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B A 
	

Y A Z I 

EL NİNO'NUN ÖTESI 
Yavuz KOCA * 

Bütün Dünya'da "El Nino" doğ al bir olaydan başka bazı  eylemlerin ve dü-

şüncelerin tasvirinde kullan ı lı r oldu. Ne varki, ülkemizde sosyal, ekonomik, si-

yasi hemen her konuda yak ın tarihimizde çok say ıda El Nino'lar ya şad ık. Ve 

gördük ki, ülkeler güçlü olduğunda bütün olumsuzluklar ı  aşmak daha bir kolay 

oluyor. Içeride ya ş anan k ı s ır çeki şmeleri biran olsun buharla ş tırma hayalini kur-

duğumuzda Türkiye'nin gerçekten güçlü bir ülke oldu ğunu görmenin k ıvanc ını  
ve onurunu ya ş amak mümkündür. 

Ekonomide kay ıt içi/kay ı t dışı , siyasette şu parti/bu parti, bürokraside şunun 

adam ı  / bunun 'adam ı , te ş viklerde yakı n/uzak gibi, Türk Milletinin mayas ında 

olmayan ancak d ış arıdan enjeksiyonlarla maalesef bünyeyle bütünle ş tirilen ve 

metaztaz yapma riski yüksek olan semtomlan bertaraf edebildi ğ imizde uzaklan 

yakın kı labileceğ imizi görürüz inanc ınday ım. Aslolanın millet/halk ve devlet ol-

duğu bilincini yerle ş tirebilir, köklerimize müracaat ederek yolumuzu ayd ınlata-

bilir ve insana insanl ık onuruna yak ışı r değeri verebilir isek dünyada yo ğun ya-

ş anan medeniyetler mücadelesinde galip ç ıkanlar aras ında olabiliriz. 

Kime ait olduğunu bilmediğ im ama çok beğendiğ im bir sözü burada vurgu-

lamak istiyorum. "Her vatanda şı n ben bu ülkeyi çok seviyorum deme hakk ı  var-

dır. Ama hiç kimsenin sen bu ülkeyi benden daha az seviyorsun deme hakk ı  
yoktur" Birileri, hay ır benim böyle bir hakk ım var deme paradoksuna dü şerse, 

iş te o zaman El Nindlar ya ş an ır.Devlet güçlü ise, geneli kucaklama şans ın ı  ya-

kalayabilir ise El Nino'nun etkisi pek olmaz. Ve böylesi bir devlette vatanda ş lan 

* Türk Kooperatifçilik Kurumu Yönetim Kurulu Üyesi 
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tarafından say ı lan/sevilen ve desteklenen bir devlet olur. Zira devletlerin vatan-

daş ların ı  seçme hakkı  yoktur. Devletlerin kom şularını  seçme hakk ı  da yoktur. 

Güçlü devlet kendisine zarar veren vatanda ş larını  ıslah, kendisine zarar veren 

kom şusunu da yola getirme (!) kudret, azim ve şefkatine sahip olan devlettir. Si-. 

vil konsepti yakalayan ve onun verdiğ i güçle adil olan, hükmeden devlettir. Va-

tandaş ların ın, maddi/manevi her konuda u ğ runa her türlü özveriyi severek gös-

terebildiğ i devlettir. Gelecek kayg ı s ın ın yaşanmadığı  devlettir. 

Ülkemizde çok say ıda El Nino yaşandığı ndan bahsettik. Ama Allaha şükür 

yıkı lmadık, ayaktay ız. Osmanl ın ın son dönemi, kınmdan geçtiğ imiz Kurtulu ş  
Savaşı , son anda dışı nda kalabildiğ imiz İkinci Dünya Sava şı , 1960 y ı lında yaşa-

nan ac ı lar, karde ş  kan ın ın döküldüğü 12 Eylül öncesi kaos, PKK terör örgütü-

nün Türkiye dü şmanlar ınca semirtilmesi, Avrupa Birli ğ i sürecinde verilen ama 

gerçekle ş tirilmeyen sözler, Nahcivan'la olan mini s ınırımız ı  hariç tutarsak-dost 

olmayan komşular çemberi, bir türlü başedemediğ imiz enflasyon canavari, ya-

ş anan depremler-seller-ç ığ lar, yapay mezhep çat ış maları , her y ı l binlerce insan ı -
mız ı n trafik teröründe can vermesi, yeterince üretemçyen/ihraç edemeyen ve 

sermayeyi tabana yayamayan bir ekonomi, bir türlü yerli yerine oturtulamayan 

politikalar ve siyaset hepsi birer El-Nino de ğ il'de nedir? Dünyada bulunan irili 

ufakl ı  devletlerin tamam ın ı  gözümüzün önüne getirip incelediğ imizde, bizde va-

rolan bunca olumsuzluğu yaş ayan ikinci bir ülke yoktur. En az ından, jeopolitik 

olarak etrafı nda bir tane de olsa dostu vard ır veya yapay iç çat ış malardan uzak-

t ı r veya ekonomisi güçlüdür. 

Yukar ıda ifade ettiğ imiz olaylar ın her biri diğerini direkt veya endirekt etki-

leyen olaylard ır. Ve bizim d ışı m ı zda bunca olumsuzlu ğa karşı n dimdik ayakta 

kalabilen ikinci bir ülke olmad ı  tarihte. Gönül isterdi ki, Türkiye ve Türk milleti 

El Nino'ları  yenmek için harcad ığı  enerjiyi pozitif öncelikle yat ırıma, sevgiye, 

refaha kanalize etseydi. Türk milleti olarak bütün bunlarla kar şı laşmamızın ne-

deni küçük gibi görünen ama anahtar öneme haiz bir noksan ımızdı r. O da rah-

metli Galip Erdem A ğ abeyin dediğ i gibi "As ı l noksan ı mı z yeterince sevmesini 

hala öğ renememi ş  olmamı zdı r". 
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TÜRKİYE'DE 
SULAMA TESISLERI 
İŞ LETMECİLİĞİ NDE 

SULAMA KOOPERAT İFLERİNİN 
YERI 

Dr. Aletin TÜRKER 

ÖZET 

Bu çalış mada, Türkiye'de sulama tesis-

lerinin iş letilmesinde sulama kooperatifleri-

nin yeri incelenmiş tir. Bu amaçla değ iş ik 

bölgelerdeki sulama kooperatifleri tesis iş -

letmeciliğ i açıs ından incelenmiş  ve iş letme-

cilik konuları  ana sözleşme esaslar ı  ile de-

ğerlendirilerek ele al ınmış tır. Mevcut 

uygulamalan ile sulama kooperatiflerinin 

ası l amac ı  kardan çok sulama hizmetlerini 

optimal düzeyde yürütülmesinin sa ğ lanma-

s ı dı r. Sulama kooperatifleri özellikle yeralt ı -
suyu pompa] tesisleri, gölet, regülatör ve 

elektropompaj tesislerinin iş letilmesi, ba-

kım ve onarımların ın çiftçi organizasyonlan 

tarafından yap ı lmas ın ın güzel örneklerini 

oluş turmaktadı r. Ayrıca sulama kooperatif-

leri 452.808 hektar alan ın sulanmas ı  ve 

215.942 çiftçi ailesine hizmet vermesi aç ı -
sından da önem ta şı maktadı r. 

* Zir. Yük. Müh. DSİ  Genel Müdürlüğ ü - ANKARA 

ABSRACT 

In this study, the role of ı rrigation coo-

peratives in manegement of irrigation 

schemes in Turkey has been investigated. 

For this aim many cooperatives have been 

exemined in vıew of operating, maintanan-

ce and other sevices with main principles. 

According to existing stuation, The main 

objective of the cooperatives is to carry out 

irrigation services in optimal level more 

than making profit. Irrigation schemes 

supplying its water from groundwater small 

dams and rivers. However, 452.808 hec-

tars have been irrigated and 215.942 far-

mer familıes have been profited by irrigati-

on cooperatives. 
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1. GİRİŞ  

Toprak ve su kaynaklann ı n rasyonel olarak kullan ı lmas ı  ve geli ş tirilmesi ile ilgili 
çalış malar ı n başı nda, yeni sulama yat ı rımları  kadar mevcut tesislerin rasyonel olarak i ş -
letilmesi ve devaml ı lı kları n ı n sağ lanmas ı  gelmektedir. Bunun içinde sulama tesislerinin 
planl ı  olarak i ş letilmesi ve bak ım -onarım hizmetlerinin zaman ı nda ve eksiksiz olarak 
yap ı lmas ı n ı n sağ lanmas ı  ile planl ı  üretimin te şvik edilmesi gerekmektedir. 

Her y ı l tarım yat ınmlann ı n 2/3 ünün sulamaya tahsis edildi ğ i ülkemizde y ı lda 80-90 
bin hektar yeni alan sulamaya aç ı lmaktad ı r. Iş letmeye aç ı lan sulama tesisleri de ya dev-
let tarafı ndan i ş letilmekte ya da sulama kooperatifleri, sulama birlikleri ve mahalli ida-
reler (Belediye ve Muhtarl ıklar) gibi kamu ve tüzel ki ş iliklere devredilmektedir. 

Ülkemizde sulama tesislerinin i ş letmecilik şekilleri incelendiğ i zaman tesislerin su-
lama kooperatifleri vas ı tas ı yle i ş letilmesi hem sulanan hemde tesis i ş letmeciliğ i aç ı s ı n-
dan büyük önem ta şı maktad ı r. 

Sulama kooperatifleri; yeralt ı  veya yerüstü su kaynaklar ı ndan faydalanmak isteyen 
çiftçilerin ekonomik güçlerini birle ş tirerek kurduklar ı  demokratik organizasyonlard ır. 
Bu organizasyonlar ı n as ı l amac ı  kardan çok sulama hizmetlerinin optimal düzeyde yü-

rütülmesini sağ lamakt ı r. 

Sulama kooperatifleri de di ğer kooperatiflerde oldu ğ u gibi bütün ortaklar ı n ç ıkarlar ı -

n ı  dü ş ünen ve üretim yapan bir grup üye çiftçi taraf ı ndan kurulmakta ve yönetilmekte-
dir. Yine fert menfeatleri yerine grup menfaatlerinin ön planda olmas ı , genel kurullarda 
üyelerin sermayelerine bak ı lmaks ı z ı n bir oy hakkı na sahip olmaları , yı l sonunda ve ola-
ğ anüstü kurullar ile ba ş ans ı z olan yöneticilerin görevlerine son verilebilmesi ve hesap 
sorulabilmesi, bak ım ve onar ım hizmetlerinin imece usulu ile kolayca yapt ırı labilmesi 
gibi kolayl ıkları ndan dolay ı  sulama tesislerinin kooperatifler taraf ı ndan i ş letilmesi 
önemli avantajlar ı n ı n olduğ unu söyleyebiliriz ( I ) . 

Ülkemizdeki sulama kooperatifleri 1960 l ı  y ı llarda devlet tarafından aç ı lan yeralt ı su-

yu kuyular ı  ve pompaj tesislerinden faydalanmak isteyen çitfçiler taraf ından kurulmaya 

baş lanmış t ır. Özellikle yeralt ısuyundan sulama yapmak isteyen çiftçilerin devlet taraf ı n-

dan yap ı lan pompaj tesislerinin i ş letme, bak ı m ve onar ım hizmetlerini üstlenmeleri üze-

rine yatı rı ma gidilmekte iken bugün ayn ı  uygulama yerüstü su kaynaklar ı  ile ilgili gölet, 
elektropompaj ve cazibe sulama yat ı nmları nda da uygulanmaya baş lanmış tır o) . 

Ülkemizde sulama tesislerinin i ş letmecili ğ inden faydalanmak amac ıyla kurulan sula-
ma kooperatiflerinin say ı s ı  h ı zla artmaktad ır. 31.12.1997 y ı l ı  itibariyle yat ı rı mları  ta-

mamlanm ış  fiilen çal ış an sulama kooperatifi say ı s ı  1.802 olup 452.808 hektar alan su-
lanmaktad ı r. Yine çal ış an tesislerden 215.942 çiftçi ailesi faydalanmaktad ı rt3>. 
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2. SULAMA KOOPERAT İFLERİ NİN AMAÇ VE ÇALIŞ MA KONULARI 

Ülkemizde sulama kooperatifleri 1163 say ı l ı  "Kooperatifler Kanunu" ve S ı nırlı  So-
rumlu Sulama Kooperatifi Anasözle şmesi" esaslar ı na göre kurulmaktad ı r. Sulama koo-
peratiflerinin as ı l amac ı ; devlet tarafı ndan in ş a edilmi ş  veya edilecek sulama tesislerin-
den al ı nacak veya her ne surette olursa olsun tar ı m sahalar ı ndan ç ı kar ı lacak olan suyun 
tar ı mda kullan ı lmas ı  ile ilgili arazi tesviyesi, tarlaba şı  kanalları  tarla içi sulama ve dre-
naj kanallar ı  gibi sulama tesislerini kurmak veya kurulmu ş  tesisleri i ş letmek, i ş lettir-
mek, bak ı m ve onarı mlar ı n ı  yapt ırmakt ır. 

Sulama kooperatifleri; devlet taraf ı ndan gerçekle ş tirilen tesisleri çal ış tırarak harita 
ile belirlenen s ı n ı rlar içinde öncelikle su da ğı tı m hizmetlerini yürütmek ve tesisin istik-
bali için gerekli bak ım, onarı m ve geli ş tirme çal ış maları n ı  yapmakla yükümlüdürler. 
Ayrıca su dağı t ım hizmetleri ve bak ı m -onarı m hizmetlerinin yan ı nda (4) ; 

1.Zorunlu hallerde Köy Hizmetleri Te ş kilat ı  teknik yard ı mları  ile mevzuata göre ara-
zi toplulaş t ı rmas ı  yapmak, 

2. Arazi ı slah ı  ve toprak muhafazas ı  ile ilgili tedbirleri almak, 

3. Ortaklar ı na teknik tar ı m ve sulama teknikleri ile ilgili e ğ itim faaliyetlerinde bu-
lunmak, 

4. Üye çiftçiler için yat ı rı m ve i ş letme kredilerinin temininde yard ımc ı  olmak, 

5. Üyelerin ortak çal ış ma konular ı  ile ilgili her türlü alet ve ekipman temin etmek, 

6. Sigorta hizmetlerinde arac ı  olmak, 

7. Üye çiftçilerin ihtiyac ı  olan kaynaklar ı n temin edilmesi ile ürünlerin i ş lenmesi ve 

pazarlanmas ı nda yard ı mc ı  olmak, 

8. Üretimin planlanmas ı  ve yönlendirilmesi ile ilgili çal ış malarda devlet ile i ş birliğ i 
yaparak teknik yard ı m ve münavebe bitkilerinin ekimine yard ı mc ı  olmak, 

9. Üye çiftçilerin hizmet alanlar ı nda gerekli in ş aat i ş lerini yapmak veya yapt ırmak 

10. Kooperatif olman ı n diğ er avantajlar ı ndan yararlanmak gibi geni ş  faaliyet alanlar ı  
bulunmaktad ı r. 

3.KOOPERATİF SULAMA İŞ LETMEC İLİĞİ  VE ÇALIŞMA Ş EKLİ  

Ülkemizde koopreratif sulama i ş letmecili ğ inin en güzel örneklerini devlet taraf ı ndan 

inş a edilen sulama tesislerinin kooperatiflerce i ş letildiğ i bölgelerde görmek mümkün-

dür. 

Kooperatif sulama iş letmeciliğ i:suyun ve sulama ile ilgili bütün unsurlar ın i ş letil-

mesi, korunmas ı , bakım ve onar ı mlar ı n ı n yap ı lmas ı , geli ş tirilmesi, üretime tahsis edil-
mesi, tesis ve sulama ile ilgili hizmetlerin kooperatifler vas ı tas ıyla sevk ve idare edilme-

si olarak ifade edilebilir. 
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Bir sulama kooperafinde sulama tesisi ve kooperatifin çal ış maları  yönetim kurulu ta-
rafı ndan görevlendirilmi ş  yeterli say ıda memur tarafı ndan yürütülmektedir. Ayrıca sula-
ma kooperatiflerinde yönetim kurulu karar ı  ile siyasi olmayan ve anasözle şmede belirti-

len şartlar ı  taşı yan (md. 100) bir müdürün atanmas ı n ı n yan ı nda ilgili Bakanl ık ve 

yard ım al ı nan kuruluş ları n istediğ i şartlara uygun idari ve teknik personelin çal ış tırı lma-

s ı  mecburiyeti vard ır (md. 104). Ancak büyük sulama alanlar ı na sahip s ı n ı rl ı  say ıda su-

lama kooperatifi d ışı nda müdür atamalar ı nı n olmadığı  ve pek çok kooperatifte de pom-

pa teknisyenleri ve sulama teknisyenlerinin d ışı nda teknik eleman ın çalış tınlamadığı  

görülmektedir. 

