varsa zaten markasimizdir. Yani ikisi paralel gider. | Uriin 671
Ikisinin zaten farkli olacag bir pozisyon yoktur. Markalagir
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Tablo 5.29. (Devami)

Ulkemizde zaten artik Kkalitesiz iiriin iireten firmalarn c¢ok basarili olacagmi
zannetmiyorum. Ciinkii artik insanlarimiz da gesitli bilisim sistemleri ile birgok olaya

vakif olmaya bagladilar. O yiizden kaliteli {iretim art1 yaninda o iiretimi yapan firmanin Ka.l.lte“

10 L . J— . - I Uriin 671
markast ikisi beraber yiiriiyor. Eger bu sektorde veya bulundugu sektdrde firmalar Markalasir
devamlilik saglamak istiyorlarsa Once kalitelerine,sonra da markalarina birbiriyle $
yanigtiraraktan devam edebilirler. ikisi kardes."

Kaliteli
11 Kaliteli bir {iriin {iretiyorsan markay1 olusturmussundur diyorum. Uriin 671
Markalagir
S S . SR . Kaliteli
Tabi birincisi marka ikincisi kalite. Olmadigi miiddet¢e makinanin ne olursa olsun | - .

12 I g o Lo L Uriin 671
markanin ve kalitenin yaptigin makinenin kalitesi dnemlidir.

Markalagir

13 Kalite markay1 olusturuyor oOncelikle.Eger iiriiniiniiz kaliteliyse o kendisini tanitiyo E?l!]lr:e“ 671
zaten.

Markalagir
Hepimiz biliyoruz her markanin tabi iyisi de var kotiisii de var. Biz de tarim sektériinde -
N . RN S Kaliteli
14 Oyle olma sansimiz yok. Tek bir markayiz en iyisini tiretmek zorundayiz.Yani bizde Oriin 671
eger isim olmak istiyorsan, marka olmak istiyorsan kaliteli olacaksin, giivenilir
. Markalagir
olacaksan ve diizgiin ig yapacaksimn.
Kalite olmadan marka olmaz. Su an bir baktigimiz zaman biiyiik diinya markalar1 olsun, s
g - > | Kaliteli
Tiirkiye ¢apindaki markalar olsun, yerel markalar olsun, ulusal markalar olsun hepsi | .

15 o . e . Uriin 671
basta kaliteyi yakalayan en azindan hitap ettigi kitlenin ihtiyaglarin1 tam anlami ile Markalasir
gideren bu kaliteyi yakalayan firmalardir. Bu gekilde. $
Bir marka ve kalite iligkisinin nasil agiklayabilirim? Kalite olmazsa marka da olmaz | Kaliteli

16 zaten. Markay1r marka yapan kalitedir benim i¢in. O yiizden kaliteden calan, kendi | Uriln 671
markasindan calar diye diisiiniiyorum. Markalagir
Gidip bir arastirma yapsaniz adam mibzer alacaginda ben $akalak alacagim diye bayiye -

P - . b Kaliteli
17 gittigi veya baska kurumlarda da satis yapiyoruz biz ciftci gidip oradan direk bizim Uriin 671
markamiza talepte bulunuyor. Bunun sebebi de kalitesine ve uzun siire kullanabildigine
o . - - PR : R S Markalagir
duydugu makinamn saglamligina duydugu giivendir. Kaliteye duydugu giiven.
Birebir ilintili. Cilinkii marka degeri olugabilmesi igin bir kere Kkaliteli mal
satmaniz lazim ama ben burda biraz daha esnegim Tiirkiye pazarinda. Soyle ;
Biliyorsunuz ISO 9001 diye bir sertifika var. ISO 9001 Sertifikasini herkes
kalite sertifikast olarak 6ngériir yani ISO 9001 Sertifikasi varsa kalitelidir iiriin diye Kaliteli

18 tamamen yanlis bir diisiince. ISO 9001 Sertifikasinin anlami sudur : Siz bir tretim | Uriin 671
yapiyorsunuz ve bu lretime her zaman ayni sekilde yaptiginizi belgeler. Yani kalitesiz | Markalagir
bir mali her zaman kalitesiz yaparsaniz ISO 9001 belgesini verirler size.Ciinkii
prosesislerimiz aynidir hi¢ degismez. Kalite ayri birseydir. ISO 9001 ayr1 bir
seydir. "Dolayisiyla marka olmadan kalite, kalite olmadan da marka olmaz.

Kalite olmadan marka olmaz. Eger makinaniz tirettiginiz tiriinler kaliteli ise markalagma Ka.l.lte“

1 olunda biiyiik bir adim atmis oldugunuzu disiiniiyorum. Urdin 671
y yu 3 v sunuy ) Markalagir
Marka ve kalite iliskisini ucuz satarak kaliteli marka olunmaz en basta.Bu tercih | Kaliteli

20 sebebidir. Alir, kullanir, senelere dayali bir giivendir.Bir mal alirsin 10 sene kullanirsi, | Urlin 671
bir mal alirsin 3 sene kullanirsin. Buna esittir kalite tekabiil eder ve giivene tekabiil eder. Markalagir
Ikisi de aymi sey abi yani. Markada aym, kalitede aym . Kaliteli yaparsan, marka Kaliteli

21 bilinir.O sekilde en Onemliside kaliteli tiriin yapmak lazim.Kaliteli {iriin yaparsan | Urln 671
markalagma olur. Markalagir

22 Bence ikisi beraber gelen bir sey.Kalite markayla gelir.Oncelik olarak kalitedir.Uriin Kaliteli Uriin
kaliteli olacak ki tiretici de markasiyla kalitesiyle Turkiye'de yada diinyada marka haline Markalasir 671

gelebilmesi i¢in.Bunun bagida kaliteden geger.

verilmigtir. Tablo 5.30’a bakildiginda katilimcilarin tamaminin markalagmanin satisa
etkisi konusunda hemfikir olduklar1 goriilmektedir. Ayn1 zamanda katilimcilar marka

olgusunun, iriiniin satisinda olumlu bir etkiye sahip oldugunu hatta Kkalitesiz

5.3.5.7. Marka ve Satis Iliskisi

Katilimeilarin marka ve satig iligkisi iizerine sOylemleri Tablo 5.30’da

tirlinlerin marka olsa bile satis yapamayacaklarina inandiklarini belirtmislerdir.
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Tablo 5.30. Marka ve Satis Iliskisi Uzerine Soylemler

Katihmel

Séylem icerigi

Kod

Kod
No

Yani marka ve satis iligkisi bu tabii sey finans anlaminda degisiklik arz edebilir.
Markadan markaya fiyatlar fark ediyor olabilir. Bizim sektdrde bizim kendi
makinamiza baktigimiz zaman bu ¢ok ug¢ rakamlarda degil. Clinkii zaten iretici
sayis1 belli. Ne bileyim kiiltiirator veya ilaglama makinesi veya filtre gibi degil.
Bizim makinalarimiz biraz daha 6zel. Bizim makinalarimiz araziye 6zel yapildigi
icin bir tane yapip sizin stogunuzda goriipte her araziye satis yaptiginiz bir makine
degil. Cok 6zel bir makine oldugu i¢in o fiyata alma kism biraz daha farkli oluyor
yani. Marka ve satis ile ilgili bilinen bir markanin satis1 biraz daha ne bileyim
kar marjini belki daha yukarida koyuyor olabilir. Daha yiiksek satmaya calisiyor
olabilir. Daha fazla satiyor olabilir. Yani o marka ve sektdrdeki konuma gore de
degisebilir.

Marka, Satis1 olumlu
etkiler

681

Kaliteli olan Griin her zaman kendini gésterir ve kendi kendini satar.

Marka, Satig1 olumlu
etkiler

681

Simdi marka ve satig iliskisi biraz bazen dogru orantili bazen de ters orantili
olabiliyor. Su agidan ;simdi sizi tercih eden ¢ift¢i ekonomik manada bir defa
bayinin pazarlama unsurlarini yani pazarlama elemanlarini dogru egitiyorsaniz size
gelen ¢iftcinin talebinin ne oldugunu dogru idrak etmenize bagh bu sorunun temeli.
Sunu kastediyorum: ¢ift¢i kalite mi artyor,yoksa fiyat m1 artyor?Ha her
ikisini de ariyorsa ve bunun dogru sunumunu yapabiliyorsaniz o zaman kendi
markaniza hizmet eden bayilikler olusturmussunuz demektir. Yani gelen
insani,gelen ¢ift¢inin arz ve taleplerini dogru degerlendirmekle alakali bir durum.

Marka, Satis1 olumlu
etkiler

681

Marka ve satis iligkisi birbiriyle baglantili siire¢. Bu suna benziyor siz ¢ok iyi satict
olabilirsiniz. Satmig oldugunuz {iriin iyi olmayabilir.Farkli kampanyalarla
promosyonlarla bunlart destekleyebilirsiniz veya fiyat politikanizdan taviz
verebilirsiniz. Ama burada en biiyiik hata fiyat politikanizdan taviz vermek olur.
Ciinkii soyle sdyleyeyim eger biri size gelip derse ki 300 bin liraya satilan
Mercedes 100 bin lira. Hig¢ paraniz olmasa bile esten, dosttan, konu komsudan bunu
borg para bulur o 100 bin liray1 bir sekilde netlestirir, satin almak istersiniz. Cilinki
niye? Mercedes diinya genelinde hiikkmetmis bir ismi var. Marka bilinirligi var ve
bunun satis1 size hangi kanaldan gelirse gelsin siz bilirsiniz ki aslinda 300 bin
liralhik araba aliyorsunuz ve 100 bin liraya aliyorsunuz, kardasimz. Ama bu
hakikaten Mercedes mi? igindeki motoru aksesuar1 komponentleri o kalitede mi
yoksa o iilkenin pazarma girmek igin bir takim komponentler den taviz verilmis,
ekonomiklestirilmis sadece adi Mercedes olan bir Mercedes mi bunu sorgulamak
gerekiyor."Satis diinyanin en eski meslegi ve en zor zanaati dyle sdyleyeyim. Siz
cok iyi bir satigg1 olarak ¢ok kotii tirtinler satabilirsiniz veya ¢ok kot triinleri iyi
bir marka ad1 altinda pazarlayabilirsiniz.Bugiin bunu farkh sekillerde kullanan bir
takim firmalar var isim vermeyecegim ben. Bunlar mesela onu yapryor. 2. smif
Urbnlerini aymi fabrikadan c¢ikiyor ya diger aslinda daha ekonomik modelini
piyasadaki belki emsallerine gore daha yiiksek fiyattan asil birinci iriiniin
iizerinden pay ¢ikartarak satisa sunuyor, siireci yonetmeye c¢alistyorlar. Yani bunlar
tamamen pazarlama ve satis stratejileri.

Marka, Satis1 olumlu
etkiler

681

Marka {iriinii sattirirmi, evet sattirir, yani birbiriyle baglantili.Ger¢i bunlar kaliteli
iirlin, zaten kendini satar ben dyle diisliniiyorum.

Marka, Satis1 olumlu
etkiler

681

Yine ayn1 seydir,yani eger kaliteli iiretim yaparak markalasmigsaniz o marka bilinir
hale gelmistir.O markanin satist da ona goére paralel olarak gelismistir.Marka
bilinirligini saglayan kalitedir.Kalite yoksa marka bilinmez.Marka bilinirse de satig
o dogrultuda artar.

Marka, Satist olumlu
etkiler

681

Yani simdi bizim bu hema diye ilk ¢iktigimizda bizi tabi tanimiyor traktdr satacak
bayiler tanimiyor ,¢iftcisi hi¢ tanimiyor.Ciinkii daha evvel Tiirk traktoriin iistiinde
bizim iilkelerimiz var ama onlarda bilmiyor yani.Simdi hema diye bir traktor
¢ikmis.Size diyoruzki bir araba yapilacak,hema diye bir araba ¢ikmus. Siz de
arabaya ihtiyaciniz var.Acaba hema dan pat diye alir misiniz?Onun i¢in baslangigta
marka ¢ok 6nemli.Hema diyolar ya bayileri ¢agiriyoruz fabrikayi geziyolar Allah
Allah diyorlar Tiirkiye'de boyle fabrika m1 varmug.Birisi diyorki ben Almanya'ya
gitmistim diyor beni diyor hemserim bir fabrikaya gétiirdii diyor sokmuyorlardi
ama bir yolunu buldu diyor sasirdim diyor ya  burasi ondan daha iyi
diyor.Enterasan diyor,sasirryor.Uriinleri goriiyor yaptigimiz Allah Allah diyor ben
hi¢ dmriimde boyle bir sey gérmedim .Bu ne acaba diyor soruyor.Bu ¢ok giizel bir
sey.Ondan sonra emin oluyor,rahatliyor.Ondan sonra anlatiyoruz ya senin John
Deer'm traktériinde benim bu sistemim var, Tiirk traktoriin yaptigi traktoriin  biitiin
hidroligi bize ait falan deyince Allah Allah ya 6ylemi gidince bir bakicam diyor
,hakikaten hema yaziyormu pompasinin iistiinde diye.

Marka, Satis1 olumlu
etkiler

681
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8

Markalt tiriinlerin satisi daha kolaydir.Yani marka olmus driinlerin satigt daha
kolaydir.Haliyle marka edinmis bir {iriin satista da avantaj saglayacaktir.

Marka, Satig1 olumlu
etkiler

681

9

Marka ve satis iliskisinde de yine ayni markaysaniz satigmniz kolaydir ama bir
marka degilseniz ileri bir yere gelecekseniz biiyiik bir sorunla karsilagabilirsiniz.

Marka, Satis1 olumlu
etkiler

681

10

Yine ayn sekilde kaliteli {iriin iiretiyorsa bu iirliniin satis1 onun markasi ile adryla
bilinirligi ile beraberinde geliyor. O yiizden kaliteli iiriinii bilen nihai tiketici
sonugta o markay1 ezberlemis oluyor ve de o markayi ismi ile istiyor. Biz de birgok
iirlin var. Ve de her {iriiniin kendine ait bir ad1 var, markas: var. Tiiketiciler veya
bayiler artik belirli 6zelliklerde iriin istemiyorlar o dzellikteki olan {iriiniin ad1 ile
istiyorlar. Oyle olunca da o iiriiniin markast hem g¢iftci bakimindan bilinmis
oluyor,hem bayi tarafindan bilinmis oluyor ve de yurtdisi satislarimizda dahil
marka bilinirliginden otiirii direkt marka ile telaffuz ediliyor . Yani o araba olsun,
traktor olsun, romork olsun, tarim makinalari olsun hepsi kendi siniflarinda farkl
farkli iirtinler yapiyor ama dedigim gibi o {irtinle ilgili bir marka olustuysa artik
vatandas, nihai tiiketici veya bayi o markayla {riini talep ettigi icin satis da
beraberinde otomatikman artmug oluyor.O yiizden marka = kalite +=satis tigli bir
arada cok iyi gecinmesi gerekiyor.

Marka, Satis1 olumlu
etkiler

681

11

Marka satigta belli bir yere kadardir.Ismin vardir ama kaliten yoksa o iiriin, o
marka senin bir isine yaramaz diyorum.

Kalitesiz urin marka
olsa da satilmaz

682

12

Iste dedigim gibi marka tamam belli bir yere kadar olur ama satmak icin ¢iftci satin
aldig1 makinenin mutlaka kaliteli olmasini ister veya istedigi ozellikleri yapmasi
veya tasimasi gerektigini ister. Yani birinci 6zellik marka ama ikincisi de aldig
makinenin kalitesi.Benim markam iyi ben daha seye ucuz tarafina imalattan
girerim dersen,belli bir siire sonra markanda ise yaramaz.

Marka, Satig1 olumlu
etkiler

681

13

Bizim Konya'da bir sey var ucuz etin suyu kara olur diye bir s6z var.Kalite her
zaman iyidir yani.Nasil sOyliyim onu kalite paradir ya sonucta. Baska bir
aciklamasi yok.Kalite markay1 olusturuyor, marka satis1 arttirryor. Kaliteli tiriin her
zaman satilir.Hepsi birbiriyle baglantili aslinda.

Marka, Satisi olumlu
etkiler

681

14

Birbiriyle neredeyse dogru orantilidir.Elindeki marka ne kadar iyiyse satma sansin

da o kadar kolay.

Marka, Satis1 olumlu
etkiler

681

15

Marka dedigimiz sey zaten bilinirlik. Bilinirlik artt1§1 miiddetge kalitede artacaktir.
Clnkii insanlar artik sizi bu noktaya itiyorlar. Belirli bir kapasite yiikselmeniz igin
belirli bir markanizin olmasi lazim onun adi altinda.Bu sekilde satisimiz da tabiki
daha da kolaylasiyor.

Marka, Satig1 olumlu
etkiler

681

16

Soyle agiklayabilirim. Eger markaysaniz zaten aliciniz vardir. Ciinkii su an birgok
giiniimiizde baktigimizda her sey marka. Atiyorum baska firmalar olsun AVM'ye
gittiginizde marka giyinmek istersiniz.O yiizden de marka ¢ok dnemlidir.

Marka, Satig1 olumlu
etkiler

681

17

Iyi bir adniz bir markaniz varsa satiginiz zaten yiiksektir. Pek ¢ok seyden markaniz
satiyor.

Marka, Satig1 olumlu
etkiler

681

18

Yine ayni sekilde.  Bugiin siz kendi adiniza ben size sorayim . Beyaz esya
almaya gitiginizde hangi marka,ne alirsimz? Var mi kafamzda birsey. Argelik
dersiniz,Beko dersiniz.Marka bdyle birsey iste. Hepimizin kafasinda bir iiriin
alirken,araba alirkende &yle. Tabi ki biitgemize bakiyoruz. Ben mercedes
kullanmay1 isterim ama biitcem el vermedigine gére ben benim biitgeme uygun ha
ben Renoyu begeniyorum,Renonun su markasi modelini derim onu aliyim derim.
Burda da durum aynidir. Bizde ayni problemi yasiyoruz. Yani cebine parasini
koymus miisteri ashinda Taralin su markasini almak i¢in gidiyor belki bayiye ama
cebinde ki para yetmedigi zaman da Taral degil de D markasim alabiliyor fakat
birebir ilintili.

Marka, Satig1 olumlu
etkiler

681

19

Gene ekonomiye deginecegim ama ekonomik agidan ¢ok biiyiik bir farklilik yoksa
marka satig1 tetikler. Marka satisa biiyiik bir etkendir. Cesitli makinelerde, ¢esitli
markalarda eger ticret agisindan, fiyat agisindan ¢ok biiyiik makas yoksa, agik fark
yoksa marka satisi tetikler.

Marka, Satis1 olumlu
etkiler

681

20

Simdi en basta dedigim gibi zaten bir {iriin markaysa ilk bastaki tercih sebebidir. 2.
irlin ise markasini bilmedigin bir {irinii almaktan yana ¢ekinirsin. 2 liralik bir sey
olsa bile gekilirsin.Sordurursun. Marka olmak satigta onemli bir faktor tabii ki.

Marka, Satig1 olumlu
etkiler

681

21

Satis iligkisi dedigim gibi iste, dostane bir iliskin fazlaysa hi¢ 6nemli degil. Ben o
kadar yer dolastim, baz1 misterileri dolagiyorum. Benim i¢in diyor, bu adam ne
satarsa satsin diyor.Ben bu adami biliyorum.Yani markay1 bilmiyor adam.Markayla
iste sey ¢ok sey degil yani. Konyada bir tane bir firma var. Markalast1.0 da
mibzerci Sakalak firmasidir.Markalasmak konusunda bir numarali kisi suan
o.Tarim makinasi olarak.Daha ilaglamacilarda o kadar demiyelim.Belki en eski
firmalar var burda Onallar firmas: var.Belki 50-60 senelik bir firma ama iste
dedigim gibi ilaglama makinasi diye goziiyle bakiyorlar.Bir mibzer yada mibzer
denildimi sakalak akla geliyor.Ama ilaglama denildimi hic Onemli degil
diyolar.Bizim kendi iiriinlerimiz hakkinda.

Marka, Satig1 olumlu
etkiler

681

22

Ya zaten bahsettigim gibi iste kalite her zaman en basta gelir markalasirsiniz
markalagsmadan sonra da satis gelir. Eger bir iiriin Tiirkiye'de ve ya diinyada bir
markaniz varsa bunun kdkeni kaliteyle basladig1 igin ¢ift¢i olarak her zaman kalite
isterim ve kalitenin i¢inden satig gergeklesir.

Marka, Satis1 olumlu
etkiler

681
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5.3.6. Kiiresel ve Yerel Goriisler

5.3.6.1. Tarim Makinelerinin Yerli Olmasi

Gorilismenin bu boliimiinde katilimcilara, tarim makinalarinin ithal {iriinlerden

ziyade yerli olmalarinin ne ifade ettigi sorulmus ve bu konuda verdikleri cevaplar

Tablo 5.31’de sunulmustur. Tablo 5.31°den Kkatilimcilarin tamaminin, Uretilen

makinalarda kullanilan yedek parcalarin yerel diizeyde tiretilmesi ve yayilmasinin

hem milli hem de ekonomik ¢ikarlar agisindan faydali olacagi konusunda hemfikir

oldukar1 sOylenebilir.

Tablo 5.31. Tarim Makinelerinin Yerli Olmasi

Katilimci

Séylem icerigi

Kod

Kod
No

Yerli olmasi yerli ekonomiye bir kazang sonugta.Burdaki istihdam arttiracaktir.
Birgok faktorler var. Herkesin bildigi seyler. Ben keske her {iriiniin burada
iiretilebiliyor olmasini isterim .Neden yurtdisinda, kendi iilkemiz kazansimn, kendi
ekonomimiz kazansin.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

Yerli olmas1 ekonomi agisindan giizel bir sey, iilkenin belli bir yerlere gelmesi
acisindan giizel bir sey. Her seyde isteriz ki yerliyi kullanalim her seyde yerliyi
kullanamiyoruz malesef.

Ulke Ekonomisi A¢isindan
Olumlu

711

Simdi makinalarin ithal degil de yerli olmasi sanayilesme agisindan bize bir
gelismislik pozisyonu yaratiyor ama biz halen hali hazirda mevcutta suanda
ozellikle ekipman konusunda sdylityorum bir tiirlii avrupanin yada global bazi
diinyanin taklit¢iliginden kurtulmus pozisyonda degiliz,siyrilamadik bundan. Ha
tabi maliyetlere baktigmiz zaman ithalde x marka yerlide x marka dediginiz
zaman farkli bir alg1 olusabiliyor. Ama kalite kismina geldigimiz zaman bugiin
drettti§imiz iriinler avrupanin birgok noktasmna zaten satilan,pazarlanan,ihrag
edilen Uriinler. Boyle baktiginiz zaman kalite olarak herhangi bir sorun oldugunu
diisinmiiyorum. Ha yurt i¢ine baktifiniz zaman da yurt i¢inde de zaten algi
tamamiyle ekipman konusunda da yerliye kaymis durumda,buda bir memnuniyet
verici tabi.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

Cok sey ifade ediyor. Bu sunu belirtiyor. Soyle diisiiniin sizin elinizde yaklagik
100 tane koyunuz var ve belli dénemlerde bunlar1 kesip satiyorsunuz ve gelip
dénem doénem de benden koyun aliyorsunuz. Ben biliyorum ki en kéti dénemde
dahi olsa sizin elinizde bir 60-70 tane koyunuz var. Benden koyun almak
istediginiz zaman benden almanizi baska koyun satan kisilerden almamaniz igin,
ben koyunlarimi sizin alabileceginiz makul diizeyde bir fiyat araliginda sunmam
gerekiyor. Ama siz bir kerede bir misteri ¢ekti diye elinizdeki 100 koyunun
hepsini satar, gelip benden hayvan almak isterseniz bunu ben ve diger saticilar
da biliyorsa o zaman size beklentiniz olan fiyattan degil, bizim satmak
istedigimiz fiyattan satin almak zorunda kalirsiniz. Isin dzeti bu.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

Vallahi 6nce bizi mutlu ediyor. Az dnce bahsettigimiz disaridan gelen makinalar
vesaireler var ama bizim iilkemizde de son 20 yildir 6zellikle gelismeler var.Bir
sehrimiz var ki , Konya ¢ok biiylik yatirimlara sahip. Yani bugiin Konya'da
iiretilmeyen ¢ok az tarim ekipman vardir , bugiin Konya'da iiretilmeyecek bir
tarim ekipmani da yoktur tahminimce. Ciinkii o teknolojiye o tecriibeye sahip
olduk diye diigiiniiyorum ben

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

Benim i¢in daha hevesli {iretim yapmami ,daha iyi seyler yapmami
saglamali.Ciinkii neden bir kere bunu saglayabilmesi i¢in de bir lilkede hem ithal
makinalarinin 6niinii kesecek tedbirlerin alinmasi lazim.Yani ithal makinalarin
kesilmesi lazim. Ulkede markast evet gecmis dénemlerde Tiirkiye sanayisi
tarimsal mekanizasyonda belki yeterli devinim gostermedigi i¢in hakiki manada
tarim makinasi yapiyo olmakta idiler.Ancak biz giiniimiizde ¢ok muazzam tarim
makinalari tiretiyoruz.Biitiin sektorlerin de tarimsal mekanizasyonu.Ancak bizim
insanimizin ~ bazilarininda  ithal  diiskiinligii  biitin  tannm  makinalari
imalatgilarinin 6niinii kesmektedir.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

105




Tablo 5.31. (Devami)

Valla dedigim gibi yatirim yapilip yerli yapilmasi ,o fuarlara gidilip gelismis
batilinin yaptig1 bazi makinalar varsa onlar1 da Tiirkiye'de yapmamiz igin ithal
etmemiz bence tamamen karstyim. Bunlari bizim yapmamiz lazim.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

Yerli Giretim her zaman desteklenmeli.Yerli tiretimin var olmasi s6yle bir avantaj
saghyor ¢iftci direkt muhatabma ulagabiliyor.ithal oldugu durumda karsisinda
hizli ¢o6zebilecek bir muhattap yok.Belki ¢oziilir isi ama hizli ¢oziim igin
muhattap yok. Servis imkami kolay oluyor.Makina satigindan sonraki servis,
yedek parca teminat1 gibi.O yiizden yerli {iretim daha avantajh geliyor.Yerli
Uretim daha iyi.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

Yerli olmasi ¢ok biiyilk avantaj sagliyor.Ciinkii biz burada ithal satan
firmalarlada diger arkadaslarla goriisiiyoruz. Ithal satan iiriinler de bu tiir iiriinler
toprakta ¢alistig1 igin sik ariza veren lrlinler yani otomobil gibi degil. Ayda,
yilda veya yil igersinde bir kez arizalanan iriinler degil. Yani sezonda 3 kez, 2
kez, 1 kez ariza verebiliyor. Ithal iiriinlerde bir sikint1 oldugu zaman direk ¢iftci
hatast olarak kabul edilir. Ciinkii ithal tiriinlerde satici firma bunu karsilamaz.
Derki ¢iftgi hatasi, kullanim hatasi, yedek parcanin iicretini 6demek
zorundasiniz. Gerekli firmalarda siispanse edilebiliyor. Yedek parca bedelsiz
verilebiliyor,servis  hizmeti  verilebiliyor. 24 saat i¢inde bunlan
yapabiliyorsunuz. Ama ithal triinde bu tiir sikintilar ¢ok farkli boyutlara
gelebiliyor.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

10

Yani iste konunun en basinda iilke ekonomisi, iilke ekonomisinde tarimin
yerinde ne kadar ¢ok yerli tiretim olmast ve de bunu kullanan gift¢ilerimizin de
yerli Uretimi desteklemesi hem iiretim bakimindan, hem iretimdeki {iriin
¢esitliligi bakimidan herkesi memnun edecektir. Yerli iretici para kazanacak,
yerli tiiketici de para kazanacak. ithal gerekli mi gerekli. Ciinkii bizleride
dinamik bir yap1 igerisinde bulunduruyor. Rahatsiz oluyoruz. ithal iiriin geldigi
zaman, kendi sektoriim i¢in konusuyorum, ayni iiretim grubunda ithalattaki bir
tiriin yurt digindan geldigi takdirde ben onu getirtmemek igin kalitelisinden daha
kaliteli Uiriin yapmaya, ithal gelen iiriiniin fiyatindan daha diisiik bir fiyatta tiriin
yapmaya c¢aba gosteriyorum. Bu da bize dinamik bir yap1 igerisinde
tutuyor.Devamli uyanik olmamizi sagliyor . O yiizden hem yerli iiretimin
strekliligi ve ¢esitliliginin artmasi, hem de bunu kullanan insanlarin yerli
iretime yonelmesi, ithalat1 da o oranda kisitlayacaktir otomatik olaraktan.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

11

ithal oldugu zaman kendi {iretmiyorsunuz, iilke digmdan gelen bir
makinadir.Bence yerli olmasi halki, hem devletimizi, iilkemize bir katkida
saglar.Hem vatandaslarimiza kendi tirettigimiz bir mali kullanmasi onlar i¢in bir
onurdur.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

12

Ithal makinalar evet kullamlir ama bizim iirettigimiz makinaya gore kat kat
pahali olan makina.ithal makinay1 gok nadir béliimlerde disaridan almir.Diger
sekilde Tirkiye'de imal edilen makineler ¢ift¢imiz i¢in yeterli.

Ulke Ekonomisi Agisidan
Olumlu

711

13

Soyle simdi burda tezata diisecek gibiyim de, hani dedim ya bir trlinil isim
sattirtyor, hani diyorlarki mesela su marka oldugu zaman kalitelidir.Noluyo onun
satis1 ¢ok fazla oluyo mesela ayni isi géren farkli bir cihaz iizerinden konussak
daha fazla satiriyor, daha az satiyor ama ayni isi goriiyor. ithal sdyle bizim
sektor adina konusursak baz ¢iftgilerimiz seyi diistiniiyolar;, yani ithal alayim ya
yerliyi niye alayim diye.ithal oldugu zaman fiyat iki katina ii¢ katina gikiyor. Su
anda bizim Avrupa'ya yada yurtdigma agilmamizin nedeni o. Adamlarin sattig1
makinenin {igte bir fiyatina makineyi satiyoruz biz. Yeni yeni aligmaya
basladilar. Bide kendimle  tezata dismemek igin diisiiniiyorum biliyor
musun.Bizim huvvap mibzerini baza alalim.Huvvap mibzeri dedigimiz makine
Johndeer yaptigimiz makinenin annesi yada babasi Johndeer firmasi. Johndeer
firmasinin sattig1 mibzeri 10.000 euro alabilirsin, ama bizim makinemiz 10.000
liraya alabilirsin.Yerli mi? ithal mi? desen siiratle yerli derim.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

14

Ithal degilde yerli olmasi ¢ok sey ifade ediyor. Bir kere milli bir sermaye demek.
Ulke ekonomisine katki demek. Bugiin yurtdisindan getirdigimiz mallarda yani
Tiirkiye ¢ok fazla bir milli ekonomiye katkisi yok.Art1 dezavantaji var.Niye?
Daha ucuza mal edebilecegimiz makinalar yiiksek ve fahis fiyatlara aliyoruz. 3
kat1 5 kat1 fiyata aliyoruz. Boyle bir sikintimiz var.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

15

Bizim en ¢ok destekledigimiz sey.Biz zaten kendi iirettigimiz makinelerde de
as1l yegane sloganimiz %100 yerli ¢im bigme makinalari iiretmekteyiz.En biiyiik
sloganimiz bu. Ozellikle bizim alanimizda ithal Avrupaayi tarzi makineler
¢ok.Biz bu algtyr yikmak i¢in diger firmalardan 2 kat daha gayret sarfeden bir
firmayiz.Oyle soyleyeyim.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

16

Benim i¢in iilkemin gelistigini, paramizin ilkemizde kalmasini bunlan ifade
ediyor benim igin. $Oyle sdyleyeyim ihracat yapilsa paramiz bir disarida kaliyor,
ikincisi imkanlarimz varken yapilmamas: yurtdisindan tercih edilmesi bence
tam bir bencilliktir.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711
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Tablo 5.31. (Devami)

17

Ithal makinalarda olmali ama yerli makinalarin satisinin daha yiiksek olmasi lazim.
Ciinkii bizim giftcimiz dyle ok zengin iftgilerimiz ¢ok az. Ithal makineler kurlardan
dolay1r ¢ok pahali ve bu tiir liretim yapan kuruluslar da Tirkiye'de ¢ok pahaliya
satiyorlar. ikincisi de satis sonrast destek olarak cok zayif. Parga, makinanimn
calistirilmast, bir ariza durumundaki miidahaleleri yerli tireticiden daha zor oluyor.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

18

Soyle soyleyebilirim. Tiirkiyede tarim makinalar1 sektorii aslinda son 15-20 yildir
ciddi bir agsama kaydetti. Ha asama kaydetti derken biz tabi ki Arge yapan bir firma
degiliz. Tiirkiyenin bu sektorii de Arge yapan bir sektor degil. Kim diyorsa ki
ben Arge yapiyorum biliyorum ne yaptiklarini. Ciinki Arge i¢in eleman aldigimizda
bizzat soyledikleri Arge yaptiniz mi1? Yaptim. Ne yaptiniz Arge de ? A Firmasinin
Avrupada ki malint getirdiler,ben onun resimlerini ¢izdim. Bu Arge degil,bu
kopyalamanin tiirkgesi uyarlamasi. Uzerinde de degisiklik yaptim. Ne yaptiniz?
Kirilan yerlerini kalinlagtirdim. Mesleginizi bilmiyorum ama bu benim ogluma
sorsaniz oda kalinlagtirir. Ama mithendislik kalinlagtirmayr 6n gérmez.
Ciinkii kalinlagtirmak agirlasmakla birlikte kirilmayr daha da artirabilir. Dolayisiyla
Tirkiyede bu sektorde bir malesef Arge faaliyet yok. Dolayisiyla suanda ithal tiriin
cok fazla yok Turkiyede. En azindan soyle sdyleyeyim biz zamaninda ithalat
yapan bir firmaydik,bugiin yapmiyoruz. Tamamen biraktik ithalati. Tamamen kendi
Uretimimize dondik. Yine ithalat suanda yogun satilan iriinler degil de Tiirkiyede
iiretilemeyen su veya bu sebeple demin bahsettigim butik iiriinlerde mesela biz
yapmiyoruz,Ahmet yapmiyor,Mehmet yapmiyor ama bir diigiiniin ki biyik bir
yatirime,bityiik bir ¢iftlik kurmus ve biiyiik makineye ihtiyact var. Bu adam ne
yapacak? Atiyorum 10 tane 20 tane 400 litrelik alip 20 tane traktor alacak bir hali yok
bu adamin. Bir tane traktoriine uygun biiyiikliikte avrupadan bir getirtecek ve
yapacak.Bunlar daha halen daha devam ediyor ama onun disinda suan da Tiirkiyenin
tarim makinalari anlaminda yurt dis1 bagimlilig1 ¢ok az sevilerde hatta buna traktorde
dahil.Ha ac1 gergekler traktorde halen daha bir numara New Holland denilen italyan
mengseli bir marka. Ama Tiirkiyede de tiretimi var oda ayri bir nokta. Dolayisiyla
ithalatin Tirkiye de ne ¢ok fazla etkisi oldugunu distinmiiyorum. Sunu da
sdyleyebilrim : Ben burda calistyordum, Giimriik vergileri kalktiginda. Ozal
déneminde bu giimriik birligi anlasmasi imzalandiginda firma olarak biz ¢ok tedirgin
olmustuk o zaman. Ya iste giimriik kapilar1 agiliyor,biz ¢ok biiyiik zarar gorecegiz,iste
ciromuz diisecek vs. Tam tersine ciromuz diigmedi. Aksine bizi Argeye yonlendirdi bu
durum. Yani daha iyi Urin yapmaya yonlendirdi,Avrupayla rekabet etmeye
yonlendirdi.Dolayisiyla hani ithalattan kopmamak lazim. Tirkiyede ithalat,tarim
makinalar ithalati ¢ok yiiksek seviyelerde degil. Ciinki hakikaten son 10-15 yildir
ciddi treticilikler girdi ve ciddi mesafeler aldilar. Bunda seyin de ¢ok biiyiik etkisi var
tabi ki ; Iletisim gagmin cok biiyiik etkisi var Suan da bir ¢ift¢i kanah var ve ciftciler
bunu izliyorlar.Ne kadar sonug ¢ikarirlar ayri bir mesele ama onu izliyorlar ve ordan
reklamlarla 6nceden hig haberi yoktu,6niine getirirlerse ne oldugunu biliyorlardr ama
simdi biitin trlnleri gorebiliyorlar,talep edebiliyorlar,sdyle olsa diyebiliyorlar.
Dolayisiyla ithalatin sektoérde ¢ok etkili oldugunu,yikict oldugunu diisiinmiiyorum.
Sadece ve sadece destekleme donemlerinde bir anda artan talebi karsilamak igin gok
fazla ithalate1 tiiriiyor ve gegmiste yasadik bunu. Ve malesef Tiirkiyede iireticiler var
iken Tirkiyenin disinden,tirnagindan artirdigi dovizleri biz gidip elin Cinlisine,elin
ftalyanina yediriyoruz.Bu sekilde bir etkisi var ama normala seyrinde devam ederken
sektor italat hi¢ kimseyi hi¢ bir sekilde etkilemiyor.Piyasanin da ¢ok fazla pesinde
kostugunu da diiginmiiyorum agikgasi.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

19

Evvela milli ekonomi.Eger Tiirkiye sartlarma uygunsa yerli makinalarin tercih
edilmesi bizim de en biiyiik dileklerimizden bir tanesidir.Ama yurtdigindaki iiretilen
makinalarin ithal makinalarin kalitesini yakalamamiz kaydi sartiyla. Her ekipmanda
yakaladigimizi diisiinmiiyorum.Simdi tarim makinalar1 ¢ok ¢esitli yelpaze, ¢ok genis.
Yani ne bileyim bir bigerddver uretimi mesela, bicerddver tretimi Turkiye'mizde hala
yok.Bizim iiretmis oldugumuz makineler daha ¢ok toprak isleme.Yani ekim,dikim, 6n
hazirlik gibi geliyor.Yani boyle bilyilk makineler globallesmis makinalart hala
liretemiyoruz.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

20

Su an Tirkiye teknolojisinde ithal makinelere karsi artik ozelligi bir albenisi
kalmadi.Ciinkii yurtdisi gezilerim de gordiigiim iizere biitiin teknoloji,hatta onlardan
fazla teknolojiye sahibiz. Zaten su anda Avrupa'daki ¢ogu marka Tiirkiye'de fason
irettiriyor kendilerine.O yiizden de albenisi yok artik.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

21

Yerli olmast neyi sey yapiyor. Yurtdigindan getirmiyoruz.Kendi firiinlerimizi
kendimiz yapmamiz %100 hepsi yerli olmasi. Bizim biraz daha sanayiyi
sanayilesmemizi gosterir. Bunun harici bagka bir sey yok. Biz ne kadar sanayilesirsek
o kadar tiriinler ¢ikar zaten.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711

22

Bu ¢ok biiyiik bir olanak 6ncelik olarak onu séyleyim.ithal etmekte oldugumuz bir gok
iirlin var ve bunlara tarim makinalar1 da dahil. Mesela biz Yagmur Tarim Makinalari
olarak ¢apa makinalar1 olarak Tiirkiye'de hala ithal edilen iiriinler var ¢apa makinasi
olarak. Ama biz dedigim gibi iste kaliteyi en iyi sekilde sunmaya g¢aligtyoruz ve
gitgide gelismeye calisiyoruz ama iilkemizin gelisim saglayabilmesi i¢in ithal iiriinlere
geride birakip kendi Uirettigimiz tiriinlerle devam etmemiz gerekiyor.

Ulke Ekonomisi Agisindan
Olumlu

711
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soru sorulmustur.

5.3.6.2. Thracat Yapma

Katilimeilara iirettikleri tarim makinalarint ihra¢ edip etmedikleri ile ilgili

Yoneltilen bu soru ile ilgili alinan cevaplar tablo 5.32°de yer

almistir. Goriigiilen firmalarin tamami {rettikleri tarim makine ve aksamlarini yurt

disina ihra¢ etmektedirler.

Tablo 5.32. Ihracat Yapilip Yapilmadigna Iliskin Séylemler

)
= .
% Soéylem Icerigi Kod Kod No
-
1 Tabi yapiyoruz Ihracat Yapiliyor 721
2 Yapiyoruz . Ihracat Yapiliyor 721
3 Evet yapiyoruz. Ihracat Yapiliyor 721
4 Evet. Ihracat Yapiliyor 721
5 Thracat yapiyoruz Ihracat Yapiliyor 721
Yapiyoruz.Cezayir e yapiyoruz Kibris a yapiyoruz
Japonya ya yaptik.10 seneden beri yapiyoruz.Daha da
gelistirmeye calisiyoruz. Simdi bizim ¢ocuklarimiz yeni
6 jenerasyonun hepsi yiiksek okul bitirdi.Meslegiyle ilgili | hracat Yapiliyor 721
bayag1 kendilerini yenilediler ,yabanci dil konusunda
bayagi ilerlediler. Onun igin iste ¢alismalar devam
edecek.
7 Diinyanin her tarafina ihracat yapiyoruz Afrika dahil. fhracat Yapthyor 721
Irlanda's1 susu busu.
Ihracatimiz oluyor zaman zaman.Yani biz bir senede 6
8 7 ihracatimiz falan var.Oda sabit miisterilerimiz var | [hracat Yapiliyor 721
onlarla yapiyoruz.
9 Ihracat yapiyoruz tabi. Ihracat Yapiliyor 721
Zaman zaman yapiyoruz.Dedigim gibi yani Tirkiye
diinya tarim sektoriinde ve de biz hitap ettigimiz sektor
olarak sulama sektorii oldugu i¢in diinyanin diger yarim
kiiresinde de sulamayla ilgili malzemeler bizim kis
10 | dénemimize tekabul ettigi donemde onlarm sulama | Thracat Yapiliyor 721
sektorii olmus oluyor, sezonu olmus oluyor. O yiizden
ihracat yapiyoruz ama dedigim gibi iste bu bolgesel
ihracat degil de diinya f{ilkelerindeki diger yarim
kiiredeki iilkelere de ihracat yapmak isimize geliyor.
11 | Ihracat yapiyoruz. Ihracat Yapiliyor 721
12 | Yapiyoruz. Thracat Yapiliyor 721
13 | Tabi ki yapiyoruz. 30 civarinda iilkeye ihracatimiz var. | Thracat Yapiliyor 721
14 | Evet. Thracat Yapiliyor 721
15 | Tabiki. Thracat Yapiliyor 721
Suan durdu ihracatimiz.Olabir.S6yle diyim bizim
16 | yaptigimz ihracatlarda Avrupa iilkeleri degil Orta dogu | Thracat Yapiliyor 721
iilkeler. ilerde yapmayi diisiiniiyoruz tabi.
17 | Tabi, yapiyoruz. Ihracat Yapiliyor 721
18 | Yapiyoruz. Thracat Yapiliyor 721
19 | Yapiyoruz. Thracat Yapiliyor 721
20 | Tabiki yapiyoruz. Ihracat Yapiliyor 721
21 | Yapiyoruz. Thracat Yapiliyor 721
22 | Yapiyoruz.Diinya da 65 iilkeye ihracat yapiyoruz. Thracat Yapiliyor 721
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5.3.6.3. Yabanc1 Ulkelerin Pazarina Dahil Olmanimn Onemi

Katilimcilara yabanci iilke pazarlarina dahil olmanin énemli olup olmadig

konusunda ne diislindiikleri sorulmustur. Ayrica bu durumun kazang¢ artirmadan

farkli olarak ne gibi faydalar1 oldugunu disiindiiklerine dair goriisleri alinmustir.

Alinan goriisler dogrultusunda hazirlanan Tablo 5.33’de goriismenin soylem igerigi

ve elde edilen kodlarin ¢éziimlemeleri bulunmaktadir.

Tablo 5.33. Ulke Pazarlarma Dahil Olmanin Anlami Uzerine Séylemler

Katihmer

Séylem icerigi

Kod

Kod
No

Onemli tabii .Yani bunlar markalasma bilinirlik bu biz sadece iilke icerisinde
degil ,iilke disina da ashnda vermeye galistyoruz. Ulkeler aslina bakarsaniz
markalariyla daha bdyle bilinir halde gelebilir dyle bir tabir vardir ama, bize
Atlantis olarak belli tlkelerde ismimizin bilindigini de biliyoruz. O bizim i¢in
onemli yani. Atlantis ve Tirk oldugumuzu biliyorlar. Bu bizim igin ¢ok
onemli. Yurt disina ¢iktiginizda bizim makinamiz belki daha ¢ok oyuncu oluyor
sahada oyuncu belki rakip oluyor ama, alanda cok fazla ve teklif aldiklarinda
'Atlantis Tiirk markasi bu da ¢ok iyi' dendigi zaman insanin gururunu oksuyor.

Tiirk Markas1 Olarak
Yabanci Piyasada
Bulunmak Gurur
Vericidir.

731

En basta kazang saglar agikgasi art1 arti faydalari ¢ok bizim ilgilendigimiz
alanlara girmiyor.

Kazang Saglamasi
Acisindan Onemlidir

732

Ya simdi burda faaliyet gosterdiginiz yabanci iilkenin nitelikleri burda 6nemli
olan. Dedigim gibi siz global bazli bir oyuncu oyuncu olmak istiyorsaniz
ihracatimizinda ona gore sekillenmesi gerekiyor. Ama diinya Olgegine
baktiginiz zaman kiiresel bazli firmalarla rekabet etmenin de o kadar kolay
olmadigini tabi aklmizin bir ucunda ciddi ciddi tutmaniz gerekiyor. Ciinkii
realite olarak nasil hareket edilecegi,realite olarak dis tilkelerde nasil bir satis
ve pazarlama faaliyeti gotiirecegi ¢ok ciddi profesyonel bir konu. "O bakimdan
burda iirettiginiz {iriiniin maaliyetleri tabi ve hitap ettiginiz pazarda ki kalite
Olcegi belirleyici olacaktir.

Yabanci Pazarda
Tutunmak, kaliteli
olmayi gerektirir.

733

Kesinlikle énemli. Az 6nceki soruyla da baglantili aslinda bu. Eger bir seyi siz
iiretebiliyorsaniz disaridan ihtiyaciniz olan siireci karsiladiginizda eliniz daha
giiclii olur. Eger karsidan istediginiz beklentide bunu fiyat anlaminda
konusuyorum , rakamsal boyut ekonomik anlamda denkleme oturmuyorsa en
kotii isin basina gegersiniz, gemiyi siz kullanirsimiz. Yani kaptan kaptanligim
yapmiyorsa, geminin sahibi olarak siz gegersiniz diimene. Siz siirersiniz ama
sizin hi¢ kaptaniniz olmadiysa baska o gemiyi bile olmasi gereken fiyattan ok
¢ok pahaliya alir, geminin nasil kullanildigin1 6grenmek de olmasi gerekenden
¢ok ¢ok pahaliya denk gelir. Diinya arenasinda bizlerinde olmasi diger aslinda
2. 3. hatta 1. smif diinya devletlerinin igerisinde s6z sahibi olmaniza imkan
kalmryor. Ciinkii kendi icerisinde 6rnek veriyorum 1000 liradan sattif1 bir
uriindiir, siz ayn1 pazarda 900 liradan sattigimiz zaman o ilkenin ¢iftgisine de
aslinda destek vermis oluyorsunuz.Yani onu 1000 liradan almasina gerek yok
900 liraya da bu Uriinii alabilirsin deyip oranin ekonomisine de katki saglar,
kendi iilkenizede doviz getirmis olursunuz. Yani bu g¢ok Onemli. Diinya
pazarinda ne kadar s6z sahibi iseniz, ne kadar s6z sahibi olma konusunda
paymizi artirabiliyorsaniz o kadar gilicleniyorsunuzdur, o kadar marka
bilinirliginiz, o kadar kaliteniz artiyor demektir.

Tiirk Markas1 Olarak
Yabanci Piyasada
Bulunmak Gurur
Vericidir.

731

Onemlidir Bizim ilk diisiincemiz disartya yabanc iilkelere mal satmakti .Bizim
i¢in, Tirkiye ekonomisi i¢in yabanci iilkelere mal satmak ¢ok Onemlidir.
Ekonomiye faydalar saglar .Daha iyi adimlar atmamiz ne kadar miisteri
portfoyiimiiziin genis olduguna bagli oldugu i¢in, bizim yatirnmlarimiz da daha
bliyik  adimlar atmamiza katki saglar. Yabanci iilkelerdeki insanlarin
isteklerinin arzularmin ne oldugunu gériip ona gore adimlar atariz Avrupa
piyasasmna mal satmak kalitemizi kalitemizi yiikseltir ki biz bunlart ¢ok kez
yasadik gordiik yani bir¢ok faydasmi

Tiirk Markasi Olarak
Yabanci Piyasada
Bulunmak Gurur
Vericidir.

731

Elbetteki 6nemlidir.Kazangla birlikte yabanci iilkelerde tanmirligimiz artar.En
azindan o yabanci iilkelerde bizim var oldugumuzu bilir. Tarim sektériinde
bizimde hakiki manada o iilkelerde yerimizi almamiz lazim.

Turk Markasi Olarak
Yabanci Piyasada
Bulunmak Gurur
Vericidir.

731
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Tablo 5.33. (Devami)

Onemli.Yabanci iilkelerde fuarlara gidiyoruz traktérlerin tanitildigi. Hem
traktorlerin arkasina takilan tarim araglarinin ayni zamanda biger doverlerin
traktorlerin tanitildig: fuarlar var ,bunlara gidiyoruz ve onlarin ne yaptigini
bizden ne gibi farkliliklar1 oldugunu,gelisme ne yéne dogru gidiyo bunlar
izleyebiliyoruz,yapabiliyoruz.Bize ¢ok faydasi oluyor. Kataloklar basiliyor
tabihangi firma ne yapiyor ordan goriiyoruz.Bizim yapamadigimiz
yapmadigimiz bir sey varsa onu yapabilmek icin nasil bir yatinm yapmak
gerekir onu yapmanin pesine diisiiyoruz.Bu konuda fuarlar son derece
faydalidir.

Tiirk Markasi Olarak
Yabanci Piyasada
Bulunmak Gurur
Vericidir.

731

%100 6nemlidir.Hani kazan¢ derken bir Ulke icine satmak var bir de yurt
disina yayilmak var. Teknolojik agisindan makine kaliteni ve teknolojisini
artirmaya zorlar yani ana faktor bu olur.Ciinkii her iilkenin kalite standartlari
farklidir. Kalite standartlarini yiikseltmeye yonelik pazarlar arayisinda olunursa
bu da ister istemez hem firmanin kalitesini arttirir hem {iretim teknolojisi
degistirir. Haliyle gelisim saglanir.

Yurtdigina satmak
teknolojiyi gelistirir.

734

Orada dedigimiz gibi mesela, yaptigimiz ihracatla markaniz 6n plana
¢ikabiliyor. Talepler artabiliyor. Yani bir de tiirk firmasi olarak orada istenilen
bir triin portfoyiiniz varsa, bunlar daha ileri safthalarda farkli ilkelere
yayilmasi daha kolay olur.

Kazang Saglamasi
Agisindan Onemlidir

732

10

Yani bu isi yabanc iilkelerin pazarma dahil olmak, elbette giizel bir sey ama o
pazarda yer edinebilmek ¢ok zor. Ciinkii tiim diinya iilkeleri,uluslararas iilkeler
ve ciddi tiretim yapan birgok firmalar yabanc iilkelerin pazarinda onlar da s6z
sahibi olmak istiyor. Tirkiye'deki yerli iireticiler de ayni sekilde. Kazanci da
beraber getiriyor ama firmalarin iste kok salmasi ve kendilerini gelistirmesi,
tiim diinya pazarinda bulunmasi hem firmay: rahatlatacak, elini giiglendirecek
hem de tiretim kalitesini ve kendini gelistirmesi bakimindan devamli arastirma
icerisinde olmasini sagliyor.

Kazang Saglamasi
Agisindan Onemlidir

732

11

Kazang var muakkak tabiki.Kazangtan sonra kendi makinamizin tanitimi
markamizin tanitimi oluyor.Art1 lilkemizin tanitimi oluyor yani Tiirkiye'deki
makinalarin satig1 Tiirkiye'dekiler de bu makinalar satiyor denilebiliyor.

Kazang¢ Saglamasi
Agisindan Onemlidir

732

12

Bir makineyi yapip da Tiirkiye'de satmak evet simdiye kadar dnemliydi ama
yurt digina satmak hem iilke ekonomisi bakimindan, hem tarim agisindan ¢ok
6nemli.Yani mutlaka disartya acilmak gerekiyor.Belli bir siireden sonra yurt i¢i
piyasas: tikanma noktasmna geliyor.O yilizden dis pazara mutlaka acilmamiz
gerek. tiretimimizin belli bir kismini her yil disartya satiyoruz kendi imalatimiz.

Kazang Saglamasi
Acisindan Onemlidir

732

13

Onemlidir.Ticari konusursak bizim fabrikamizdan makinemiz ¢ikmadan
paramiz bankaya yatiyor, onu gorilyoruz.Bizim tarim sektoriinde satis soyle
gergeklesir:  Makineyi  satariz, Onceden biraz nakit alinz, tabi
alabiliyorsak.Ondan sonra derlerki harmana pancara ne biliyim iste misira
aycicegine derler. Simdi devletin verdigi paralar varya mesala Mart'ta verir,
Agustos'ta verir, harmanmkini Subat'ta Mart'ta verir gibi uzun vadeli . Bir
makineyi sattigimiz zaman bize geri doniisii, lcretini almamiz bir seneyi
buluyor.Ama yurtdisi oldugu zaman direk paramiz yatiyor bankaya o parayi
gdrmeden makineyi ¢ikartmiyoruz biz mesela. Oyle avantajlari var.

Kazang Saglamasi
Agisindan Onemlidir

732

14

Yabanci iilkenin pazarina dahil olmak dnemli. Neden dnemli? Bir kendin daha
ust seviyelere tasimak igin 6nemli. Tabi kazanci i¢ piyasaya gore daha fazla
bunuda go6z ard1 edemeyiz.Art1 marka bilinirligi agisindan ¢ok 6nemli ve su da
var disaridaki insanlarin bakis agis1 beklentileri ¢ok daha fazla, ¢ok daha farkli.
Yenilik yapmak i¢in, farkh seyleri yapmak icin de ¢cok énemli bir pazar.

Yurtdigina satmak
teknolojiyi gelistirir.

734

15

Tabii ki 6nemlidir.D1g pazar her zaman i¢in bize bir ilag, giizel bir dongii, giizel
bir geri doniis. Yurt disinda da biz genelde distribirator usulii ¢alistyoruz.Belirli
basl: iilkelerde herkese vermeyip, distribirator usulii ¢alisip, distribiratorimiizii
desteklemek amagli o ilkeyi genellikle satis yapmamaya ¢alistyoruz.
izledigimiz politika bunlar. Bizce de yurt dis1 bir iilkenin de, bir firmanm da
ihracat olmazsa olmazidir.Bize giizel faydalar sagliyor.En basitinden séylemek
gerekirse giizel bir nakit akigi sagliyor.Ciddi bir sermayelerimizi yaptigimiz
yatirimlar, yurtdisindaki satiglarimiz sayesinde ve bu da bilinirliginizi de
arttirtyor.Diinya ¢apinda arttk markamuz farkli iilkelerde isimleri duyuluyor,
farkll tilkelerdeki farkli giftgiler kullaniyor. Bu bakimdan markalagsmak adi
altinda da ciddi bir etken diye diisiiniiyorum.

Kazang¢ Saglamasi
Agisindan Onemlidir

732

16

Kazanci simdi dolar bazinda, euro bazinda, simdi bizim tiirk liramiz dolar 3.67,
euro 4.70. Bizim makine satmamiz bizim i¢in ekonomi gelirden baska bir sey
degil. Yurtdis1 pazarlar1 bizim i¢in dnemli.Ciinkii; Biz %50 Tiirkiye'ye %50
yurt digina satiyoruz.O yiizdende kar oranimiz yurt diginda daha ¢ok.

Kazang Saglamasi
Acisindan Onemlidir

732
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17

Yabanci iilkelere satis yapmak da simdi sadece yurtdismma satis yaparak belli
noktalara, hedeflediginiz ciroya veya gelisebilirlige ulasabiliyorsunuz. Yabanci
iilkelerin pazarina dahil olmak birincisi kalitenizi yiikseltiyor her alanda. Hem
Uretim, hem firmanin kalitesini yiikseltiyor. Kazangla birlikte yeni modeller,
farkl: tilkelerde farkli makineler gibi tiretim yelpazemiz genisliyor.Buna benzer
faydalar1 var.

Kazang Saglamasi
Acisindan Onemlidir

732

18

Mutlaka 6nemli.Sadece kazang meselesi degil. Thracatin iki temel sebebi var.
Birincisi: Her {iilke ister istemez donemsel olark ekonomik krizler yasar.
Dolayisiyla sadece yurtigi piyasasina bagl lkalirsaniz bu kriz dénemlerini
asamazsiniz,batar gidersiniz. Dolayisiyla bu kriz dénemlerini agsmanin yontemi
yurtdis: miisterilerinde bulunmasi.Hatta ¢ok iyisi sdyle sdyleyeyim 50 ye 50 %
50 konusalim olmasa bile %20 - 30 gibi ihracat % 60-70 yurtigi olmasi her
zaman icin iyidir. Dedigim gibi ekonomik krizleri asabilmek icin. ikincisi :
Kurulu bir kapasiteniz varsa ve potansiyeliniz varsa bunu ihracatla
kullanabilirsiniz. Sadece yurtigini karsilayacagim ben dediginizde belki kurulu
kapasitenizide degerlendiremezsiniz. Dolayisiyla buda yani en basit tabirle
yazik olur ¢abaniza ve emeginize. Ugiinciisii: Ulkenin refah1 igin ihracat gok
dnemli. fhracat nedir? Ben ¢ocuklarima sdyle anlatiyorum.Ciinki ben ihracat
yaptim,yillarca seyahat ettim. Cocuklarimda hep beni elestirdiler yani ¢ok
seyehat ediyorsun biz seni géremiyoruz diye. Bende onlara hepsdyle tarif ettim:
Ben suan da Cezayire gidiyorum, Cezayir ¢ift¢isinin cebinde ki paray: aliyorum
Tiirkiyeye getiriyorum.ihracatin tam anlami budur. ~ Demin ithalatta
elestirdigim konu da budur.Ben cebimde ki paray1 Cinliye vermek istemiyorum
ama diger taraftan Cezayirlinin cebinde ki parayr buraya getirmeyi
istiyorum.Bu iilkenin refahmi artirir.