Her sulama kooperatifinde her y ı l yap ı lan genel kurullarda bir önceki faaliyet prog-
ramlar ı  değerlendirilmekte ve yeni dönem için haz ı rlanan faaliyet programlar ı  tek tek 

ele al ı narak onaylanmaktad ır.Sulama kooperatifleri genel kurullar ında ele al ınan ve 
onaylanan sulama ile ilgili program faaliyetlerini 3 grupta toplayabiliriz (5): 

3.1. Sulama mevsimi baş lamadan önce yap ılan faaliyetler; 

- Kooperatif s ı n ırlar ı  içindeki kanal ve kanalet gibi su dağı t ı m şebekelerindeki ya-

banc ı  ot ve rusubat temizli ğ inin yap ı lmas ı , 

- Çatlak, k ırı lma ve çökme gibi in ş aat ile ilgili eksiklerin giderilmesi, 

- Pompa, trafo, baraka, savak ve regülatör gibi su alma yap ı lar ı  ile ilgili sulama mev-

simi öncesi eksikliklerin giderilmesi, bak ım ve onarımlann ı n yap ı lmas ı , 

- Sulama sezonu ba ş lamadan önce su talepleri toplanarak ilk sulama planlar ın ı n ya-

p ı lmas ı  ve sulay ı c ı ları n sulama s ıraları n ı n belirlenmesi 

- Sulama ücretlerinin yakla şı k olarak belirlenmesi 

- Sulama düzeninin sa ğ lanmas ı  ile ilgili konular ve cezai müeyyidelerin belirlenme- 

si, 

- Kooperatifte görevli idari ve teknik personel ücretlerinin belirlenmesi 

- Sulama d ışı  konularla ilgili kararlar ı n al ı nmas ı  

3.2. Sulama mevsiminde yap ılan faaliyetler; 

- Su dağı tı m hizmetlerinin takibi ve sulama düzeninin uygulanmas ı , 

- Sulama planlar ı  ile ilgili sorunları n çözülmesi, 

Teknik ar ı zalar ı n süratle giderilmesi 

- Sulamay ı  ve üretimi geli ş tirici çal ış maları n yap ı lmas ı  

- Sulama ile ilgili kay ı tlar ın tutulmas ı  
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3.3. Sulama mevsimi sonunda yap ılan faaliyetler; 

- Sezon sonu itibariyle kooperatif sorumlulu ğundaki tesis, alet ve makinalar ı n bak ı m 
ve onar ı mlar ı n ı n yap ı lmas ı , 

- Su ücretlerinin tahsili, 

- Ürün de ğerlendirmesi ve bir sonraki sezon ile ilgili eksikliklerin giderilmesi 

- Diğer konular 

4. SULAMA HİZMETLERİ  

Sulama, bitkinin ihtiyac ı  olan suyun kaynağı ndan istenildi ğ i zamanda ve istenildi ğ i 
miktarda kök bölgesine ula ş t ırı lmas ı  olarak tan ımlanmaktad ı r. Sulama hizmetlerinin uy-
gulanmas ı ndaki baş arı  tesis i ş letmecilik ş ekillerine göre değ i şmektedir. Ülkemizde bu 
güne kadar yap ı lan ara ş tı rmalar bu baş arı n ı n faydalanan çiftçilerin suyun önemini kav-
ramalar ı  ve sulama tesisinin benimsemeleri oran ı nda arttığı n ı  göstermi ş tir. Bu nedenle 

sulama tesislerinin geli şmiş  olduğ u ülkelerde daha önceki y ı llarda olduğ u gibi i ş letmeci-

lik hizmetlerinin faydalananlar taraf ı ndan üstlenilmesi fikrinin ülkemizdeki en güzel ör-

neklerinden birini de sulama kooperatifleri göstermektedir. 

Kooperatifler, sulama tesislerini devir almalar ı ndan itibaren su da ğı tı m hizmetleri-
nin yan ı nda tesislerin bak ı m-onar ı m hizmetlerini de üstlenmektedirler. Bu hizmetlerin 
yerine getirilmesinde söz konusu yat ı rı mc ı  kurulu ş lar tarafı ndan haz ı rlanan "Sulama Te-
sislerine Ait İş letme, Bak ı m ve Onar ı m Talimatları " esas al ı nmaktad ı r. 

Kooperatif sulama i ş letmecili ğ inde sulaman ı n hangi tarihte ba ş layacağı  ve hangi ta-
rihte sona ereceğ i yönetim kurulu taraf ı ndan belirlenmektedir. 

Sulamadan faydalanacak çiftçiler sulaman ı n baş layacağı  tarihten en az bir ay önce 

sulanmas ı  istenen arazinin durumunu, miktar ı n ı , arazi üzerinde ürün çe ş idini ve her 

ürün ile ilgili bilgilerin yan ı nda yönetim kurulunun istedi ğ i diğer bilgileri içeren bir be-

yanname (Ek 1) doldurarak yönetim kuruluna verirler. Yönetim kurulu da eldeki bilgiler 
ve Köy Hizmetleri te ş kilat ı n ı n teknik rehberli ğ i alt ı nda "Planl ı  Su dağı tım Cetvelleri"ni 

haz ı rlarlar. Üye çiftçilerin su alabilecekleri tarih ve saatleri gösteren bu cetveller sulama 
baş lang ı c ı ndan en az 10-15 gün önce ilan edilir. ilan süresince yap ı lan itirazlar yönetim 

kurulunca değ erlendirilir. 

Planl ı  su dağı t ı m ı nda çiftçi talepleri esas al ı n ır ve su isteyen çiftçiye su, diledi ğ i tari-

he mümkün olan en yak ı n tarihte verilir. Ola ğ anüstü durumlarda sulama cetvellerinde 

yap ı lan değ i ş iklikler üyelere ayr ı ca ve mümkün olduğu kadar süratle bildirilir. Sulama 

s ı ras ı  geldi ğ i halde suyu kullanmayan çiftçinin s ı ras ı  kaybolur. Bu nedenle her üye be-
lirlenen saatten önce tarlas ı n ı n başı nda haz ı r bulunmak zorundad ı r. 

pe
cy

a



ÜÇÜNCÜ SEKTÖR KOOPERAlIFÇ İ L İ K SAYI: 120 NISAN-MAYIS-HAZIRAN'98 

Sulama bittiğ i zaman su dağı t ı m i şçileri suyun verilmeye ba ş ladığı  ve sulaman ı n bit-
ti ğ i tarih ile saatlerini, kullan ı lan suyun miktar ı n ı  bildiren bir form (Ek:2) doldurulur. 
Bu formlar ı n 2. nüshas ı  kooperatifte, birer nushas ı  da sularnay ı  yapan çiftçi ve su da ğı -
t ım i ş çilerinde bulunur. 

Sulama esnas ı nda tarla içi kanallar ı ndaki suyun ihmal edilmesi ve kötü kullan ı lmas ı  
ile doğ acak zararlar kooperatifi ba ğ lamaz. Bu tür istenmeyen olaylara neden olan çiftçi 
söz konusu zararlara katlan ı r. 

5. BAKIM VE ONARIM HIZMETLERI 

Bir sulama tesisinin rasyonel olarak i ş letilmesi ve su dağı t ı m hizmetlerinde devaml ı -
l ığı n sağ lanmas ı nda önemli faktörlerden birisi de bak ı m-onar ı m hizmetlerinin zaman ın-
da ve eksiksiz olarak yap ı lmas ı d ı r. Kooperatif sulama i ş letmeciliğ inde tesislerin ve su 

dağı tı m ş ebekelerinin yararlananlar taraf ı ndan kolayca benimsetilmesinden dolay ı  ba-

k ı m ve onar ı mlar ı n ı n yapt ı r ı lmas ı  da kolay olmaktad ı r. Nitekim anasözle ş mede "Bütün 

tarla içi kanallar ve arazi sulama için yap ı lan bütün tesisler bak ı ml ı  ve temiz bulunduru-

lacak ve tarla içi kanallar ı n bak ı m ı  ilgili üyeye ait olacakt ı r" denilmektedir (Md. 109 / 

C). Ayr ı ca anasözle şmede ilgili orta ğı n arazi içindeki kanallar ı n bakı m ve onar ı mları  
yapmad ığı  takdirde yap ı ncaya kadar o çiftçiye kooperatif taraf ı ndan su verilmeyece ğ i 

belirtilmektedir. 

Üye çiftçilerin bak ı m-onar ı m ı  yapmad ığı  veya yapamad ığı  durumlarda bu i ş lemler 

kooperatif taraf ı ndan yap ı lmakta ve bedeli ilgili ortaktan al ı nmaktad ı r. Bak ım ve onar ı -

m ı n büyük boyutlarda olmas ı  ve üye çiftçilerin hasat sonuna kadar ödeme yapamayaca-

ğı n ı  bildirmesi durumunda da kooperatif taraf ı ndan yap ı lan masraflar ı n yap ı ldığı  aydan 

itibaren ödeme ay ı na kadar ki kay ı plar da üye çiftçilerden tahsil edilmektedir. 

Anasözle şme yükümlülüklerini yerine getirmedi ğ inden dolay ı  su verilmeyen üye 

çiftçiler, tesislerin y ı ll ı k amortisman ı na ve kooperatifin idare ve i ş letme masraflar ı na i ş -

tirak ederler. Ayr ı ca geçerli sebepler nedeni ile tesisten faydalanamayan üye çiftçiler te-

sislerin i ş letme -bak ı m masraflar ı na kat ı lmamakta ancak tesislerin y ı ll ı k amortisman 

masrafları na kat ı lmaktad ı r. 

Yine tesislerin idamesi ve devaml ı l ığı  için al ı nmas ı  gerekli baz ı  tedbirler anasözle ş -

mede belirtilmi ş tir. Tesis İş letmeciliğ inde dikkate al ı nan bu tedbirlerden baz ı ları n ı  özet-

leyecek olursak (Md.109/); 

- Yönetim kurulunun özel müsadesi olmadan kooperatife ait kanallar içine veya ka-

nalları n geçi ş  yolu üzerine çit veya herhangi bir engel yerle ş tirilemez. 

- Kanallar ı n çevresinde hayvan otlat ı lamaz ve hiç bir zaman kanallar ı  geçi ş ine izin 

verilemez. 
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- Her arazinin sahibi veya sulayan çiftçi ihmal ve dikkatsizlik sonucu yapt ığı  bütün 
zararlardan kooperatife kar şı  sorumludur. Hasar ı n bedeli zarar verenden tahsil edilir. 

- Kooperatifin kanal ve arklar ı na hiç bir ş ekilde süprüntü, at ı k, gübre, a ğ aç, asma bu-
dakları , yaramaz ot, çay ı r v.b. maddeler dökülemez ve rüzgarla kayma ve dü şme yoluy-
la kanallara gidebilecek herhangi bir madde kanal s ı rtlarna b ı rak ı lamaz. 

Ayr ı ca sulama hizmetleri esnas ı nda meydana gelen istenmeyen durumlarda da olay-
lar sulama ustalar ı  tarafı ndan haz ı rlanan bir tutanak (Ek:4) ile yönetim kuruluna bildiri-
lir ve i ş lem yap ı lmas ı  sağ lan ı r. 

Görüldüğ ü gibi tesislerin bak ı m-onar ım hizmetleri ve devaml ı l ığı  için gerekli bütün 
önlemler anasözle ş mede yer alm ış t ı r.Kooperatife üye olan her çiftçi anasözle şme hü-

kümlerini yerine getirmekle yükümlüdür. 

6. SU ÜCRETLER İNİN TAHAKKUKU VE TAHS İ Lİ  

Ülkemizde sulama kooperatifleri vas ı tas ı yla i ş letilen sulama tesislerinde su ücreti 

olarak al ı nan bedeller tesislerin i ş letilmesi ve devaml ı l ığı n sağ lanmas ı nda yap ı lan gider-

lerin faydalanan çiftçilerden tahsil edilmesidir. Su ücretleri, tesisin idare ve i ş letme mas-

raflar ı  ile kooperatifin genel masraflar ı n ı  karşı layacak ve kooperatifin öz kaynaklar ı n ı n 

geli şmesine imkan verecek bir seviyede ve Köy Hizmetleri Te ş kilat ı nca haz ı rlanan esas-

lar dahilinde yönetim kurulu taraf ı ndan tesbit edilmektedir. 

Sulama kooperatiflerinde su ücretinin belirlenmesinde esas al ı nan masraf unsurlar ı n ı  
özetleyecek olursak; 

1-) Y ı ll ı k enerji masraflar ı  

2-) yat ı r ım ı n geri ödeme taksitleri 

3,) 
	

daimi ve geçici i ş çi masraflar ı  

4-) para ile yapt ı r ı lan i ş ler 

5-) bakı m ve onarı m masraflar ı  

6-) muhasebe ücretleri 

7-) vas ı talara ait yak ı t, tamir ve bak ı m 

8-) k ı rtasiye ve büro marsaflar ı  ve 

9-) diğ er masraflar gibi masraflar toplanarak birime (saat, dekar vb) dü ş en 

masraflar hesaplanmakta ve bulunan k ı ymete çok az bir ilave ile sulama ücretleri belir-

lenmektedir. 

Sulama kooperatiflerince i ş letilen tesislerde sulama ücretleri genelde TL/Saat üze-

rinden al ı nmaktad ı r (Ek:3). Böylece sulay ı c ı lar baz ı nda meydana gelen kay ı plar azalt ı l- 
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makla, suyun tasarrufu ile ekonomik kullan ı m ı  sağ lanabilmektedir. Ayr ı ca su ücretinin 
saat üzerinden al ı nmas ı n ı n bir diğer faydas ı  da daha az para ödemek ve daha iyi sulama 
yapmak isteyenlerin teknolojiden k ı sa sürede faydalanmalar ı n ı  sağ lamaktı r. 

Kooperatif sulama i ş letmecili ğ inde su ücretleri prensip olarak pe ş in al ı nmaktad ı r. 
Ancak üye çiftçilerin mali durumlar ı  müsait olmad ığı ndan müracat ı  üzerine yönetim ku-
rulu çiftçiye hasat veya ürün sat ışı na kadar vade verebilmektedir. Bu durumda koopera-
tifin borçland ığı  kredi kurulu ş una ödedi ğ i miktarlara uygun faiz ve masraflar çiftçiden 
tahsil edilmektedir. Ayr ıca sulama ücretini vadesinde ödemeyen çiftçiler için Yönetim 
Kurulu kanuni hakları n ı  kullanmaktad ı r. 

Sulama yapan çiftçiler sulama ustas ı na sulaman ı n bitece ğ i zaman ı  önceden bildir-
mek zorundad ı r. Sulaman ı n biti ş  zaman ı  görevliye bildirilmemi ş  ise ve görevli de suyu-

nu isteyen bir ba ş ka çiftçi bulamam ış sa sulama yapan çiftçi ya su kullanmaya devam et-

mek yada bo ş a akan suyun ücretini ödemek zorundad ı r. 

Kendisine verilen suyu kullanmayan bir üye çiftçi suyun kullan ı ldığı  ana kadar akan 
ve kaybolan suyun ücretini öder. E ğ er bu sürede suyu isteyen bir ba ş ka üye çiftçi varsa 
su ona verilir. S ı ras ı n ı  kaybeden veya geçiren üye ikinci sulama için tekrar s ı ras ı n ı  bek-

lemek zorundad ı r. 

7. SULAMA KOOPERAT İFLER İNDE ÜST ÖRGÜTLENME 

Birim sulama kooperatifleri yapamad ı klar ı  yaya yapmakta güçlük çektikleri i ş leri 

daha uygun ş artlarda temin etmek amac ı yla güçlerini birle ş tirebilmektedir. Bu birle ş me 

"Sulama Kooperatifleri Birli ğ i Anasözle şmesi"ndeki ş artlar ı  taşı yan en az 7 sulama koo-

peratifi ile gerçekle ş tirilmektedir. 

Sulama Kooperatifleri Birli ğ inin kurulmas ı nda as ı l amaç; sulama, arazi ı slah ı  ve top-

rağı n korunmas ı  ile ilgili çal ış malarda üye sulama kooperatiflerini menfaatlerini koru-

mak; daha verimli çal ış abilmeleri için kaynak s ı k ı nt ı lar ı n ı  giderici faaliyetlerde bulun-

mak ve eğ itici programlar düzenlemektedir. 

Sulama kooperatiflerinin "Birlikler" şeklinde örgütlenmesinin pekçok faydas ı  bulun-

maktad ı r. Özellikle tar ı m ı n ülke ekonomisindeki öneminin her geçen gün azald ığı , ta-

r ı mda çal ış anlar ı n al ım güçlerinin dü ş tüğ ü ve tar ım kesiminden sanayiye olan göçün ha-

len sürdü ğ ü ülkemizde sulama kooperatiflerinin üst örgütlenmeleri daha fazla önem 

kazanmaktad ı r. Bu -önemi ortaya koymak aç ı s ı ndan sulama kooperatifleri birliklerinin 

çal ış ma konular ı n ı  gözden geçirmekte fayda vard ı r. 