Kazang Saglamasi
Acisindan Onemlidir

732

19

Valla tabii satis portfoyiiniin ¢ok gelismesine faydasi var.Kazangla beraber yani
tlkemizi digsarida temsil etmek ayrica bizce gurur verici bir olaydir yani.

Uretimimizi  artirmamiza  kazancimizin ~ gogalmasina  vesile
oldugunu diisiiniiyorum.Yani yurtdis1 satislarimiz Tiirkiye igerisindeki gibi
baoyle belirli sinirl sayida olmuyor.Bazen biiyiik rakamlarla adetlerle de ihracat
yapilabiliyor.Onun i¢in firmalarm gelismesinde Tiirkiye'mizin yurt disinda
tanitilmasinda biiyiik bir fayda oldugunu diisiiniiyorum.

Yurtdigina satmak
teknolojiyi gelistirir.

734

20

Yabanci iilkelerin pazarlarinda yer almak bizim igin ve Tiirkiye'miz i¢in ¢ok
onemlidir.En basta Tiirkiye'mizin dolar, déviz kaynagidir. Tkincisi hepimizin
gelisimi agisindan yurtdisi pazarlarinda olmak da onemlidir. Yurtdisi pazarlari
her zaman 6nemlidir yer almak lazimdir.

Kazang Saglamasi
Acisindan Onemlidir

732

21

Yurt disina makina satmak onemlidir. Oraya girmek de onemlidir o pazara.
Ciinki yurt i¢ine milli gelir. SOyle tarif edeyim yani oradan bize dis ticaretten
bir para gelisi olur. Tam anlatamadim ama ekstra bir devlete bir katkis1 olur.O
dolarin bagka yerlere degil de Tirkiye'nin gelismesi bu yonden daha iyi yani.
Ulke ekonomisine de olur. Firma olarak bize ne saglar. Firma olaraktan
biz de kendimizi oniimiizii ve yolumuzu ona gore ¢izeriz. Simdi sadece Yurtici
degil de yurtdisi pazarlarina da kendimizi uyarlamamiz olur.

Kazang Saglamasi
Acisindan Onemlidir

732

22

Kesinlikle 6nemlidir ama bu konu benim agiklayabilecegim bir konu degil
oncelik olarak onu sdyleyim. Herseyin basi kalite, kaliteden sonra marka,marka
geldigi i¢in zaten diinyada sayili hale gelebiliyorsunuz. Kazangla beraber
markamiz taniniyor.Marka tanindik¢a da diinyada nasil sdyleyim markamiz
tanintyor yani.

Kazang Saglamasi
Agisindan Onemlidir

732

Tablo 5.34’de goriildiigi {lizere gorlismecilerin

13’ yabanci

piyasada

bulunmanin kazang saglamak agisindan 6nemli oldugunu, 5 tanesi Tiirk markasi

olarak yabanci piyasada bulunmanin guru verici oldugunu belirtmistir. Ayrica

goriismecilerin = 3

tanesi yurt disina

gelistirdiklerini diisiinmektedirler.

111

satly  yapmanin retim

teknolojisini




Tablo 5.34. Yabanci Ulke Pazarlarina Dahil Olmanin Anlamma iliskin Kodlarmn

Tasnifi

Tekrar | Yuzde
Kod No Kod N %
731 Tiirk Markas1 Olarak Yabanci Piyasada Bulunmak Gurur Vericidir. 5 22,73%
732 Kazang Saglamas1 Acisindan Onemlidir. 15 68,18%
733 Yurtdigina satmak teknolojiyi gelistirir. 2 9,09%
Toplam 22 100%

oniindeki engellerin neler olduguna dair fikirleri yer almaktadir.

5.3.6.4. Kiiresel Pazara Dahil Olmanin Oniindeki Engeller

Gorligmenin bu bdliimiinde {reticilerin kiiresel pazara dahil olmalarinin

Alinan gorisler

dogrultusunda soylem igerigi ve ¢oziimlenen kodlar Tablo 5.35 verilmistir.

Tablo 5.35. Kiiresel Pazara Dahil Olmanin Oniindeki Engellere Dair Soylemler

Katihmer

Soylem icerigi

Kod

Kod
No

Yani tabii bu birgok sey var. Yani biz bir pazara giriyorsunuz. Ortalama bir pazara
giriyorsunuz. Oradan bir savas ¢ikiyor, direkt isi bitiriyorsunuz. Diinyada barisin
saglanmasi lazim ki herhalde kiiresel alanda daha iyi yerlere geliyor olasiniz. Tabii
hiikkiimetin politikalar1 dedigim gibi yurtdisina agilma seyleri var biliyorsunuz.
Yurtdisinda arazi alalim araziler tiirk isletmecilerine agilacak. Yani yurt diginda da
iiretim yapacak aslinda Tiirkiye. O tiir seylerinde olmasi lazim ki yapiliyor, Ingallah
olacak diye diisiiniiyoruz.

Devlet Politikalar

741

Onu ben bilemem agikgasit Oyle sdyleyeyim size ¢ok teferruath seyler iktisatgilar ve
ekonomistlerin konusacagi tartisacagi bir mevzu. Yok karsilasmiyoruz. Giimrik vs.
konusunda bir sikint1 yasanmryor.Biraz gecikme oluyor o kadar yani.

Bir Engel
Bulunmuyor

742

Simdi bu sorunun temelini aslinda ilk sordugunuz bir numarali soru olusturuyor . Yani
tarimda nasil ¢oziimler kavusturmamiz lazim arti kazan ¢oziim kavusturdugumuz
unsurlarda tarimin modernlese kilacaksak ve kiiresel bazli bugiin diinyada tarim iilkesi
olan tilkeler gibi 6rnek alinarak faaliyet gostereceksek temelini bu olusturuyor. Yani ne
demek istiyorum: dogru devlet politakalariyla, dogru ¢6ziim ortakliklartyla siz kisa, orta
ve uzun vadeli dogru bir tarim iilkesi olabilirseniz bunun yansimalarinida kiiresel bazli
zaten alacaksmiz demektir. Yani bugiin hayvanciligimizdan tutun, ciftciliginize kadar
insanlar sizi Ornek aldigi zaman faaliyet gosterdigin iilke topraklarinda kullandigi
ekipman ve traktdr kisimlar1 da incelenecegi igin bu capraz bir endeks yaratacaktir
kiiresel bazda. Yoksa bir markanin bir adim 6nde olmasi,digerinin bir adim geride
olmasinin higbir anlam1 yok. Belki biraz sey bir kelime olacak ama bunu diger markadaki
arkadaslarla oturup konustugumuzda hep sOyleriz hepimiz ayni gemideyiz. Sadece
renklerimiz farkli ve olaya boyle baktigin zaman olayin dedigim gibi kiiresel bazli
yansimalarini 6nce kendi kapmizin 6niine bakarak ancak anlayabilirsiniz. Simdi birincisi
yani bunu tesvik edecek unsurlar bizde son derece aktif degil. Yani ne demek istiyorum,
bugiin ticaret odalarmm bu kiiresel bazli fuarlarda iilke tedarikgisini, tireticisini daha
fazla destekleyerek bu fuarlara katilimin 6niinii agmasi gerekiyor. Bu bir engel mesela.
Niye bir Orin Gretiyorsunuz Kalite olarak iyi bir Orln dretiyorunuz ancak 0rini
pazarlama noktasinda ekstra maaliyetlerden ka¢indiginiz i¢in global bazli yada kiiresel
bazli fuarlara yeterince kendinizi boy gosteremiyorsunuz. Ha bunun Oniiniin engeli
kalkmas: gerekiyor. Bu engel kalktif1 zaman oradaki birebir goriismeler faza faydal
olacaktir. Bunun haricinde dedigim gibi biz niye kiiresel bir oyuncu olmamamizin
oniinde ki en biyik engellerden bir tanesi de maalesef maliyetleri dogru
endeksliyememizden kaynaklantyor. Yani bugiin bakiyorsunuz Tiirkiye’de faaliyet
gosteren bircok ithal marka var. Eee siz yerli bir iirin tretiyorsunuz ama ayni yerde
gii¢leniyorsunuz. Simdi bir tanesi kiiresel gii¢, bir tanesi yerli ve milli isek yerli ve milli
bir giic olmaya calistyor. O ylizden aradaki haksiz rekabetinde kalkmasi gerekiyor.
Cunku bu nitelikler biraz daha tamamlanabilirse bizim itilkemizden de kiiresel bazli
oyuncularin ¢ikmamasi adina ben bir engel géremiyorum.

Devlet Politikalar

741

112
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Kiiresel pazarin icerisine girmedeki engeller nelerdir? Aslinda objektif konusmak
gerekirse ve ¢cok ahim sahim sikintilar engeller yok diyebilirim ama s6yle bir realite var,
kiiresel pazara girebilmeniz i¢in ilk Once o pazari ziyaret etmeniz lazim, kesfetmeniz
lazim, orada vakit ayirmaniz bir seyleri olgunlastirabilmeniz i¢in ugrasmaniz lazim. Bu
surec igerisinde siz oraya seyahat diizenlediginiz de ulagim harcamalariniz, konaklama
harcamalariniz veya iriinlerinizi gétirmek istediginizde ulagim harcamalari, giimriik
masraflart iilkeden lilkeye degiskenlik gosteriyor ve bunlar ciddi anlamda ilk etapta
yatirim maliyeti olarak karsiniza ¢ikiyor. Bu siirecte aslinda desteklenebilir programlar
olursa ama devlet tarafindan, ama devletimizin baska devletlerle yapmis oldugu
anlagmalar kapsaminda ben inaniyorum ki birgok yurtdisi piyasasini agilamamis
firmalarinda 6nii agilacak ve kendilerini biz buradayiz demek imkanma sahip
olabileceklerdir, seslerini duyurabileceklerdir. Bu konuda desteklemek gerek diye
diisiiniiyorum. Ciinkii her seyi insan kendi yapti§1 zaman bir siire sonra astar1 yliziinden
pahaliya gelir derler ya is ona doniiyor ve bu sefer haliyle maliyetlerinizi artryor ve
fiyatlama endeksinizi tutmuyor. Ama isi daha 6nceden yapan ve seri imalatta siirimden
kazanabilirim mantig1 ile hareket eden firmalar bu sefer pazar da sizden daha kaliteli
Urtinlerle belki fiyat olarak daha agagida kalarak pazarin hakimiyetini size birakmiyor.

Bir Engel
Bulunmuyor

742

Kiiresel pazar dedigimiz zaman 6zellikle ben hep Avrupa'dan 6rnek alarak konusuyorum.
Cunku bizim  sektérde Avrupa iilkeleri onde oldugu igin Avrupa'yr ornek alarak
konusuyorum. Biz Avrupa'nin dniine ne zaman gegersek O zaman bizim kiiresel pazarda
olmamiza sebep olan biitiin engeller kalkar. Yedek parca olsun makine olsun her seyi
satabiliyoruz Avrupa'ya . Ayrica bu engellerin ortadan kalkmasi iginde kalitenin sart
oldugunu diisiiniiyorum

Devlet Politikalart

741

Tiirkiye deki yonetimin disinda diinya devletlerindeki troflesme yabanciyr araya
sokmamaya calisma,mesela benim bir fuar maceram var. italya daki fuara bayagi bayag
marka bilinirligimin oldugu i¢in sokulmak istenmedim.Sagolsun bizzat bizzat
ilgilenmesiyle biz zoraki de olsa italya eymen fuarinda yer bulduk.Ama bizi dyle bir yere
koydular ki yani kimsenin gelmeyecegi yere.Buna ragmen bir ¢ok insan geldi.Bu
tamamen haksiz rekabet.Baska bir neden de olmasi miimkiin degil,onun pazarma
giriyorsun. Marka olarak Tiirkiye biiyiimiis. Tiirkiye bir takim seyleri iiretebiliyor. Urettigi
mamul onlarin pazarinda daha iyi yer bulmakla birlikte fiyat olarakta daha uygun,onun
icin istemez adam.

Devlet Politikalar

741

Bana gére suan bir engel yok. Istedigimiz yere gidebiliriz {irliniimiizii pazarlamak igin,
satmak icin gétlrebiliyoruz yani.

Bir Engel
Bulunmuyor

742

Devlet destegi biraz daha fazla olmali 1. sirada bunu sdyleyebilirim. Engel olarak
gorliyorum devlet desteginin biraz daha fazla olmasi gerekiyor. Her seyden daha ziyade
pazar bulma bu o pazara nasil girme noktasinda bilgi eksikliginden kaynaklanan
problemlerde var. Firma belki yeterli seviyeye gelmis ama pazarm iginde hala yer
alamiyor. Bunun sebebi o pazara nasil girecegini bilmiyor. Bir danigmanin, danigmanlik
hizmetlerinin devlet tarafindan biraz daha kolaylastirilabilir sekilde sunulmas: gerekiyor.

Devlet Politikalar

741

Onunla ilgili ¢ok bilgim yok.

Bilgi Yok

743

Bilgi Yok

743

11

Birazda rekabet olusturuyor bu isi. Rekabet de bazen hakli seylerde olabiliyor yani.Engel
mesela bu makineleri tireten insanlar ayni kalitede iireten insanlar benim malim daha ¢ok
satilsin diye ayn kalitedeki bir mali digerinden daha diisiik satabiliyorlar ki senin malin
o zaman arka seviyede kaliyor.Biraz bdyle bir rekabet var, haksiz rekabet. Ulke
icerisindede var iilke digindada var tabi.Fiyat konusundaki rekabet aklima gelen bu.

Rekabet

744

12

Su anda fazla bir engel yok. .Makineyi yapiyorsun 5 dakikada yiiriirliigiinii yapiyorsun,
gonderiyorsun. Bence hichir engel yok.

Bir Engel
Bulunmuyor

742

13

Teknoloji, neden teknoji? Gegen 11. ayda Almanya fuarina gittik. Orda goriiyoruz
adamlarin bizden bir 50 yil 6nde oldugunu. O bizi ¢ok etkiliyor mesela.Adamlarin
yaptig1 bazi seyleri bizim suandaki imkanlarla kendi biinyemizde degilde, fason dahi
yaptirallm  desek yaptiramiyoruz.Sonu¢ olarak adamlarin  ordaki zenginligini
hissedebiliyorsun. Yani aralarina girdiginiz zaman bdyle bir zengin hissediyorsun yani
teknoloji anlaminda.

Kazang Seviyesi

745

14

Kiiresel pazara dahil olmamizin éniindeki engeller neler? Oncelikle kendimiz. Kendimiz
derken sadece firma olarak bahsetmiyorum. Turkiye'deki (Ureticiler olarak
diisiiniiyorum.Neden? Yurtdigina agilmak i¢in ugrasiyoruz ama o standartlarda is yaparak
acilmak i¢in ugrasmiyoruz. Bizde acilalim, bir seyler yapalim, ondan sonra yavas yavas
yapariz. Yurt dist demek degil ki direkt sicak paranin gelecegi bir yer demek degil.

Bizim kaliteli glizel seyler satmamiz lazim .Bugiin biz Avrupa'da mesela
ornek veriyorum burda 60.000 lira olan bir makinay1 Avrupa'dan 60.000 euroya aliyorsak
neden aliyoruz kalitesine giivendigimiz igin aliyoruz, saglamligina giivendigimiz
icin.Bizimde bu sebeple napabiliriz? Avrupa iilkelerine ¢alisamayiz, Asya'ya galisiriz,
bizden daha geri kalmis iilkelere ¢alisiriz.Neden?Ordaki kaliteyi yakalayamadigim icin.
Bizim amacimiz onlarin kalitesini yakalayip, onlarin sattiklar: rakama mal satmak olmali.

Rekabet

744
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Tablo 5.35. (Devami)

15

Fiyat.Fiyattir.Kaliteli iiretmek lazim. Iste dedigimiz gibi kaliteli {iretmenin de bir bedeli
var. Ancak iste bunu da rekabetgi ortama yansitmak en ¢ok zorlandigimiz noktalardan bir
tanesi.

Kazang Seviyesi

745

16

Giimriiklerde sikint1 yasamamalry1z. Evraklar bekleniyor, evraklar gelmiyor, evraklar ge¢
geliyor. Burada alan kisi de magdur oluyor, biz de magdur oluyoruz. Mal: sattiktan sonra
simdi biz karg: tarafi magdur etmemek igin ¢aba sarf ediyoruz. Cok ekonomi isteyen bir
sey bizim kar marjlarimiz az oldugu i¢in, yurt disinda evraklara binbir tiirlii masraflar
ekliyor. Ikincisi zaten yurt disinda diger iilkelerden de ¢ok rakiplerimiz var. Polanya
olsun, Amerika olsun, Italya olsun. Bu rakiplerde bizi gegmek istiyorlar.Rekabet.

Gereksiz
Masraflar

746

17

Benzer iiretim yapan diger firmalarla rekabet bizim oniimiizdeki engellerden biri. Biraz
daha ihracatta biirokrasi azaltilirsa ikincisi iste yurt disina lojistik imkanlar arttirilirsa
daha iyi olur.

Devlet Politikalart

741

18

Soyle kiiresel pazara biz dahiliz ama unutmamak gerekir ki her firma oncelikle genel
olarak %100 de normal %90-95 firma yerli pazara hitap etmek i¢in kurulur. Ha baginda
derseniz ki ben hayir Tiirkiyeye hitap etmeyecegim,ihracat yapacagim o ayri bir ama
genellikle hepsi boyledir. Sonra siz yerli pazarda ki isleriniz devam ederken
ihracata bakarsiniz. Burdan nereye gelmek istiyorum? Dolayisiyla sizin iriinleriniz
yurti¢i pazarin talebine gore iiriin yapiyorsunuz. Peki az 6nce konustuk. Almanya 400
litre kullanmiyor ama bizde binlerce iiretiliyor. Bunun anlami nedir? Ben Almanyaya
satamam demek. O zaman bagka yerlere gitman lazim. Nereye gitmen lazim? Ganaya
gitmen lazim.Nereye gitmen lazim ? Uruguaya gitemn lazim.Nereye gitmen lazim?
Kirgizistana gitmen lazim. Simdi global veya diinya capinda ki bir rekabetten soz
ediyorsaniz bu anlamda biz sektoriimiiziin Turkiyede boyle bir sikintis1 var. Ha ama
sonu¢ olarak Ganaya birisi gidecek. Biz gitmezsek Sirbistan gidecek.Sirbistanda bu
diinyanin bir iilkesi. O anlamda da variz heryerde variz ve Tiirkiye tarim makinalar
ihracatinda ¢ok iyi bir durumda. Soyle 6rnekleyim size; biz ilk Avrupada ki Italya da ki
fuara 1994 yilinda katildik yanilmiyorsam. O zaman kadar bizi 1srarla almadilar,iglerine
sokmadilar, Tirkiyeden bir firmayr. Ama sonunda biz deldik,girdik. Ve biz oraya
gittigimizde standimizda hep gay-kahve igmeye gelir dolar tasardi Tiirklerle. Simdi giinki
bir tane firmaydik sonradan iki olduk.Su anda 75 tane firma katiliyor fuara veya
Almanyada ki fuara 2001 yilinda katildigimizda biz iki firmaydik, bugiin en biiyiik
katilimer grubu Almanyadan sonra ikinci veya tigiincii iilkedir Tiirkiye. Dolayisiyla bence
hersey yolunda suanda ama tabi ki Avrupanin gobeginde degilde baska cografyalarin
gobeginde. Buda hayatin bir gercegi. Yapacak birsey yok.

Rekabet

744

19

Girdilerimiz yani maliyetlerimizin yiiksek oldugunu diisiiniiyorum. Kiiresel pazarda
rekabet edebilmemiz i¢in hem kalitemizin iyi olmasi hem de maliyet girdi lerimizin
diisiik olmasimin énemli oldugunu diisiiniiyorum.

Kazang Seviyesi

745

20

Dis etkenler engeller.Mesela Afrika'nin {izerindeki ambargolar.Sudan'da ambargo en
basiti.Calistigim firma ile ambargo oldugu i¢in Sudan'la ¢alisamiyorsun ve kag tilkede
de mevcut bu dis etkenlerin verdigi engeller. Dedigim gibi ambargo bu. Ondan sonra
6deme konusundaki bazi sorunlar. Mesela Sudan'dan para gelmiyor. Afrika'dan para
gelmedi. Avrupa iilkelerinde bu sikint1 yok ama Avrupa iilkelerindeki Afrika'daki arazi
kadar arazileri yok.D1s etkenler bundan bagka bir sorun yok.

Devlet Politikalart

741

21

Ulke digt dersek Soyle diyim hepsi var zaten de. Simdi yurt digma bizim iiriinlerin
gitmemesinin sebebi bazi kanunlar geregi orada yapilan bir kanun degisikligi bizim
irtinleri sey yapiyor. Gidisin engelliyorlar. Bunlar mesela somiirgeci {ilkeler bunlar1 bir
anda hemen sey yapiyorlar. Bu bir sikinti. Kanunlart degistirdiler mi hemen bizim
iriinleri almryorlar. Mesela en basit 6rnek Sudan. Sudandan para girisi olmuyor
Tiirkiye'ye bunu sey degil yani boyle sikintilar var.Bu birincisi.  kinci yurt icindeki
simdi serbest piyasa ekonomisi diyorlar ya o biraz daha sey oturuyoruz herkes 1 liraya
yaptig1 triinii 90 krg 80 krs'a satryolar.Ayni iriinii yapiyoruz. Burada da kaliteli iiriin
¢tkmiyor.Bunu nasil adlandirabiliriz? Denetlenmesi gerekiyor bazi seyler yani nasil
denetlenmesi gerekiyor.$imdi biz burda Organizede bizi en gok sikiyorlar devlet olarak
ama git sanayinin bir kdsesine orada ¢alisanlara bir bakin ya da ¢alisma ortamlarina bir
bakin. Nasil bir {iretim yapildigina bakmak gerekir. dyle sikintilar var yani baz1 seyler de.

Devlet Politikalart

741

22

Oncelikle en biiyiik engel dedigim gibi rekabettir. Kuresel pazarda ¢ok fazla kaliteli
iiretim yapan marka oldugu i¢in yer alabilmek kesinlikle kolay olmuyo.

Rekabet

744

Tablo 5.36 incelendiginde katilimcilarin dis pazarda karsilastiklar: engellerin

basinda tilke politikalarinin geldigi goriilmektedir. 4 goriismeci kiiresel pazara dahil

olmanin Oniinde herhangi bir engelin bulunmadigini, 3 goériismecinin rekabetin

kiiresel pazara agilma konusunda engel teskil ettigini, yine 3 gériismecinin kazang

seviyesinin yurt digina ticaret yapmalar1 i¢in yeterli olmadigini belirtmislerdir.
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Tablo 5.36. Kiiresel Pazara Dahil Olmanin Oniindeki Engellere Dair Kodlarin
Tasnifi

Kod No Kod Tekrar Yuzde
N %

741 Devlet Politikalar: 9 40,91%
742 Bir Engel Bulunmuyor 4 18,18%
743 Bilgi Yok 2 9,09%
744 Rekabet 3 13,64%
745 Kazang Seviyesi 3 13,64%
746 Gereksiz Masraflar 1 4,55%

Toplam 22 100%

5.3.6.5. Yerli ve Yabanc1 Marka Tercihi

Goriismenin son boliimiinde katilimcilara tarim makinalar satin alirken yerli
ya da yabanci markalardan hangilerini tercih edecekleri yoniinde soru sorulmustur.

Alman cevaplarla ilgili sdylemler ve ¢oziimlenmis kodlar tablo 5.37°de belirtilmistir.

Tablo 5.37. Yerli ve Yabanci Marka Tercihi

Séylem icerigi Kod Kod
No

Katilimci

Yerine gore degisir.Ben sahsen kendi adima sunu sdyleyebilirim; yerli ise yerli-
yabanci arasinda her zaman yerleri tercih ediyorum. Ama Oyle bir noktaya
geliyorsunuz ki bazen yabancilari almak zorunda kaliyorsunuz. Ne bileyim
atiyorum otomobil almak zorundasiniz bagka bir sansiniz yok su an igin. Ama
ufak veya biiylik demeden aslinda yerli yabanci arasindaki seye baktiginizda
yerli yi bence tercih etmek lazim ve buraya da yonlenmek lazim. Ve birgok
sektorde mesela celik sektoriinde Tirkiye dinyada gercekten séz sahibi bir
Ulkedir ve bu mermer konusunda da soyleyebilirim bunu. Yurtdigindan birgok
yere gore Italya'ya Ispanya'ya gére daha iyidir ama maalesef mesela igerde
biiyiik projelerde yurt disinda her mermer gelir satilir edilir ama yani bunu
biraz daha desteklemek lazim. Belki Igerdeki reticiyi desteklemekle ilgili
politikanin belki biraz daha degistirilmesi gerekiyor olabilir .

Yerine Gore Tercih Degisir | 751

Etmeyiz varsa ihtiyacimizi karsilayan gerekli yerli bir marka varsa neden tercih

edelim. ama ¢ok kalifiyeyi bulamiyoruz o yiizden yabanci marka ya gidiyoruz. Yerine Gére Tercih Degisir | 751

Simdi yerli bir marka varken yabanci marka tercih eder misin? Soruya soruyla
karsilik verilmez ama ben sahsen etmem. Niye etmem? Bugiin beyaz esyadan
tutun tarim sektoriiniin biitiin ekipman ve traktor kismina kadar hepsine montaj
yada Oyle boyle ne ad isim koyarsanmiz  koyun iilke olarak hepsini
saglayabilecek pozisyondayiz. Ben evimde ithal marka beyaz esya segmezken
niye kalkipda atiyorum farkli noktalarda ithal tercihlerim olsun. Ha belli
noktalarda ithaller tabi ki tercih edilebilir. Buda sanayilesmenin tecriibesinden
kaynakli. Simdi sanayide kittarim sanayinde ki moderenlesmeye baktiginiz
zaman bugiin avrupa bizden &yle yada bdyle bazi noktalarda ¢ok ciddi noktada
ilerde. Ha bu noktalar belki farkli degerlendirilebilir ama bunun haricinde
montaj sanayimiz olsun yada tarim sanayimizin bir ¢ok noktasinda artik biz
dinyada ki bir cok markayla denk dizeydeyiz. Ulke memfumu vermek
istemiyorum ama hatta adetli bazda baktigimiz zaman bir ¢ok Ulkenin de dniine
geemis pozisyondayiz.

Yerli Tercih Ederim 752
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Tablo 5.37. (Devami)

Yerli bir marka varken yabanci bir firmay: ne sahsim ne de diger tiirk insaninin,
tiirk ¢iftgisinin tercih edecegini zannetmiyorum. Allah o giinii nasip etmesin.
Ciinkii soyle sdyleyeyim ornek veriyorum benim x liraya satmis oldugum bir
iirlinii eger ben veya baska imalat¢1 arkadaslanm {iretemiyor olsaydi, biz su
anda bu {irlinleri 5x liraya almak zorunda olacaktik. O ylizden hep séyledigim
bu tilketen bir toplum degil, iireten bir toplum olmamiz gerekiyor. Bunun igin
de cok caligmak lazim.

Yerli Tercih Ederim

752

Kesinlikle etmiyoruz. Kesinlikle yabanci markaya esdeger kalitede bir iiriin
iilkemizde yapiliyorsa kesinlikle yabanci markayi tercih etmiyoruz

Yerli Tercih Ederim

752

Valla ben gérmedigim seyi tercih etmem miimkiin degil.Bu iilkede iiretilen her
yeni mamil icin elimden gelen biitiin destegi vermekle birlikte gerekirse
sirtimda tas tasirim tek o yerli {iretimi en iyi sekilde yapalim diye. lla benim
param yabanciya giderek bana silah olarak dénmesi gerekmez ki.Ben kendi
Gretimimi kendim yaparsam yerli (retimi desteklersem bu Glkedeki gelir yine
bu tilkede kalir,bu iilkenin bagka ihtiyaclar i¢in kullanilir. Tirkiyenin gelismesi
icin kullanilir, biiyiimesi i¢in kullanilir.

Yerli Tercih Ederim

752

Hayir asla.

Yerli Tercih Ederim

752

Hayir etmem.Servis her zaman Onemlidir.Satig sonrasi servis,sati§ sonrasi
mubhatap her zaman énemlidir.

Yerli Tercih Ederim

752

Yerli bir marka varken tabi arastirilabilir. Yerli marka da bir sorun, sikinti
yasanmiyorsa yabanci marka ¢ok tercih edilmez. Ama bu tiir iiriinlerde farklh
bir konumda siirekli sikint1 ¢ikaran bir problem sunan bir iirlin varsa illaki son
nokta olarak ithal trlin tercih edilebilir.

Yerli Tercih Ederim

752

10

Yerli bir marka varken yabanci bir markayr tercih etmem. Oncelikle yerli
markayr kullanirim. Ama tabii ki sektorde ve kullanim amacina olaraktan
yaptigim isle ilgili olaraktan, yerli marka benim ihtiyacimi karsiliyorsa her
zaman tercihim olacaktir Ama yabanci bir marka da daima elimizin altinda
olmas1 gerekiyor. Gerektiginde ikisini beraber kullanim kiyaslama yapma
imkani da buluyoruz ama 6ncelik tabii ki yerli markay: kullanmak.

Yerli Tercih Ederim

752

11

Yerli bir markayla yabanci bir markanin kalitesi ikiside ayni1 igimi goriiyorsa
yerli tercih ederim.Ama ikiside ayni isi gérmiiyor yerli daha diisiik kaliyor,
yabanci marka benim isimi daha iyi goriiyor daha kaliteliyse yabanci tercih
ederim.

Yerine Gore Tercih Degisir

751

12

Sadece fuarlarda yabanci markanin, makinenin yapilisini, 6zelliklerini bizde de
yapilan makineler ayni ozelliklerde olup olmamasi veya yenilikleri de takip
ederiz.Diger sekilde yabanci markalar hicbir zaman tercih etmiyoruz.
Kullanmiyoruz.

Yerli Tercih Ederim

752

13

Tercih ediyoruz.Mecburen tercih ediyoruz. En basiti kullanacagimiz
bilgisayarlar. Ag¢ik konusmak gerekirse Vestel'in yaptigida bir telefon biz
gidiyoruz Amerika mali telefon kullaniyoruz.

Yabanci Tercih Ederim

753

14

O ihtiyaca gore degisir. Neden ihtiyaca gore degisir? Eger yerli mal marka
isimi goriiyorsa ilk tercihim odur. Ama benim ihtiyacimi karsilamiyorsa, bana
sorun yasatiyorsa illaki yabanciyi tercih ederim.

Yerine Gore Tercih Degisir

751

15

Etmeyiz desek yalan olur.Yeri geldiginde ediyoruz tabii ki.Her kosulda
kullandigimiz her sey olarak gerek bilgisayar olarak, gerek televizyon, gerek
internet, cep telefonlar1 kullandigimiz tezgahlar. Yani biz bir Tiirk mali tezgah
belirli bagh segmentler haricinde genelde iste bilgisayarl iiretim tezgahlarinda
genellikle yurtdig1 markalarini tercih etmek zorunda kaliyoruz." " Tarim
sektoriinde tabii ki yerliler su anda Avrupayi tarzi makinalar1 yakaladik.En
azindan yakalamaya calistyoruz. Aradaki farki kapattik.O yilizden yerli
makinalari tercih etmelerini biz buradan zaten de giftgilere bas bas bagirtyoruz.
Kendimizde zaten yerli iiretimi destekleyen bir firmayiz.

Yerine Gore Tercih Degisir

751

16

Etmem. Dedigim gibi ben milliyet¢i bir insanim. Ben kendi vatandasimin
kazanmasini isterim. O yiizden dis ilkelerle ¢aligmay:r istemem eger yerlisi
varsa. Kendi sektoriim igin de gegerli, farkli sektorler i¢inde gegerli.

Yerli Tercih Ederim

752

17

Biz tercih etmeyiz.

Yerli Tercih Ederim

752
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Tablo 5.37. (Devami)

18

Soyle ¢ok iyi bir kere kendi adima konusmam lazim burda. Bir satin
almaci olarak Oncelikle ne istedigime bakarim. Yerliye bakarim,sonra
arastiririm. Yani bugiiniin iletisim ¢aginda isimiz ¢ok kolay.20 yil 6ncesini
konussaydik o zaman derdim yani yerli mallar.  Bilginizde
yok,bilmiyorsunuzda. Ciinkii internet yok,ne bileyim televizyon yok,su yok,bu
yok. Hersey gorerek Ogreniyorsunuz Oyle. Dolayisiyla bugiin itibariyle ben
tilketici olarak Once neyi istiyorum,bunu Tiirkiyede yapan var mi,sorp
sorusturup nedir. Tabi alacaginiz seyin biyiikligiiyle de alakali yani c¢ok
kabaca bir 6rnek vereyim;sakiz alirken bunu yapmazsiniz ama arabalirken bunu
yaparsiniz,yapmanizda gerekir. Herkes yapar bunu,bende yaparm. Ozel bir
ithal tercihim yoktur benim. Tiirk insaninin da genel olarak o eski dedigim gibi
iletisimin olmadi ¢aglarda ki gibi ya iste ithal olsun diye kendimde 6rnek
vereyim yillarca yerli otomobil kullandim. lk ithal arabanu kullandigimda yiiz
kere pisman oldum yani.Simdi ondan once ki yerli Tiirkiye montaji arabamda
hig bir sikint1 yagamamigken Fransadan gelen arabadan Allah kahretsin dedim.
Tabi ki bu malesef yanlis bir ve kirllmak zorunda tabi ki kiriliyorda.
Dolayistyla bence yerli-ital ayrimi ¢ok dogrubir ayrim degil ama su en biiyiik
sikint1 belki bizim sektorde Tiirkiyenin geneldeki bir problemi. Bizim Arge
problemimiz var ciddi. Biz mevcudu iiretiyoruz. Yani Avrupada yapilmis bir
seyi Tiirkiyede yapiyoruz. Bununla lider olamazsiniz,bununla her zaman igin
takip edilemezsiniz, her zamna igin Almanya sizin énuiniizde olur ve her zaman
icin italya sizin 6niiniizde olur. ~ Sizin onlardan 6nce birsey yapmaniz lazim ki
lider olabilesiniz. Tirkiyenin temel sorunu suan da bu. Arge desteklerinin de
dogru verildigine asla ve kata inanmiyorum.

Yerli Tercih Ederim

752

19

Yok etmem.

Yerli Tercih Ederim

752

20

Yerli bir marka varken yabanci bir markayi tercih eder miyim? Kalitesine gore
ve talebime gore, ihtiyacima gore diisiinebilirim.Yerli bir marka benim igimi
goriiyorsa ve talebimi karsilryorsa kesinlikle yabanci bir marka diigtinmem.

Yerine Gore Tercih Degisir | 751

21

Tercih etmem. Higbir sekilde.Her sektorde yerli iiretim oldugu siirece ben
yerliden yanayim. Yani yabanci pek sey yapmam.

Yerli Tercih Ederim

752

22

Kesinlikle hayir.

Yerli Tercih Ederim

752

Tablo 5.38 incelendiginde katilimcilarin yerel marka ve friinleri tercih

konusunda olduk¢a hassas olduklar1 goriilmektedir.

Bunun yam

sira gerek

malzemenin bulunmayisi gerekse var olan yerel malzemenin kalitesiz olusu

nedeniyle yabanct marka da tercih edebilirim (yerine gore tercih degisir) diyenler de

bulunmaktadir. Son olarak bir katilimci yerli iiriin tercih etmedigini ifade etmistir.

Tablo 5.38.Yabanci Markalarin Tercihine Dair Kodlarin Tasnifi

Tekrar | Yizde
Kod No | Kod N %
751 Yerine Gore Tercih Degisir 6 27,27%
752 Yerli Tercih Ederim 15 68,18%
753 Yabanci Tercih Ederim 1 4,55%
Toplam 22 100%
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Yerli tarim makinalan {reticileri ile yiiz yiize yapilan goriismelerden elde

edilen veriler analiz edilmis ve analize ait bulgular asagida siralanmistir:

e Gorlisme yapilan yoneticilerin biiylik cogunlugu erkek, yas aralig1 biiyiik,
bliyiilk ¢ogunlugu lisans egitimi almistir. Her birinin y0netici
pozisyonunda oldugu ve yoneticilikte tecriibe faktoriiniin 6nemli oldugu
diistiniildiigiinde yas ortalamasinin biiyiik olmasi olagan bir durumdur.

e Goriisme yapilan firmalar tarimin ekonomide O6nemli bir yere sahip
oldugunu belirtmislerdir. Fakat Tiirkiye tarimmin daha iyi bir konuma
gelmesi ve iyilestirilmesi adina politikalar gelistirmek, teknolojik AR-GE
yatirimlarini ¢ogaltmak, ciftgileri bilinglendirmek ve tarimsal tesvikleri
artirmak gibi bir takim adimlarin atilmasi gerektigini diisiinmektedirler.

e Firmalarin birgogu 20 yili askin bir siiredir sektorde yer alan kokli
firmalardir. Bu firmalarin ¢ogunlugunun sektorde bulunma nedenleri
siklikla makine {iretiminin bir aile gelenegi olmasidir. Firmalarin makine
tiretimlerini yogunlukla toprak isleme grubu olusturmaktadir. Bunu iiriin
isleme grubu ve sulama araglar1 grubu takip etmektedir.

e Firmalara tarim sektoriinde kendi konumlarini ti¢ kategoride (kazang,
kalite ve taminmislik) degerlendirmeleri istenmistir. Alinan yanitlar
dogrultusunda firmalarin bir¢ogunun kendilerini kazang/ciro kriteri
acisindan zayif olarak degerlendirdigi goriilmektedir.

e (Goriigme yapilan firmalar miisteri sikayetlerinin ¢ogunlukla kullanici
hatasindan kaynaklandigini belirtmislerdir. Ayrica sekilsel bozulmamalar
ve kirilmalar da diger bir sikayet sebebini olusturmaktadir. Uriinlerine
yonelik herhangi bir sikayetin bulunmadigin1 belirten firmalar da
mevcuttur.

e Gorugiilen firmalar satis sonrasi miisterilerine garanti, servis ve yedek
par¢a saglama konularinda destekte bulunmaktadirlar ve miisterilerinin
firmalarindan beklentilerinin tamamina yakinini karsilamaktadirlar.

e Goriigiilen firmalar pazarlama ve markalagsmanin daha genis kitleye
ulasma ve miisteri giivenini kazanma noktasinda 6nemli birer olgu

olduklarin1 vurgulamislardir. Ayrica teknolojik agidan gelismisligi,

118



markalagsma adina yatirim yapmayi ve tesviklerin artirilmasini sekt6rde
bliyik marka olmak icin gereken en Onemli bilesenler olarak
gorulmektedirler.

Firmalar bayilerin satis ve pazarlama faaliyetlerinde oldugu kadar
markalasmada da oOnemli bir etkiye sahip oldugunu belirtmislerdir.
Goriisiilen firmalarin markalasma adina yaptiklari ¢alismalar yogunlukla
reklam vermek, seminer diizelemek, tanitim faaliyetleri yapmak, teknoloji
yatinmlarini artirmak ve Ar-Ge c¢alismalarini desteklemek seklindedir.
Bazi firmalarda ise, markalasma adina herhangi bir faaliyet
bulunmamaktadir.

Goriisgme yapilan firmalara gore miisterilerin satin alma tercihlerinde
marka onemli bir etkendir. Bunu yani sira iiriine ¢abuk ulasabilmenin ve
triinlin tanitimmin iyi yapilmasinin marka tercihini etkileyen diger
faktorler oldugunu sdylemislerdir.

Gorligii alinan firmalara gore markalasmada kalite ¢ok dnemlidir. Ayrica,
Uretilen makinalarda kullanilan yedek parcalarin yerel diizeyde
uretilmesinin  ve yayilmasmin milli ekonomiye ve lkenin genel
ekonomik ¢ikarlarina katki saglayacagini belirtmislerdir.

Goriisiilen firmalarin tamamina yakii ihracat yapmaktadir. Thracat
yapmanin en onemli getirisinin kazanci artmasi ve teknolojik gelismeyi
zorunlu kilmasi olarak degerlendirmislerdir. Ayrica Tiirk markasi olarak
yabanci piyasalarda bulunmanin gurur verici oldugunu séylemislerdir.
Gortgiilen firmalar, kiiresel pazara dahil olmanin Oniindeki en biiyiik
engelin devlet politikalarindan kaynaklandigini diistinmektedirler. Ayrica,
diinya markalar1 ile rekabetin zorlugu ve elde edilen kazancin kiiresel
rekabet i¢in yeterli olmamasini da diger engeller arasinda gostermislerdir.
Gorligme yapilan firma yoneticilerinin ¢ogu tarim makinalari satin alirken
yerli markalari tercih edeceklerini belirtmislerdir. Bununla birlikte yerine
gore tercihlerinin degisecegini belirten yoneticiler de bulunmaktadir. Bir
yonetici ise tercihini yabanci markalardan yana kullanacagim ifade

etmistir.
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5.4. Turkiye Genelinde Tarim Makinalar1 Kullanicilarina Yonelik Nicel

Analiz

Calismanin bu boliimiinde aragtirmaya katilan ve tarim makinasi kullanan
toplam 730 ciftciden elde edilen verilerle yapilan istatistiksel analiz sonuglarina yer
verilmistir. Ik olarak ‘Demografik sorular’, ‘Tarim ile ilgili genel goriisler’ ve
“Tarim makinas1 kullanimi” bagliklarina iligkin ankette yer alan sorulara ait frekans
dagilimlar1 gosterilmistir. Sonrasinda ise ‘Tarim makinasit satin almada marka
secimini etkileyen faktorler’ ve ‘Marka tercihinde saticinin ve tanitimin etkisi’

basliklar1 altinda yoneltilen sorulara verilen cevaplar deskriptif agidan ele alinmistir.

5.4.1. Demografik Sorular

Arastirmaya katilan 730 c¢iftgiden elde edilen demografik bulgular Tablo
5.39’da sunulmaktadir.
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Tablo 5.39. Demografik Sorulara liskin Istatistikler

Frekans Yizde (%)
Cinsiyet Kadin 33 45
Erkek 678 92,9
Cevap yok 19 2,6
18-30 64 8,8
31-40 132 18,1
Yas 41-50 182 24,9
51-60 240 32,9
61 ve Uzeri 111 15,2
Cevap yok 1 0,1
Okur yazar ama diploma yok 41 5,6
Ilkokul 299 41,0
el Ortaokul 148 20,3
Egitim durumu Lise 198 271
Universite 38 5,2
Cevap yok 6 0,8
5.000 TL alt1 52 7,1
5.000-9.999 TL 109 15
10.000-14.999 TL 66 9,0
Yillik gelir 15.000-24.999 TL 85 11,6
25.000-34.999 TL 82 11,2
35.000-49.999 TL 111 15,2
50.000 TL ve lzeri 143 19,6
Sdylemek istemedi 82 11,3
Bekar 70 9,6
. Evli 583 79,9
Medeni dussige Dul/Bosanmis 68 9,3
Cevap yok 9 1,2
5 donum alt1 12 1,6
5-10 dénim 30 4,1
11-20 dénim 48 6,6
21-30 dénim 45 6,2
Sahip olunan arazi biiyiikliigii f&:gg gggzm g; g’g
51-70 dénim 70 9,6
71-100 dénum 98 13,4
101 ddnum ve st 177 24,2
Sdylemek istemedi 115 15,8
2-5 yil 36 4,9
5,1-10 y1l 86 11,8
10,1-15 y1l 78 10,7
15,1-20 y1l 104 14,2
20,1-25 y1l 72 9,9
25,1-30 y1l 118 16,2
Ciftcilik yapilan siire gg’ijg iﬂ gé 153;60
40,1-45 y1l 37 5,1
45,1-50 y1l 43 5,9
50,1-55 yil 2 0,3
55,1-60 yil 4 0,5
60,1-70 y1l 2 0,3
Cevap yok 12 1,6
Degisken bazinda toplam: 730 100,0
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Tablo 5.39’a bakildiginda arastirmaya katilan 730 ¢iftcinin cinsiyetinin bilyiik
cogunlukla (%93) erkek oldugu goriilmektedir. Yas degiskeni incelendiginde ¢iftciler
icerisinde en c¢ok gozlenen yas araliginin %33 orani ile 51-60 yas aralig1r oldugu,
bunu %25 orani ile 41-50 yas araliginin izledigi goriilmektedir. 18-30 yas araliginda
bulunan ciftgilerin orani ise %9 olup, bu oran yas araliklar1 icerisindeki en diisiik
orandir. Yine, ¢iftcilerin agirlikli olarak (%41) ilkokul mezunu oldugu goriilmekte,
bunu %27 orani ile lise ve %20 oranmi ile de ortaokul mezunlari izlemektedir.
Universite mezunu giftcilerin ise %35 orani ile en az diizeyde oldugu goriilmektedir.
Yillik gelir degiskeni i¢in, goriis bildiren giftciler icerisinde en ¢ok gdzlenen yillik
gelir kategorisin %20 orani ile 50.000TL ve iizeri oldugunu séylemek miimkiindiir.
Yine bunu %15 ile 35.000-49.999TL kategorisinin izledigi ve en diisiik frekansa
sahip kategorinin %7 orani ile 5.000TL alt1 oldugu tabloda gortlmektedir. Son olarak
tabloda yer alan medeni durum degiskenine bakildiginda ise c¢ift¢ilerin ¢ogunlugunun
(%80) evli oldugu goriilmektedir. ‘Sahip olunan arazi biiylikliigli’ sorusuna verilen
en fazla cevabin %24 orani ile 101 doniim ve tiizeri iken, ‘Ciftgilik yapilan siire’
sorusuna verilen en fazla cevabin %16 oranmi ile 25,1-30 yil oldugunu sdylemek

mUmkuindur.

5.4.2. Tarim ile ilgili Genel Goriisler

Aragtirmaya katilan 730 ¢iftginin ‘Neden ¢iftcilikle ilgileniyorsunuz?’
sorusuna Vverdikleri cevaplar Tablo 5.40°daki gibidir. Tablo incelendiginde
katilimcilarin  ¢iftciligi tercih etmesindeki sebepler arasinda ilk sirada (%47)
ciftgilige ilgi duymalarr/kendilerine uygun bir meslek oldugunu diistinmeleri
gelmektedir. Katilimcilarin g¢iftgiligi tercih etme sebepleri arasinda ikinci sirada
(%40) yapacak baska bir is/meslek olmamasi ve iigiincii sirada (%38) ise aileden

(geg¢misten) gelen bir meslek olmasi yer almaktadir.
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Tablo 5.40. Neden Ciftcilikle Ilgileniyorsunuz?

Genel Sorular Frekans Yizde (%)
flgi duydugum/kendime uygun bir meslek oldugu igin 341 46,7
Yapacak baska bir isim/meslegim olmadigi i¢in 290 39,7
Aileden (ge¢misten) gelen bir meslek oldugu i¢in 274 37,5
Ciftcilikten para kazanabilecegimi diigiindiiglim igin 100 13,7
Aile veya ¢evrem tarafindan buna zorlandigim i¢in 55 7,5
Koyde yasadigim igin 22 3,0
Hayvanlara baktigimiz i¢in 6 0,8
Emekli oldugum igin 2 0,3
Zamanim oldugu i¢in 2 03
Kocam éliince yapmaya mecbur kaldigim igin 2 0,3
Dedelerden arazi miras kaldig i¢in 2 0,3
Toplam 730 100,0

Arastirmaya katilan 730 ¢ift¢inin ‘Cevrenizde ¢iftcilik yapan diger insanlara
gore maddi anlamda kendinizi nasil konumlandiriyorsunuz?’ sorusuna verdikleri
cevaplar Tablo 5.41°deki gibidir. Tabloya bakildiginda katilimcilarin %45’
cevresindekilerle ayni durumda oldugunu, %30’u c¢evresindekilerden daha iyi
durumda olmak i¢in c¢alistigini, %14’ cevresindekilerin kendisinden daha iyi
durumda oldugunu ve %]11°1 ise kendisinin cevresindekilerden daha iyi durumda

oldugunu ifade etmistir.

Tablo 5.41. Cevrenizde Ciftcilik Yapan Diger Insanlara Gére Maddi Anlamda
Kendinizi Nasil Konumlandiriyorsunuz?

Konum Durumu Frekans Yizde (%)
Cevremdekiler benden daha Ustiin 100 13,7
Cevremdekilerle aynt durumdayim 330 45,2
Cevremdekilerden daha iistiin durumdayim 78 10,7
Daha iyi olmasi igin ugrasiyorum 222 30,4
Toplam 730 100,0

Arastirmaya katilan 730 ¢ift¢inin ‘Tiirkiye’de tarimin durumunu asagidaki
siklardan hangisi daha iyi tanimlar?’ sorusuna verdikleri cevaplar Tablo 5.42’deki
gibidir. Tabloya gore katilimcilarin %37°si Tiirkiye’de tarimin kot durumda
oldugunu, %26’s1 iyi durumda oldugunu fakat daha da iyilestirilmesi gerektigini,
%51 ise 1yl durumda oldugunu diistinmektedir. Ayrica, tarimin Tiirkiye’de dnceden
daha iyi durumda oldugunu diisiinen katilimcilarin oran1 %19 iken, gelecekte daha

1yi olacagin1 diisiinenlerin oran1 %13 olarak tespit edilmistir.
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Tablo 5.42. Tiirkiye’de Tarimin Durumunu Asagidaki Siklardan Hangisi Daha lyi

Tanimlar?

Tarimim Durumu Frekans Yuzde (%)
iyi bir konumda 36 4.9

Iyi bir konumda ancak daha da iyilestirilmesi gerekir 187 25,6
Onceden daha iyiydi 141 19,3
Gelecekte daha iyi olacak 94 12,9
Kétu konumda 272 37,3
Toplam 730 100,0

‘Tiirkiye’de tarimin daha iyi duruma gelmesi i¢in ne yapilmalidir’ sorusuna
730 katilimcr tarafindan verilen cevaplar ise Tablo 5.43’de sunulmaktadir. Tabloya
bakildiginda katilimcilarin %43’ilinlin devletin daha iyi tarim politikalar1 iiretmesi
gerektigini, %27 sinin tesvik bazli faaliyetlerin yapilmasi1 gerektigini ve %24 {iniin

ise ciftcilerin bilinglendirilmesi gerektigini diistindiikleri goriilmektedir.

Tablo 5.43. Tiirkiye’de Tarimm Daha Iyi Duruma Gelmesi i¢in Ne Yapilmalidir?

Yapilmasi Gerekenler Frekans Yuzde (%)
Devletin daha iyi tarim politikalar1 tiretmesi gerekir 313 42,9
Tesvik bazli faaliyetlerin yapilmasi1 gerekir 200 27,4
Ciftcilerin bilinclendirilmesi gerekir 175 24,0
Teknolojik geligsmelerin takip edilmesi gerekir 44 6,0
Giibre ve mazot fiyatlar diigiirilmeli 36 49
Gergekten ihtiyaci olan gift¢iye destek olunmali 25 3,4
Cesitli destekler verilmeli 8 1,1
Uriin fiyatlan iyilestirilmeli 8 1,1
Tohum ve mazot destegi verilmeli 7 1,0
Girdi maliyetleri diigiiriilmeli 5 0,7
Devletin verdigi destegin takibi yapilmali 4 0,5
Ithalat yapilmamali 4 0,5
Tarimda reform yapilmali 3 0,4
Yem fiyatlar1 diistiriilmeli 3 0,4
Su ihtiyaci giderilmeli 2 0,3
Uriinlere zamaninda fiyat verilmeli 2 0,3
Tohum yasasi ¢ikarilmali 2 0,3
Hepsi 4 0,5
Diger 1 0,1
Toplam 730 100,0
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5.4.3. Tarim Makinalar1 Kullanim

Aragtirmaya katilan 730 c¢ift¢inin %27’si meyve-sebze ve tarim bitkisi
uretmekte oldugu, %17’si hayvancilik yaptigi ve %56’smin ise hem meyve-sebze ve
tarim bitkisi tretimi ile hem de hayvancilik ile ugrastigi Tablo 5.44°de
gorilmektedir.

Tablo 5.44. Hangi Alanda Uretim Yapiyorsunuz?

Uretim alam Frekans Yiizde (%)
Meyve-sebze ve tarim bitkisi tiretimi 197 27,0
Hayvancilik 123 16,8
Ikisi birden 410 56,2
Toplam 730 100,0

Ankete katilan ¢iftcilerin tarim makinalarina yatirim yapma sikligini gosteren
Tablo 5.45’e bakildiginda, arastirmaya katilan 730 ciftginin %81’inin sadece ihtiyac
halinde tarim makinalarina yatirim yaptiklari, %14’iliniin ise s6z konusu yatirimi her

y1l yaptiklar1 gériilmektedir.

Tablo 5.45. Tarim Makinalarina Ne Siklikla Yatirim Yapiyorsunuz?

Frekans Yuzde (%)
Her ay 8 1,1
Her 6 ayda bir 9 1,2
Her y1l 105 14,4
Sadece ihtiya¢ duydugumda 592 81,1
Cevap yok 16 2,2
Toplam 730 100,0

Aragtirmaya katilan 730 cift¢inin %87’si toprak isleme makinasina, %51°1
hayvan {iriinleri makinasina, %32’si diger tarim makinalarina ve %26’s1 ise Urin

isleme makinasina sahip oldugunu bildirmistir (Tablo 5.46).

Tablo 5.46. Asagidaki Tarim Makinalarindan Hangilerine Sahipsiniz?

Sahip Olunan Tarim Makinasi Frekans Yuzde (%)
Toprak igleme makinasi (traktor, el traktorii, sulama, ilaglama,

) o 636 87,1
giibreleme ve bitki bakim)
Hayvan tiriinleri i¢in makinalar (siit sagma, yogurt, kulugka makinast) 373 51,1
Diger tarim makinalari (tohum, ilaglama, ¢it budama, yem hazirlama,

. . 234 32,1

ormancilik, kiimes ve aricilik makinalar)
Uriin isleme makinasi (hasat, balyalama, siniflandirma ekipmanlar1) 192 26,3
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Arastirmaya katilan 730 katilimcinin ‘Tarim makinalarinda en fazla sikayet
ettiginiz konularin basinda ne gelmektedir’ sorusuna verdikleri yanitlar Tablo
5.47°deki gibidir. Tablo incelendiginde katilimcilarin tarim makinalarinda en fazla
sikayet ettikleri hususun %30 orani ile mekanik arizalar oldugu goriilmektedir. Bunu
%26 orant ile yetkili servis olmamas1 veya servisin iyi hizmet vermemesi, %17 orani
ile sekilsel bozulmalar/kirilmalar ve %9 orani ile de yanlis kullanimdan kaynaklanan

arizalar takip etmektedir.

Tablo 5.47. Tarim Makinalarinda En Fazla Sikayet Ettiginiz Konularin Basinda Ne
Gelmektedir?

En Fazla Sikayet Edilen Konular Frekans Yuzde (%)
g?sil;anik arizalar (elektronik, motor arizasi, performans bozuklugu 291 30,3
Yetkili servis olmamasi veya servisin iyi hizmet vermemesi 187 25,6
Sekilsel bozulmalar/kirilmalar 122 16,7
Yanlis kullanmadan kaynaklanan arizalar 62 8,4
Pahali olmasi 22 3,0
Ekstra/gelismis 6zelliklerin olmayisi 10 14
Kaliteli olmamasi 2 0,3
Bilmiyorum 2 0,3
Sikayetim yok 102 14,0
Toplam 730 100

Tablo 5.48’e bakildiginda arastirmaya katilan 730 katilimcinin tarim
makinalar1 satin aldiktan sonra saticidan en onemli beklentilerinin %38 orami ile
servis hizmeti oldugu goriilmektedir. Bunu %32 orani ile garanti ve %25 orani ile de

yedek parca temini takip etmektedir.

Tablo 5.48. Tarim Makinalar1 Satin Aldiktan Sonra Saticidan En Onemli Beklentiniz
Nedir?

Beklentiler Frekans Yuzde (%)
Servis hizmeti 279 38,2
Garanti 234 32,1
Yedek parca temini 184 25,2
Teknik egitim 12 1,6
Beklentim yok 18 25
Diger 3 0,4
Toplam 730 100,0
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Arastirmaya katilan 730 katilimcinin %29’u bir tarim makinas1 alirken

saglamlig1 yoniinde duyumlar olmasina, %28’1 daha 6nce kullanilmig/denenmis bir

marka olmasina ve %21°1 ise uygun fiyatli olmasina dikkat etmektedir (Tablo 5.49).

Tablo 5.49. Bir Tarim Makinas1 Alirken Dikkat Ettiginiz Husus Hangisidir?