1. Sulama kooperatiflerinin amaçlar ı na uygun yap ı lacak tesislerin planlamas ı , proje-

lendirilmesi, in ş a edilmesi, i ş letilmesi, bak ı m ve onar ı mlar ı n ı n yapı lmas ı nda rehberlik 

ve teknik yard ı mları n ı n yap ı lmas ı , 
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2. Üye sulama kooperatiflerinde gerekli durumlar ı nda Köy Himetleri Te ş kilat ı  yar-
d ı mları  ile arazi toplula ş tı rı lmas ı na yard ı mc ı  olunmas ı , 

3. Üye sulama kooperatifleri için gerekli olan her çe ş it alet, ekipman, makina, yedek 
parça ve akaryak ı t gibi uygun ş artlarda temin edilmesi, 

4. Kooperatif üyeleri ile yönetici ve memurlar ı n yeti ş tirilmesi amac ı yla kurslar, se-
minerle ve konferanslar düzenlemesi, 

5. Üye kooperatiflerin hesaplar ı n ı n düzenli bir ş ekilde tutulmas ı na yard ımcı  olunma-
s ı  ve kooperatif faaliyetlerinin denetlenmesi, 

6. Üye kooperatiflerin ayni ve nakti kaynak s ıkı ntı lar ı n ı n giderilmesine yard ı mc ı  
olunmas ı  "Sulama Kooperatifleri Birliklerinin çal ış ma konular ı  aras ı nda bulunmakta-
d ı r. 

Ülkemizde sulama kooperatiflerinin Birlikler ş eklindeki dikey örgütlenmelerinin 
sağ lanmas ı  çal ış malar ı na devam edilmektedir. Bugüne kadar ancak 4 adet Sulama Koo-
peratifleri Birli ğ i kurulabilmiş tir (6). Bunlar; 

1- Manisa Sulama Kooperatifleri Birli ğ i (31 adet sulama kooperatifi) 

2- Konya Sulama Kooperatifleri Birli ğ i (38 adet sulama kooperatifi) 

3- Afyon Sulama Kooperatifleri Birli ğ i (47 adet sulama kooperatifi) 

4- Amasya Sulama Kooperatifleri Birli ğ i (41 adet sulama kooperatifi) 

En az 7 adet sulama kooperatifleri birli ğ inin kurulması  ile de Sulama Kooperatifleri 
Merkez Birli ğ inin kurulmas ı  sağ lanarak dikey örgütlenme aç ı s ı ndan önemli mesafe al ı -

nabilecektir. Bu konu ile ilgili çal ış malar da devam etmektedir. 

8. SULAMA SONUÇLARİNİN DEĞ ERLEND İ RİLMESİ  VE GELİŞ TİRME 
ÇALİŞ MALARİ  

Bilindiğ i gibi yaln ı z sulama ile verim 2-5 kat artmaktad ı r. Sulama yaln ı zca verim ar-

tışı  sağ lamakla kalmamakta, ikinci ürün hatta baz ı  bölgelerde üçücü ürünün al ı nabilme-

sini sağ lamas ı n ı n yan ı nda yeni üretim planlar ı n ı  geli ş tirilmesi, k ı rsal istihdam, yeni tek-

nolojilerin kullan ı lmas ı  ve göçün önlenmesine katk ı da bulunma gibi pek çok faydas ı  
bulunmaktad ı r. K ı sacas ı  su ve sulama ektansif tar ı mdan entansif tar ı ma geçi ş i sağ layan 

en önemli faktörlerin ba şı nda gelmektedir. 

Sulama k ı rsal kesimde ya ş ayanlar ı n geçimlerini de kolaylaş t ı rmaktad ı r. Özellikle su-

lama ile geçilen entansif tar ı mda daha fazla i ş gücünün istihdam edilmesi, sanayiye ham 

madde temini, ürünlerin i ş lenmesi, hammadde veya mamül maddeler halinde pazarlan-

mas ı nın sağ lad ığı  faydalar k ırsal kalk ı nman ı n en güzel örneklerini göstermektedir. 

13 

pe
cy

a



ÜÇÜNCÜ SEKTÖR KOOPERATIFÇILIK SAYI: 120 NISAN-MAYIS-HAZIRAN'98 

Ülkemizde 1965 den beri devam eden sulama kooperatifleri yat ınmlann ı n hizmete 
girmesi sonucunda sa ğ lad ığı  faydalar say ı lamayacak kadar çoktur. Özellikle verim ve 
gelir art ış lar ı n ı n çiftçilerin sosyo-ekonomik yap ı s ı nda sağ lad ığı  faydalar üye çiftçilerin 
taleplerinin çe ş itlenmesine ve artmas ı na neden olmaktad ı r. 

Her y ı l yap ı lan genel kurullarda bir önceki y ı l ı n faaliyetleri de ğ erlendirilmekte, sula-
ma hizmetleri ve di ğer konularla ilgili sorunlar tesbit edilmekte ve ortak çözümler aran-
maktad ı r. Suyun ve sulaman ı n faydas ı  k ı sa sürede aç ı k olarak görüldü ğ ü için daha fazla 
arazinin sulanmas ı n ı  sağ lamak ve mevcut sulamalar ı  geli ş tirmek için sulama yat ırı mla-
rı na ilave yat ı nm talepleri kararlar ı  al ı nmaktad ı r. Al ı nan kararlar gere ğ i talepler ilgili 
kurullarca kar şı lanmaya çal ışı lmaktad ı r. 

9. SONUÇ VE ÖNERILER 

Sulama tesislerinin sulama kooperatifleri taraf ı ndan i ş letilmesinin pek çok faydas ı  
vard ır. Herşeyden önce sulama kooperatifleri ülkemizde devlet taraf ı ndan in ş aa edilen 

sulama tesislerinin faydalanan çiftçilerin olu ş turduğu organizasyonlar vas ı tas ı yla i ş letil-
mesinin en güzel örneklerini olu ş turmaktad ı r. 

Ülkemizde son y ı llarda sulama tesisleri ve sulamalar ile ilgili üzerinde en çok duru-
lan konulardan birisi de sulama tesislerinin veya i ş letme ve bak ım hizmetlerinin devre-

dilmesi konusudur. Bu amaçla ülke baz ı nda çe ş itli komisyonlar kurulmu ş , modeller üre-

tilmi ş , böylece sulama alanlar ı nda her geçen gün artan sorunlara çözüm bulmaya 

çal ışı lm ış t ı r. Ancak bugüne kadar ki çal ış malar ile DS İ  tarafı ndan i ş letilen tesislerin i ş -

letme, bakı m ve onar ı m hizmetlerinin sulama birliklerine devredilmesi d ışı nda model 

olarak yeni bir geli ş me olmam ış t ı r. Tesislerin ve i ş letme, bak ı m hizmetlerinin devredil-

mesinde sulama kooperatifleri de bir alternatif olarak gösterilmekte fakat konu ile ilgili 
yeterli bilgilerin bulunmamas ı  nedeniyle üzerinde daha az durulan bir konu olmaktad ı r. 
Bu nedenle sulama kooperatifleri ve i ş letmecilik yönü çok iyi incelenmelidir. 

Kooperatif sulama i ş letmecili ğ inin veya tesislerin faydalanan üreticiler taraf ı ndan i ş -

letilmesinin faydalar ı  ayna zamanda sulama kooperatifi i ş letmeciliğ inin üstünlüklerini 

göstermektedir. Bunlardan baz ı ları n ı  özetleyecek olursak; 

1. Kooperatif sulama i ş letmeciliğ inde üye çiftçiler tesisin i ş letilmesinde ve çal ış tı r ı l-
mas ı nda kooperatifçilik ilkelerindeki "Demokratik Yönetim Prensibi"ne göre hareket 
edebilmektedirler. 

2. Sulama kooperatifleri i ş letmecili ğ inde baş arı s ı z olan yöneticilerin her y ı l değ iş ti-

rilmesi mümkün olduğ u gibi yöneticilerin denetlenmesi ve genel kurullarda hesap sorul-

mas ı  da mümkün olmaktad ı r. Nitekim baş arı s ı z olan yönetcilerin de ğ i ş tirildiğ i çok say ı -

da sulama kooperatifi örne ğ i vard ı r. 
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3. Sulama koopertifleri çok yönlü faaliyet götürebildiklerinden dolay ı  üretim, tüke-
tim, pazarlama, ithalat ve ihracat gibi i ş ler için kurulan kooperatiflerin avantajlar ı n ı  da 
üyelerine sağ layabilmektedir. Yani sulama kooperatifleri k ırsal kesimde ayn ı  zamanda 
bir köy kalkı nma kooperatifi gibi faaliyet gösterebilmektedir. 

4. Sulama kooperatiflerinde de s ı n ı rl ı  sorumluluk esas oldu ğ u için üye çiftçiler 3. ş a-
h ı slara kar şı  bütün varl ı klar ı  yerine ancak kooperatifteki hissenin 10 kat ı  kadar ve koo-
peratif sahas ı ndaki arazi varl ığı  ile sorumludur. 

5. Tesislerin faydalanan çiftçiler taraf ı ndan kolayca benimsenmesi sağ lanmaktad ı r. 
Böylece sulama kooperatiflerine yap ı lan yat ı rımları  faydalanan çifçiler sahip ç ı kmakta, 
kendi mallar ı  gibi görmekte ve korumaktad ı rlar. 

6. Tesislerin her y ı l peryodik olarak yap ı lmas ı  gereken bir k ı s ı m bak ım ve onar ı m 
hizmetleri de faydalanan üretici çiftçiler taraf ı ndan imece usulu ile yap ı lmaktad ır. Koo-
peratifin yapamayaca ğı  boyuttaki çal ış malar ise yat ırı m ı  yapan kurulu ş larca yap ı lmas ı  
sağ lanmaktad ı r. Böylece yat ı r ı mlar ı n i ş lerliğ i ve süreklili ğ i sağ lanmaktad ı r. 

Bu özelliklerden dolay ı  ülkemizdeki sulama tesislerinin sulama kooperatifleri vas ı ta-
s ı yla i ş letilmesinin devlet, sulama birlikleri ve mahalli idareler sulama i ş letmecilik ş e-
killerine göre avantajl ı  bulunmaktad ı r. 

Ancak bugünkü yap ı s ı  ile sulama tesislerinin sulama kooperatiflerince i ş letilmesinin 
üzerinde durulan sorunlar ı n çözümünde yeterli olaca ğı n ı  söylemekte mümkün de ğ ildir. 
Çünkü bugün sulama kooperetifleri ile ilgili çözüm bekleyen bir dizi sorun vard ır. Bu 
sorunlar ı n ba şı nda da mevzuatlar ı n yetersiz olmas ı  ve mevcutlar ı n ı nda uygulanamamas ı  
gelmektedir. Bunlar ı n içinden belkide en önemlisi sulama imkan ı na kavu ş turulan çiftçi-
lere sulama, girdi kullan ı m ı , hasat ürünlerin i ş lenmesi ve pazarlanmas ı  konuları nda bilgi 

ve hizmet verecek teknik personelin kooperatif sözle şmesinde yer almas ı na istihdam 
edilememesi gelmektedir. 

Ayrı ca üreticilerin teknik sulama ve teknik tar ı mdan gere ğ i gibi faydalanamamalar ı , 

kredi ve kaynak kullan ı m ı ndaki yetersizlikler ve kooperatiflerin dikey olarak örgütlene-

memesi üzerine önemle durulmas ı  gereken sorunlar ı  olu ş turmaktad ı r. Hükümet prog-

ramlar ı  ile de yakı ndan ilgili olan bu sorunlar ı n a şı lmas ı  tesislerin kooperatifler taraf ı n-

dan i ş letilmesi tezini güçlendirecek ve bu konuda devletin u ğ rad ığı  kay ıplar ı n 
faydalananlar taraf ı ndan kapat ı lmas ı  mümkün olabilecektir. 

Sonuç olarak sulama kooperatifleri; sulama tesislerinin i ş letilmesi, bakı m ve onar ı m 
hizmetlerinin faydalanan üye çiftçilere devredilmesi konusunda üzerinde önemle durul-

mas ı  ve geli ş tirilmesi gereken bir konudur. Ayr ıca en ba ş arı l ı  olan sulama kooperatifle-

rinin de incelenmesi faydal ı  olacakt ı r. 
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Ek :1 Sulama Kooperatiflerinde Sulama Beyannamesi 

S.S. 	 SULAMA ROOPERAT İFİ  BAŞ ICANLIĞ I 

Mükellefin Ad ı . 	  

Adresi 	 Sulama Yı l ı  	  

Sulanmas ı  Istenilen Alan ile Ilgili Bilgiler Kuyu No: Parseldeki 

Bitki Mevkii Parsel No: Alan (Dekar) 

Ek : 2. Sulama Kooperatiflerinde Su Verme fi ş i 

S.S 	 Sulama Koop. 

	 Vergi Dairesi 

Sicil No . 	  

SU VERME FİŞİ  

Tarih 	/ 	/ 1997 	 Fiş  No: 

Baş lama Saati 	  Bitiş  Saati 

Toplam Saat 	  

Görevli 	 Ortak 
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Ek : 3 Sulama Kooperatiflerinde Tahsil Fi ş i 
S.S. 	 SULAMA KOOPERAT İFİ  BAŞKANLİĞİ  

	 Vergi Dairesi 	 TAHSİL FİŞİ  (Seri A) 
	 (Sicil No) 
Adres . 	 No• 	 

Tel: 	  
Tarih: 	/ 	/ 199. 

P ARAYI VEREN İN 
Ad ı  Soyad ı  	  
Adres 

TAHS İL OLUNAN GELIRLER 
ANA HESAP YILI VE 

TAKSIDI 
IZAH TUTAR 

TL 

TOPLAM 

Yukarı da yaz ı lı  yalnı z 	 TL tahsil edilmiş tir. 

Tahsil Eden İmza 

Ek : 4 Sulama kooperatifierinde Zahit Varakas ı  

S.S. 	SULAMA KOOPERATİFİ  BAŞKANLİĞİ  

	

No: 	 
Tarih: 	/ 	/199.. ' 

ZABIT VARAKASI 

Görgü Ş ahidi Sulama Kooperatifi 
Sulama Ustas ı  
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KOOPERATIFÇILIK 
UCUNCU SEKTOR 

S V1'1: 120 :NISA - NI NN'IS - Niik V\ 1998 

AILELERIN 
SÜPERMARKETLERDEN 

ALIŞ VERİŞ  YAPMA 
DAVRANIŞ LARI 

Doç. Ur. ,11. Hami! ,YAZ İ  K - Prol: Dr. Iline ,IRL1 

ÖZET 

Diğer ülkelerde olduğu gibi, Türkiye'de 

de perakende ticarette en h ızlı  gelişen ku-

ruluş lardan biri olan süpermarketler, bak-

kaliye malzemelerinden eczac ı lığ a, araçlar-

dan çiçeklere kadar çok geniş  bir ürün 

karmas ına sahiptir. Bu çalış mada da ailele-

rin süpermarketlerden alış veriş  davran ış lan 

üzerinde durulmuş tur. Araş tı rmacı lar tara-

fından daha önceden haz ı rlanan görüşme 

formlan süpermarketlerden al ış veriş  yapan 

360 evli kadın tarafından cevapland ı nlmış -

tır. Araş tı rma bulgular! kadınlann süper-

marketleri daha çok ürün karmas ı , düşük 

fiyat, güvenilir olma ve diğer baz ı  faktörler 

nedeniyle tercih ettiklerini göstermi ş tir. 

Anahtar kelimeler: Süpermarket, tü-

ketici, tüketici davran ış lan, tüketici eğ itimi, 

bilinçli alış veriş . 

* Gazi Üniversitesi Mesleki Eğ itim Fakültesi Öğ retim Üyesi 

SUMMAR Y 

As in other countries, among the most 

rapidly growing retailing outlets are the su-

perrnarkets in Turkey. They carry a wide 

assortment of goods ranging from grocety 

and pharmaceutical products to appliances 

and flowers. This study aims to discuss fa-

milies' shopping behavior at the supermar-

kets. Total 360 married women shopping 

at supemıarkets responded to interview 

forms prepared by researchers. The fin-

ding of the research showed that women 

especially prefer the supermarkets for pro-

duct assortment, low price, reliable and so-

me other variables. 

Keywords: Supermarkets, Consumer, 

Consumer behavior, Consumer education, 

rational shopping behavior. 
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GIRIŞ  
Tüketiciler daimi olarak seçim, sat ı n alma, ürün ve hizmetlerin kullan ı m ı na ili ş kin 

kararlar almaktad ırlar. Bu kararlar yaln ı zca tüketicilerin kendilerinden de ğ il, tüketici pi-
yasas ı nda bulunan üreticiler ve di ğer faktörler taraf ı ndan da etkilendi ğ inden bu kararlar ı  
almak çoğ unlukla zordur (1). Alternatif ürünler aras ı ndan seçim yap ı lacağı nda, tüketici 
davranış ları ndaki bireysel özellikler, üzerinde çok fazla durulan bir konudur. Çünkü tü-
keticilerin, karar vermesini etkileyen di ğer çevresel faktörler yan ı nda belli bir karar ver-
me stilleri ile al ış  veri şe yöneldikleri kabul edilmektedir. Bu konuda yap ı lan baz ı  çal ış -
malarda tüketiciler, kalite arayanlar, modaya önem verenler, mukayese ederek al ış veri ş  
edenler, bilgi arayanlar, al ış kanl ı k ya da marka ba ğı ml ı s ı  olanlar olarak s ı n ıfland ı rı lm ış -
lardı r (2,3,4). 

Ancak tüketicinin bir mal ya da hizmet hakk ı nda karar vermesi bu kadar yal ı n olma-
makta, tüketiciler çe ş itli baskı larla ya da yeni teknolojilerle kar şı  karşı ya bulunmakta-
d ı rlar. Tüketiciye bir çok kaynaktan çok say ı da bilgi akışı  oluş maktad ır (5). Bununla 
birlikte tüketcilerin istek ve ihtiyaçlan ile sat ı n alma davran ış ları  gerek ki ş ilik, gerekse 
içinde bulunduklar ı  toplum yap ı s ı na göre farkl ı l ı k göstermektedir. Tüketicilerin bu ko-
nudaki ihtiyaç ve davran ış  biçimlerini öğ renmek bir taraftan bu konuda mal ve hizmet 
üreten i ş letmelerin pazarda tutunabilmeleri, rekabet imkan ı  yaratabilmeleri ve ürünleri 
ile tüketici tatmini sağ layabilmeleri aç ı sı ndan, di ğ er taraftan tüketiciye verilecek e ğ iti-
min yönü konusunda yard ı mc ı  olacakt ı r (4,5) 

Doğ al olarak tüm bu çal ış malar ı n odak noktas ı n ı  insan ve onun değ i ş ik durumlara 
göre biçimlenen istek ve ihtiyaçlar ı n ı  tatmin etmek olu ş turmaktad ı r. Bu ise üretim ve ti-
cari yap ı n ı n da geli şmesini ve değ i ş mesini zorunlu k ı lmaktad ır. Dünyayla birlikte ülke-
mizde de üreticilerle tüketiciler aras ı ndaki mesafe giderek artmakta, üretici ve tüketici-
ler pazar ı n ı n boyut ve şekli her geçen gün de ğ i şmekte ve büyümektedir. Ekonomideki 
geli şmelere paralel olarak tüketiciye sunulan hizmetler de modernle şmektedir. Bu geli ş -
me ve modernleşmenin sonucu olarak özellikle süpermarket ma ğ azac ı lığı  dikkati çek-
mektedir (5). 

Ülkemizde perakende ticaretteki problemleri çözebilmek amac ı yla ortaya ç ıkan sü-
permarketlerde g ı da maddelerinden, eczac ı l ığ a, araçlardan çiçeklere kadar her türlü mal 
grubu bulunmaktad ır (6,7). Bu nedenle süpermarket tan ı m ı  ülkeden ülkeye, hatta ayn ı  
ülkede zamandan zamana, ki ş iden ki ş iye de ğ i şmektedir. Bu tan ı mları n birçoklar ı n ı n or-
tak noktas ı  olarak süpermarket; çe ş itli g ı da maddeleri ile giyim, mobilya ve dayan ı kl ı  
tüketim mallar ı n ı  tüketiciye belirli bir düzenleme içinde sunan, birden çok eletronik ka-
sa ç ı kış l ı , h ı zl ı  stok dönüş ümlü, self servis ilkelerine göre çal ış an, bağı ms ı z ve geni ş  bir 
alana yay ı lan zaman zaman kent d ışı nda planlanan al ış  veri ş  merkezidir (8, 9, 10, 11). 

Ülkemiz pazar ı na 1950 li y ı llarda giren süpermarketlerde geleneksel anlam ı ndaki 
perakende al ış  veri ş  merkezleri yeni bir boyut kazanm ış tı r. Bu dönemde özellikle baz ı  
g ı da maddelerindeki k ı tl ı klar ve perakende fiyatlar ı ndaki art ış lar ı n çözümü olarak sü-
permarketler önerilmi ş tir (8, 11). 
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Ancak süpermarketler toplumda istenen ve beklenen ilgiyi görmemi ş lerdir. Süper-
marketlerin toplumda kabul görmesinin belli bir ekonomik, sosyal ve toplumsal düzeyin 
oluş mas ı yla mümkün olmas ı na rağ men, o y ı llarda ülkemizde süpermarketlerin geli ş me-
si ile yak ı ndan ilgili olan demografik, ekonomik, teknolojik sosyo kültürel ve yasal fak-
törler yeterince uygun de ğ ildi. Dolay ı s ı  ile de 1990'l ı  y ı llara gelinceye de ğ in süpermar-
ketlerin geli ş imi çok h ı zl ı  olmam ış , rekabet etti ğ i bakkal, manav ve semt pazarlar ı na bir 
üstünlük sağ layamam ış t ı r. 

Günümüzde ise süpermarketler tüketicilere çok çe ş itli ürün sunman ı n yan ı nda, eğ -
lenme, dinlenme, yemek yeme olana ğı  sağ layan, sosyal ve kültürel faaliyetlerin de dü-
zenlenebilece ğ i etkile ş im alanlar ı  olarak varl ı kları n ı  sürdürmektedir. Bu hizmetleri ve-

rirken süpermarketlerin her türlü mal kaleminde yeterince ucuz oldu ğ unu da söylemek 
pek olanakl ı  değ ildir. Ancak sunulan hizmet düzeyi ile fiyat düzeyi aras ı nda bir ili ş ki 

olacak ve bu ili ş ki mağ aza mü ş teri trafi ğ ini iki yönde (baz ı  tüketiciler için olumlu- baz ı -
lar ı  için olumsuz) etkileyecektir. Ş öyleki süpermarketler mal ve hizmetleri daha kaliteli 
sunacak, bu da bir maliyet gerektirecek bu ise tüketiciye yans ı t ı lacakt ı r. Bu durum ucuz-
luk bekleyen mü ş teri say ı s ı nda bir azalmaya, kalite ve hizmet bekleyen mü ş teride ise ar-

tış a neden olacakt ır (11,12). 

Bunları n yan ı  s ı ra süpermarketlerin sunduklar ı  hizmet tüketicilerin fiziksel, sosyal 
ve psikolojik istek ve ihtiyaçlar ı n ı  karşı lamaya yöneliktir. Süpermarketlerin bir çok mal 
grubunda indirim yapmas ı , özellikle kar ı  koca çal ış an ailelere tek durakl ı  al ış  veri ş  im-

kan ı  tan ı yarak zaman kazand ı rmas ı , self sevis kolayl ığı  ile tüketicilere özgürce, istedi ğ i 

mal ve markay ı  seçebilme olana ğı  sağ lamas ı  nedeniyle tüketiciye, sat ış  giderlerini azalt-

ma, yeni mamüllerin ülke ve bölge çap ı nda örgütlenmi ş , özellikle zincir süpermarketler-

de kı sa zamanda s ı nanmas ı  ve pazarlara sunulmas ı  ile geni ş  bir tüketici kitlesinin istek 

ve ihtiyaçlar ı  hakkı nda güvenli ve sürekli bir bilgi elde etme, promosyonlu, indirimli sa-
tış lar, mağ aza donan ı m ı , dizayn ı  ve ürün yerle ş tirmeleriyle tüketime özendirme nede-

niyle üreticilere, çe ş itli mal gruplar ı nda bilgi verebilecek reyonlarda çal ış an çok say ıda 

elemana ihtiyaç oldu ğ undan dolay ı  ülke istihdam ı na katkı ları  vard ır (6, 8, 12) 

Bu çal ış mada da tüketicilerin al ış  veri ş lerinde süpermarketleri tercih etme nedenleri, 

en çok yararland ı klar ı  bölümler, süpermarketlerden ihtiyaçlar ı n ı n hepsinin karşı lay ı p 

karşı lamad ı klar ı  ve süpermarketlerde al ış  veri ş lerde ödeme biçimleri gibi hem üreticile-

re hem de tüketicilere yarar sa ğ layabilecek baz ı  bulgulara ula şma amaçlanm ış tı r. 

ARAŞ TIRMA MATERYALİ  VE YÖNTEMI 

Araş tırma bulgular ı  Ankara'da farkl ı  sosyo ekonomik ve demografik özellikteki aile-

lerin al ış -veri ş  yaptığı  düş ünülen büyük süpermarketlerden al ış veri ş  yapan 360 evli ka-

d ı ndan ara ş tı rmac ı lar tarafı ndan geli ş tirilen soru formuna bağ l ı  kal ı narak, süpermarket-

lerde kad ı nlarla yüz yüze yap ı lan görü şme sonucu toplanm ış t ı r. 
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Araş tı rma sonucunda elde edilen bulgular ı n değ erlendirilmesinde ailelerin sosyo 
ekonomik düzey göstergesi olarak oturduklar ı  semt (bu konuda Devlet Istatistik Enstitü-
sü tarafı ndan yap ı lan ayrım esas al ı nmış tır), kad ı nları n öğ renim ve çal ış ma durumlar ı  
bağı ms ı z değ işken olarak al ı nmış  ve gruplar aras ındaki fark ı n önemlilikleri X2 (khi ka-
re) analizi ile belirlenmi ş tir. 

BULGULAR VE YORUM 

Süpermarketlerden al ış  veri ş  yapan tüketicilerin sosyo ekonomik ve demografik 
özelliklerine ili ş kin olarak oturduklar ı  semtin sosyo ekonomik düzeyi, ya ş  öğ renim dü-
zeyi, çal ış ma durumu ve Ankara'da oturma y ı l ı  gibi özellikler dikkate al ı nmış  ve sonuç-
lar Çizelge l'de gösterilmi ş tir. 

Çizelge 1. Kad ı nlara Ili ş kin Genel Bulgular 

Semtin Sosyo Ekonomik Düzeyi Say ı  

Yüksek 

Orta 

Dü ş ük 

181 

153 

26 

50,3 

42,5 

7,2 

Yaş  Gruplar ı  

19-29 112 31,1 

30-40 137 38,1 

41-51 75 20,8 

52-62 36 10,0 

Öğ renim Düzeyi 

Ilköğ renim 36 10,0 

Ortaöğ renim 180 50,0 

Yüksekö ğ renim 144 40,0 

Çalış ma Durumu 

Çal ışı yor 201 55,8 

Çalış m ı yor 159 44,2 

Ankara'da Oturma Y ı l ı  

0-5 76 21,2 

6-11 89 24,7 

12-17 43 11,9 

18 ve fazla 152 42,2 	• 
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Çizelge 1 incelendi ğ inde ailelerin yar ı s ın ın (%50,3) yüksek, %42,5'inin orta, çok 
az ı n ı nda (%7.2) dü ş ük sosyo ekonomik düzeydeki semtlerde oturduklar ı  görülmektedir. 
Kadı nları n yar ı sı ndan daha fazlas ı n ı n (%69.2) 19-40 ya ş ları  aras ında oldukları , yar ı sı -
nı n (%50) ortaö ğ renim, %40.0' ı n ı n yüksek öğ renim mezunuyken, yandan daha fazlas ı -
n ı n (%57.5) gelir getiren bir i ş te çal ış tı kları  ve yarı s ı na yak ı n ı n ı n (%42.2) Ankara'da 18 
ve daha fazla y ı ld ı r yaş ad ı kları  saptanm ış t ır. Kad ı nların öğ renim düzeylerine bak ı ldığı n-
da da sadece %10.0 kadar ı nı n ilköğrenim görmü ş  olmas ı , bu tip yerlerde al ış  veri ş  ya-
pan bireylerin öğ renim düzeylerinin de yüksek oldu ğ u izlenimini vermektedir. Gerçek-
ten de Türkiye genelinde kad ı nları n öğ renim düzeyleri incelendi ğ inde 1990 yı l ı  Genel 
Nüfus Sayum sonuçlar ı na göre %59.9'u ilkö ğ renim, %15.8'i ortaö ğ renim, %2.6's ı  da 
yüksek öğ renim görmü ş tür (13). Araş tı rma kapsam ı na al ınan kadı nlann çal ış ma oranla-
rı n ı n da ülkemiz geneline oranla yüksek oldu ğ u söylenebilir. Aynca bulgu bu konuda 
yurt d ışı nda yap ı lan araş t ırmalarda da çal ış mayan kad ı nları n, çal ış anlara oranla daha 
fazla al ış  verişe kat ı ldığı  yolundaki bulgulara terstir. Bu farkl ı lı lık da ülkeler aras ı  kültü-
rel değ iş klikten kaynaklanm ış  ya da süpemarket al ış  veri ş lerinin bir özelliğ i olabilir (14, 
15). 

Ailelerin Süpermarketten Al ış  Veriş  Yapma Nedenleri 

Süpermarketler özellikle 1990'l ı  y ı llardan sonra ülkemiz piyas ı na hı zl ı  bir giri ş  yap-

mış  ve aileler buralar ı  diğ er al ış  veri ş  merkezlerine oranla daha fazla tercih etmeye ba ş -

lam ış lard ır. Tüketiciler ma ğ azalar ı  da ürün seçmelerine benzer nedenlerden dolay ı  seç-

mektedirler. Tüketiciler baz ı  mağ azalarda kendilerini rahat hissederken baz ı ları nda 

rahats ı z olurlar. Buna ilave olarak, ma ğ azan ı n yeri, dekoru, ürün karmas ı , fiyat ve diğer 

baz ı  değ işkenler de etkili olmaktad ı r (6) Araş tı rman ı n bu bölümünde de farkl ı  sosyo 

ekonomik ve demografik özellikteki ailelerin süpermarketleri tercih etme nedenleri üze-
rinde durulmu ş  ve sonuçları  Çizelge 2'de verilmi ş tir. 

Çizelge 2'de görüldü ğü gibi araş tırma verilerinin topland ığı  ailelerden süpermarket-

leri çe ş it bolluğu, ucuzluğu, temizli ğ i gibi faktörler nedeniyle tercih edenlerin oran ı  (s ı -

ras ıyla %57.2, %52.2, % 51.9) yar ı dan fazlayken, istenilen markay ı  bulma, güvenilir ol-

ma gibi faktörleri belirtenlerin oran ı  yarı dan daha azd ı r (s ı ras ıyla % 49.7, % 46.9) Buna 

ilave olarak mağ aza yakı nlığı  ve kolay ulaşı labilirlik faktörünü belirtenler de az de ğ il-

dir. Nitekim bu konuda yurt d ışı nda yap ı lan araş tırmalarda da mağ aza yeri seçimde 

önemli bir etken olarak bulunmu ş tur (6). Ayr ıca süpermarketleri tercih etme nedenleri 

olarak ürünlerinin kaliteli olmas ı , buralardan al ış  veri ş in hoşa gitmesi, self servis olma-

s ı , kredi imkan ı n ı n bulunmas ı  gibi faktörlerde belirtilmi ş tir. Günümüzde süpermarketler 

yaln ı zca al ış  veriş  edilen yer olmay ı p, ayn ı  zamanda eğ lenilen, dinlenilen, oturup bir 

şeyler yenilip içilen yerler olarak da i ş lev görmektedir (11). Nitekim İslamoğ lu (12) ta-

rafı ndan yap ı lan incelemelerde de süpermarketlerin mal satmaktan daha fazla hizmet 

vermeleri başarı ları n ı  artıran bir faktör olarak belirtilmi ş tir. Duruma kad ınlann oturduğ u 

semtin sosyo ekonomik düzeyi aç ı s ı ndan bak ı ldığı nda süpermarketleri tercih etme ne- 
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denleri aç ı s ı ndan güvenilir olmas ı  özelliğ i bak ı mı ndan gruplar aras ı ndaki farkl ı l ı k ista-
tistiksel aç ı dan önemsiz bulunmu ş tur (P>0.05). Süpermarketleri tercih etme nedenlerine 
kad ı nları n öğ renim düzeyleri aç ı s ı ndan bak ı ldığı nda ise self servis ve çe ş it bolluğu ol-
mas ı  nedeniyle tercih edenlerin oranlar ı n ı n yüksek öğ renim düzeyindeki kad ı nlarda ilk 
öğ renim ve daha az ve orta ö ğ renim düzeyindeki kad ı nlardan daha yüksekken (p<0.05), 
diğ er faktörler aç ı sı ndan tercih etmede ö ğ renim düzeylerine göre bir farkl ı lı k olmadığı  
saptanm ış tı r (P>0.05). 