Dikkat Edilen Hususlar Frekans Yuzde (%)
Markanin taninmis olmasi 111 15,2
Saglamlig1 yoniinde duyumlar olmasi 210 28,8
Daha 6nce kullanilmis/denenmis marka olmasi 206 28,2
Yerel bir marka olmasi 30 41
Uygun fiyatli olmasi 155 21,2
Kaliteli olmasi 10 1,4
Kullaniminin kolay olmast 2 0,3
Servis aginin olmasi 4 0,5
Araziye uyumlu olmast 2 0,3
Toplam 730 100,0
5.4.4, Tarim Makinas1 Satin Almada Marka Sec¢imini Etkileyen

Faktorler

Anket formunda yer alan ‘Tarim makinasi satin almada marka se¢imini
etkileye faktorler’ isimli boliimde toplam 32 ifade bulunmaktadir. Bu ifadelere
verilen yanitlar ‘Kesinlikle katilmiyorum’, ‘Katilmiyorum’, ‘Kararsizim’,
Katiliyorum” ve ‘Kesinlikle katiliyorum’ seklinde olup, toplam 730 katilimcinin bu
ifadelere verdikleri cevaplara iliskin deskriptif istatistikler Tablo 5.50’de
sunulmaktadir. Arastirmaya katilan toplam 730 katilimcinin séz konusu bélimde yer
alan ifadelere verdikleri yanitlarin ortalamasi incelendiginde, katilimcilarin sadece 2
ifadeye katilmadiklar1 ve 7 ifadeye karsi kararsiz kaldiklari, kalan 23 ifadeye ise
katildiklar1 goriilmektedir. Ortalamalara gore katilimcilarin katilmadiklari ifadeler;

“Yerli tarim makinalarinin yurt disindan gelen makinalar kadar kaliteli
olmadigini diistiniiyorum” (Ort.=2,41),

“Satin alirken sadece yabanci (ithal) makinalarla ilgilenirim” (Ort.=2,36)
isimli ifadelerdir.

Ortalamalara gore katilimcilarin kararsiz kaldiklari ifadeler ise su sekildedir:

“Tarim makinas1 satin alirken markanin 6nemli olmadigimi diisiiniiriim”

(Ort.=2,74),
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“Yurt disinda diretilmis mallarin daha kaliteli oldugunu diisiiniiyorum”
(Ort.=3,35), “Fiyat1 yiiksek olan bir makinanin kaliteli olacagina inantyorum”
(Ort.=3,34),

“Yabanci1 makinalarin daha giivenilir oldugunu diisiiniiyorum” (Ort.=3,36),

“Yabanct markali iriinlerin kalite kontrollerinin daha iyi yapildigim
diistiniiyorum” (Ort.=3,38),

“Yabanci iiretim tarim makinalarinin daha teknolojik ve donanimli oldugunu
diistintiyorum” (Ort.=3,49)

“Yabanci markalarin daha dayanikli, giliglii oldugunu diistiniiyorum”
(Ort.=3,39).

Katilimcilarin ¢ok yiisek oranda katildiklar1 ifadeler ise;

“Makina satin alirken memnun oldugum markaya Oncelik veririm”
(Ort.=4,38),

“Tarim makinas1 satin alirken markanin kendi arazimin yapisina uygun
Ozellikler tasimasi benim igin 6nemlidir” (Ort.=4,43),

“Yedek parca satin alirken garanti stiresi uzun olan markalar beni etkiler”
(Ort.=4,32) “Satin alacagim markanmn kalite glvencesi benim igin Onemlidir”
(Ort.=4,41)

“Satin alacagim markanin yakit sarfiyati satin alma kararimi etkiler”

(Ort.=4,33) gibi ifadeleridir.
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Tablo 5.50. Tarim Makinasi Satin Almada Marka Se¢imini Etkileyen Faktorler

1 2 3 4 5 Ort.
Marka Sec¢imini Etkileyen Faktorler F) | F@o) | F(o) | F@) | F ) sgf)mé)

S4.1 Tarim makinasi satin alirken markanin 6nemli olmadigini 186 164 146 120 114 2,74
diigiiniiyorum. (255) | (22,5) | (20,00 | (164) | (15,6) (1,403)

S4.2 Satin alirken bir 6nceki kullandigim markaya 6ncelik 36 40 135 279 240 3,89
veririm. (4,9 (5,5 (18,5) | (38,2) | (32)9) (1,080)

S4.3 Tarim makinasi satin alirken gevremdeki giftgilerin 49 50 124 291 216 3,79
goriiglerinden etkilenirim. (6,7) (6,8) (17,0) | (39,9) | (29,6) (1,140)

S4.4 Makina satin alirken memnun oldugum markaya 6ncelik 10 10 28 328 354 4,38
veririm. (14) (14) (3,8 (449) | (485) (0,748)

S4.5 Yurt diginda tiretilmis mallarin daha kaliteli oldugunu 98 102 151 202 177 3,35
diigiinityorum. (134) | (140) | (20,7) | (27,7) | (24,2 (1,342)

S4.6 Satin alirken en rahat 6deme imkani1 olan markay1 almay1 29 30 68 290 313 4,13
tercih ederim. (4,0 (4,1) 9,3 (39,7) | (42)9) (1,014)

S4.7 Herkes tarafindan bilinen markalar1 satin almayi tercih 24 22 143 294 247 3,98
ediyorum. 3,3 (3,0 (19.6) | (40,3) | (33,8) (0,976)

S4.8 Tarim makinalar1 satin alirken ailemin bu konudaki fikri 44 43 74 298 271 3,97
benim icin 6nemlidir. (6,0) (5,9 (10,1) | (40,8) | (37,1) (1,119)

S4.9 Finansman destegi olan makinalari almay: tercih 33 31 87 285 294 4,06
ediyorum. (4,5 (4,2 (11,9) | (39,0) | (40,3) (1,047)

S4.10 Fiyati yiiksek olan bir makinanin kaliteli olacagina 109 102 143 184 192 3,34
inantyorum. (149) | (14,0) | (196) | (252) | (26,3 (1,389)

S4.11 Ikinci el degerinin yiiksek olusu marka tercihimi etkiler. 51 52 134 241 252 3,81
(7,0 [(0) (18,4) | (33,0) | (34,5 (1,187)

S et e et | g | ss | | | 2| s
Biisiiniyore (73) | (73) | (21.9) | (305) | (33,0) | (1.196)

S4.13 Satin alacagim markanin kalite glivencesi benim i¢in 3(04) | 3(04) 36 339 349 4,41
6nemlidir. ' ! (4,9 (46,4) | (47,8) (0,644)

S4.14 Satimn alacagim makinanin deneme kullanimu siiresinin 21 21 87 323 278 4,12
olmasi satin alma kararimu etkiler. (2,9 (2,9) (11,9) | (44,2) | (38,1) (0,928)

S4.15 Yedek pargada daha uygun fiyath olan markay: tercih 28 25 123 278 276 4,03
ederim. (3,8 (34) (16,8) | (38,1) | (37,8) (1,015)

S4.16 Yerli tarim makinalarinin yurt disindan gelen makinalar 219 205 163 71 72 2,41
kadar kaliteli olmadigim diigiiniiyorum. (30,00 | (281) | (22,3) 9,7) 9,9 (1,277)

S4.17 Yedek parga segerken markanin orijinal pargasini 10 10 140 298 272 4,11
kullanirim. 1,4) 1,4) (19,2) | (40,8) | (37,3) (0,855)

S4.18 Ciftci arkadaslarimin kullanim deneyimleri satin alma 43 44 101 314 228 3,88
kararimu etkiler. (5,9 (6,0) (13,8) | (43,00 | (31,2) (1,099)

S4.19 Yabanci makinalarin daha giivenilir oldugunu 96 100 159 194 181 3,36
diigiiniiyorum. (13,2) | (13,7) | (21,8) | (26,6) | (24,8 (1,339)

S4.20 Yabanci markali tirtinlerin kalite kontrollerinin daha iyi 92 96 165 196 181 3,38
yapildigini diigiiniiyorum. (12,6) | (13,2) | (22,6) | (26,8) | (24,8 (1,324)

S4.21 Satim alirken sadece yabanci (ithal) makinalarla 219 208 179 68 56 2,36
ilgilenirim. (30,0) | (28,5) | (24,5 9,3 7,7) (1,216)

S4.22 Satin alacagim markanin piyasada kullaniminin yaygin 16 16 145 301 252 4,04
olmas1 benim i¢in 6nemlidir. (2,2 (2,2 (19.9) | (41,2) | (34,5 (0,910)

S4.23 Satin alacagim markanin son teknoloji donanimina sahip 22 22 88 327 271 4,10
olmasi satin alma kararini etkiler. (3,0) (3,0) (12,1) | (44,8) | (37,1) (0,935)

S4.24 Yabanct tiretim tarim makinalarinin daha teknolojik ve 76 79 176 210 189 3,49
donaniml oldugunu diigiiniiyorum. (10,4) | (10,8) | (24,1) | (28,8) | (25,9) (1,269)

S4.25 Satimn alirken yerli (Tiirkiye’de tiretilmis, Tiirk iireticilere 20 25 172 253 260 3,97
ait olan) markalara 6ncelik veririm. 2,7) (3,4) (23,6) | (34,7) | (35,6) (0,988)

S4.26 Tarim makinasi satin alirken markanin kendi arazimin 3(04) | 3(04) 31 331 362 4,43
yapisina uygun 6zellikler tagimasi benim i¢in 6nemlidir. ' ' (4,2) (45,3) | (49,6) (0,636)

S4.27 Satin alacagim markanin yakit sarfiyati satin alma 16 15 41 297 361 4,33
kararimu etkiler. (2,2) (2,1) (5,6) (40,7) | (49,5) (0,849)

S4.28 Yabanci markalarin daha dayanikli, giiglii oldugunu 95 95 158 194 188 3,39
diigiinityorum. (13,0) | (13,0) | (21,6) | (26,6) | (258) (1,340)

S4.29 Satin alacagim makinenin garanti siiresinin uzun olusu 19 19 47 315 330 4,26
satin alma kararimu etkiler. (2,6) (2,6) (6,4) (43,2) | (45,2) (0,889)

S4.30 Yedek parga satin alirken garanti siiresi uzun olan 13 13 39 328 337 4,32
markalar beni etkiler. (1,8 (1,8 (5,3 (449) | (46,2) (0,803)

S4.31 Milli ekonomiye katki saglayacagini diigiindiigiimden 16 18 124 282 290 4,11
tarim makinasi alirken yerli markalari tercih ederim. (2,2) (2,5) (17,0) | (38,6) | (39,7) (0,923)

S4.32 Makinanin motor giicii satin alma kararimu etkiler. 12 12 58 312 336 4,30
(1,6) (1,6) (7,9 (42,7) | (46,0) (0,816)

1: Kesinlikle katilmiyorum, 2: Katilmiyorum, 3: Kararsizim, 4: Katiliyorum, 5: Kesinlikle katiliyorum
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5.4.5. Marka Tercihinde Saticinin ve Tanitimin EtKisi

Anket formunda yer alan “Marka tercihinde saticinin ve tanitimin etkisi”
isimli bélimde ise toplam 16 ifade bulunmakta olup yine bu ifadelere verilen yanitlar
‘Kesinlikle katilmiyorum’, ‘Katilmiyorum’, ‘Kararsizzim’, Katiliyorum’ ve
‘Kesinlikle katiliyorum’ seklindedir. Toplam 730 katilimcinin bu boliimdeki
ifadelere verdikleri cevaplara iliskin deskriptif istatistikler ise Tablo 5.51°de
sunulmaktadir. Arastirmaya katilan toplam 730 katilimcinin s6z konusu bélimde yer
alan ifadelere verdikleri yanitlarin ortalamasi incelendiginde, katilimeilarin sadece 1
ifadeye kars1 kararsiz kaldiklari1 ve ortalamasi 4’iin {izerinde olan 12 ifadeye yiiksek
diizeyde katildiklar1 goriilmektedir. Ortalamalara gore katilimcilarin kararsiz kaldig
ifade “Satin alma kararimda reklamlarin etkisinin oldugunu distiniiyorum”

(Ort.=3,34) isimli ifadedir.

Tablo 5.51. Marka Tercihinde Saticinin ve Tanitimin Etkisi

Saticinin ve Tamtimin Etkisi 1 2 3 4 5 (CS):CtI
F F F F
o | o | @0 | o [FO9 |
S5.1 Satin alirken satici ile bulundugum yer arasindaki 58 63 145 236 228 3,70
fiziksel uzaklik 6nemlidir. (7,9) (8,6) | (19,9 | (32,3) | (31,2) | (1,219)
S5.2 Satin alirken saticinin samimiyeti ve bana davranis 21 21 63 311 314 4,20
tarzi benim i¢in énemlidir. (2,9 (2,9 (8,6) | (42,6) | (43,0) | (0,923)
S5.3 Saticinin {irtin hakkindaki bilgisi ve sordugum sorular1 11 13 37 318 351 4,35
cevaplama yetenegi onemlidir. (1,5) (1,8) (5,1) | (43,6) | (48,1) | (0,786)
Sh.4 Satin alirken saticinin bana 6zel imkéanlar sunmasi 20 19 68 307 316 4,21
satin alma kararimi etkiler. (2,7) (2,6) (9,3) | (42,1) | (43,3) | (0,914)
S5.5 Satin alirken saticinin  benimle siirekli iletisimde 27 28 75 299 301 4,12
bulunmasi satin alma kararimu etkiler. (3,7 (3,8) | (10,3) | (41,0) | (41,2) | (0,994)
S5.6 Satin  alma sonrasinda satictya  her  ihtiyag 12 11 52 326 329 4,30
duydugumda ulagabilmem satin alma kararimu etkiler. (1,6) (1,5) (7,1) | (44,7) | (45,1) | (0,801)
S5.7 Satin alirken, markanin satis sonrasi destegi ve bu 7 6 36 344 337 4,37
konudaki giivencesi satin alma kararimu etkiler. (1,0) (0,8) (4,9 | (47,1) | (46,2) | (0,704)
S5.8 Satin aldigim markanm uluslararas: bir firma olmasi 28 25 119 275 283 4,04
(tiim diinyaya mal satmas1) beni etkiler. (3,8 (34) | (16,3) | (37,7) | (38,8) | (1,016)
S5.9 Satin almayr diigiindiigim makinanin satig sonrasi 8 7 56 344 315 4,30
destegi marka seciminde etkilidir. (1,1) (1,0) (7,7) | (47,1) | (43,2) | (0,745)
S5.10 Satin alacagim markay tarim fuarlarinda gérmeliyim. 51 39 100 274 266 3,91
(7,0) (53) | (13,7) | (375 | (364) | (1,157)
Sh.11 Satin alma kararimda reklamlarin etkisinin oldugunu 99 92 176 188 175 3,34
diistiniiyorum. (13,6) | (12,6) | (24,1) | (25,8) | (24,0) | (1,331)
S5.12 Tercih ettigim markanin reklamini sik sik gérmek beni 54 53 109 256 258 3,84
mutlu eder. (7,4 (7,3) | (149) | (351) | (353) | (1,198)
S5.13 Satin aldigim makinanin markasimnin herkes tarafindan 18 20 96 316 280 4,12
biliniyor olmasi beni etkiler. (2,5) (2,7) | (13,2) | (43,3) | (38,4) | (0,912)
S5.14 Satin aldigim markanin bulundugum yerde bayisinin 5 4 50 355 316 4,33
olmasindan etkilenirim. 0,7) (0,5) (6,8) | (48,6) | (43,3) | (0,689)
S5.15 Miisteri hizmetlerine her istedigimde ulasabilmem 13 12 37 347 321 4,30
satin alma kararimu etkiler. (1,8) (1,6) (5,1) | (47,5) | (44,0) | (0,791)
S5.16 Makinayla ilgili yasadigim sorunlara saticin g¢abuk 15 15 42 325 333 4,30
cevap vermesi satin alma kararimu etkiler. (2,1) (2,1) (5,8) | (4455) | (45,6) | (0,833)
1: Kesinlikle katilmiyorum, 2: Katilmiyorum, 3: Kararsizim, 4: Katiliyorum, 5: Kesinlikle katiliyorum

130




5.4.6. Giivenilirlik Analizi Sonuglar:

Bir dl¢limiin tutarliligini gosteren giivenilirlik, genellikle dis ve i¢ gilivenilirlik
olarak ele alinmaktadir. Dis giivenilirlik zaman {izerine bir Olglimiin tutarlilik
derecesini ifade eder. I¢ giivenilirlik ise ozellikle ¢oklu madde &lgekleri icin
onemlidir. I¢ giivenilirlikte, her bir 6lgek sorusunun ayni fikri 6lgiip 6lgmedigi ve

bdylece dlgekteki maddelerin igsel tutarliliginin olup olmadigi ele alinir.

Giivenilirlik analizi, bir Olgekte yer alan maddeler arasindaki i¢ tutarlilig
Olcer ve bu maddeler arasindaki iliskiler hakkinda bilgi sunar. Giivenilirlik katsayisi
0 ile 1 arasinda deger alir. Soru gruplar i¢in en yaygin kullanilan i¢sel giivenilirlik
indeksi Cronbach Alpha’dir. Bu indeks, degiskenler arasindaki ortalama korelasyonu
temel alarak bir Olgekteki degiskenlerin i¢ tutarlii@imi olger (Bayram, 2004).
Cronbach Alpha degeri 0,70 ile 0,90 arasinda ise dlgek yiiksek giivenirlik diizeyine,
0,90 ve tizerinde ise dlcek cok yiiksek giivenirlik diizeyine sahiptir denir (Ozdamar,
2013).

Calismada kullanilan anket formunun “Tarim makinasi satin almada marka
secimini etkileyen faktorler” baslikli 4. boliimiinde 32 ifade, “Marka tercihinde
saticinin ve tanitimin etkisi” baglikli 5.boliimiinde ise 16 ifade yer almaktadir. 5l
Likert tipi dlgekle dl¢iilmiis 4. ve 5. boliimde yer alan ifadelere ait giivenirlik analizi
sonuglar1 Tablo 5.52°de verilmistir.

Tablo 5.52 incelendiginde 4. boliimde yer alan 32 soru lizerinde uygulanan
giivenilirlik analizi sonucunda Cronbach’s Alpha degeri 0,789 olarak, 5. boliimde yer
alan 16 soru uzerinde uygulanan givenilirlik analizi sonucunda ise Cronbach’s
Alpha degeri 0,879 olarak bulunmustur. Her iki durum icin de elde edilen
Cronbach’s alpha degerleri 0,70’in iizerinde olup, bu durum olgeklerin yiiksek

guvenilirlik dizeyine sahip oldugunu gostermektedir.

Tablo 5.52. Giivenilirlik Analizi Sonuglari

B&lUm Cronbach’s Alpha degeri Soru sayisi
4. bélim 0,789 32
5. bolim 0,879 16
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5.4.7. Aciklayicl ve Dogrulayic: Faktor Analizi Sonuglar:

Anket formunun 4. boliimiinde ‘Tarim makinasi satin almada marka se¢imini
etkileyen faktorler’, 5. boliminde ise ‘Marka tercihinde saticinin ve tanitimin etkisi’
arastirtlmistir. Faktor analizinin kullanilmasiyla, 4. ve 5. boliimde yer alan sirasiyla
32 ve 16 farkli ifadenin daha anlamli ve 6zet bir sekilde sunulmasi, ayni yapiy1 ya da
niteligi Olgcen degiskenlerin bir araya toplanarak Ol¢menin az sayida faktor ile
aciklanmasit amaclanmistir. Bunun icin agiklayic1 faktor analizi kullanilmastir.
Aciklayict faktor analizi ile elde edilen her bir faktorde yer alan maddeler arasindaki
i¢ tutarliligin dl¢iilmesi amaciyla yine giivenilirlik analizi kullanilmis, her bir faktor
icin Cronbach’s Alfa katsayilarina yer verilmistir. Son olarak bu béliimde, agiklayici
faktor analizi ile elde edilen faktor yapilarini denetlemek amaciyla dogrulayici faktor

analizi gergeklestirilmistir.

5.4.7.1 ‘Tarim Makinas1 Satin Almada Marka Secimini Etkileyen
Faktorler’ Olgegine Uygulanan Faktor Analizi Sonuclar

5.4.7.1.1 Aciklayic1 Faktor Analizi Sonuclar:

Butlin ifade grubunun genel olarak faktor analizine uygunlugunun test
edilmesi icin Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) orneklem yeterliligi ve Bartlett kiiresellik
testi yapilmistir. Test sonucglar1 Tablo 5.53’de verilmistir. Bu test dogrultusunda,
KMO katsayis1 0,864 olarak bulunmustur. KMO degerinin 0,50 nin iizerinde olmasi
ve Bartlett kiiresellik testinin 0,05 O6nem seviyesinde anlamli olmasi sonucu

(p(sig.)=0,000 < 0,05) veri setinin faktor analizine uygun olduguna karar verilmistir.

Tablo 5.53. KMO ve Bartlett’s Test Sonuglari

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy ,864
Bartlett’s test of Sphericity Approx. Chi- 4806,524
Square
df 136
Sig. ,000

Ifadelerin faktér analizine uygunluguna karar verildikten sonra faktor

analizine gegilmistir.

Olgeklerdeki her bir ifadenin 6lciilmesi istenilen 6zelligi ne derecede temsil

ettiginin belirlenmesi amaciyla madde analizi kullanilmistir. Madde analizi
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sonucunda, 4. boliimdeki 32 ifadenin 16’s1 binisiklik ve faktor yiiklerinin 0,30’un
altinda olmasi sebebiyle Olgekten cikarilmigtir. Faktor agirliklarina gore analizden

cikarilan ifadeler agsagida Tablo 5.54’de belirtilmistir.

Tablo 5.54. Faktor Agirliklarina Gore Analizden Cikarilan Degiskenler

Kod ifadeler

S4.1 Tarim makinasi satin alirken markanin 6nemli olmadigini diistintiyorum.
S4.2 Satin alirken bir dnceki kullandigim markaya dncelik veririm.

S4.3 Tarim makinasi satin alirken ¢evremdeki ciftgilerin goriislerinden etkilenirim.
S4.4 Makine satin alirken memnun oldugum markaya dncelik veririm.

S.4.6 Satin alirken en rahat ddeme imkani olan markay1 almayi tercih ederim.

S4.38

Tarim makinalari satin alirken ailemin bu konudaki fikri benim i¢in énemlidir.

S.4.10 | Fiyat1 yiiksek olan bir makinanin kaliteli olacagina inaniyorum.

S411 | ikinci el degerinin yiiksek olusu marka tercihimi etkiler.

S.4.12 | Yerli iiretim tarim makinalarinin en az yabanci firma mallar1 kadar kaliteli ve dayanikli
oldugunu diislinliiyorum.

S.4.15 | Yedek par¢ada daha uygun fiyatli olan markayi tercih ederim.

S.4.16 | Yerli tarim makinalarinimn yurt disindan gelen makinalar kadar kaliteli olmadigini
diistiniiyorum.

S.4.17 | Yedek parga segerken markanin orijinal pargasini kullanirim.

S.4.18 | Cifte¢i arkadaglarimin kullanim deneyimleri satin alma kararimu etkiler.

S.4.23 | Satin alacagim markanin son teknoloji donanimina sahip olmasi satin alma kararimi etkiler.

S.4.25 | Satin alirken yerli (Tirkiye’de ftiretilmis, Tirk fireticilere ait olan) markalara 6ncelik
veririrm.

S.431 | Milli ekonomiye katki saglayacagimi diislindiigiimden tarim makinast alirken yerli
markalart tercih ederim.

Son olarak bu faktorlerin igsel tutarliliklarinin hesaplanmasina yonelik
giivenilirlik analizi uygulanmistir.

Her bir 6l¢ek sorusunun ayni fikri ol¢iip 6lgmedigi ve boylece olcekteki
maddelerin igsel tutarliliginin olup olmadiginin arastirildig1 giivenilirlik analizinde
cesitli glivenilirlik modelleri kullanilmaktadir. Cronbach’s Alpha degeri bu
modellerden en sik kullanilanidir.

Cronbach’s Alpha degeri; bir Olcekteki sorularin varyanslarinin toplami,
genel varyansa bolunerek elde dilir. Alfa katsayisi ile bir dlgekteki sorularin, belirli

gruplar halinde, tiirdes bir yapiy1 olusturup olusturmadiklar1 belirlenmeye ¢aligilir. 0
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ile 1 arasinda deger alir. Alfa degeri i¢in asagidaki gibi yorum yapilabilir (Karagdz,
2017;445).

0,00 <0 < 0,40 ise dlgek giivenilir degildir,

0,40 <0 < 0,60 Olgegin giivenirligi diisiiktiir,

0,60 < a < 0,80 ise 6l¢ek oldukea giivenilirdir,

0,80 < a < 1,00 ise ol¢ek yiiksek derecede giivenilir bir dlcektir.

Tablo 5.55. 16 ifadeye Ait Giivenilirlik Analiz Sonucu

Cronbach’s Alpha Degeri Ifade Sayisi

0,824 16

Tablo 5.55’e gore genel giivenilirlik katsayis1 Alfa=0,824’dur. Bu deger 0,80
< o < 1,00 arasinda oldugundan 6l¢egin ylksek derecede guvenilir olduguna karar
verilmigtir.

Faktor analizi kapsaminda sosyal bilimlerde en yaygin kullanilan faktor
tiiretme tekniklerinden temel bilesen faktorii ve yine en sik kullanilan dik dondiirme

tekniklerinden varimax dondiirme teknigi kullanilmistir.

Analiz ciktilarina gore verilerin ti¢ faktorle agiklanabilir olduguna karar

verilmis ve analiz bu dogrultuda yiiriitiilmiistiir.

Faktor analizi sonucunda toplamda 16 ifadeden olusan ti¢ faktor elde
edilmistir.

Analiz sonucunda elde edilen ii¢ faktére sirasiyla *“Yabanci markah
makinalara olan given”, “Makinanin donammminin ve Kkalite giivencesinin
etkisi” ve “Makinanin yaygin kullaniminin ve finansman desteginin etkisi”
isimleri verilmistir. Ozdegerlerin agikladiklar1 birikimli varyans miktari, toplam

varyansin % 53,466’s1dir. Analiz sonuglar1 Tablo 5.56’da sunulmaktadir.
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Tablo 5.56.

Olgegine Uygulanan Faktor Analizi Sonuglart

‘Tarim Makinas1 Satin Almada Marka Sec¢imini Etkileyen Faktorler’

: . Faktor

Kod | Soru Ifadesi Agarhklar
Faktoriin Adi: Yabanci markalh makinalara olan giiven

S4.19 | Yabanci makinalarin daha giivenilir oldugunu diisiiniiyorum. 0,912

S45 Yurt dfsmda iiretilmis mallarin daha kaliteli oldugunu 0,887
diisiiniiyorum.

$4.08 Yabanc1 markalarin daha dayanikli, gii¢lii oldugunu 0,878
diisiiniiyorum.

$4.20 YabaHC} mar%a‘l.l 1'1.runler1n kalite kontrollerinin daha iyi 0,860
yapildigini diisliniiyorum.

S4.24 Yabanci uretlmvtarlm @a}.qulalarlmn daha teknolojik ve 0,781
donanimli oldugunu diisiiniiyorum.

S4.21 | Satin alirken sadece yabanci (ithal) makinalarla ilgilenirim. 0,552

Faktoriin agiklayiciligr:%24,673

Faktoriin Adi: Makinanin donanim o6zellikleri ve kalite giivencesinin

etkisi

S4.13 | Satin alacagim markanin kalite giivencesi benim i¢in dnemlidir. 0,591

S4.14 Satin alacagim makmamn deneme kullanimu siiresinin olmasi 0,490
satin alma kararimu etkiler.
Tarim makinasi satin alirken markanin kendi arazimin yapisina

S4.26 . r 1 0,668
uygun 6zellikler tagimasi benim i¢in 6nemlidir.

S4.97 Sat'm alacagim markanin yakit sarfiyati satin alma kararimi 0,687
etkiler.

$4.29 Satin alacagim mgkmemn garanti siiresinin uzun olusu satin 0,715
alma kararim etkiler.

S4.30 Ye@ek parga satin alirken garanti siiresi uzun olan markalar 0,701
beni etkiler.

S4.32 | Makinanin motor giicii satin alma kararimi etkiler. 0,582

Faktoriin agiklayiciligr: 2617,983
Faktor Adi: Makinanin yaygin kullanimi ve finansman
desteginin etkisi

S4.7 He_rkes tarafindan bilinen markalar1 satin almayi tercih 0,787
ediyorum.

S4.9 | Finansman destegi olan makinalar1 almayi tercih ediyorum. 0,765

S4.99 Satin alacagim markanin piyasada kullaniminin yaygin olmasi 0583

benim icin énemlidir.

Faktoriin agiklayicihigr: %10,811

5.4.7.1.2. Dogrulayic1 Faktor Analizi Sonug¢lari

‘Tarim makinas1 satin almada marka se¢imini etkileyen faktorler’ 6lgeginin

aciklayici faktor analizi ile kesfedilen {i¢ faktorlii yapisi dogrulayici faktor analizi ile

test edilmistir. Dogrulayici faktor analizinin (DFA) uygulanmasi ile elde edilen uyum

degerlerinin iyilestirilmesi i¢cin modifikasyon indeks degerleri incelenmis ve uygun
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olan maddelerin hata degerleri arasindaki korelasyonlar serbest birakilmistir. Daha

sonra dogrulayici faktor analizi tekrarlanmis ve Tablo 5.57’de sunulan uyum

degerleri elde edilmistir.