Çizelge 2. Farkl ı  Değ i şkenlere Göre Ailelerin Süpermarketleri Tercih Etme Nedenleri 

Sosyo Ekonomik Düzey Öğ renim Düzeyi Çal ış ma Durumu 

Tercih 
Etme 

Nedenleri 

Yüksek 
N=181 

S 	%S 

Orta 
N=153 

%S 

Düş ük 
N=26 

%S 

İ lköğ retim 
ve daha az 

N=36 
%S 

Orta 
öğ renim 
N=180 

qo 

Yüksek 
öğ renim 
N=144 
S %S 

Çal ışı yor 
N=20I 

%S 

Çal ış mı yor 
N=I59 

%S 

Toplam 
N=360 

% 

Evine Yakı n 72 39.8 46 30.1 7 26.9 12 33.3 68 37.8 45 31.3 60 29.9 65 40.9 125 34.7 

Ucuz 98 54.1 80 52.3 10 38.5 23 63.9 95 52.8 70 48.6 105 52.2 83 52.2 188 52.2 

Temiz 94 51.9 75 49.0 18 69.2 19 52.8 99 55.0 69 47.9 99 49.3 88 55.3 187 51.9 

Güvenilir 89 49.2 63 41.2 17 65.4 14 38.9 88 48.9 67 46.5 85 42.3 84 52.8 169 46.9 

Istenilen 

Markalar 

Bulunabiliyor 

95 52.5 70 45.8 14 53.8 17 47.2 84 46.7 78 54.2 101 50.2 78 49.1 179 49.7 

Ürünler kaliteli 55 30.4 35 22.9 8 30.8 9 25.0 40 22.2 49 34.0 56 27.9 42 26.4 98 27.2 

Al ış veri ş  

Hoş uma Gidiyor 

46 25.4 40 26.1 9 34.6 9 25.0 42 23.3 44 30.6 56 27.9 39 24.5 95 26.4 

Self servis 36 19.9 36 23.5 7 26.9 1 2.8 36 20.0 42 29.2 46 22.9 33 20.8 79 21.9 

Kredi imkan ı  38 21.0 33 21.6 2 7.7 5 13.9 40 22.2 28 19.4 49 -  24.4 24 15.1 73 20.3 

Çeş it bolluğ u 111 61.3 78 51.0 17 65.4 14 38.9 89 49.4 103 71.5 124 61.7 82 51.6 206 57.2 

Konu kad ı nlar ı n çal ış ma durumlar ı  aç ı s ı ndan incelendi ğ inde, çal ış mayan kad ı nlarda 
evine yak ı n ve güvenilir olmas ı  nedeniyle süpermarketleri tercih edenlerin oran ı  çal ış an-
lardan daha yüksek olup, bu farkl ı l ı k da istatistiksel olarak önemli bulunmu ş tur 

(P<0.05). Her iki grupta da süpermarketleri ucuzlu ğu, temizliğ i istenilen markalar ı  bir 

arada bulma, ürünlerin kaliteli olmas ı , buradan al ış  veri ş  yapman ı n hoşa gitmesi, self 

servis ve çe ş it bolluğu nedeniyle tercih edenlerin oran ı  çal ış an ve çal ış mayanlarda birbi-

rine yakı n olup, farkl ı l ı k istatistik aç ı dan önemsiz bulunmu ş tur (P>0.05). Süpermarket-
leri kredi imkan ı  nedeniyle tercih etti ğ ini belirtenlerin oran ı , çal ış anlarda (%24.4), çal ış -
mayanlar ı n oran ı nda (%15.1) daha yüksektir (P<0.05). 
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Süpermarketlerden En Çok Yararlan ı lan Bölümler 

Süpermarketler ülkemiz pazar ı na girdi ğ inde sadece g ı da perakendecisi olarak faali-
yet gösterirken, günümüzde tüketiciye sunduklar ı  mal ve hizmet çe ş itlerinde de farkl ı -
l ı klar olmu ş  ve g ı da, temizlik, ki ş isel bak ı m malzemeleri, ev araçlar ı , mobilya, kı rtasiye 
gibi çok çe ş itli ürünlerin pazarland ığı  yerler olarak hizmet vermeye ba ş lam ış lard ı r. Bu-
nunla birlikte süpermarketler al ış  veri ş  yap ı lan bir yer olmas ı n ı n yan ı nda, çocuk oyun 
alanlan, fast food merkezi ve daha bir çok rekreasyon faaliyetlerini de kapsamakta, al ış  
veri ş i eğ lenceli bir hale getirmektedirler. Ara ş t ı rman ı n bu bölümünde de tüketicilerin 
süpermarketlerden hangi tür mal gruplar ı n ı  çok sat ı n ald ı klar ı  üzerinde durulmu ş  ve so-
nuçlar Çizelge 3'de verilmi ş tir. 

Çizelge 3. Farkl ı  Değ iş kenlere Göre Ailelerin Süpermarketten Yararland ı kları  
Bölümlere Göre Da ğı l ı mlar ı  

Sosyo Ekonomik Düzey Öğ renim Düzeyi Çal ış ma Durumu 

Tercih 
Etme 

Nedenleri 

Yüksek 
N=181 

S 	%S 

Orta 
N=153 

%S 

Dü ş ük 
N=26 

%S 

Ilköğ retim 
ve daha az 

N=36 
%S 

Orta 
öğ renim 
N=I 80 

%S 

Yüksek 
öğ renim 
N=144 

%S 

Çal ışı yor 
N=201 

%S 

Çal ış mı yor 
N=159 

% 

Toplam 
N=360 

S 	% 

G ı da maddesi 174 96.1 144 94.1 25 96.2 30 3.3 173 96.1 14 97.2 190 94.5 153 96.2 34 95.3 

0 3 

Ki ş isel bak ı m 103 56.9 73 47.7 10 38.5 17 47.2 104 57.8 65 45.1 99 49.3 87 54.7 18 51.7 

malzemeleri 6 

Temizlik malz. 156 86.2 109 71.2 23 88.5 24 66.7 136 75.6 128 88.9 160 80.1 127 79.9 288 80.0 

Küçük mutfak 

araçlar ı  

53 29.3 37 24.2 6 23.1 4 11.1 48 26.7 44 30.6 55 27.4 41 25.8 96 26.7 

Büyük mutfak 

araçlar ı  

4 2.2 - - - 2 1.1 2 1.4 3 1.5 I 0.6 4 1.1 

Mobilya 6 3.3 1 0.7 - - - 4 2.2 3 2.1 3 1.5 4 2.5 7 1.9 

K ı rtasiye 38 21.0 22 14.4 5 19.2 6 16.7 30 16.7 29 20.1 37 18.4 28 17.6 65 18.1 

Çizelgede de görüldü ğ ü gibi, tüketicilerin büyük ço ğ unluğ u gıda maddesi ile temiz-
lik malzemelerine (s ı ras ı yla %95.3, %80.0), yar ı dan biraz fazlas ı  (%51.7) ki ş isel bak ı m 
ürünlerine, %25.0' ı  küçük mutfak araçlar ı na, %18,l'i k ı rtasiyeye ili şkin bölümlerden 
çok yararland ı klar ı n ı  belirtmi ş lerdir. Ara ş t ı rma kapsam ı na al ı nan kad ı nları n çok az ı  ise 

büyük mutfak araçlar ı  ve mobilya sat ı n almada süpermarketleri tercih ettiklerini belirt-
mi ş tir. Ailelerin süpermarketten sat ı n ald ı klar ı  mallar oturduklar ı  semtin sosyo ekono-

mik düzeyi ve kad ı nlar ı n çal ış ma durumlar ı  aç ı s ı ndan bir farkl ı l ı k yaratmazken 
(P>0.05), g ı da temizlik maddeleri ile küçük mutfak araçlar ı  reyonunda yararlananlar ı n 
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oran ı  ilk öğ renim düzeyinde orta ve yüksek ö ğ renim düzeyindekilerden daha dü ş ük, ki-
ş isel bak ım malzemeleri reyonundan yararlananlar ı n oran ı  ise orta öğ renim düzeyindeki 
kad ı nlarda ilk ve yüksek ö ğ renim düzeyindeki kad ı nlardan daha yüksektir (P<0.05). 
Kı rtasiye malzemeleri sat ı n almada ise yüksek öğ renim düzeyindeki kad ı nlar (%20.0) 
ilk öğ renim ve orta öğ renim düzeyindeki kad ı nlardan (s ıras ı yla %16.7, %16.7) daha faz-
la yararlan ırlarken bu farkl ı l ı k istatistik aç ı dan önemsiz bulunmu ş tur. (P>0.05). 

Alış veriş  Sıklığı  

Araş tı rma kapsam ı na al ı nan kad ı nları n yakla şı k yarı s ı  (%50.8) her zaman, %45.8'i 
ise bazen süpermarketlerden ihtiyaçlar ı n ı  kar şı lad ıkları n ı  belirtmi ş lerdir. Duruma kad ı n-
ları n öğ renim düzeyleri aç ı sı ndan bak ı ldığı nda, ilköğ renim düzeyinde süpermarketler-
den ihtiyaçlar ı n ı  karşı layamayan kad ı nlar ı n oran ı  (%11.1), orta ve yüksek ö ğrenim dü-

zeyindekilerden daha yüksektir (P<0.05). Ihtiyaçlann ı  her zaman süpermarketlerden 

karşı layanlar ı n oran ı , çal ış mayanlarda %57.2 ile çal ış an kad ı nlardan (%45.8) daha yük-

sek gibi görünmesine rağmen bu farkl ı l ı k istatistik aç ı dan önemsiz bulunmu ş tur 

(P>0.05). 

Süpermarketteyken İhtiyaçtan Fazla Mal Alma Durumu 

Araş tı rma kapsam ı na al ı nan kad ı nları n çok az ı  (%8.9) süpermarketteyken ihtiyaçla-
rı ndan daha fazla mal almad ı kları n ı  belirtirken, %24.7'si her zaman %66.4'ü de bazen 
ihtiyaçlar ı ndan daha fazla mal ald ıkları nı  belirtmi ş lerdir. Kad ınları n süpermarketteyken 

ihtiyaçlar ı ndan fazla mal alma durumlar ı n ı  öğ renim düzeyleri ve çal ış ma durumları  aç ı -

s ı ndan bir farkl ı l ık yaratmad ığı  saptanm ış t ı r (P>0.05). Ayr ıca süpermarketlerden ihti-

yaçlar ı ndan fazla mal ald ı kları n ı  belirten kad ı nları n süpermarketlerde çok çe ş itli mal 

grupları n ı n olmas ı , mutlaka iyi indirim yap ı lm ış  ya da promosyonlu bir mal grubunun 

bulunmas ı  ve kredi imkan ı  gibi faktörler nedeniyle ald ı kları  da belirlenmi ş tir. Çok değ i-

ş ik mal gruplar ı n ı n olmas ı  ve mutlaka ucuzluk ve promosyonla sat ı lan bir mal grubunun 

bulunmas ı  nedeniyle ihtiyac ı ndan fazla mal alma durumunun öğ renim düzeyleri aras ı n-

da farkl ı l ı k yaratmad ığı  (P>0.05), kredi imkan ı  dolay ı s ıyla ihtiyac ı ndan fazla mal alan-

ların oran ı n ı n ilköğ renim düzeyindeki kad ı nlarda diğer iki gruptan daha yüksek olduğ u 

(P<0.05), ayr ı ca çal ış an kad ı nları n çok çe ş itli mal gruplar ı n ı n olmas ı  ve kredi imkan ı  
nedeniyle çal ış mayanlardan daha çok ihtiyaçlar ı ndan fazla mal alma eğ iliminde olduk-

ları  saptanm ış t ı r (P<0.05). Çok çe ş itli mal grubunun olmas ı  ve promosyondan etkilene-

rek ihtiyaçlar ı ndan daha fazla mal sat ı n alanlar ı n oran ı n ise çal ış mayan kad ı nlarda, çal ı -

şanlardan daha yüksek oldu ğ u saptanm ış tı r (P<0.05). Kad ı nları n süpermarketlerden 

ihtiyaçlar ı ndan daha fazla mal almalar ı  bu konudaki eğ itim ve bilgi eksikli ğ i ile plan 

yapmamadan kaynaklanmakta olabilir. Özellikle ailelerin sat ı n alma öncesi planlama 

yapmamalar ı  amaçlar ı n ı  gerçekle ş tirmede bilinçli hareket etmelerini önlemekte, kay-

naklar ı n rasyonel kullan ım ı n ı  gerçekle ş tirememelerine neden olmaktad ı r (16). 
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Süpermarketlerden Al ış  Veriş lerde Ödeme Biçimleri 

Araş tı rma kapsam ı na al ı nan kad ı nları n çoğ unlu ğ u (%69.2) süpermarketlerden pe ş in, 
%27.5'i kredi kart ı yla, çok az ı  da süpermarketin kendi kredi kart ı yla al ış  veri ş  yapt ı kla-
rı n ı  belirtmi ş lerdir. Son y ı llarda özellikle tüm Türkiye'de tüketicilerin kredi kart ı  sahibi 
olmalar ı  bankalar taraf ı ndan özendirilmi ş  ve bu konudaki bir çok formalite ortadan kal-
d ı r ı lmış t ı r. Ayr ı ca süpermarketler de kendi kredi kart ı n ı  yayg ı nlaş tı rma çal ış malar ı na 
devam etmektedir. Dolay ı s ı  ile yakı n bir gelecekte kredi kart ı  kullan ı m ı  ile süpermarket 
kredisi kullanma daha da yükselecekmi ş  gibi görülmektedir. Kad ı nları n süpermarketler-
den al ış  verş ilerde ödeme biçimlerinin ö ğ renim düzeyleri ve çal ış ma durumlar ı  aç ı s ı n-
dan farkl ı  olmad ığı  ve tüm gruplarda pe ş in sat ı n alanlar ı n çoğ unluğ u olu ş turduğ u sap-
tanm ış t ı r (P>0.05). 

SONUÇ VE ÖNERILER 

Ailelerin süpermarketlerden al ış  veri ş  yapma davran ış lar ı n ı  ortaya ç ı karmak amac ı y-
la yap ı lan bu ara ş t ı rmada, kad ı nlar ı n yakla şı k yarı s ı n ı n yüksek sosyo ekonomik düzey-
deki semtlerde oturduklar ı , gelir ve öğ renim düzeylerinin de yüksek oldu ğ u saptanm ış -
t ı r. 

Ailelerin süpermarketleri, çe ş it bolluğu ve istenilen markalar ı  bulabilme gibi mal 
karmas ı na, ucuz olma gibi fiyata, temiz ve güvenilir olma gibi ma ğ aza özelliklerine ili ş -
kin faktörler nedeniyle di ğer perakendeci kurulu ş lara tercih ettikleri görülmü ş tür. Bü-
yük çoğ unlukla g ıda maddesi ve temizlik malzemeleri reyonlar ı ndan, yandan biraz faz-
las ı n ı n ki ş isel bak ı m ürünleri, yakla şı k yar ı s ı n ı n küçük mutfak araçlar ı  reyonlar ı ndan 
faydalan ı rlarken, büyük mutfak araçlar ı  ve mobilya reyonlar ı ndan yararlananlar ı n oran ı  
ise çok dü ş üktür. Kad ı nlar ı n yarı s ı  ihtiyaçlar ı n ı n büyük çoğunluğ unu süermarketlerden 
karşı lad ı kları n ı , süpermarketlerde ihtiyaçlar ı ndan daha fazla mal ald ı klar ı n ı , çoğunluğ u 
pe ş in al ış  veri ş  yapt ı klar ı n ı  belirtmi ş lerdir. 

Bu sonuçlara dayal ı  olarak tüketicilere özellikle süpermarketlerden bilinçli al ış  ve-
ri ş lerin de yard ı mc ı  olabilecek baz ı  öneriler dü ş ünülebilir: 

- Aileler özellikle süpermarketleri çe ş it bolluğ u, istenilen markalar ı  bulabilme ve 
ucuz olmas ı  gibi faktörlerle tercih etmektedirler. Aileler süpermarketleri toplu ve çok 
çe ş itli al ış  veri ş lerinde kullan ı rken dikkatli davranmal ı , mağ aza içine girdikleri andan 
itibaren baş layan reklam, indirim ve hediyeli (promosyonlu) sat ış ları n etkisinde kalma-
mal ı dı rlar. Bunun içinde mutlaka bir ihtiyaç listesi haz ı rlanmal ı  ve buna uymaya gayret 
edilmeli, liste d ışı ndaki ürünlerle ilgilenilmemelidir. 

- Fiyatlar di ğer al ış  veri ş  merkezleri ile kar şı laş t ı r ı lmal ı , fiyat ara ş t ı rmas ı na zaman 
ayr ı lmal ı dı r. Tüketiciler süpermarketleri ucuz olarak dü ş ünmekte ve zaman zaman fiyat 
kar şı laş t ı rmas ı  bile yapmarnaktad ı rlar. Oysa bu ucuzluk her markada ya da her mal gru-
bunda olmamaktad ı r. 

- Satı n al ı nacak mal ı n raftaki fiyat ı  incelenmeli, daha sonra kasada da durum takip 
edilmelidir. Zaman zaman mal ı n raftaki fiyat ı  ile kasadaki fiyatlar ı  birbirini tutmamak-
tad ı r. 
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- Hediyeli ürünler, hediyesizlerle kar şı laş tı rı lmal ı , uygun olduğunda, özellikle de ih-
tiyaç duyulduğunda sat ı n al ı nmal ı d ı r. 

- Araş t ı rmada da görüldü ğ ü gibi tüketiciler süpermarketlerden daha çok g ı da ve te-
mizlik ürünleri gibi çabuk tükenen mallar sat ı n almaktad ı rlar. Bu nedenle özellikle bu 
tür mallar ı n kredili al ı nmas ı  mal ı n çabuk tükenmesi ve taksitinin devam etmesi nedeniy-
le uygun görülmedi ğ inden pe ş in almaya özen gösterilmelidir. 

- Son günlerde özellikle belli ayl ı k geliri olan hemen herkesin kredi kart ı  sahibi ol-
maları  nedeniyle kredi kart ı  kullan ı m ı  gün geçtikce yayg ı nlaşmakta bu da aile bütçesi 
aç ı s ı ndan büyük prablemlere neden olabilmektedir. Kredili ya da kredi kart ıyla al ış  ve-
ri ş  tüketimi özendirici oldu ğ unda bu tür al ış  veri ş lerde özel olarak dikkatli olunmal ı d ı r. 
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ÖZET 

Bu araş tı rman ın amac ı , aç ıkta sağı r be-
sicilğ inde optimum besi süresi ve minimum 
maliyetli yem karışı m ın ın bulunması dır. 
1996 yı lı nda toplanan verilere göre yap ı lan 
bu araş tı rmada saptanan optimum besi sü-
resi, kültür melezi hayvanlarda 180 ile 210 
gün aras ında değ işmekte ve yerli ırk besi 
hayvanlarında ise 105 gündür. Ankara ili 
koş ullarında temin edilebilen yem ham-
maddleri dikkate al ınarak, doğ rusal prog-
ramlama yöntemi ile belirlenen minimum 
maliyetli yem kan şı m ın ın maliyeti 14947.08 
TL/Kg'dir. Belirlenen bu rasyonun 
iş letmede fiilen kullan ı lan rasyonun maliye-
tinden %5.75 daha düşüktür. Düşük mali-
yetli rasyonun kullan ı lması  durumunda top-
lam has ı la, kültür melezi hayvanlarında 
%16.93 ile %24.22 aras ında ve yerli ı rk be-
si hayvanlar ında ise %21.44 ile %22.32 
aras ında artmaktadı r. 

ABSTRACT 

The aim of this research is to determi-
ne the optimum fattening periods and mini-
mum feed cost in cattle feedlots. Accor-
ding to the data collected in the year 1996, 
optimum fattening periods were found bet-
ween 180-210 days at crossbred cattless 
and 105 days at native breed cattles. The 
minimum feed cost that confirmed with Ii-
near programming method is 14947.08 
TL's/Kg by takin into consideration of feed 
materials can be supplied under the cir-
cumstances of Ankara Province. The cost 
of this ration is 5.75 %lower than the ration 
actually used in the farm. In the case of 
using this ration for the same fattening pe-
riod, the total product is increased betwe-
en 16.93% 24.22% at cross-bred cattles 
and between 21.44% - 22.32 % at native 
breed cattles. 

- TKV Çubuk Ilçesi Ömerli Köyü Örnek Besi I ş letmesinde yap ı lmış  olan bu araş tı rman ın yürütülmesinde ilgi ve yard ımları -
n ı  gördüğümüz Iş letme Müdürü Say ın Eş ref Yikel•iğ it, Ziraat Mühendisi Hilseyin.Kalaye ı  ve diğer teknik elemanlar ile 
çalış man ı n her aşamas ı nda görüş lerini ve değerlendirmelerini aldığı m ı z Sayı n Prof Dr. Ahmet Erkuş  ve Prof. Dr. .Ahmet 
Cizçelik'e teş ekkürü bir borç biliriz 

2- Ankara üniversitesi Ziraat Fakültesi Tar ı m Ekonomisi Bölümü, Dış kap ı/ANKARA 
3- Ondokuz May ıs Üniversitesi Ziraat Fakültesi Tar ı m Ekonomisi Bölümü, SAMSUN 
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1.Gİ RİŞ  
Tar ı m i ş letmelerinin say ıca fazla, küçük ve da ğı n ı k olmalar ı , i ş letmelerinin üretim 

faktörleri ve ürün piyasalar ı nda, fiyatlar ı n olu ş umunda genellikle etkisiz kalmalar ı na ne-
den olmaktad ı r. Bu koş ullarda ancak belirli girdi ve ç ı ktı  fiyatlar ı  çerçevesinde üretim 
maliyetlerinin dü şürülmesi, i ş letmenin net gelirini art ı rı c ı  etki yapacakt ır. Bu durumda 
sığı r besicili ğ i yapan i ş letmelerin net gelirlerinin art ırı lmas ı  olgusu, belirli girdi ve ç ıktı  
fiyatlar ı nda s ığı r besicili ğ i üretim maliyetinin dü ş ürülmesi gerektirmektedir. S ığı r besi-
ciliğ i üretim maliyetine bir çok üretim faktörü etki etmekle birlikte, en yüksek pay ı , 
yem masraflar ı  almaktad ı r. Nitekim, ülkemizde hayvanc ı l ı k i ş letmelerine ili ş kin analiz-
lerin yap ı ldığı  birçok çal ış mada, yem giderlerinin toplam üretim maliyeti içindeki pay ı  
%60-70 gibi çok yüksek bir düzeyde bulunmu ş tur. (1,2,3,4) 

Hayvanlardan al ı nan verim i ş letmelerin net gelirlerini etkilemektedir. Hayvanlardan 
al ı nan verimin "art ı rı lmas ı , üretici gelirine olumlu yönde katk ıda bulunacakt ı r. S ığı r besi-
ciliğ inde besi performans ı n ı n düşüklüğ ünün birçok nedeni olmakla birlikte, en önemlisi 
bilinçsiz yemleme ve optimum besi süresinin dikkate al ı nmamas ı d ı r. Ülkemiz hayvanc ı -
l ı k i ş letmelerinde üreticilerin ço ğunun yemleme bilgisinden yoksun oldu ğu bilinmekte-
dir. Bilinçsiz yemleme, bazen üreticilerin hayvanlanna yetersiz yem vermesi şeklinde 
kendini göstermektedir ki, bu da do ğal olarak verim dü ş üklüğ üne neden olmaktad ır. Ba-
z ı  durumlarda da gere ğ inden fazla yem vermek veya besleme de yap ı lmaktad ır. Bu da 
yem masraflar ı n ın maliyet içindeki pay ı n ı  yükseltmektedir. Türkiye'de s ığı r besicili ğ i iş -
letmelerinin büyük bir ço ğ unluğunda besiye al ınan hayvanlar ı n, kesime veya pazara arz 
edilmelerinde i ş letmeciler görsel olarak karar vermektedir. Ayr ı ca bir çoğ u küçük aile 
i ş letmesi ş eklinde olan s ığı r besicil ğ i i ş letmelerinde, i ş letme sermayesindeki yetersizlik-
ler de, besiye al ı nan hayvan ı n zaman ı ndan önce kesime gönderilmesine yol açabilmek-
tedir. Bu durum hem i ş letme, hem de ülke ekonomisi aç ı s ı ndan bir kay ıptı r. Diğ er taraf-
tan, ülke genelinde optimum besi süresi dikkate al ı nmadan geleneksel olarak yap ı lan 
besicilik faaliyetinde belli bir süreden sonra, yap ı lan masrafa kar şı l ı k, elde edilen canl ı  
ağı rl ı k artışı , yeterli olmamakta ve i ş letmeciler bu uygulamadan zarar görmektedir. S ı -
ğı r besicili ğ inden beklenen verimin art ı rı lmas ı nda; hemen her bölge için minimum mali-
yetli rasyonlar ı n ve ı rklar itibariyle de optimum besi sürelerinin belirlenmesi büyük 
önem ta şı maktad ır. Bu araş t ı rman ı n amac ı , ülkemizde yeni geli şmeye ba ş layan aç ı kta 
s ığı r besicili ğ inde (feedlot) optimum besi süresi ve minimum maliyetli yem kar ışı mı n ı n 
saptanmas ı n ı n, Ankara İ lindeki 1000 baş l ı k TKV model besi i ş letmesi örneğ inde değ er-
lendirilmesidir. 

2. LİTERATÜR ÖZET İ  
Türkiye'de özellikle şeker pancar ı  tar ı m ı n ı n geli şmesiyle birlikte, geli ş me eğ ilimi 

gösteren s ığı r besicili ğ i ile ilgili literatürlerde daha çok hayvanc ı l ı k ve et üretiminin so-
runlar ı , besiciliğ in teknik yönleri incelenmi ş  ve ekonomik yönüne fazla de ğ inilmemi ş -
tir. Araş tırman ı n amaçlar ı  ile ilgili olarak önce optimum besi süresi ve sonra da yem gi-
derlerinin minimizasyonuna ili ş kin çal ış malar a ş ağı da kı saca özetlenmi ş tir. 
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Okuyan vd (1977), Doğu Anadolu K ı rm ı z ı s ı  tosunlar ı n ı n besisinde farkl ı  enerji dü-
zeyine sahip rasyonlar ı n canl ı  ağı rl ı k art ışı , optimal besi süresi, yem tüketimi, besi sonu 
ağı rl ığı  ve et üretim maliyeti üzerine olan etkilerini incelemi ş lerdir (5)  

Raicu et al (1977), 6-10 ve 10-18 ay aras ı nda değ i ş en ya ş larda Simmental, Esmer ve 
Holstein Friesian erkek danalar ı n ı  s ı n ı rs ı z yemleme suretiyle besiye alm ış lar ve 14, 16 
ve 18 ayl ı kken kesmi ş lerdir. 14 ayl ı kken kesilen grupta canl ı  ağı rl ı k 427.3 kg iken, 16 
ayl ı klarda 419.8 kg ve 18 ayl ı klarda 536.3 kg olarak bulunmu ş tur. Entansif s ığı r besi-
sinde en uygun kesim ya şı , esmerlerde 14 ay, Friesian'larda 16 ay ve Simmental'lerde 
18 ay olarak saptanm ış t ı r (6) . 

Müftüoğ lu vd (1980), Lalahan Zootekni Ara ş t ı rma Enstitüsü'nde yapt ı kları  ara ş t ı r-
mada Holstein x Güney Anadolu K ı rm ı z ı s ı  Fl danalar ı n ı n 350 kg'a kadar ekonomik ola-
rak beslenebilece ğ ini saptam ış lard ı r (7) . 

Doğ anay ve Akbulut (1981) yapt ı klar ı  ara ş t ı rmada, Doğu Anadolu K ı rm ı z ı s ı  erkek 
danalar ı nda optimum besi süresi, alt ı  ayl ı k yaş ta besiye al ı nan s ığı rlarda (1. grup) 209 
gün, 1.5 yaş l ı larda (2. grup) 139 gün ve 2.5 ya ş l ı larda (3.Grup) ise 111 gün olarak sapta-
mış lard ı r. Gruplar itibariyle ortalama günlük canl ı  ağı rl ı k art ış ları  s ı ras ı yla 732 g, 982 g 
ve 1089 g olup, 1 kg canl ı  ağı rl ı k art ışı  için tüketilen kesif yem mitar ı , 5.8 kg, 5.9 kg ve 
6.6 kg, kaba yem mitar ı  ise 0.69 kg, 0.51 kg ve 0.46 kg'd ı r (8)  

Güneyli vd (1984), Siyah AlacaxGSK G1 melezi erkek danalar ı n ı n optimum besi sü-
resini, marjinal analizle ortaya koymaya çal ış m ış lard ı r (9) . 

Arpac ı k vd (1984), yar ı  aç ı k ah ı r ş artlar ı nda esmer ı rk danalarda en uygun kesim 
ağı rl ığı n ı  tespit etmek amac ı yla yürüttükleri çal ış maları nda, besi ba şı  ağı rl ı kları  s ı ras ı y-
la 197.6 kg, 212 kg olan üç grupta, günlük canl ı  ağı rl ı k art ışı n ı  1207 g, 1225 g ve 1207 
g olarak saptam ış lard ı r. 1 kg canl ı  ağı rl ı k art ışı  için tüketilen kesif yem miktan s ı ras ıyla 
5.09 kg, 5.42 kg ve 6.06 kg iken, kaba yem 2.10 kg, 2.27 ve 2.20 kg'd ı r. Tüketilen kaba 
ve kesif yemin parasal de ğeri ile sağ lanan toplam canl ı  ağı rl ı k artış  değ eri karşı laş t ı r ı la-
rak, en uygun kesim a ğı rl ığı  olarak 500 kg önerilmi ş tir (10) . 

Demirci (1985), do ğ rusal olmayan pragramlama yöntemi ile Ankara ve Konya Ş eker 
Fabrikalar ı  civar ı ndaki s ığı r besicili ğ inde optimum üretim ve yat ı rı m hacmini tespit et-
mek amac ı yla yürüttüğ ü ara ş t ı rmada, besiye al ı nan s ığı r say ı s ı  artt ı kça, hayvan ba şı na 
elde edilecek brüt kar ı n artt ığı n ı , i ş letmelerde rantabilite oranlar ı n ı n % 14.26 - 19.22 
aras ı nda değ i ş tiğ ini ve ortalama % 18.39 oldu ğ unu tespit edilmi ş tir. Mevcut duruma gö-
re, ah ı r kapasitesi geni ş letilerek besi hayvan ı  say ı s ı n ı  art ı rmak ekonomik olmaktad ı r (1 l )  

Erkuş  vd (1986), Eski ş ehir ve Burdur illeri s ığı rc ı l ı k i ş letmelerinde yürüttükleri ara ş -
t ı rmalar ı nda süt ve besi s ığı rc ı lığı  üretim faaliyetlerine yer veren i ş letmelerde her iki 
üretim faaliyetinin i ş gücü, yem ve ah ı r yeri de ğ erlendirmesi bak ı m ı ndan rekabet edebil-
me güçleri ara ş t ı r ı lm ış  ve optimal üretim hacimleri belirlenmi ş tir. Ara ş tırmada süt ve 
besi s ığı rc ı l ığı nda üretim hacmini s ı n ı rlayan en önemli faktörün kaba yem oldu ğ u tespit 
edilmi ş tir (12) . 
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Arpac ı k vd (1988), Holstein danalarda farkl ı  besi ba şı  ağı rl ı kları n ı n besi perforrnan-
s ı na etkilerini inceledikleri ara ş t ı rmalar ı nda, besi başı  ağı rl ı kları  s ı ras ı yla 205 kg, 267.4 
kg ve 306.4 kg olan üç grup, pancar posas ı , melas, saman ve sanayi (kesif) yeminden 
olu ş an rasyonla 450 kg canl ı  ağı rl ığ a ula şı ncaya kadar beslenmi ş  ve çe ş itli ölçütlere gö-
re (yem tüketimi, s ı cak-so ğ uk karkas art ışı  için tüketilen yem miktar ı , yağ  bağ lama du-
rumu vb. unsurlar dikkate al ı narak, Holstein ı rk ı  erkek danalarda besi ba şı  ağı rl ığı n 200- 
250 kg olmas ı  örerilmektedir 031 . 

I şı tan (1990), A.Ü Ziraat Fakültesi Ara ş t ı rma Uygulama Çiftli ğ inde yapt ığı  ara ş tı r-
mada, s ığı r ve kuzu besicilik faaliyetlerinin ekonomik sonuçlar ı , fiziki girdi kullan ı m ı , 
becicilik maliyetleri ve en ekonomik besi süresini saptam ış t ı r. S ığı r besicili ğ inin 105. 
günden itibaren ekonomik olma s ı n ı r ı n ı  aş tığı n ı  belirlemi ş tiro4) . 

Erku ş  vd (1990), A.Ü. Ziraat Fakültesi Kenan Evren Ara ş t ı rma ve Uygulama Çiftli-
ğ inde besiye al ı nan Siyah Alaca ı rk ı  danalar ı n optimum besi süresini tespit etmek ama-
c ı yla yapt ı klar ı  çal ış mada toplam 45 besi hayvan ı n ı n besi ba şı  canl ı  ağı rl ı klar ı  dikkate 
al ı narak, 5 gruba ayr ı lmas ı  uygun görülmü ş  ve optimum besi sürelerinin 167-181 gün 
aras ı nda değ i ş tiğ i, en yüksek canl ı  ağı rl ığı n 1223 g ile üçüncü grupta oldu ğ u saptanm ış  
ve besi başı  canl ı  ağı rl ığı n 240-250 kg aras ı nda olmas ı  gerektiğ i önerilmi ş tir (15) . 

Arpac ı k vd (1994) besi ba şı  ağı rl ı klanna göre 100.5 kg, 126.5 kg ve 149.4 kg olmak 
üzere üç gruba ay ı rd ı klar ı  Esmer ı rk danalar, 400 kg canl ı  ağı rlığ a kadar beslenmi ş tir. 
Günlük ortalama canl ı  ağı rl ı k art ış lar ı  1147.3 g, 1053.0 g. ve 1114.9g olarak bulunmu ş  
olup, 1 kg canl ı  ağı rl ı k art ışı  için tüketilen kuru madde miktar ı  ise 8.5 kg, 9.6 kg ve 9.9 
kg olarak tespit edilmi ş tir. Besi performans ı , kesim ve karkas özelikleri ile yem giderle-
ri dikkate al ı nd ığı nda, Esmer ı rk erkek danalar için en uygun besi ba şı  ağı rl ığı  100 kg 
olarak önerilmi ş tir (16) . 

Özçelik (1995), Ankara ilinde aç ı k ve kapal ı  sistem s ığı r besicili ğ i faaliyetlerinin 
karşı laş t ı rmal ı  ekonomik analizini yapt ığı  ara ş t ı rmada, aç ı kta besi i ş letmelerinde yem 
tüketimi daha fazla olmas ı na kar şı n, lkg canl ı  ağı rl ı k art ış  maliyeti, net kar ve rantabili-
te oranlar ı  aç ı s ı ndan kapal ı  sistem besicili ğ e üstünlük sağlad ı klar ı n ı  tespit etmi ş tir. 

K ı z ı loğ lu vd (1996), Erzurum ko ş ullar ı nda aç ı k ah ı r besicilik faaliyetinde siyah ala-
ca s ığı rlar ı n ı n esmer s ığı rlara oranla daha fazla canl ı  ağı rl ı k sağ lad ığı , verimlilik ve üre-
tim değ eri aç ı s ı ndan da daha avantajl ı  olduğ unu saptam ış lard ı r (17) . 