Tablo 5.57. DFA ile Elde Edilen Uyum Degerleri

CMIN
Model NPAR CMIN DF P CMIN/DF
Default model 35 368,203 101 ,000 | 3,646
Saturated model 136 ,000 0
Independence model 16 4705,051 | 120 ,000 | 39,209
RMR, GFI
Model RMR GFI AGFI PGFI
Default model ,047 ,940 ,919 ,698
Saturated model ,000 1,000
Independence model ,388 ,445 371 ,393
Baseline Comparisons
NFI RFI IFI TLI
Model Deltal rhol Delta2 | rho2 CFl
Default model ,922 ,907 ,942 931 | ,942
Saturated model 1,000 1,000 1,000
Independence model ,000 ,000 ,000 ,000 |,000
RMSEA
Model RMSEA | LO90 HI1 90 PCLOSE
Default model ,060 ,054 ,067 ,005
Independence model ,229 223 ,235 ,000
Tablo 5.58. Uyum Degerleri Karsilastima Tablosu
. K_apul Modelin uyum
Uyum degerleri | edilebilir uyum 9 . Kaynaklar
degerleri degerleri
Ki-kare/sd <5 3,646 Bollen (1989), Suimer (2000)
RMSEA <0,08 0,060 Browne ve Cudeck (1993),
Hu ve Bentler (1999),
RMR =0,08 0,047 Stimer (2000), (Byrng (1998)
GFI >0,85 0,940 Anderson ve Gerbing (1984),
Joreskog ve Sérbom (1993),
AGFI >0,80 0,919 Marsh, Balla ve McDonald
(1988)
NFI >0,90 0,939
IFI >0,90 0,942 Bentler (1992), Simer (2000)
CFI >0,95 0,942

Tablo 5.58’deki uyum degerlerine goére model, verilere miilkemmel uyum

gostermektedir. Dolayisiyla, aciklayici faktor analizi ile bulunan dlgegin gecerliligi,

dogrulayici faktor analizi ile de teyit edilmistir.
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Regresyon degerleri gozlenen degiskenlerin gizli degiskenleri tahmin etme
gucunu yani, faktor yuklenimlerini gosterir. Tablo 5.59°deki her ikili iliski i¢in “p”

degerleri 0,01’ten kii¢iik oldugu bulunmustur. Bu nedenle faktoér yiiklenimleri

onemlidir.

Tablo 5.59. DFA Modeline Ait Regresyon Katsayisi

Regresyon Katsayilari Tahmin SE. C.R. P
S4.28<--- YMUE 1,000

S4.24<--- YMUE ,809 ,035 23,241 falalel
S4.21<--- YMUE 478 ,038 12,580 ool
$4.20<--- YMUE 978 ,033 29,374 ookl
S4.5 <--- YMUE 1,027 ,033 31,320 ool
$4.19<--- YMUE 1,083 ,031 34,606 ookl
54.32<--- MDKG 1,000

S4.30<--- MDKG 1,321 ,110 12,043 ool
S4.29<--- MDKG 1,449 121 12,000 ookl
S4.27<--- MDKG 1,086 ,103 10,501 ool
S4.26<--- MDKG 807 Q77 10,447 falalel
S4.14<--- MDKG 935 ,105 8,916 ool
S4.13<--- MDKG 815 ,078 10,429 ookl
S4.22<--- MYFE 1,000

S4.9 <--- MYFE /91 ,093 8,465 ool
S4.7 <--- MYFE 1,013 111 9,105 ookl

Tablo 5.60’da standardize edilmis regresyon (standartized regression weights)

regresyon katsayilart gosterilmistir. Faktor ylklenimlerinin  6nemli g¢ikmasi

maddelerin, faktorlere dogru yiiklendigi anlamina gelmektedir. Ayrica, regresyon

katsayilar1 oldukca yiliksek ¢ikmustir.

Tablo 5.60. Standardize Edilmis Regresyon Katsayilari

Standardize Edilmis Tahmin Standardize Edilmis Tahmin
Regresyon Katsayilari Regresyon Katsayilari
S4.28<--- YMUE ,854 S4.29<--- MDKG ,696
S4.24<--- YMUE ,730 S4.27<--- MDKG ,946
S4.21<--- YMUE ,450 S4.26<--- MDKG 941
S4.20<--- YMUE ,845 S4.14<--- MDKG 430
S4.5 <--- YMUE ,876 S4.13<--- MDKG ,540
S4.19<--- YMUE ,926 S4.22<--- MYFE 676
S4.32<--- MDKG ;923 S4.9 <--- MYFE ,465
S4.30<--- MDKG ,702 S4.7 <--- MYFE ,639
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Dogrulayict faktor analizi ile elde edilen yol diyagrami Sekil 5.1°de
verilmigtir.
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Sekil 5.1. DFA ile Elde Edilen Model

Sekil 5.1°de yer alan YMUE gizli degiskeni “Yabanci markal iiriinlere
olan glvenin etkisi” fakoturunu temsil etmektedir. MDKG ve MYFE gizli
degiskenleri ise sirasiyla agiklayici faktor analizi ile elde edilen ‘Makinanin
donamim ozellikleri ve Kkalite giivencesinin etkisi’ ve ‘Makinanmin yaygin
kullaniminin ve finansman desteginin etkisi” isimli faktorleri temsil etmektedir.

Sekil 5.1°de yer alan yol diyagramina bakildiginda, gizli degiskenler olan
YMUE, MDKG ve MYFE’den gozlenen degiskenlere dogru yonelen tek yonlii oklar
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tek yonlii dogrusal iligkiyi gostermektedir. S6z konusu degiskenler, her bir maddenin
kendi gizli degiskenini ne kadar iyi temsil ettigine dair bilgi vermektedir. Modelde
yer alan ifadelerin faktor yukleri 0,48 ile 1,45 arasinda degisen degerler almistir.
Modelde gosterilen tiim yol katsayilari istatistiksel agidan anlamli bulunmstur.
Diyagramda, standardize edilmis parametre degerlerine bakildiginda YMUE
faktorinl en fazla etkileyen boyut 1,08’lik bir ylkle “Yabancit makinalarin daha
giivenilir oldugunu distiniiyorum.” ifadesidir. En az etkileyen boyut ise 0,48’lik bir
yiikle “Satin alirken sadece yabanci markalarla ilgilenirim” ifadesinin oldugu
gortulmektedir. MDKG faktoriunu en fazla etkileyen boyut 1,45’lik bir yukle “Satin
alacagim makinanin garanti siiresinin uzun olusu satin alma kararimi etkiler”
ifadesidir. En az etkileyen boyutlar ise 0,81’lik bir yikle “Satin alacagim markanin
kalite glivencesi benim icin énemlidir” ve “Tarim makinasi satin alirken markanin
kendi arazimin yapisina uygun ozellikler tasimasi benim i¢in 6nemlidir” ifadelerinin
oldugu goriilmektedir. MYFE faktorinu en fazla etkileyen boyut ise 1,01°lik bir
yukle “Herkes tarafindan bilinen markalar1 satin almayi tercih ediyorum” ifadesidir.
Yine bu faktorl en az etkileyen boyut ise 0,79’luk bir yikle “Finansman destegi olan

makinalart almayi tercih ediyorum” ifadesinin oldugu goriilmektedir.

55. “Marka Tercihinde Satictmn ve Tamtimin Etkisi” Olgegine

Uygulanan Faktor Analizi Sonuclari

5.5.1. A¢iklayic1 Faktor Analizi Sonuclari

Anket formunun 5. boliimiinde ‘Marka tercihinde saticinin ve tanitimin etkisi’
bashgr altinda 16 ifade yer almaktadir. Bitlin ifade grubunun genel olarak faktor
analizine uygunlugunun test edilmesi i¢in yapilan Kaiser-Meyer-Olkin (KMO)
ornekleme yeterliligi ve Bartlett kiiresellik testi sonucunda, KMO katsayis1 0,879
olarak bulunmustur. KMO degerinin 0,50’nin iizerinde olmasi ve Bartlett kiiresellik
testinin 0,05 6nem seviyesinde anlamli olmasi (p(sig.)=0,000 < 0,05) sonucu veri

setinin faktor analizine uygun olduguna karar verilmistir (Tablo 5.61).
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Tablo 5.61. KMO ve Bartlett’s Test Sonuglari

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy ,879
Bartlett’s test of Sphericity Approx. Chi- 4439,886
Square
df 91
Sig. ,000

Tablo 5.62. 14 ifadeye Ait Giivenilirlik Analiz Sonucu

Cronbach's Alpha Degeri ifade Sayisi

0,859 14

Tablo 5.62°ye gore genel giivenilirlik katsayisi Alfa=0,859’dur. Bu deger
0,80 < a < 1,00 arasinda oldugundan olgegin yiiksek derecede giivenilir oldugu

sonucuna varilmistir.

Olgeklerdeki her bir ifadenin 6l¢iilmesi istenilen &zelligi ne derecede temsil
ettiginin belirlenmesi amaciyla madde analizi kullanilmigtir. Madde analizi
sonucunda, toplamda 16 ifadeden, “Satin aldigim makinanin markasinin herkes
tarafindan biliniyor olmasi beni etkiler” ve “Satin aldigim markanin bulundugum
yerde bayisinin olmasindan etkilenirim” isimli iki ifade binisiklik ve faktor
yuklerinin 0,30’un altinda olmasi gerekgesi ile analizden ¢ikarilmistir. Geriye kalan

14 ifade ile analize devam edilmistir.

Analiz sonucunda elde edilen iki faktore sirasiyla “Saticinin etkisi” ve
“Tamitim, lansman ve reklam etkisi” isimleri verilmistir. Ozdegerlerin
acikladiklar1 birikimli varyans miktari, toplam varyansin % 53,066’sidir. Analiz

sonuglari1 Tablo 5.63’de gorilmektedir.
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Tablo 5.63. ‘Marka Tercihinde Saticinin ve Tamitimin Etkisi® Olgegine Uygulanan
Faktor Analizi Sonuglari

: . Faktor

Kod | Soru Ifadesi Agarhklar
Faktoriin Adi: Saticinin etKisi
Satin alirken satici ile bulundugum yer arasindaki fiziksel

S5.1 . o 435
uzaklik 6nemlidir.
Satin alirken saticinin samimiyeti ve bana davranis tarz1 benim

S5.2 | ... - 545
icin 6nemlidir.
Saticinin tiriin hakkindaki bilgisi ve sordugum sorulari

S5.3 e -1 576
cevaplama yetenegi onemlidir.
Satin alirken saticinin bana 6zel imkanlar sunmasi satin alma

S54 . ,602
kararim etkiler.
Satin alirken saticinin benimle siirekli iletisimde bulunmasi

S5.5 . 573
satin alma kararimi etkiler.
Satin alma sonrasinda saticiya her ihtiya¢ duydugumda

S5.6 . : ,650
ulagabilmem satin alma kararimi etkiler.
Satin alirken, markanin satis sonrasi destegi ve bu konudaki

S5.7 " . ! ,578
giivencesi satin alma kararimi etkiler.
Satin almay1 diisiindiigiim makinanin satig sonras1 destegi

S5.9 " .- ,560
marka secgiminde etkilidir.

S5.15 Miisteri hlzmetlerlne her istedigimde ulasabilmem satin alma 657
kararimu etkiler.
Makinayla ilgili yasadigim sorunlara saticin ¢cabuk cevap

S5.16 ; } ,605
vermesi Satin alma kararimi etkiler.

Faktoriin agiklayiciligr: %633,815
Faktoriin Adi: Tanitim, lansman ve reklam etkisi
Satin aldigim markanin uluslararasi bir firma olmasi (tiim

S5.8 .. S 487
diinyaya mal satmasi) beni etkiler.

S5.10 | Satin alacagim markayi tarim fuarlarinda gérmeliyim. ,349

$5.11 S?tl'l.l ?ilma kararimda reklamlarin etkisinin oldugunu 448
diisiiniiyorum.

S$5.12 Tercih ettigim markanin reklamini sik sik gérmek beni mutlu 471

eder.

Faktoriin agiklayicihigr: %619.251

5.5.2. Dogrulayic1 Faktor Analizi Sonuglari

Burada, ‘Marka tercihinde saticinin ve tanitimin etkisi’ dl¢eginin aciklayici

faktor analizi ile kesfedilen iki faktorlii yapisi dogrulayici faktoér analizi ile test

edilmistir.

Dogrulayict faktér analizinin uygulanmasi ile elde edilen uyum

degerlerinin iyilestirilmesi i¢cin modifikasyon indeks degerleri incelenmis ve uygun

olan maddelerin hata degerleri arasindaki korelasyonlar serbest birakilmistir. Daha

sonra dogrulayicit faktor analizi tekrarlanmis ve Tablo 5.64’de sunulan uyum

degerleri elde edilmistir.
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Tablo 5.64. DFA ile Elde Edilen Uyum Degerleri

CMIN
Model NPAR CMIN DF P CMIN/DF
Default model 35 327,970 70 ,000 | 4,685
Saturated model 105 ,000 0
Independence model 14 4473,638 |91 ,000 |49,161
RMR, GFI
Model RMR GFlI AGFI PGFI
Default model ,058 941 ,912 ,628
Saturated model ,000 1,000
Independence model ,301 ,355 ,255 ,307
Baseline Comparisons
NFI RFI IFI TLI
Model Deltal rhol Delta2 | rho2 CFl
Default model 927 ,905 ,941 923 | ,941
Saturated model 1,000 1,000 1,000
Independence model ,000 ,000 ,000 ,000 |,000
RMSEA
Model RMSEA | LO90 HI 90 PCLOSE
Default model ,071 ,063 ,079 ,000
Independence model 257 ,251 ,263 ,000
Tablo 5.65. Uyum Degerleri Karsilastima Tablosu
Kabul
vaum _ edilebilir ModeJm uyum Kaynaklar
degerleri uyum degerleri
degerleri
Ki-kare/sd <5 4,685 Bollen (1989), Stimer (2000)
RMSEA <0,08 0,071 Browne ve Cudeck (1993),
Hu ve Bentler (1999),
RMR =0,08 0,058 Siimer (2000), Byrne (1998)
GFI >0,85 0,941 Anderson ve Gerbing (1984),
Joreskog ve Sérbom (1993),
AGFI >0,80 0,912 Marsh, Balla ve McDonald
(1988)
NFI >0,90 0, 927
IFI >0,90 0,941 Bentler (1992), Simer (2000)
CFlI >0,95 0,941

Tablo 5.65’deki uyum degerlerine goére model, verilere miikkemmel uyum

gostermektedir. Dolayisiyla, agiklayic1 faktor analizi ile bulunan 6lgegin gegerliligi,

dogrulayici faktor analizi ile de teyit edilmistir.

Regresyon degerleri gozlenen degiskenlerin gizli degiskenleri tahmin etme

gucunu yani, faktor yuklenimlerini gosterir. Tablo 5.66’deki her ikili iliski igin
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degerleri 0,01’ten kiiciik oldugu bulunmustur. Bu nedenle faktor yiiklenimleri

onemlidir.

Tablo 5.66. DFA Modeline Ait Regrasyon Katsayisi
Regresyon Katsayilari Tahmin S.E. C.R. P
S5.16 <--- SE 1,000
S5.15 <--- SE ,881 ,046 19,132 kel
S5.9 <---SE ,788 ,053 14,963 falael
S§5.7 <---SE 799 ,050 15,994 kel
S5.6 <---SE 1,061 ,058 18,422 il
S5.5 <---SE 1,202 ,073 16,530 kel
S5.4 <---SE 1,147 ,066 17,398 il
S5.3 <---SE 1,070 ,057 18,692 il
S§5.2 <---SE 1,118 ,066 17,004 il
S5.1 <---SE ,992 ,085 11,695 folalel
S5.8 <---TLRE 1,000
S5.12 <--- TLRE 1,695 ,156 10,898 folalel
S5.11 <--- TLRE 2,178 ,201 10,833 kel
$5.10 <--- TLRE 1,383 ,110 12,550 il

Tablo 5.67’de standardize edilmis regresyon (standartized regression weights)
regresyon katsayilart gosterilmistir. Faktor yuklenimlerinin  6nemli  ¢ikmasi
maddelerin, faktorlere dogru yiiklendigi anlamina gelmektedir. Ayrica, regresyon

katsayilar1 oldukga yiiksek ¢cikmustir.

Tablo 5.67. Standardize Edilmis Regresyon Katsayilari

Standardize Edilmis Tahmin Standardize Edilmis Tahmin
Regresyon Katsayilari Regresyon Katsayilar
S5.16 <--- SE ,688 S$5.3 <---SE ,781
S5.15 <--- SE 641 S5.2 <---SE ,695
S5.9 <---SE ,606 S5.1 <---SE 467
S5.7 <---SE ,651 S5.8 <--- TLRE ,486
S5.6 <--- SE ,759 S5.12 <--- TLRE ,699
S5.,5 <---SE ,693 S5.11 <--- TLRE ,808
S5.4 <---SE 719 $5.10 <--- TLRE ,591

143




Sekil 5.2. DFA ile Elde Edilen Model

Test edilen iki faktorli yol diyagrami modeli Sekil 5.2°de verilmektedir. Sekil
5.2’de yer alan ve aciklayici faktor analizi ile elde edilen SE ve TLRE gizli
degiskenleri sirasiyla, “Saticinin etkisi” ve “Tanmitim, lansman ve reklam etkisi”
isimli faktorleri temsil etmektedir.

Sekil 5.2’de yer alan yol diyagramina bakildiginda, gizli degiskenler olan SE

ve TLRE’den go6zlenen degiskenlere dogru yonelen tek yonlii oklar tek yonlii
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dogrusal iliskiyi gostermektedir. Modelde yer alan maddelerin faktor yikleri 0,79 ile
2,18 arasinda degisen degerler almistir. Modelde gosterilen tiim yol katsayilari
istatistiksel acidan anlamli bulunmstur. Diyagramda, standardize edilmis parametre
degerlerine bakildiginda SE faktoriini en fazla etkileyen boyut 1,67’lik bir yikle
“Saticinin  iiriin  hakkindaki bilgisi ve sordugum sorular1 cevaplama yetenegi
onemlidir” ifadesidir. En az etkileyen boyut ise 0,79’luk bir yiikle “Satin almay1
diistindiigiim makinanin satig sonrasi destegi marka se¢iminde etkilidir” ifadesinin
oldugu goriilmektedir. TLRE faktorini en fazla etkileyen boyut ise 2,18’lik bir yiikle
“Satin alma kararimda reklamlarin etkisinin oldugunu diisiiniiyorum” ifadesidir. En
az etkileyen boyut ise 1,00’lik bir yiikle “Satin aldigim markanin uluslararasi bir
firma olmasi (tim diinyaya mal satmasi) beni etkiler” ifadesinin oldugu

gortlmektedir.

5.6. t-Testi ve Varyans Analizi Sonuclar:

Anketin 4. boliminde yer alan “Tarim makinas1 satin almada marka
secimini etkileyen faktorler” isimli 6l¢ekteki yapr ile gergeklestirilen agiklayici
faktor analizi sonucunda elde edilen (¢ faktore “Yabanc1 markalh makinalara olan
guven”, “Makinanin donanimimin ve Kkalite glivencesi” ve “Makinanin yaygin
kullaniminin ve finansman destegi”’ isimleri verilmistir. Calisma kolayligi
saglamast amaciyla bu faktorler analizde sirasiyla, F1, F2 ve F3 olarak
adlandirilmistir. Anketin 5. boéliminde yer alan “Marka tercihinde saticinin ve
tamitimin etkisi” isimli 6l¢ek de yine aymi sekilde yapilan agiklayici faktor analizi
sonuglarina gore iki faktorli bir yap1 ile agiklanmistir. Bu kisim i¢in elde edilen
faktorlere ise “Saticimin etkisi” ve “Tamitim, lansman ve reklam etkisi” isimleri

verilmistir ve analizde, F4 ve F5 olarak adlandirilmistir.
5.6.1. Cinsiyete Gore Faktorlerin Farkhlik Gosterip Gostermediginin
Test Edilmesi

Cevap yok segenegi goz ardi edilerek cinsiyet iki kategoride ele alinmis ve
cinsiyete gore faktor degerlerinin farklilasip farklilasmadigi t-testi ile analiz

edilmistir. Bunun i¢in elde edilen ¢iktilar yorumlanirken dncelikle;

Ho: Kadin ve erkeklerin ilgili faktor degerlerinin ortalamalari esittir.
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H1: Kadin ve erkeklerin ilgili faktor degerlerinin ortalamalart esit degildir.

hipotezi sinanacaktir.

Yapilan t-testi sonucuna gore elde edilen analiz sonuglar1 Tablo 5.68’de, grup
istatistikleri ise Tablo 5.69°de sunulmaktadir. Tablo 5.68 incelendiginde, F1 icin
oncelikle varyanslarin homojenligine iligkin Levene testi sonucuna gore p degeri
0,03 oldugundan ve bu deger 0.05’ten kiigiik oldugundan dolayr Hp hipotezi
reddedilerek varyanslarin esit olmadig1 sonucuna varilir. Bu durumda F1’in cinsiyet
acisindan farklilik gosterip gostermedigini incelemek tlizere 2. satirdaki t testi sonucu
incelenmistir. Yapilan analiz sonucunda p>0.05 oldugu i¢in Hg hipotezi
reddedilemeyerek cinsiyet gruplari agisindan F1 degerleri arasinda istatistiksel
acidan anlamli fark olmadigi sonucuna varilmaktadir. Benzer sekilde F2 (p
degeri=0,712) ve F4 (p degeri=0,310) i¢in de faktdr degerlerinin ortalamalarinin
cinsiyete gore istatistiksel olarak anlamli farklilhik gostermedigi goriilmektedir
(p>0,05). Bununla birlikte makinanin yaygin kullaniminin ve finansman desteginin
etkisini ifade eden F3 (p degeri=0,048) ile tanitim, lansman ve reklamin etkisini ifade
eden F5 (p degeri=0,000) i¢in faktor degerlerinin ortalamalarinin cinsiyete gore

farklilastig1 goriilmektedir (p<0,05).

Tablo 5.68. t testi Sonuclari

« Varyanslarin esitligi Ortalamalarin esitligi icin t-testi
x @2 3 icin Levene’s testi
=] g g F Sig. t df Sig. (2- Ort. Std. %395 giiven araligi
< = tailed) Fark Hata Alt sinir Ust
= >0« Fark sinir
F1 D1 8,963 ,003 | ,986 709 0,324 | 0,17645 | 0,17892 | -0,17482 | 0,52773
D2 1,329 38,306 0,192 0,17645 | 0,13274 | -0,9221 | 0,44512
F2 D1 2,606 ,107 | ,369 709 0,712 0,66097 | 0,17899 | -0,28532 | 0,41751
D2 274 33,631 0,786 0,66097 | 0,24103 | -0,42393 | 0,55612
F3 D1 ,765 ,382 | -1,979 709 0,048* | 0,34930 | 0,17648 | -0,69580 | -0,0028
D2 -2,037 35,400 0,049* | 0,34930 | 0,17148 | -0,69730 | -0,0013
F4 D1 ,931 ,335 | 1,015 709 0,310 | 0,18158 | 0,17885 | -0,16956 0,5327
D2 1,227 36,902 0,227 0,18158 | 0,14793 | -0,11818 0,4813
F5 D1 ,082 775 | -4,342 709 0,000** | 0,74976 | 0,17269 | -1,0888 -0,4107
D2 -4,173 34,915 0,000** | 0,74976 | 0,17968 | -1,1145 -0,3849

*F1: Yabanci Markali Uriinlere Olan Giivenin Etkisi faktorii, F2: Makinanin donanum 6zellikleri ve kalite giivencesinin etkisi
faktorl F3:Makinanin yaygin kullaniminin ve finansman desteginin etkisi F4:Saticinin etkisi faktorii F5: Tanitim, lansman ve
reklamin etkisi faktorii

**D1: Esit varyans varsayimi durumu, D2: Esit olmayan varyans varsayimi durumu

*p<0,05 dnemli **p<0,01 ¢ok 6nemli
Tablo 5.69 incelendiginde cinsiyete gore anlamli fark gozlenen F3 ve F5
faktorlerinde yer alan ifadelere verdikleri puanlarin ortalamalarinin erkeklerde

kadinlara gore daha yliksek oldugu goriilmektedir.
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Tablo 5.69. Tanimlayici Istatistikler

Faktor | Cinsiyet N Ort. Std. Sapma Std. Hata Ort.
F1 Kadin 33 3,3889 0,9020 0,1570
Erkek 678 3,2148 1,0849 0,0417
2 Kadin 33 4,3030 0,7247 0,1262
Erkek 678 4,3047 0,5082 0,0195
F3 Kadin 33 3,8990 0,7883 0,1372
Erkek 678 4,0501 0,7207 0,0277
Fa Kadin 33 4,2152 0,5155 0,0897
Erkek 678 4,2063 0,6272 0,0241
F5 Kadin 33 3,2273 0,8668 0,1509
Erkek 678 3,8226 0,8806 0,0338

5.6.2. Yasa Gore Faktorlerin Farklihk Gosterip Gostermediginin Test

Edilmesi

Yas degiskeninin kategorilerine gore faktor degerlerinin farklilasip
farklilagmadig1 tek yonlii varyans analizi ile test edilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin yapilabilmesi i¢in gruplarin varyanslarinin esit olmasi gerekmektedir.
Bunun i¢in varyans analizine gegmeden Once varyanslarin esitliginin test edilmesi

amaciyla;

Ho: Yas kategorileri ile ilgili faktor degerlerinin varyanslar esittir.

H1: Yas kategorileri ile ilgili faktor degerlerinin varyanslar esit degildir.

hipotezinin test edilmesi ve testin sonucunda Ho hipotezinin reddedilememesi
gerekmektedir. Bunun i¢in varyanslarin esitliginin test edilmesinde kullanilan
Levene’s testi sonuclarina Tablo 5.70°de yer verilmistir. Analiz sonuglari
incelendiginde F2 (p degeri=0,873>0,05) ve F4 (p degeri=0,707>0,05) i¢in tek yonli
varyans analizini yapmada gerekli on sartin saglandigi goriilmektedir. Diger ti¢
faktor icin (F1, F3 ve F5) bu 6n sart saglanmadigindan bu faktérler igin faktor
degerlerinin yasa gore farklilik gosterip gostermedigini test etmede, tek yonli
varyans analizinin parametrik olmayan karsiligi olan Kruskal-Wallis tek yonli

varyans analizi kullanilacaktir.
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Tablo 5.70. Varyanslarin Homojenliginin Testi

Faktor Levene fstatistigi df1 df2 Sig.

F1 5.739 2 127 .003*
F2 0.136 2 127 .873
F3 6.393 2 727 .002*
F4 0.347 2 727 707
F5 7.307 2 127 .001*
*p<0,01 ¢cok dnemli

gecilmistir. Varyans analizinde test edilecek hipotezler asagidaki gibidir:

Ho: Yas kategorilerine gore faktor ortalamalar farklilik gostermez.

Hi: Yas kategorilerine gore faktor ortalamalar farklilik gosterir.

tablosu tablo 5.71’de sunulmaktadir.

Tablo 5.71. ANOVA Tablosu

Varyanslarin homojenligi sartin1 saglayan degiskenler icin varyans analizine

F2 ve F4 icin gergeklestirilen varyans analizi sonucunda elde edilen ANOVA

Kareler

Kareler

Faktor Gruplar toplam df ortalamas F Sig.

Gruplar arasi 5.631 2 2.816 2.830 0.060*
F2 Gruplar igi 723.369 727 0.995

Toplam 729.000 729

Gruplar arasi 5.873 2 2.937 2.952 0.053*
F4 Gruplar ici 723.127 727 995

Toplam 729.000 729
*p>0.05 6nemsiz

Tablo 5.71 incelendiginde F2 igin yapilan tek yonlii varyans analizi

sonucunda elde edilen F degeri 2.830 ve buna karsilik gelen p degeri 0,060 olarak

bulunmustur. Bu durumda p degeri 0,05’ten biiylik oldugu igin Hgo hipotezi

reddedilemeyecek ve yas kategorilerine

gore F2 ortalamalarmin farklilik

gostermedigi sonucuna ulagilacaktir. Ayni1 sonu¢ F4 icin de gecerlidir (F=2,952,

p=0,053).

Varyans analizinin varsayimlarindan varyanslarin homojenligi varsayimini

saglamayan F1, F3 ve F5’in ayn1 hipotez Kruskal-Wallis tek yonli varyans analizi ile

smanmistir. F1 i¢in elde edilen analiz sonuglarina gore sifir hipotezi reddedilememis

yani F1 degerlerinin de yas kategorilerine gore farklilik gostermedigi sonucuna
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vartlmistir  (Ki-kare=3,401, df=2, p=0,183>0,05). Bununla birlikte F3 (Ki-
kare=12,023, df=2, p=0,02<0,05) ve F5 (Ki-kare=9,228, df=2, p=0,010<0,05) i¢in
elde edilen analiz sonuglarina gére Ho hipotezi reddedilmistir. S6z konusu iki
faktoriin yas gruplarina gore istatistiksel agidan anlamli farklilik gosterdigi sonucuna
varilmigtir.