Yabanc ı  literatürde bu konuda son y ı llarda yap ı lan çal ış malardan baz ı lar ı  ise Tomo-
va and Stoikov (1989), Nagy et al (1991), Moletta et al (1994) ve Hassan et al (1995)'dir 
(18. 19. 20. 21) .  

Yabanc ı  literatürde do ğ rusal programlaman ı n yem rasyonlar ı nda kullan ı lmas ı na ili ş -
kin yap ı lan birçok ara ş t ı rma bulunmakta ve bunlar ı n tarihi, ülkemizde nazaran daha es-
kilere dayanmaktad ı r. Türkiye'de ise özellikle 1970'li y ı llar ı n ikinci yar ı s ı ndan itibaren 
bu konudaki çal ış malar yayg ı nla ş m ış t ı r. (22. 23. 24. 25) Doğ rusal programlaman ı n yem gi-
derlerinin minimizasyonunda kullan ı lmas ı na yönelik yerli ve yabanc ı  literatürden baz ı -
lar ı  aşağı da verilmi ş tir. 
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1951 y ı l ı nda doğ rusal programlama yöntemi kullan ı larak süt s ığı rlar ı n ı n beslenme-
sinde minimum maliyetli yem formüllerinin ara ş t ı rı ldığı  çal ış ma (Waugh 1951), karma 
yem haz ırlamada ve yem giderlerinin minimizasyonu konusunda ilk olarak kabul edile- 
biiir(22) .  

Demirci (1974), minimum maliyetli kesif yem bile ş iminin haz ı rlanmas ı nda doğ rusal 
programlama yönteminin kullan ı labilirli ğ ini ve ikiden fazla özelli ğe sahip yem karrnala-
nn ı n fiyat uygunlu ğu iki seri s ı n ı rlama ile ortaya koymu ş tur (23) . 

Aktay (1974), İç Anadolu Bölgesi için besin yönünden kaliteli, ekonomik yönden 
ise minimum maliyetli tavuk rasyonlar ı n ı  geli ş tirmeyi amaçlad ığı  çal ış mas ı nda, doğ ru-
sal programlama yöntemi ile bulunan minimum maliyetli yem formüllerinin kullan ı lma-
s ı  ile ticari yemlere göre %10.38 oran ı nda tasarruf sa ğ lanabilece ğ ini saptam ış t ır (26) . 

Riebe (1977), taraf ı ndan yap ı lan bir çal ış mada, süt verimi ve buza ğı lama zamanlar ı  
bilinen bir sürüde de ğ i ş ik verim a ş amalar ı ndaki beslemeye ili ş kin fizyolojik faktörleri 
dikkate alarak, minimum maliyetli yem üretimi belirtilmi ş tir. Yemlemede maliyetlerin 
dü ş ürülmesi için, genç s ığı rlar ve ineklerin farkl ı  yaş  ve verim gruplar ı  için değ i ş ik bile-
ş imlerdeki temel rasyonlar ı n haz ırlanmas ı n ı n gerekli olduğ u ortaya konulmu ş tur (27) . 

Çak ı r (1978), yapt ığı  araş t ı rmada, do ğ rusal programlama yöntemiyle Yem Yönetme-
liğ i'ne uygun, minimum maliyetli kanatl ı  yemi formülleri haz ı rlam ış t ır. Araş t ırmada 33 
adet yemin ham protein, ham kül, ham selüloz, metabolik enerji, kalsiyum ve fosfor 
içerikleri dikkate al ı nm ış t ı r. Yem yönetmeliğ i'nde 9 adet kanatl ı  yemi için verilen s ı n ı r-
lar ele al ı narak, minimum maliyetli karmalar bulunmu ş tur. Sonuçta karma yemlerin, 
Yem Yönetmeli ğ i'ne uygunlu ğu, optimum karmalardaki nitelik de ğ i şmelerinin maliyet 
üzerine etkisi ve yem fiyatlar ı  değ i ş tiğ inde optimum karmalar ı n geçerlilik s ı n ırlar ı  irde-
lenmi ş tir (22) . 

Akı n (1981), et tavukçulu ğ u rasyonlar ı  ile ilgili yaptığı  ara ş t ı rmada yem karmas ı n ı n 
%50'sini m ı s ı rı n olu ş turmas ı  ko ş uluyla üç yem maddesi kullanarak bir rasyon haz ı rla-

m ış , rasyonda en az %20 bal ı k unu ve en fazla %35 arpan ı n yer almas ı n ı n s ı n ı rlama ola-

rak dikkate al ı nd ığı  ara ş t ı rmada, simpleks yöntemle çözümde birim rasyonun maliyeti-

nin düş ürülebileceğ i gösterilmi ş tir (28) . 

Balc ı oğ lu (1983), yapt ığı  bir çal ış mada, Nazilli ilçesi süt s ığı rc ı lığı  i ş letmelerinde 

mevcut yemleme şekli ile yem giderlerini saptam ış  ve i ş letmelerden elde etti ğ i mini-

mum maliyetli rasyonlar ı n uygulanmas ı  halinde yem giderlerinin %11-37 oran ı nda aza-
lacağı  belirtilmi ş tir (29) . 

Demirci vd (1984), Türkiye'de karma yem üretimi ve do ğ rusal programlama ile mi-

nimum maliyetli kesif yem üretiminin teorik esaslar ı n ı  incelemi ş ler ve 1734 say ı l ı  Yem 

Kanunu ile ilgili yönetmeliklerde belirlenmi ş  olan normlara göre minimum maliyetli 
süt, yumurta ve etlik piliç yemi haz ı rlam ış lard ı r (24) . 
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Demirliçakmak vd (1985), Orta Anadolu ve Geçit Bölgesi süt s ığı rc ı l ığı  iş letmele-
rinde yürüttükleri çal ış mada, kaba yemlerden olu ş an minimum maliyetli yaş ama pay ı  
yem rasyonlar ı n ı  geli ş tirmi ş ler ve bu rasyonlar ı n uygulanmas ı  halinde yem giderlerinin 
%14 ile %48 oran ı nda azalt ı labileceğ ini tespit etmi ş lerdir. (30)  

Inan (1989), bilgisayar ile en dü ş ük maliyetli yem kar ışı mları n ı n hesaplanmas ı n ı n 
esaslar ı n ı  incelemi ş  ve doğ rusal programlama yöntemi ile minimum maliyetli yem kar ı -
şı mları n ı n haz ı rlanmas ı n ı  örneklerle aç ı klam ış t ı r (25 ). 

Binici (1990), A ş ağı  Seylan Ovas ı  süt s ığı rc ı l ığı  i ş letmelerinde yürüttü ğü çal ış ma-
s ı nda, mevcut yemleme şekli, yem giderlerini saptam ış  ve bu i ş letmeler için minimum 
maliyetli yem rasyonlar ı n ı  belirlemi ş tir. Buna göre, minimum maliyeti rasyonlar ı n uy-
gulanmas ı  halinde yem giderlerinde %46.8 ve süt üretim maliyetinde ise %23.4 oran ı n-
da bir düşme sağ lanabilmektedir (31) . 

3. MATERYAL VE YÖNTEM 

3.1 Materyal 

Araş t ı rman ı n ana materyalini, Ankara ili Çubuk Ilçesi Ö ı  1:xli Köyü'nde Türkiye 
Kalk ı nma Vakfı  (TKV)'nin 1000 ba ş  kapasiteli örnek aç ı kta besi i ş letmesinin kay ı tlar ı n-
dan elde edilen veriler olu ş turmu ş tur. Bu veriler, besiye al ı nan kültür melezi ve yerli ı rk 
s ığı rlara verilen yem ve bu yemle sa ğ lananan canl ı  ağı rl ı k art ışı n ı n besi dönemi boyun-
ca tart ı larak ölçümü ile elde edilmi ş tir. Marjinal analizlerde ve yem minimiza'syonunda 
kullan ı lan yem ve canl ı  ağı rl ı k fiyatlar ı , cari fiyatlar olarak tespit edilmi ş  olup, ayr ı ca 
konuyla ilgili istatistikler ile daha önce yap ı lm ış  çeş itli araş t ı rma ve incelemelerden de 
yararlan ı lm ış t ı r. 

3.2. Metod 

Araş t ı rma söz konusu i ş letmede 1996 üretim döneminde besiye al ı nan hayvanlara 
ili ş kin tutulmu ş  kay ı tlardan yararlan ı lm ış t ı r. Ayn ı  dönemde besiye al ı nan 12-18 ayl ı k 
kültür melezi (Holstein Friesian melezi) danalar ile 2 ya ş l ı  yerli ırk (Doğ u Anadolu K ı r-
m ı z ı s ı ) danalar, besi ba şı  canl ı  ağı rl ı klar ı na göre çe ş itli gruplara ayr ı lm ış t ır. Buna göre, 
besiye al ı nan kültür melezlerinde 150-199 kg, 200-249 kg, 250-299 ve 300-+ kg olmak 
üzere 4 grup, yerli ı rklarda ise 150-199 kg ve 200 -249 kg ile iki grup olu ş turulmu ş tur. 
Kültür melezi besi hayvanlar ı nda gruplar itibariyle s ı ras ı yla 44, 61, 41 ve 32 ba ş  besi 
hayvan ı  bulunurken, yerli ı rklarda bu say ı lar s ı ras ı yla 24 ve 18 baş t ı r. 

Iş letmede besi boyunca hayvanlara uygulanan rasyon hemen hemen ayn ı  olup, bile-
ş imi Çizelge 1'de gösterilmektedir. Bu rasyonun %80.69'u kesif yemlerden olu ş urken, 
kaba yem oran ı  %15.0'dir. Kesif yemler içinde arpa ve ince bu ğday kepeğ i ağı rl ı kl ı  ola-
rak yer almaktad ı r. Kaba yem olarak ise bu ğday saman ►  ve pancar melas ı na yer veril-

mektedir. Kat ı  maddeleri aras ı nda DCP, premiks, mermer tozu, üre ve tuz çe ş itli oran-
larda rasyona dahil edilmektedir. Besiye al ı nan s ığı rlar ı n optimum besi süresi, di ğ er bir 
ifadeyle optimal kesim a ğı rl ığı n ı n tespitinde marjinal analiz yap ı lm ış t ı r. Gruplar itiba- 
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riyle besi hayvanlar ı , yakla şı k 15 günde bir tart ı lm ış  ve ortalama canl ı  ağı rl ı k art ış lar ı  
hesaplanm ış t ı r. Canl ı  ağı rl ı k art ış  miktarlar ı , Çubuk ilçesi Hayvan Borsas ı 'ndan elde edi-
len cari canl ı  ağı rl ı k s ığı r fiyat ı  ile çarp ı larak, canl ı  ağı rl ı k art ış  değerleri (marjinal gelir) 
bulunmuş tur. Her tart ı m periyodunda hayvanlara verilen yem miktar ı , yem fiyat ı  ile de-
ğ erlendirilerek, bulunan yem masraflar ı  (marjinal masraf) canl ı  ağı rl ı k art ış  değ erleri ile 
karşı laş t ı r ı lm ış t ı r. Marjinal masraf ı n (MM) marjinal gelire (MG) e ş it veya en yak ı n ol-
duğ u -marjinal gelirin marjinal masraftan daima büyük olmas ı  koş ulu ile (MG>MM)- 
dönem optimum besi süresi olarak tespit edilmi ş , marjinal gelir marjinal masraftan daha 
dü ş ük olduğ unda, besiye son verilmesi gerekti ğ ine karar verilmi ş tir (5- 25 ' 32' 33 ' 34' 35.  36). 

Yem giderlerinin minimizasyonunda matrikse dahil edilen yemler, Ankara ko ş ulla-
r ı nda i ş letme baz ı nda temin edilebilen yem hammaddeleridir. Dikkate al ı nan kaba yem-
lerin üretim dönemleri, mevsimlere göre de ğ iş mekle beraber, i ş letmelerde stoklanabilir 
olduğ u varsay ı lm ış t ı r. Çal ış mada amaç fonksiyonunun katsay ı lar ı n ı  yem hammaddeleri-
nin fiyatlar ı  oluş tururken, s ı n ı rlay ı c ı  faktörler ise karma yemin içermesi zorunlu temel 
besin maddesi miktarlar ı d ı r ( 25,35 ). Karma yem hammaddelerinin besin maddesi içerikle-
ri, laboratuvar analizleri sonucunda saptanmaktad ı r. Bu çal ış mada, ülke içinde daha ön-
ce yap ı lan yem analiz sonuçlar ı ndan yararlan ı lm ış t ı r. S ı n ı rlay ı c ı  koş ullar ı , her karma ye-
min içermesi gerekli en az ve en çok temel besin maddesi miktarlar ı  belirlemektedir. 

Çal ış ma konusu ile ilgili yerli ve yabanc ı  literatürde, minimum maliyetli yem kar ı -
şı mlar ı n ı n haz ı rlanmas ı nda, genellikle yem ile ilgili yasal düzenlemeler ile belirlenen 
yenide bulunmas ı  gereken temel besin maddelerinin minimum ve maksimum de ğ erleri 

Çizelge 1. TKV Aç ı k Besi i ş letmesinde (Çubuk) Uygulanan Rasyonun Bile ş imi ve 
Maliyeti ( 38 ) 

Rasyona Giren Yem 
Hammaddeleri 

Bile ş imi 
(%) 

Birim Fiyat 
(TL/Kg) 

Tutar ı  
(TL) 

Kesif Yeniler 
- Arpa 20.00 19.000 3.800,0 
- K ı r ı k m ı s ı r 5.00 17.500 875,0 
- M ı s ı r unu 10.94 19.000 2.078,6 
- Buğ day kavuzu 6.75 9.500 641,3 
- Buğ day kepeğ i (ince) 20.00 14.250 2.850,0 
- ATK 18.00 14.500 2.610,0 

Kaba Ye ınler 
- Buğday saman ı  10.00 8.000 800,0 
- Pancar ınelas ı  5.00 14.500 725,0 

Katk ı  Maddeleri 
- DCP 0.36 35.000 126,0 
- Premiks 0.25 450.000 1.125,0 
- Mermer Tozu 2.50 3.000 75,0 
- Tuz 1.00 4.500 45,0 
- ere 0.20 28.000 56,0 

TOPLAM 100.00 15.806,9 
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Çizelge 2. TKV Örnek Aç ı k Besi i ş letmesinde Kullan ı lan Rasyonun Yap ı s ı  (38)  

Temel Besin Maddeleri Ortalama 

- Kuru Madde (%) 88,00 
- Ham Protein (%) 15,00 
- Ham Selüloz (%) 12,06 
- Ham Kül (%) 8,73 
- Ham Yağ  (%) 2,20 
- Kalsiyum (%) 1,30 
- Fosfor (%) 0,60 
- Sodyum (%) 0,42 
- Metabolik Enerji (kcal ıkg) 2.400,00 

dikkate al ı nmaktad ı r. Ancak bu ara ş t ı rmada hem i ş letme düzeyinde bir kar şı laş tı rma ya-
pabilmek, hem de incelenen i ş letmenin bulundu ğu yörede besi i ş letmelerince temin edi-
lebilen yem hammaddeleri ile minimum maliyetli hesi yeminin saptanmas ı  amaçlanm ış -
t ı r. Buna göre haz ı rlanacak yem formülünün içermesi gerekli en az ve en çok besin 
maddesi miktarlar ı , incelenen i ş letmede kullan ı lan rasyonun ortalama olarak %88 kuru 
madde, %15 ham protein, 2400 kcal/kg metabolik enerji, %12.06 ham selüloz ve %8.73 
ham kül içermektedir. Bu rasyonun yap ı s ı  ile 1991 y ı l ı nda yay ı nlan ı p yürürlüğ e giren 
Yem Yönetmeli ğ i'nde besi yemi için belirtilen de ğerler aras ı nda fazlaca bir fark olma-
makla birlikte, söz konusu rasyon daha yüksek ham protein ve daha dü ş ük metabolik 
enerji vermektedir( 37) . 

Yörede temin edilebilen kaba ve kesif yemlerin içerdikleri temel besin maddesi mik-
tar ve oranlar ı , çeş itli araş t ı rma sonuçlar ı ndan elde edilmi ş , ancak ülkemiz şartlar ı nda 
baz ı  yem hammedelerinin sahip oldu ğ u metabolik enerji düzeyine ili ş kin herhangi bir 
analizin yap ı lmam ış  olduğ undan, yabanc ı  literatürden yararlan ı lm ış t ır (39) . 

Elde edilen verlier, do ğ rusal programlama matriksi olu ş turularak, bilgisayara aktar ı l-
mış  ve QSA (Quant Systems) paket program ı  yard ı m ı yla çözülmü ş tür. Bilgisayara akta-
rı lan doğ rusal programlama matriksi Çizelge 3'de verilmi ş tir. Matrikste tek sinirlilik 
karma yemin içermesi zorunlu temel besin maddesi miktarlar ı  olmay ı p, buna ilaveten 
hayvan yeti ş tirme tekniklerinden kaynaklanan bir tak ı m s ı n ı rl ı l ı klar da taraf ı m ı zdan dik-
kate al ı nm ış t ı r. Örneğ in, baz ı  yem hammadelerinin (çavdar, yulaf, PTK vb) bir seferde 
belli miktardan fazla verilmesinin, s ığı rlarda bir tak ı m fizyolojik sorunlara yol açmas ı  
gibi özellikler de dikkate al ı narak (40), s ı n ı rlamalar eklenmi ş tir. 