Farkliligin hangi egitim grubundan kaynaklandigini tespit etmek igin ise
Tablo 5.72°de sunulan Mann Whitney U testi sonuglar1 incelenmistir. F3 i¢in 18-40
ve 41-60 yas grubu arasinda istatistiksel agidan anlamli farklilik gorulmektedir
(p<0.05). F3 ve F5 “in 41-60 ve 61 ve Uzeri yas guruplari arasinda istatistiksel agidan
anlamli farklilik gériilmektedir (p<0.05)

Tablo 5.72. Ikili Karsilastirmalar

F3 F5
Mann Whitney U p deg. Mann Whitney U p deg.
(18-40)-(41-60) 34867.000 0.001* 38119.000 0.096
(18-40)-(61 ve 10750.500 0.807 9911.000 0.173
Uzeri)
(41-60)-(61 ve 20424.000 0.038* 19251.000 0.004*
Uzeri)

*p<0,05 6nemli

Tablo 5.73’de yas araligi kategorisine gore grup istatistiklerine yer
verilmistir. 18-40 yas araligi grubunun F1, F2 ve F4 degerlerinin ortalamasi, 41-60
yas grubunun F3 ve F5 degerlerinin ortalamasi diger yas gruplara gore daha
yuksektir.
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Tablo 5.73. Tanimlayici Istatistikler

Faktor Yas Arahigi N Ort. Std. Sapma Std. Hata Ort.
F1 18-40 197 3,35 97 ,07
41-60 422 3,19 1,09 ,05
61 ve Uzeri 111 3,12 1,15 A1
F2 18-40 197 4,37 ,48 ,03
41-60 422 4,29 ,55 ,03
61 ve Uzeri 111 4,27 45 ,04
F3 18-40 197 3,92 14 ,05
41-60 422 411 ,67 ,03
61 ve Uzeri 111 3,89 ,88 ,08
F4 18-40 197 4,29 .54 ,04
41-60 422 4,20 ,63 ,03
61 ve Uzeri 111 4,15 ,68 ,06
F5 18-40 197 3,77 ,91 ,06
41-60 422 3,86 ,85 ,04
61 ve Uzeri 111 3,52 1,04 ,10

5.6.3. Egitim Durumuna Gore Faktor Degerlerinin Farklihk Gosterip

Gostermediginin Test Edilmesi

Egitim durumu degiskeninin kategorilerine gore faktor degerlerinin farklilasip
farklilasmadigr tek yonlii varyans analizi ile test edilmistir. Varyans analizine

gecmeden Once varyanslarin esitliginin test edilmesi amaciyla;
Ho: Egitim durumu kategorileri ile ilgili faktor degerlerinin varyanslari esittir.
Hi: Egitim durumu kategorileri ile ilgili faktér degerlerinin varyanslari esit
degildir.
Hipotezi test edilmistir ve elde edilen sonugclar Tablo 5.74’de sunulmustur.

Tablo 5.74. Varyanslarin Homojenliginin Testi

Faktor Levene .
. dfl df2 Sig.
Istatistigi
F1 1,654 3 720 0,176*
F2 1,438 3 720 0,231*
F3 2,450 3 720 0,062*
F4 1,760 3 720 0,153*
F5 3,439 3 720 0,017
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Tablo 5.74’deki analiz sonuglar1 incelendiginde F5 disindaki diger faktorler
i¢in varyanslarin homojenligi hipotezi reddedilemeyerek (p>0,05) tek yonll varyans
analizi igin gerekli 6n sartin saglandigi goriilmektedir. F5 igin ise bu On sart
saglanmadigindan bu faktorler icin faktdr degerlerinin egitim durumuna gore
farklilik gosterip gostermedigini test etmede Kruskal-Wallis tek yonli varyans

analizi kullanilacaktir.

Varyanslarin homojenligi sartin1 saglayan degiskenler i¢in yapilacak varyans

analizinde test edilecek hipotezler asagidaki gibidir:

Ho: Egitim durumu kategorilerine gore faktor degerleri farklilik gostermez.

Hi: Egitim durumu kategorilerine gore faktor degerleri farklilik gosterir.
Gergeklestirilen varyans analizi sonucunda clde edilen ANOVA tablosu tablo
5.78’de sunulmaktadir.

Tablo 5.75. ANOVA Tablosu

Kareler Kareler

Faktor Gruplar toplami df ortalamasi F Sig.

Gruplar arasi 13,249 3 4,416 4,471 0,004*
F1 Gruplar ici 711,219 720 0,988

Toplam 724,468 723

Gruplar arasi 4,381 3 1,460 1,462 0,224
F2 Gruplar ici 719,124 720 0,999

Toplam 723,505 723

Gruplar arasi 11,104 3 3,701 3,722 0,011*
F3 Gruplar ici 715,941 720 0,994

Toplam 727,045 723

Gruplar arasi 11,107 3 3,702 3,730 0,011*
F4 Gruplar ici 714,662 720 0,993

Toplam 725,769 723

*p<0,05 6nemli

Tablo 5.75 incelendiginde F2 icin yapilan tek yonlii varyans analizi
sonucunda elde edilen F degeri 1,462 ve buna karsilik gelen p degeri 0,224 olarak
bulunmustur. Bu durumda p degeri 0,05’ten biiylik oldugu icin Hgo hipotezi
reddedilemeyerek  egitim durumu kategorilerine gore F2 degerlerinin farklilik
gostermedigi sonucuna ulasilmistir. Bununla birlikte F1 (F=4,471, p=0,004), F3
(F=3,722, p=0,011) ve F4 (F=3,730, p=0,011) degerlerinin egitim durumu

kategorilerine gore istatistiksel acidan farklilik gosterdigi yine tablodan
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anlasilmaktadir (p<0,05). Anlamli farka sebep olan kategorileri bulmak i¢in Duncan
degerlerine bakilmigtir. F igin ilkokul mezunu egitim grubunun faktdr degerinin
ortaokul mezunu egitim grubundan anlamli derecede diisiik oldugu, goriilmektedir.
F3 icin lise mezunu egitim grubunun faktor degerinin ortaokul mezunu egitim
grubundan anlamli derecede diisiik oldugu ve F4 igin ortaokul mezunu egitim
grubunun faktdr degerinin iiniversite mezunu egitim grubundan anlamli derecede

diistik oldugu gorilmektedir.

Varyans analizinin varsayimlarindan varyanslarin homojenligi varsayimini
saglamayan F5 i¢in aymi hipotez Kruskal-Wallis tek yonlu varyans analizi ile
smanmustir. Elde edilen analiz sonuglarina gore Hp hipotezi reddedilmis yani her F5
degerlerinin egitim durumu kategorilerine gore farklilik gosterdigi sonucuna
vartlmistir (Ki-kare=8,221, df=3, p=0,042<0,05).

Farkliligin hangi egitim grubundan kaynaklandigini tespit etmek igin ise

Tablo 5.76’da sunulan Mann Whitney U testi sonuglari incelenmistir.

Tablo 5.76. Ikili Karsilastirmalar

F3

Mann Whitney U p deg.
ilkokul-Ortaokul 21216,00 0,006*
flkokul-Lise 322230,00 0,408
Ilkokul-Universite 5786,50 0,292
Ortaokul-Lise 12854,50 0,051
Ortaokul-Universite 2647,00 0,577
Lise-Universite 3537,50 0,560

*p<0,05 6nemli

Tablo 5.76’ya gore ilkokul mezunu katilimcilarin ortaokul mezunu
katilimcilara gore F1’e verdikleri puanlarin istatistiksel agidan anlamli diizeyde
farklilik gosterdigi goriilmektedir (p<0,05).

Tablo 5.77°de egitim durumu kategorisine gore grup istatistiklerine yer
verilmistir. Ortaokul mezunlarinin F1 ve F3 deger ortalamalari, lise mezunlarinin F2
deger ortalamasi ve iiniversite mezunlarmin F4 ve F5 deger ortalamalar1 diger

gruplara gore yiiksek oldugu bulunmustur.
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Tablo 5.77. Tanimlayici Istatistikler

Faktor Egitim Durumu N Ort. Std. Sapma | Std. Hata Ort.
F1 Ilkokul 340 3,10 1,12 ,06
Ortaokul 148 3,45 1,01 ,08
Lise 198 3,20 1,03 ,07
Universite 38 3,40 ,98 16
F2 Ilkokul 340 4,28 53 ,03
Ortaokul 148 4,33 51 ,04
Lise 198 4,36 44 ,03
Universite 38 4,32 74 12
F3 Ilkokul 340 4,07 72 ,04
Ortaokul 148 4,13 ,67 ,05
Lise 198 3,90 76 ,05
Universite 38 3,91 ,92 ,15
F4 Tlkokul 340 4,17 ,66 ,04
Ortaokul 148 4,16 ,63 ,05
Lise 198 4,29 55 ,04
Universite 38 4,43 46 ,07
F5 Tlkokul 340 3,69 .98 ,05
Ortaokul 148 3,94 ,80 ,07
Lise 198 3,79 .87 ,06
Universite 38 3,98 72 12

5.6.4. Yillik Gelire Gore Faktor Degerlerinin Farkhihk Gosterip

Gostermediginin Test Edilmesi

Yillik gelir degiskeninin kategorilerine gore faktor degerlerinin farklilasip
farklilasmadigr tek yonlii varyans analizi ile test edilmistir. Varyans analizine

gecmeden Once varyanslarin esitliginin test edilmesi amaciyla;

Ho: Yillik gelir kategorileri ile ilgili faktdr degerlerinin varyanslari esittir.
Hi: Yillik gelir kategorileri ile ilgili faktor degerlerinin varyanslari esit
degildir.

Hipotezi test edilmistir ve elde edilen sonuclar Tablo 5.78’de sunulmustur.

Tablo 5.78. Varyanslarin Homojenliginin Testi

Faktor Levene dfl df2 Sig.
Istatistigi

F1 8,633 2 645 0,000

F2 0,458 2 645 0,633*

F3 3,601 2 645 0,028

F4 1,628 2 645 0,197*

F5 19,557 2 645 0,000

**p>0,05 nemsiz
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Analiz sonuglart incelendiginde F2 (p degeri=0,633>0,05) ve F4 (p
degeri=0,197>0,05) icin tek yonlii varyans analizini yapmada gerekli 6n sartin
saglandigr goriilmektedir. Diger ii¢ faktor i¢in (F1, F3 ve F5) bu 6n sart
saglanmadigindan bu faktorler igin faktor degerlerinin yillik gelire gore farklilik
gosterip gostermedigini test etmede, Kruskal-Wallis tek yonli varyans analizi

kullanilacaktir.

Varyanslarin  homojenligi sartin1  saglayan F3 i¢in varyans analizine

gecilebilir. Varyans analizinde test edilecek hipotezler asagidaki gibidir:

Ho: Yillik gelir kategorilerine gore faktor degerleri farklilik gdstermez.

H1: Yillik gelir kategorilerine gore faktor degerleri farklilik gosterir.

F3 i¢in gergeklestirilen varyans analizi sonucunda elde edilen ANOVA
tablosu Tablo 5.79’da sunulmaktadir.

Tablo 5.79. ANOVA Tablosu

Faktor Gruplar Kareler df Kareler F Sig.
toplami ortalamasi

F2 Gruplar arasi 12,552 2 6,276 6,016 ,003*
Gruplar ici 672,860 645 1,043
Toplam 685,412 647

F4 Gruplar arasi 16,391 2 8,196 8,334 ,000*
Gruplar ici 634,307 645 ,983
Toplam 650,699 647

*p<0,05 6nemli

Tablo 5.79 incelendiginde F2 igin yapilan tek yonlii varyans analizi
sonucunda elde edilen F degeri 6,016 ve buna karsilik gelen p degeri 0,003 olarak
bulunmustur. Bu durumda p degeri 0,05’ten kiiciik oldugu ic¢in Hp hipotezi
reddedilerek gelir gruplarina gore F2 degerlerinin farklilik gosterdigi sonucuna
ulagilmaktadir. Benzer sekilde F4 degerleri de gelir gruplar arasinda istatistiksel
acidan anlamli olarak farklilik gostermektedir (F deg.=8,334, p deg.=0,001<0,05).
S6z konusu faktorler agisindan hangi gruplar arasidna anlaml farklilik bulundugunu
tespit etmek igin Duncan testi sonuglarindan faydalanilmistir. F2 i¢in 5,000-24,999
gelir grubunun faktér degerinin 25,000-49,999 gelir grubundan anlamli derecede
diisiik oldugu, F4 i¢in de benzer sekilde 5,000-24,999 gelir grubunun faktor
degerinin  25,000-49,999 gelir grubundan anlamli derecede diisiik oldugu

gozlenmistir.
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Varyans analizinin varsayimlarindan varyanslarin homojenligi varsayimini
saglamayan F1, F3 ve F5 i¢in ayni hipotez Kruskal-Wallis tek yonli varyans analizi
ile sinanmustir. F1, F2 ve F4 icin elde edilen analiz sonuglarina goére ise sifir hipotezi
reddedilmis, yani her ii¢ faktér degerlerinin de yillik gelir kategorilerine gore
farklilik gosterdigi sonucuna varilmistir. (F1: Ki-kare=8,135, df=2, p=0,017<0,05;
F3: Ki-kare=24,123, df=2, p=0,001<0,05 ve F5: Ki-kare=20,325, df=2,
p=0,001<0,05).

Her ii¢ faktor i¢in de farkliligin hangi yillik gelir grubundan kaynaklandigini

tespit etmek icin ise Tablo 5.80°de sunulan Mann Whitney U testi sonuglari

incelenmistir.
Tablo 5.80. ikili Karsilastirmalar
F1 F3 F5

Mann p deg. Mann p deg. Mann p deg.

Whitney U Whitney U Whitney U
(5,000-24,999)- 29432,00 0,671 23057,00 0,000* 23512,00 0,000*
(25,000-49,999)
(5,000-24,999)- 18940,00 0,010* 17815,00 0,001* 18507,50 0,004*
(50,000 ve Gzeri)
(25,000-49,999)- | 11558,50 0,011* 12885,50 0,299 12522,50 0,147
(50,000 ve Uzeri)

*p<0,05 6nemli

Tablo 5.80’e gore Faktor-1 degerleri agisindan 50,000 ve tizeri gelir grubu
diger gelir gruplarindan istatistiksel agidan anlamli olarak farklidir (p<0,05). F3 ve
F5 degerleri igin ise 5,000-25,999 gelir grubu diger gelir gruplarindan anlamli olarak
farkli bulunmustur (p<0.05).

Tablo 5.81°de gelir seviyesi kategorisine gore grup istatistiklerine yer
verilmistir. 0-24.999 TL gelir grubunun F3 ve F5 degerlerinin ortalamasi1 diger
gruplara goére daha yuksektir. 25.000-49.999 TL gelir grubunun ise F2 ve F4
degerlerinin ortalamasi diger gruplara gore yiiksekken, 49.999 ve iizeri gelir

grubununun F1 degerlerinin ortalamasi yiiksektir.
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Tablo 5.81. Tanimlayici Istatistikler

Faktor Gelir Durumu N Ort. Std. Sapma Std. Hata Ort.

F1 0-24.999TL 312 3,07 1,15 ,06
25.000-49.999TL 193 3,13 1,00 ,07
49.999TL ve
. 143 3,41 ,98 ,08
Uzeri

F2 0-24.999TL 312 4,23 ,60 ,03
25.000-49.999TL 193 4,35 A7 ,03
49.999TL ve
o 143 4,34 44 04
Uzeri

F3 0-24.999TL 312 4,12 71 ,04
25.000-49.999TL 193 3,85 ,81 ,06
49.999TL ve
. 143 3,93 72 ,06
Uzeri

F4 0-24.999TL 312 4,15 ,65 ,04
25.000-49.999TL 193 4,30 ,53 ,04
49.999TL ve
. 143 4,25 ,67 ,06
Uzeri

F5 0-24.999TL 312 3,87 ,84 ,05
25.000-49.999TL 193 3,52 1,05 ,08
49.999TL ve
. 143 3,69 ,81 ,07
Uzeri
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SONUCLAR VE ONERILER

Bu calisma ile iilkemizde ¢ift¢ilerin tarim makinasi satin alma davranislar1 ve
yerli {iretim tarim makinalar1 {reticilerinin markalasma problemlerinin ortaya
cikarilmast ve bu problemlerin ¢oziimiine iligkin Onerilerinin  sunulmasi

amaglanmistir. Bu boliimde arastirma sonuglarina ve onerilere yer verilmektedir.

Gelisen diinyada Tiirkiye’nin ekonomik olarak biylyebilmesi ve s6z sahibi
olmasi i¢in tarim sektoriinde kendisini gelistirmesi kaginilmaz bir zorunluluktur.
Turkiye’nin ihracat ve ithalat rakamlar1 incelendiginde tarimsal arag, gere¢ ve
makinalarinin ithalatinda artis oldugu ve ihracat rakamlarinin istenilen diizeyde
olmadig1 goriilmektedir. Ithalat rakamlarimin ve disa bagimliigin azaltilmas igin
kiiresel Olgekte tarim makinalart {iretim yapan firmalara yatirim yapilmasi ve kendi
markalarini yaratmalar1 konusunda destekte bulunmasi son derece onemlidir. Ciinkii
yapilan arastirmalar gostermektedir ki, tliketicilerin satin alma davraniglarini
etkileyen faktorlerin basinda marka ve markaya olan giiven gelmektedir. Marka
tiriine ve isletmeye deger katmakla birlikte, kimi zaman kalite garantisi, kimi zaman
da kimlik, statii ve prestij gostergesi olarak algilanmaktadir. Bunun sonucunda marka
ile tiiketiciler arasinda giiven iliskisine dayali duygusal bir bag olusur. Markalasma
sonucunda firmalar iirlinlerini kolaylikla yeni pazarlara tasiyabilmekte ve sadik
tiikketici sayisini her gegen giin artirmaktadir. Bu nedenle marka énemli pazarlama ve

iletisim arac1 olmaktadir.

Turkiye’de iretilen yerli tarim makinalarina olan giivenin artmasi ve daha
genis bir tiiketici grubuna ulasabilmesi i¢in markalagsmaya gidilmesi kaginilmaz bir
gercektir. Firmalarinin kaliteli {iriin iiretmek icin AR-GE caligmalarinin yani sira
markalagsma faaliyetlerine de yatirim yapmalar1 gerekmektedir. TUrkiye genelinde
citgilerin satin alma davraniglarinin incelenmesi ve yerli tarim makinalari {ireticilerin
markalasma probleminin belirlenmesi amaciyla yapilan bu aragtirmanin sonuglari

asagida sunulmustur.

Yerli tarim makinalar iireticilerinin pazarlama stratejileri, marka algilari,
markalasma yolunda yaptiklar1 ¢calismalarin ortaya konulmasi amaci ile iireticilerin
goriisleri alinmistir. Gortismeden elde edilen verlerle gergeklestirilen nitel analizin

sonuglar su sekildedir:
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Gorligme yapilan yoneticilerin biiyiik ¢ogunlugu erkek, yas aralifi biiyiik,
biiyiikk ¢ogunlugu lisans egitimi almistir. Her birinin yonetici pozisyonunda oldugu
ve yoneticilikte tecriibe faktoriiniin  Onemli oldugu disiiniildiigiinde yas

ortalamasinin biiyiik olmasi olagan bir durumdur.

Gorligme yapilan firmalar tarimin ekonomide 6nemli bir yere sahip oldugunu
bilincindedirler. Fakat Turkiye tarimmin daha iyi bir konuma gelmesi ve
tyilestirilmesi admma politikalar gelistirmek, teknolojik AR-GE yatirimlarini
cogaltmak, cift¢ileri bilinglendirmek ve tarimsal tesvikleri artirmak gibi bir takim

adimlarin atilmasi gerektigini diistinmektedirler.

Goriisiilen firmalarin birgogu 20 yili askin bir siiredir sektorde yer alan kokli
firmalardir. Bu firmalarin ¢ogunlugunun sektorde bulunma nedenleri siklikla
makine tlretimin bir aile gelenegi oldugudur. Ayrica firmalarin makine iiretimlerini
yogunlukla toprak isleme grubu olusturmaktadir. Bunu iiriin isleme grubu ve sulama

araclar grubu takip etmektedir.

GOriisiilen firmalara tarim sektoriinde kendi konumlarini ii¢ kategoride
(kazang, kalite ve taninmislik) degerlendirmeleri istenmistir. Alinan yanitlar
dogrultusunda firmalarin birgcogunun kendilerini kazang/ciro kriteri agisindan zayif

olarak degerlendirdigi goriilmektedir.

Goriigleri  almman firmalar, miisteri sikayetlerinin yogunlukla kullanici
hatasindan kaynaklandigini belirtmislerdir. Ayrica sekilsel bozulmamalar ve
kirilmalarda diger bir sikayet sebebini olusturmaktadir. Uriinlerine yonelik herhangi

bir sikayetin bulunmadigini sdyleyen firmalar da mevcuttur.

Goriigiilen Ureticiler, satis sonrasi miisterilerine, garanti, servis ve yedek
parca saglama konularinda destekte bulunmaktadirlar ve miisterilerinin

firmalarindan beklentilerinin tamamina yakinini karsilamaktadirlar.

Gortgiilen yoneticiler pazarlama ve markalagmanin daha genis kitleye
ulasma ve miisteri giivenini kazanma noktasinda 6nemli birer olgu olduklarinm
vurgulamiglardir. Ayrica bu yoneticiler, teknolojik agidan gelismislik ve markalagsma
adina yatirim ve tegviklerin artirilmasinin sektdrde blylk marka olmak icin gereken

en 6nemli bilesenler oldugunu diisiinmektedirler.
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Goriisiilen firmalar bayilerin satis ve pazarlama faaliyetlerinde oldugu kadar
markalagsmada da onemli bir etkiye sahip oldugunu diisiinmektedir. Bu firmalarin
markalasma adina yaptiklar1 ¢caligmalar yogunlukla reklam, seminer, tanitim faaliyeti
yapmak, teknoloji yatirnmlarini artirmak ve Ar-Ge c¢alismalarimi desteklemek
seklindedir. Bazi firmalarda ise, markalasma adma herhangi bir faaliyet

bulunmamaktadir.

Gorlisme yapilan yoneticiler markanin miisterilerin satin alma tercihlerinde
onemli bir etken oldugunu vurgulamiglardir. Bunu yani sira iriine ¢abuk
ulagabilmenin ve iiriiniin tanitiminin iyi yapilmasimin marka tercihini etkileyen diger
faktorler oldugunu belirtmislerdir. Ayrica markalagsmada kalitenin ¢ok Onemli
oldugunu ve iiretilen makinalarda kullanilan yedek parcalarin yerel diizeyde
uretilmesinin  ve yayilmasinin milli ekonomiye ve (Glkenin genel ekonomik

cikarlarma katki saglayacagini soylemislerdir.

Goriigiilen firmalarin tamamina yakini ihracat yapmaktadir. Bu firmalara
gore ihracat yapmanin en onemli getirisi kazancin artmasi ve teknolojik gelismeyi
zorunlu kilmasidir. Ayrica Tiirk markasi olarak yabanci piyasalarda bulunmak da bu

firmalara gore gurur vericidir.

Gortgiilen firmalar, kiiresel pazara dahil olmanin 6niindeki en biiyiik engelin
devlet politikalarindan kaynaklandigini diigiinmektedirler. Ayrica, bu firmalara gore
diinya markalar ile rekabetin zorlugu ve elde edilen kazancin kiiresel rekabet igin

yeterli olmamasi da diger engeller arasinda yer almaktadir.

Firma yoneticilerinin ¢ofu tarim makinalar1 satin alirken yerli markalari
tercith edeceklerini belirtmiglerdir. Bununla birlikte yerine gore tercihlerinin
degisecegini belirten yoneticiler de bulunmaktadir. Bir yonetici ise tercihini yabanci

markalardan yana kullanacagini ifade etmistir.

Bu sonuglar dikkate alindiginda calismaya katilan firmalarin biiyiik bir
cogunlugunun aile sirketi olmasi ve uluslararasi firma 6l¢egini tasimamasi sebebiyle
markalagmanin 6nemini yeterince kavrayamadiklar1 ve bu konuda yeterli bilgiye

sahip olmadiklar1 sdylenebilir. Ayrica goriisiilen bazi yerli firmalarin markalagsmaya
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onem verdikleri halde dis pazara agilmak i¢in gereken finansal giice ve devlet

destegine yeterli oranda sahip olamadiklar1 anlagilmaktadir.

Nicel analiz ile giftcilerin tarim makinasi alirken sergiledikleri satin alma
davraniglar1 ve marka tercihini etkileyen faktorlerin ortaya konulmasi amaglanmastir.
Ankete katilan c¢iftgilerin cinsiyetleri %93 oraninda erkektir. En ¢ok gozlenen yas
araligt %33 oranla 51-60’dir. Katilmecilarin %41°1 ilkokul mezunudur. Goriis
bildiren ciftciler icerisinde ciftciler icerisinde en ¢ok gozlenen yillik gelir kategorisin
%20 orani ile 50.000TL ve iizeri oldugunu sdylemek miimkiindiir. Yine ¢ift¢ilerin
%80 oraninda evli oldugu goriilmektedir.

‘Sahip olunan arazi biiyiikliigli’ sorusuna verilen en fazla cevabin %24 orani
ile 101 donim ve Uzeri iken, ‘Ciftcilik yapilan siire’ sorusuna verilen en fazla
cevabin %16 orani ile 25,1-30 y1l oldugunu séylemek miimkiindiir.

Arastirmaya katilan 730 ciftcinin ‘Neden ¢ifteilikle ilgileniyorsunuz?’
sorusuna verdikleri cevaplar arasinda ilk swrada (%47) ciftcilige ilgi
duymalari/kendilerine uygun bir meslek oldugunu diisiinmeleri gelmektedir.
Katilimeilarin ¢iftciligi tercih etme sebepleri arasinda ikinci sirada (%40) yapacak
baska bir ig/meslek olmamasi ve ligiincii sirada (%38) ise aileden (ge¢misten) gelen
bir meslek olmasi yer almaktadir.

‘Cevrenizde c¢iftcilik yapan diger insanlara gore maddi anlamda kendinizi
nasil konumlandirtyorsunuz?’ sorusuna karsilik arastirmaya katilan 730 ciftcinin
%45°1 cevresindekilerle ayn1 durumda oldugunu ifade etmistir.

‘Tiirkiye’de tarimin durumunu asagidaki siklardan hangisi daha iyi tanimlar?’
sorusu karsisinda katilimcilarin %37’s1 Tiirkiye’de tarimin kotlii durumda oldugunu,
%26’s1 1yi durumda oldugunu fakat daha da iyilestirilmesi gerektigini, %5°1 ise iyi
durumda oldugunu diisiinmektedir. Ayrica, tarimin Tiirkiye’de Onceden daha iyi
durumda oldugunu diisiinen katilimcilarin orant %19 iken, gelecekte daha iyi
olacagini diislinenlerin oran1 %13 olarak tespit edilmistir.

‘Tiirkiye’de tarimin daha iyi duruma gelmesi i¢in ne yapilmalidir’ sorusuna
katilimcilarin %43’linlin devletin daha iyi tarim politikalar1 liretmesi gerektigini,
%?27’sinin tesvik bazli faaliyetlerin yapilmasi gerektigini ve %24’ liniin ise ¢iftcilerin

bilinglendirilmesi gerektigini diisiindiikleri goriilmiistiir.
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Arastirmaya katilan 730 g¢iftginin %27°si meyve-sebze ve tarim bitkisi
tiretmekte, %17’°si hayvancilik yapmakta ve %56’s1 ise hem meyve-sebze ve tarim
bitkisi iiretimi ile hem de hayvancilik ile ugrasmaktadir.

Katilimcilarin tarim makinalarina yatirnm yapma sikhigina bakildiginda,
arastirmaya katilan ciftcilerin %81’inin sadece ihtiya¢ halinde tarim makinalarina
yatirim yaptiklari, %14 liniin ise s6z konusu yatirimi her yi1l yaptiklar1 goriilmektedir.

Katilimcilarin %87°s1 toprak isleme makinasina, %51°1 hayvan {irlinleri
makinasina, %32’s1 diger tarim makinalarina ve %26’s1 ise iiriin isleme makinasina
sahip oldugunu bildirmistir.

Ankete katilan cift¢iler ‘Tarim makinalarinda en fazla sikayet ettiginiz
konularin basinda ne gelmektedir’ sorusuna %30 orani ile mekanik arizalar cevabini
vermiglerdir. Bunu %26 orani ile yetkili servis olmamasi veya servisin iyi hizmet
vermemesi, %17 orani ile sekilsel bozulmalar/kirilmalar ve %9 oram ile de yanlis
kullanimdan kaynaklanan arizalar takip etmektedir.

Arastirmaya katilan 730 katilimcinin tarim makinalart satin aldiktan sonra
satictdan en Onemli beklentilerinin %38 oran1 ile servis hizmeti oldugu
goriilmektedir. Bunu %32 orani ile garanti ve %25 orani ile de yedek parga temini
takip etmektedir.

Katilimeinin %29’u bir tarim makinasi alirken saglamligi yoniinde duyumlar
olmasina, %28’1 daha once kullanilmis/denenmis bir marka olmasina ve %21°1 ise
uygun fiyatli olmasina dikkat etmektedir.

Anketin dordunci boluminde yer alan “Ciftcilerin tarim makinast satin
almada marka tercihini etkileyen faktorler”in ortaya konulmasina yonelik hazirlanan
Olcekteki verilere faktor analizi yapilmstir. Bu faktorler sirasiyla “Yabanci markal
makinalara olan glven”, “Makinanin donanimi ve markanin kalite giivencesi” ve
“Makinanin yaygin kullanimi ve markanin finansman destegidir.” Bu ¢ faktor
tarafindan aciklanan toplam varyans % 53,066°d1r.

Anketin besinci boliimiinde yer alan “Marka Tercihinde Saticinin ve
Tanmitimin Etkisi” oOlgegine yapilan faktor analizi ile iki faktorlii bir yapr elde
edilmistir. Bu faktorle ise, ‘Saticinin etksi” ve “ Tanitim, lansman ve reklamin

etkisi”dir. Bu iki faktor tarafindan agiklanan toplam varyans %53,466’dr.
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Sonraki asamada, aciklayici faktor analizi ile bulunan alt faktér gruplarinin
ilgili oldugu faktorii yeterince temsil edip etmediginin belirlenmesi i¢in dogrulayici
faktor analizi yapilmistir.

Ik olgek ile ilgili dogrulayici faktdr analizi sonucunda ii¢ temel bulguya
ulasgilmistir. Bu bulgular siras1 ile, ankete katilan ciftcilerin tarim makinasi satin
alirken yabanci markalara daha ¢ok gilivendigi ortaya ¢ikmistir. Bunun nedeni ise
tiiketicilerin yabancit markalarin bilinirliligi ve kalitesine olan giiveni ve inancidir.
Ciftcilerin tarim makinasi satin alma siirecinde makinanin donanimi ve markanin
kalite guvencesi etkin rol oynadigi ortaya cikmistir. Ayrica, makinanin yaygin
kullanimi ve markanin finansman destegi de ¢iftcilerin tarim makinasi satin alirken
etkilendikleri faktorler arasinda yer almaktadir.

Ikinci dlgek ile ilgili dogrulayici faktdr analizi sonucunda iki temel bulguya
ulasilmigtir. Ik bulgu saticilarin,  tiiketicilerin satin alma kararlarinda yiiksek
derecede etkili oldugu sonucudur. Satici ile alici arasinda giiven iliskisine dayali,
duygusal bir bag olustugu da arastirmada elde edilen bulgular arasinda yer
almaktadir. Ikinci bulgu ise, ¢iftcilerin marka tercihlerinde reklamin, tanitimin ve
lansmanin da etkili birer ara¢ olduklaridir.

Bir ve ikinci Olcekte elde edilen faktorlerin ankette yar alan demografik
sorularin kategorilerine gore farklilik gosterip gostermedigi arastirilmistir. ilk olarak
faktorlerin cinsiyete gore farklilik gosterip gostermedigi test edilmistir. Yapilan test
sonucunda erkeklerin kadinlara gore verdikleri puan ortalamalarinin iki faktoér de
daha ytiksek oldugu goriilmiistiir. Bu faktorler sirastyla “makinanin yaygin kullanimi
ve finansman desteginin etkisi” ve “tanitim, lansman ve reklamin etkisi”dir.

Yasa gore faktor degerlerinin degiskenligi test edilmistir. ki faktdriin yas
gruplarina gore istatistiksel acidan anlamli farklilik gdsterdigi sonucuna varilmastir.
“Makinanin yaygin kullaniminin ve finansman desteginin etkisi” faktdriiniin (18-40)-
(41-60) ve de (41-60)-(61 ve iizeri) yas gruplarinda, “Tanitim, lansman ve reklamin
etkisi” faktorlnin ise (41-60) ve (61 ve Uzeri) yas gruplarinda istatistiksel agidan
farklilik gosterdigi bulunmustur.

Egitim seviyesine gore faktorlerin farklilagip farklilasmadiginin incelendigi
analiz sonucunda ise, “Yabanci markali iirinlere olan guvenin etkisi” faktor

degerinin ilkokul mezunu katilimcilarin ortaokul mezunu katilimcilara gére anlamli
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derecede diisiik oldugu, “Makinanin yaygin kullaniminin ve finansman desteginin
etkisi” faktortinun ise lise mezunu katilimcilarin ortaokul mezunu katilimcilara gore
anlaml dercede diisiik oldugu ve yine aymi sekilde, “saticinin etkisi” faktoriiniin
ortaokul mezunu katilimcilarain tiiniversite mezunu katilimcilara gore anlamlhi
derecede diisiik oldugu goriilmistiir,

Son olarak yillik gelire gore faktorlerin farklilik gosterip gostermedigi test
edilmistir. Yapilan test sonucunda, “yabanci markali tirinlere olan glvenin etkisi”
faktorinin 50,000 ve tizeri gelir grubunun diger gruplara gore istatistiksel agidan
farklilik gosterdigi, “makinanin donanim 6zellikleri ve kalite giivencesinin etkisi” ve
“Tanitim, lansman ve reklamin etkisi”faktOrlerinin 5,000 -25,999 gelir grubunda
diger gruplara gore anlamli farklilik gosterdigi soncuna ulagilmistir.

Sonug¢ olarak diinya niifusunun hizli bir sekilde artiyor olmasi tarim
sektoriiniin 6nemini ve bu sektdre olan ihtiyaci her gecen giin artirmaktadir. Bunun
yan1 sira tarim arazilerinin hizla azaliyor olmasi yiiksek verimli tarimsal
mekanizasyona bagli modern tarimi1 zorunlu kilmaktadir. Oniimiizdeki yillarda diinya
tarim sektoriinde Tirkiye’nin tarimsal mekanizasyonda temsil edilmesi ve ilgili
pazardan hak ettigi pay1 alacak markalarin yaratilmasi, sadece iiretici firmalar igin
degil Tirkiye’nin ekonomik gelisimi adina da biiyiik 6nem arz etmektedir.

Bu aragtirmanin sonucunda elde edilen bulgular g¢ercevesinde hazirlanan

Oneriler de asagida siralanmistir.

1. Ulkemizde faaliyette bulunan yerli tarim makinalari {ireticilerinin biiyiik
bir boliimii orta dlgekli aile sirketleridir. Bu isletmelerin iirtin ¢esitliliginin arttirmasi
ve daha genis kitlelere ulasabilmesi i¢in ekonomik olarak desteklenmeleri ve KOBI

kredilerinden uzun vadeli faydalanmalar1 saglanmalidir.

2. Yerli tarim makinas1 ireticileri tarim makinasi gelistirme ve pazarlama
konusunda c¢ok blylk sorunlar yasamaktadirlar. Tarim ve Sanayi Bakanliklari
biinyesinde konu ile ilgili birimler kurularak ihtiya¢ duyduklari her konuda Uretici

firmalara gerekli destegin verilmesi saglanabilir.

3. Yerli tarim makinalan treticilerinin AR-GE birimleri kurmalar1 tesvik
edilebilir ve iiniversite sanayi isbirligi ile ¢agin gerektirdigi teknolojik altyap1

eksikligi bu sayede azaltilma yoluna gidilebilir.
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4. Markalasma faaliyeti, oncelikle, markalasma fikrinin firma sahibi ve
yoneticileri tarafindan benimsenmesi ile baglayan bir siirectir. Dolayistyla yerli tarim
makinalar1 treticilerinin reklam ve pazarlamanin 6nemi ve tiriin tanitim teknikleri
konularinda bilinglendirilmesi gerekmektedir. Konu ile bilgi yetersizligi KOSGEB

ve Universitelerle igbirligi saglanarak giderilebilir.

5. Uretim maliyetlerinin diisiiriilmesi ve ihracatin artirilmas1 amaciyla
konuyla ilgili mevcut vergi politikasinin yeniden gézden gegirilmesinin yani sira
innovasyon ve tanitim desteginin verilmesi gerekmektedir. Bu faaliyetlerin
gerceklesmesi ile firmalarimizin kiiresel tarim makinalar1 pazarinda rekabet etme

giictine 6nemli katkilar saglanmis olacaktir.

6. Yerli tarim makinalarimin bayii ve servis aglarmin iyilestirilmesi ve
yayginlagtirilmas:  gerekmektedir. Ayni zamanda, ¢iftciye garanti ve servis

konularinda giivence verilmis olmasi1 da markalagsma yoniinde 6nemli bir adimdir.

7. Yapilan ¢alismada cift¢ilerin satin alma davranislarinda bayilerin ve yerel
saticilarin etkisinin yliksek oldugu gozlemlenmistir. Bu nedenle, bayilere ve yerel
saticilara, yerli tarim markalarinin {iriin 6zellikleri konularinda egitimler verilmelidir.
Saticilarin ve bayilerin sahip oldugu bu satis giicii, ¢iftcilerin tarim makineleri satin
alirken tercihlerini yerli markalardan yana kullanmalar1 yoniinde bir avantaja sebep

olabilir.

8. Ulkemizde tarim sektoriinde faaliyet gdsteren niifusun orta yas ve iizerinde
olmasi tarim sektoriiniin gelismesini olumsuz etkilemektedir. Bu sorunun ortadan
kaldirilmast i¢in tarimla gecimini saglayan niifusun yas ortalamasinin
genclestirilmesi, insanlarin tarim sektoriine yonlendirilmesi amaciyla ¢aligmalarin
yapilmasi ve tarimin cazip hale getirilmesi gerekmektedir. Ayrica Tarim 11 ve Ilge
Midiirliikleri biinyesinde modern tarim tekniklerinin ¢iftgilere Ogretilmesi

gerekmektedir.

9. Ulkemizde tarimsal iiriinlerin biiyiik bir kismu1 kirsal bolgelerde kiigiik
tireticiler tarafindan saglanmaktadir. Ancak bu ireticilerin tarimsal tegviklerden
yeterince yararlanmadiklar1 gozlenmistir. Bu sorunun ortadan kaldirilmasi i¢in mobil
tesvik ofisleri kurularak daha genis iiretici kitlesine ulagilmasi ve bu kitlelerin devlet

tesviklerden yararlanmasi saglanabilir.
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10. Tarimsal {iretim yapan ¢iftcilerin {irlin ¢esitliliginin  artirilmast
gerekmektedir. Bununla birlikte ciftciler ekonomik getirisi yuksek urunler ile
tanigtirilmal1 ve irettikleri tarim iirlinlerinin kalitesinin yiikseltmeleri i¢in modern

tarim tekniklerinden faydalanmalar1 gerektigi bilinci ciftcilerimize 6gretilmelidir.

Bu arasgtirma, yerli tarim makinalari iireticilerinin markalagma siireglerine dair
yapilan ilk bilimsel ¢aligma niteligi tasimaktadir. Dolayisiyla bu ¢alismanin, yerli
tarim makinalarinin markalasmasi konusu ile ilgili gelecekte ylritilecek olan
calismalara temel olusturulabilecegi diisliniilmektedir. Caligma alan1 degistirilerek
farkli bolgelerdeki giftcilerin farkli {irlin yelpazeleri igin arastirmalar yapilabilir.
Ayrica bu alanda uluslararasi isletmelerinin yapisi ve pazarlama faaliyetleri
incelenerek iilkemizde de aynmi sektorde faaliyet gosteren firmalarla karsilastirmalar
yapilabilir. Bu sayede firmalarimizin markalagsma faaliyetlerindeki eksikliklerinin

giderilmesine olumlu katkilar saglanmis olacaktir.
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Ek 2. Ciftci Anket Formu

CIFTCi ANKET FORMU

Bu anket, Cumhuriyet Universitesi Divrigi Nuri Demirag Meslek Yiiksekokulu Ogr. Gor.
Figen ARSLAN KOCKAYA tarafindan “Yerli Tarim Makinalarinin Markalagsma
Sorunlar1”n1 belirlemek amaciyla hazirlanmistir. Arastirma bilimsel bir nitelik tasidigindan
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isaretleyiniz. Katkilariniz i¢in simdiden tesekkiir ederiz.

Danisman Ogretim

Uyesi .
Dog. Dr. Hiidaverdi BIRCAN
1.DEMOGRAFIK SORULAR
1.1. Cinsiyet 1) Kadin 2) Erkek
1.2. Yas 1) 18-30 2) 31-403) 41-505) 51-606) 61 ve iizeri

1.3. Egitim Durumu 1) Okuryazar degilim 2) ilkokul ~ 3) Ortaokul 4)Lise 5)Universite
1.4. Cift¢ilik Yapma Suresi

1.5. Yillk Gelir

1) 5.000 TL alt1 2) 5.000-10.000 TL 3) 10.000-15.000 TL 4) 15.000-
25.000 TL
5)25.000-35.000 TL  6) 35.000-50.000 TL  7) 50.000 TL Uzeri 8) Sdylemek
istemedi

1.6. Medeni Durum 1) Bekar 2) Evli 3) Dul/Bosanmis

1.7. Kag¢ doniim araziye sahipsiniz?
1) 5 dontim altt 2) 5-10 d6nim  3) 11-20 donim 4) 21-30 dénim  5) 31-40
déniim 6) 41-50 donim  7) 61-80 déniim ~ 8) 81-100 dénim 9) 101 dénum ve Ustl
10) Soylemek istemedi

| 2. TARIM iLE ILGIiLi GENEL GORUSLER |

2.1. Neden ciftcilikle ilgileniyorsunuz?

1) Aileden (gegmisten) gelen bir meslek | 2) Ilgi duydugum / kendime | 3) Ciftcilikten para kazanabilecegimi diisiindiigtiim
oldugu icin uygun meslek oldugu icin icin

4) Aile veya gevrem tarafindan buna 5) Yapacak baska bir 6) Diger(yaziniz)

zorlandigim igin isim/meslegim olmadifl iCin  ....i.iiiiiiiii s

2.2. Cevrenizde ciftcilik yapan diger insanlara gore maddi anlamda kendinizi nasil
konumlandiriyorsunuz?

3) Cevremdekilerden ben daha ustiin
durumdayim

1) Cevremdekiler benden daha istiin 2) Cevremdekilerle ayni durumdayim

4) Daha iyi olmasi i¢in ugragiyorum 5) Diger(yaziniz)
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2.3. Tarimin Tiirkiye ekonomisindeki yeri sizce nasil?

1) Iyi bir konumda

2) Iyi bir konumda ancak daha
da iyilestirilmesi gerekir

3) Onceden daha iyiydi

4) Gelecekte daha iyi olacak

5) Kotu konumda

6) Diger(yaziniz)

2.4. Tarimin iilke ekonomisinde daha iyi bir konuma gelebilmesi ne yapilmasi gerekir?

TEK CEVAP

1) Devletin daha iyi tarim politikalart
Uretmesi gerekir

2) Tesvik bazl faaliyetlerin yapilmasi
gerekir

3) Teknolojik gelismelerin takip
edilmesi gerekir

4) Ciftcilerin bilinclendirilmesi gerekir

5) Diger(yaziniz)

3. TARIM MAKINALARI KULLANIMI

3.1. Hangi alanda iiretim yapiyorsunuz?

1) Meyve-sebze ve tarim bitkisi tiretimi

| 2) Hayvancilik | 3) Her ikisi birden

3.2. Son 5 yildir tarim makinasi kullaniyor musunuz?

1) Evet 2) Hayir

3.3. Tarim makinalarina ne siklikla yatirim yapiyorsunuz?

1) Her ay | 2) Her 6 ayda bir

| 3) Her y1l | 4) Sadece ihtiya¢ duydugumda

3.4. Asagidaki tarim makinalarindan hangilerine sahipsiniz?

1) Toprak Isleme Makinast (Traktor, El traktérii, ekim,
sulama, ilaglama, giibreleme ve bitki bakim)

2) Uriin Isleme Makinasi (Hasat, balyalama, smiflandirma
ekipmanlarr)

3) Hayvan Uriinleri Igin Makinalar (Siit sagma, yogurt,

kulucka makinesi)

4) Diger tarim makinalari(Tohum, ilaglama, ¢it budama, yem
hazirlama, ormancilik, kiimes ve aricilik makinalar)

5) Diger (Yazimz).......ooeveuiniiininninnns

ewe

3.5. Tarim makinalarinda en fazla sikayet ettiginiz konularin basinda ne gelmektedir?

1) Mekanik arizalar (elektronik, motor
arizasi, performans bozuklugu gibi)

3) Yanlis kullanmadan kaynaklanan

2) Sekilsel bozulmalar / kirlmalar | arizalar

4) Ekstra / gelismis ozelliklerin olmay1s1

5) Yetkili servis olmamasi veya

servisin iyi hizmet vermemesi 6) Diger (yaziniz) .......

3.6. Tarmm makineleri satin aldiktan sonra saticidan en 6nemli beklentiniz nedir?

1) Garanti 2) Yedek parca temini

5)

8) Servis hizmeti Diger(yaziniz)........ccocoeeueenenn.e.

4) Teknik egitim
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3.7. Bir tarim makinesi alirken ilk dikkat ettiginiz husus hangisidir?

v

1) Markasinin taninmis
olmasi

2) Saglamlig1 yoniinde duyumlarin
olmast

3) Daha once kullanilmig/denenmis marka olmast

4) Yerel bir marka olmasi

5) Uygun fiyath olmasi 6)

Diger(yaziniz)

4. TARIM MAK

FAKTORLER

INASI SATIN ALMADA MARKA SECIMINI ETKILEYEN

Asagida ciftcinin tarim makinalari satin alirken marka tercihini etkileyen faktorleri
belirlemeye yonelik ifadeler

bulunmaktadir. 1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum , 3-Kararsizim, 4-
Katiliyorum, 5- Kesinlikle Katiliyorum

seklinde cevap vermenizi rica ediyorum.

E| E e | g
) )
EE| E| 5| & |22
8=| = 5 = 8=
X | X - X | X M4
4.1 Tarim makinasi satin alirken markanin 6nemli olmadigini diigiiniiyorum 1 2 3 4 5
4.2 Satin alirken bir dnce ki kullandigim markaya 6ncelik veririm 1 2 3 4 5
4.3 Tarim makinasi satin alirken ¢evremdeki ciftcilerin goriiglerinden etkilenirim 1 2 3 4 5
44 Makine satin alirken memnun oldugum markaya dncelik veririm 1 2 3 4 5
45 Yurt disinda iiretilmis mallariin daha kaliteli oldugunu diisiiniiyorum 1 2 3 4 5
4.6 Satin alirken en rahat 6deme imkan1 olan markay1 almay: tercih ederim 1 2 3 4 5
4.7 Herkes tarafindan bilinen markalar: satin almay1 tercih ediyorum 1 2 3 4 5
4.8 Tarim makinalari satin alirken ailemin bu konudaki fikri benim i¢in 6nemlidir 1 2 B 4 5
4.9 Finansman destegi olan makinalari almayu tercih ediyorum 1 2 3 4 5
4.10 | Fiyat:1 yiiksek olan bir makinanin kaliteli olacagina inaniyorum 1 2 3 4 5
4.11 Tkinci el degerinin yiiksek olusu marka tercihimi etkiler 1 2 3 4 5
Yerli tiretim tarim makinalari, en az yabanci firma mallar1 kadar kaliteli ve
4.12 - o 1 2 3 4 5
dayanikli oldugunu diisiiniiyorum
4.13 Satin alacagim markamin kalite giivencesi benim i¢in dnemlidir 1 2 3 4 5
414 Satin alacag¥m makinanin deneme kullanimu siiresinin olmasi satin alma 1 2 3 4 5
kararimu etkiler
4.15 | Yedek parcada daha uygun fiyath olan markay1 tercih ederim 1 2 3 4 5
Yerli tarim makinalarinin yurt digindan gelen makinalar kadar kaliteli
4.16 - o 1 2 3 4 5
olmadigim diisiiniiyorum
4.17 | Yedek parca secerken markanin orijinal pargasini kullanirim 1 2 3 4 5
4,18 Ciftci arkadaslarimin kullanim deneyimleri satin alma kararim etkiler 1 2 3 4 5
4.19 | Yabanci makinalarin daha giivenilir oldugunu diisiiniiyorum 1 2 3 4 5
4.20 Yaban01 markali tirtinlerin kalite kontrollerinin daha iyi yapildigini 1 2 3 4 5
diisliniiyorum
4.21 Satin alirken sadece yabanc (ithal) makinalarla ilgilenirim 1 2 3 4 5
422 ?atln qla'caglm markanin piyasada kullaniminin yaygin olmasi benim igin 1 2 3 4 5
onemlidir
4.3 Satin alacaglm markanin son teknoloji donanimina sahip olmast satin alma 1 2 3 4 5
kararim etkiler
4.24 Yaban(n iiretim tarim makinalarmim daha teknolojik ve donanimli oldugunu 1 2 3 4 5
diisiiniiyorum
4.05 ?atm _ahrke_n'yerh (Tiirkiye’de tiretilmis, Tiirk ireticilere ait olan) markalara 1 2 3 4 5
oncelik veririm
Tarim makinasi satin alirken markanin kendi arazimin yapisina uygun
426 | .0 . L Lo 1 2 3 4 5
ozellikler tagimasi benim i¢in dnemlidir
4.27 | Satin alacagim markanin yakit sarfiyat1 satin alma kararim etkiler 1 2 3 4 5
4.28 | Yabanci markalarin daha dayanikl, giiclii oldugunu diisiiniiyorum 1 2 3 4 5
4.29 S:thlllr; Ifllacaglm makinenin garanti siiresinin uzun olusu satin alma kararimi 1 2 3 4 5
4.30 | Yedek parca satin alirken garanti siiresi uzun olan markalar beni etkiler 1 2 3 4 5
Milli ekonomiye katki saglayacagini diisiindiigiimden tarim makinasi alirken
431 . . . 1 2 3 4 5
yerli markalari tercih ederim
4.32 | Makinanin motor giicii satin alma kararimu etkiler 1 2 3 4 5
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5. MARKA TERCIHINDE SATICININ VE TANITIMIN ETKISi

Asagida ciftcinin marka seciminde saticinin (bayii veya satis elemani) ve Tanitimin
etkisini belirlemeye yonelik ifadeler bulunmaktadir. 1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-

Katilmiyorum , 3-Kararsizim, 4-Katiliyorum, 5- Kesinlikle Katilhyorum seklinde cevap
vermenizi rica ediyorum.

IS
: :
> )
AR
| S| 5|53
< = 4
2 s S | ® =
= =
o— w
7] Y
v X
5.1 | Satin alirken satic1 ile bulundugum yer arasindaki fiziksel uzaklik 6nemlidir 1 2 3 4 5
5.2 | Satin alirken saticinin samimiyeti ve bana davranis tarzi benim i¢in 6nemlidir 1 2 3 4 5
5.3 | Saticinin iiriin hakkindaki bilgisi ve sordugum sorulari cevaplama yetenegi 6nemlidir 1 2 3 4 5
5.4 | Satin alirken saticinin bana 6zel imkanlar sunmasi satin alma kararimu etkiler 1 2 3 4 5
Satin alirken saticinin benimle siirekli iletisimde bulunmasi satin alma kararimi
55 etkiler 1 2 3 4 5
Satin alma sonrasinda saticiya her ihtiya¢ duydugumda ulagabilmem satin alma
5.6 . 1 2 3 4 5
kararim etkiler
Satin alirken, markanin satis sonrasi destegi ve bu konudaki giivencesi satin alma
5.7 . 1 2 3 4 5
kararim etkiler
Satin aldigim markanin uluslararasi bir firma olmasi (tiim diinyaya mal satmasi) beni
5.8 etkiler 1 2 3 4 5
5.9 | Satin almay1 diisiindiigiim makinanin satis sonrasi destegi marka seciminde etkilidir 1 2 3 4 5
5.10 | Satin alacagim markay: tarim fuarlarinda gormeliyim 1 2 3 4 5
5.11 | Satin alma kararimda reklamlarmn etkisinin oldugunu diigiiniilyorum 1 2 3 4 5
5.12 | Tercih ettigim markanin reklamini sik sik gérmek beni mutlu eder 1 2 3 4 5
5.13 | Satin aldigim makinanin markasinin herkes tarafindan biliniyor olmas: beni etkiler 1 2 3 4 5
5.14 | Satin aldigim markanin bulundugum yerde bayisinin olmasindan etkilenirim 1 2 3 4 5
5.15 | Misteri hizmetlerine her istedigimde ulasabilmem satin alma kararimi etkiler 1 2 3 4 5
516 Makinayla ilgili yasadigim sorunlara saticin ¢abuk cevap vermesi satin alma kararimi 1 2 3 4 5

etkiler

ANKETIN YAPILDIGI YER/BOLGE :

ANKETIN YAPILDIGI TARIH :

ANKETOR iSiM SOYAD :
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Ek 3. Yar1 Yapilandirilmis Goriisme Formu

YARI YAPILANDIRILMIS GORUSME FORMU

Sayin katilimct,

Bu ¢alisma ile Tiirkiye'de faaliyet gosteren tarim makinalar: iireticilerin iiretim, tiriin
gelistirme, ARGE ve markalagsmada yagsadiklar: zorluklarin belirlenmesi amaglanmaktadir.
Yapacagimiz goriismenin icerigi bilimsel bir akademik arastirmada kullanilacak olup, tiim
bilgileriniz gizli tutulacak ve iigiincii kisilerle kesinlikle paylasilmayacaktir. Vereceginiz
objektif ve samimi cevaplar ¢alismamiza 151k tutacaktir. Degerli yorumlariniz ve ayirdiginiz
vakit icin simdiden cok tesekkiir ederiz.

Birinci Kisim:
Demografik Bilgiler

o . n 1.6. Bu
11 Cinsi 1.3. Egitim 1.4. Medeni = Flfma(ja_kl sektordeki
1. Cinsiyet | 1.2. Yasiniz? Durumunuz Haliniz? Goreviniz/ alisma
? ’ Pozisyonun ganst
uz? slireniz kag
) yildir?

ikinci Kisim:
Genel Sorunsallar

2.1. Tarimin iilkemiz ekonomisindeki yerini nasil degerlendiriyorsunuz?

2.2. Ulkemizde tarimin daha iyi bir yere gelebilmesi i¢in ne gibi adimlar atilmalidir?
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Uciincii Kisim:
Firma Gecmisi

3.1. Ne zamandan beri bu sektérde yer aliyorsunuz?

3.2. Neden tarim sektoriine yoneldiniz?

Dordiincii Kisim:
Firma Genel Bilgiler

4.1. Tam olarak hangi makineleri tretiyorsunuz?

4.2. Firmaniz1 tarim sektoriinde nerede konumlandirtyorsunuz? [Agiklamadan sonra kriterleri sorup
kutucuklara yaziniz*]

Ciro / Kazang Tanmurlik / Marka Guven / Kalite

» T

*QOrnegin “ortalama”, “en iistte”, “gelismekte”, “diisiik seviyede”

Besinci Kisim:
Firma — Tiiketici iligkileri

5.1. Makinelerinizi satin alan miisterilerden size sikayetler geliyor mu? Geliyorsa bunlar
nelerdir?
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1. Sikayet

2. Sikayet

3. Sikayet

5.2.Satis sonrasi kullanicilara ne gibi destekler sagliyorsunuz?

1. Destek

2. Destek

3. Destek

5.3. Makinelerinizi kullananlarin beklentilerini karsiladigimiz1 diistiniiyor musunuz?

Altinc1 Kisim:
Pazarlama ve Markalasma

6.1. Markalasmak / Tanmir olmak sizce 6nemli midir? Onemli goriiyorsaniz sebeplerini
aciklayabilir misiniz? [En 6nemli sebepten baslayarak en az ii¢ tane sebep belirtilmeli]

1. Sebep
(En Onemli)

2. Sebep

3. Sebep

6.2. Sektorunizde bir firma “buyik bir marka” haline gelmeli midir? Bu sirecte hangi
adimlar1 atmalidir?
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1. Adim
(En Onemli)

2. Adim

3. Adim

[En 6nemli adimdan baglayarak en az ii¢ tane belirtilmeli]

6.3. Markalasmada bayilerin etkisinin oldugunu diistiniiyor musunuz?

6.4. Sizce bayilerin Grlnun pazarlamadaki 6nemi nedir?

6.5. Markalagsmak adina herhangi bir faaliyette bulunuyor musunuz? Bulunuyorsaniz bu
faaliyetler nelerdir?

1. Faaliyet

2. Faaliyet

3. Faaliyet

*Ornegin reklam vermek, kampanyalar yapmak, diger firmalarla anlasmalar yapmak gibi.
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6.6. Miisterilerin sizden makine almalarinda markanizin 6neminin oldugunu diisiiniiyor
musunuz?

6.7. Marka ve kalite iligkisini nasil agiklayabilirsiniz?

6.8. Marka ve satis iligkisini nasil agiklayabilirsiniz?

Yedinci Kisim:
Kiiresel ve Yerel Goriisler

7.1. Tarim makinelerinin ithal degil de yerli olmasi sizin i¢in ne ifade ediyor?

7.2. Su an ihracat yapiyor musunuz? Yapmiyorsaniz ileride yapmayi diisliniiyor musunuz?

7.3. Yabanci iilkelerin pazarma dahil olmak sizce 6énemli midir? Kazangla beraber ne gibi
faydalar1 olur?
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7.4. Kiiresel pazara dahil olmanin 6niindeki engeller nelerdir?

7.5. Yerli bir marka varken yabanci bir markay1 tercih eder misiniz?

* Eklemek istediginiz baska bir konu veya goriis var m1?

Sorularimiz sona erdi, ilginiz ve degerli yorumlariniz i¢in tekrar tesekkiir ederiz.
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