Minimum maliyeti yem formülünün içermesi gereken minimum ve maksimum besin 
maddesi miktarlar ı , incelenen i ş letmede kullan ı lan rasyon ile ayni nitelikte olmas ı  nede-
niyle do ğ rusal programlama yard ı m ı yla elde edilen yem kar ışı m ı  ile i ş letmede kullan ı -
lan rasyon aras ı nda, hem maliyet aç ı s ı ndan, hem de optimum besi süresi ve toplam has ı -
laya etkisi aç ı s ı ndan kar şı laş tı rmalar yap ı lm ış t ı r. 
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izel e 3. S ığı rBesi Yemi Iç in Haz ırlanan Dokr ıı sa1 Pro¢ramlama Matriksi 

Sumlamalar 

._. 	 ._ 	. 
Yem Hammaddeleri ve Fiyatlar ı  

Ama 

19600 

Buğday 

19000 

Yulaf 

16386 

Çavdar 

16123 

Fiş  

20900 

Kluft- 

 Unu 

20000 

ATK 

14750 

PTK 

14618 

Soya F. 

Kilspesi 

22280 

Kaba 

Buğday 

KgPggi 

10500 

ince 

Buğday 

KgPgğ i 

14250 

Arpa 

Samant 

8500 

Buğday 

Sanum 

8000 

Mum 

Silajt 

12000 

Pancar 

Maksi 

14500 

Kuru 

Yonca 

Otu 

11500 

Kum 

Çayır 

Otu 

10R00 

Yonca 

Silajt 

10000 

Yas 

Pancar 

Paula 

1750 

DCP 

35000 

Maman 

Tozu 

3000 

Tuz 

5000 

Ham Protein M% 15 9.79 9,83 12,12 10,58 23,9 25,8 36,03 31,35 43,8 14,86 14,59 0,2 3,63 1,7 5,40 5,0 5,0 3,0 0,7 

Metabolik Enerji > 2400 kcal/kg 2572 3023 2472 3063 2290 3430 2485 1916 2801 2169 2553 1400 988 2550 2740 2300 2300 2460 2730 

Ham Sehlloz >%12 4,81 2,28 9,73 3,42 6,04 3,91 19,89 1780 5,49 10,60 8,18 40,0 38,6 4,0 1,90 30,0 30,0 6,60 3,0 

Ham Kal >% 9 2,68 2,30 4,67 2,0 3,81 0,84 6,77 6,34 7,41 5,34 2,17 11,65 9,38 1,70 6,16 9,16 7,98 2,30 0,7 0,53 

Ham Yağ  <% 2.2 1,65 4,90 4,98 1,70 0,91 1,89 7,87 7,73 6,99 2,92 2,61 1,86 1,84 0,50 0,67 2,47 2,12 0,60 0,10 

Kalsiyum >%lve<%2 0,07 0,07 0,11 0,03 0,33 0,40 0,43 0,20 0,28 0,16 0,16 0,35 0,20 0,12 0,54 1,70 0,50 0,16 0,13 22,50 38,0 

Fmfor >% 0.5 0,40 0,40 0,28 0,02 0,46 0,02 1,00 1,18 0,66 1,2 1,2 0,05 0,05 0,08 0,03 0,15 0,20 0,03 0,02 17,50 

Kum Madde >% 88 89 
-.. 

90 90 87 90 89 90 90 90 86 89 89 92 33 88 88 85 22 17 
„ 

ayna : J, Andneu, C.Demarqu ılty and . auvant. "Tables of 	 in rance Rumun Nutrition Recommended Allowances and Feed Tabi" Editor: R.Jarrige, John Libbey and Co Ltd., Paris, 1989, p.2I3-294 (39). 
Remzi Aky ı ldı z, Türkiye Yem Hammaddeleri, A.1.71Z.F. Yay ın No:293, Çal ış malar:182 Ankara, 1967, s1-12 (41). 
Remzi Akyı ldı z, Yem Bilgisi ve Telcnolojisi, A.13Z.F. Yay ın No:868, Ders Kitab ı :234, Ankara, 1983,5.30-35 (42). 
Zincirlioğ lu, M., Mutlu, K., Y ı lmaz, A, Ceylan.N., Gökoğ lu, H., Yiğit, S. ve Y ı lmaz, AM., Değ iş ik Ruminant Yem Hammaddelerinde Ban Enerji De ğerlerinin Belirlenmesi üzerine Bir Ara ştırma, Tarım ve Küyiş leri Bakanl ığı  
TAGEM Yayınları , Ankara, 1994 (43). pecy
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4. AÇIKTA SIĞ IR BES İ CİLİĞİ  VE ARAŞ TIRMA ALANI HAKKINDA 
GENEL B İ LG İLER 

Besi, en genel tan ı m ı yla ağı rl ı k kazand ı rmak veya de ğ er art ı rmakt ı r (17) . Besicilik, 
bir kasapl ı k hayvandan kendi ı rk vas ı flar ı na göre piyasa isteklerine uygun azami miktar-
da et elde edilebilmesi için yap ı lan teknik ve ekonomik bir faaliyettir (44 ' 45) . Besicilikte 
temel ilke, besiye al ı nan hayvanlar ı  ekonomik olarak en yüksek et yap ı m ı na, en k ı sa za-
manda ve en az masrafla ula ş t ı rmakt ı r ( 4") . 

Besicilik, sermaye yo ğ un bir üretim faaliyeti olup, özellikle kronik enflasyonun hü-
küm sürdü ğ ü ülkelerde sermayenin devir h ı z ı  oldukça önem kazanmaktad ı r. Nitekim, 
sermaye devir h ı z ı n ı n yüksek olduğ u faaliyetlere kaynaklar ı n ayr ı lmas ı  daha avantajl ı -
d ı r. Çünkü, sermaye ne kadar k ı sa sürede devrederse, kazanc ı  o kadar yüksek olur (4) . 

Tar ı mda sermaye, genellikle 1-13 y ı lda bir devrederken (3234) , entansif s ığı r besicili ğ in-
de, besi hayvan ı  ve yem gibi sermaye unsurlar ı  4-10 ay gibi k ı sa bir sürede devredebil-
nrı ektedir. 

Ülkemizde büyükbaş  hayvan besicil ğ i daha çok kapal ı  bar ı naklarda ve sabit durak 
sisteminde ba ğ l ı  olarak yap ı lmaktad ı r. İ klimin aç ı k ve yar ı  aç ı k besicili ğ e uygun oldu ğ u 
k ı y ı  bölgelerinde bile, kapal ı  besi ah ı r ı  yat ı r ı mlar ı n ı n yap ı ld ığı  görülmekte, öz ve yaban-
c ı  kaynaklar ı n önemli bir k ı sm ı n ı n bu sabit yat ı r ı mlar için harcand ığı  ve i ş letmelerin 
sermaye yetersizli ğ i ile karşı laş t ı klar ı  bilinmektedir. Di ğ er taraftan, yat ı r ı m maliyetinin 
yüksekli ğ i de, besicilik faaliyet kar ı n ı  olumsuz yönde etkileyebilmektedir i 41 . Böylece, 
söz konusu i ş letmelerde önemli bir at ı l kapasite sorunu ortaya ç ı kmaktad ı r. Ayr ı ca ka-
pal ı  sistem besicilikte hareketsiz kalan hayvanlar ı n karı n bo ş luğ unda, ekonomik de ğ eri 
dü ş ük olan iç yağı  olu ş makta ve bu durum et kalitesini dü ş ürmektedir(46) . 

Besicili ğ e yap ı lan sabit ve cari yat ı r ı mlara kar şı l ı k en yüksek verimin al ı nmas ı  arzu 
edilir. Bu sayede söz konusu i ş letmeler uzun süre faaliyetlerine devam edebilirler. Sabit 
yat ı r ı m ve i ş çilik giderlerinin kapal ı  besi sistemlerine oranla dü ş ük olduğ u aç ı kta ser-
best besi sistemleri birçok geli ş mi ş  ülkede kapal ı  sistemlere tercih edilmektedir. Aç ı kta 
s ığı r besicili ğ i ABD, Yeni Zelenda, Macaristan, Iran, Irlanda, Kanada ve Avustralya gi-
bi ülkelerde ba ş ar ı  ile uygulanabilmektedir (47 ' 48 ' 49) . Özellikle ABD'nde 1950% y ı llardan 
beri besicili ğ in genelde büyük kapasitede (50.000-100.000 ba ş ) aç ı kta besi i ş letmelerin-
de genelde 9 ayl ı k ortalama 100-120 kg canl ı  ağı rl ı ktaki erkek danalar ı n kastre edilerek 
besiye al ı nmakta ve ortalama 9 ay beslendikten sonra 400 kg canl ı  ağı rlığ a ula şı ldığı nda 
besiye son verilmektedir. Besi materyali olarak ise Holstein Friesian, Brown Swiss ve 
Hereford s ığı r ı rklar ı n ı n erkek danalar ı  tercih edilmektedir (49) . 

Ülkemizde hem ulusal (T.0 Ziraat Bankas ı , Tar ı m ve Köyi ş leri Bakanl ığı , Türkiye 
Kalk ı nma Vakfı  vb) hem de uluslararas ı  kurulu ş larca (Amerikan Yemlik Tah ı l Konseyi 
vb) desteklenen aç ı kta s ığı r besicili ğ inin, kapal ı  sistem besicilik tesislerine göre bir ta-
k ı m avantajlar ı  bulunmaktad ı r. Aç ı kta besi tesisinde in ş aat maliyeti, kapal ı  ve bağ l ı  besi 
sistemlerine oranla %75-80 daha dü ş ük olmakta, tesisler, daha basit, kolay, ucuz ve yö-
reden temin edilebilen malzemelerle yap ı labilmekte, iyi bir şekilde planland ığı nda, i ş - 
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gücünden en yüksek düzeyde tasarruf sa ğ lanabilmekte, besi hayvanlar ı n eti s ı k ı , kalitesi 
yüksek, iç ya ğı  az ve daha lezzetli ve kaliteli bir et üretildi ğ inden sat ışı  kolay olmakta, 
tesislerin in ş aat aş amas ı  çok k ı sa sürmekte ve en k ı sa sürede i ş letmeye aç ı lmakta, aç ı k 
hava ko ş ullar ı nda hayvan daha fazla kaba yem tüketmekte, kaba yemin yeterli oldu ğ u 
i ş letmelerde, özellikle m ı s ı r silaj ı  ile hesi yap ı labilen bölgelerde aç ı k besi çok rantabl 
olmakta, i ş letmeler öz ve yabanc ı  sermeyelerinin çok az bir k ı sm ı n ı  sabit yat ı rı mlara 
ay ı rd ığı ndan faiz, amortisman, tamir ve bakt ın, sigorta gibi sabit üretim vas ı talar ı n ı n 
varl ığı ndan kaynaklanan sabit yat ı r ı mlara ay ı rd ığı ndan faiz, amortisman, tamir ve ba-
k ı m, sigorta gibi sabit üretim vas ı talar ı n ı n varl ığı ndan kaynaklanan sabit masraflar ı n 
üretim birimi ba şı na dü ş en miktar ı  (hesiye al ı nan hayvan ba şı na) azalt ı labilmekte, hay-
vanlar ı n hastal ı klara direnci daha yüksek olmakta ve özellikle akci ğ er hastal ı kları , idrar 
tutukluğ u, t ı rnak ve eklem hastal ı klar ı na oldukça az rastlanmakta, tesislerin tasar ı m ı  ve 
in ş aaat ı  için kalifiye i ş gücü talebi daha az olup, aç ı kta besi yap ı l ı p, bu faaliyete son ve-
•ildikten sonra, alan tekrar bitkisel üretim için kullan ı labilmekte, aç ı kta besinin sabit 
sermaye talebi, kapal ı  sistemlere oranla daha az oldu ğ undan, i ş letmeciler ölçek ekono-
misinden (economies of scale) faydalanabilmek için yat ı rı m hacimlerini optimum dü-
zeyde belirleyebilmektedirler <4.46. 49. 50. 51.52. 53) .  

Aç ı kta besi tesisi planlan ı rken, arazi seçimi oldukça önemlidir. Drenaj ı  sağ lamak 
amac ı yla hafif meyilli, hayvanlar için yeterli içme suyuna sahip, ula şı m ı  kolay ve olabil-
di ğ ince az yağış l ı  bölgeler tercih edilmelidir (45)  Buna göre, ülkemizde Karadeniz Bölge-
si d ışı nda di ğer bütün bölgelerde aç ı kta besicilik rahatl ı kla yap ı labilir. Ara ş tı rma bölge-
si olan Çubuk, y ı ll ı k 452.3 mm ortalama ya ğış  miktar ı  (44)  ile aç ı kta besi tesisine uygun 
bir iklim özelliklerine sahiptir. 

Kurulu ş  yerinin güney yönde meyilli ve süzek toprak karakterinde olmas ı  istenir. Bu 
tür yerlerde s ığı r ba şı na 12 m 2  alan yeterli olurken, ya ğışı  bol olan yerlerde (500-700 
mm) 20-30 ın 2 , 250 mm ve daha az ya ğış  alan bölgelerde ise 7 m 2  hesap edilmektedir. 
1445) . Araş t ı rmaya konu olan i ş letmede ise güney yönünde meyilli olan padoklarda s ığı r 

başı na 20 m 2  alan ayr ı lm ış t ı r. 

Aç ı kta besi yap ı l ı rken, yüksek hava nemi, s ığı rlarda geli ş meyi azaltan önemli bir et-
ken olmaktad ı r. Özellikle hava s ı cakl ığı n ı n OC oldu ğ u durumda yüksek bir nem oran ı , 

geli şmeyi engellemekte, yem tüketimini azaltmaktad ı r. S ı cak ve yüksek oranda nemli 
günlerde ise, sineklerin s ığı rlar ı  rahats ı z ettikleri ve geli ş menin biraz dü ş mesine neden 

olduklar ı  belirtilmektedir (4.40 '45) . Bunun yan ı nda, nemin çok dü ş ük olmas ı n ı n bir tak ı m 

olumsuzluklara yol açt ığı  bilinmektedir. Çok dü ş ük nem oran ı na sahip yaz aylar ı nda 

tozlanma olay ı  görülür ki, bu havay ı  soluyan s ığı rlarda akci ğ er hastal ı klar ı na yakalanma 

ihtimali artmaktad ı r. Bu durumda, çevrenin periyodik olarak ı slat ı lmas ı  önerilmektedir. 

Ara ş t ı rma bölgesinde ortalama nispi nem oran ı  %64.7 olup, en yüksek oldu ğ u ay %78 

ile Ocak, en dü ş ük olduğ u ay ise %53 ile A ğ ustos'tur. Yörede yüksek bir nem oran ı  bu-

lunmamakla beraber, yaz aylar ı nda nispeten dü ş ük olan nem, aç ı kta besicilik için k ı s ı t-

lay ı c ı  bir faktör değ ildir. 
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Yüksek enerjili dane yemle yap ı lan bir beside s ığı rları n, s ıcakl ığı n -17C'ye kadar 
düş tüğ ü durumlarda bile fazla miktarda et üretimi gerçekle ş tirdiğ i görülmektedir. Ancak 
hareketi engelleyen bir çamur ortam ı , yüksek nispi nem (%80-90), kar fı rtınas ı  ve ş id-
detli rüzgar bulunan yerlerde geli şme yavaş lamaktad ı r. Ancak, bu özellikteki günlerin 
y ı l içerisindeki say ı s ı  az ise, hava ko ş ullan iyile ş tiğ inde, telafi edici geli şme ile sığı rlar 
aç ı klann ı  kapatabilmektedir (45) . Bunun yan ı s ı ra, 38C'yi bulan hava s ıcakl ı klar ı  da s ığı r-

larda geli şmeyi düşürmekte, hatta bazen ölümlere bile yol açabilmektedir. Bu yüzden, 
s ıcak bölgelerdeki aç ık sistem besi i ş letmelerinde ucuz bir malzeme ile yap ı lacak bir 
gölgelik, s ığı rları  kı zg ın güneş ten koruyabilir. Ara ş tırma bölgesinde ortalama ayl ı k s ı -
cakl ı k 15 C, en s ı cak ay 27C ile A ğ ustos, en so ğ uk ay ise 2.08 C ile Ocak iken, y ı l için-
de en s ı cak gün 36C ile Temmuz ay ı nda, en soğ uk gün ise -26.2 C ile Ş ubat ay ı nda gö-
rülmektedir (44) . Buna göre, Çubuk'da aç ıkta besicilik için yaz aylar ı ndaki s ıcakl ık 
düzeyi genelde bir sorun olmamakla birlikte, k ışı n oldukça soğ uk bir ortam olduğu orta-
ya ç ı kmaktad ır. Ancak çok soğ uk zamanlarda s ığı rlar daha fazla yem tüketmekte ve ha-
reket etmek suretiyle, bu olumsuzlu ğ u bertaraf etmektedirler. 

Aç ı kta besi tesisinin çevresine rüzgark ı ran yap ı lmamas ı  tavsiye edilmektedir. Çünkü 
bunlar, yaz ı n hava ak ı m ı n' engellerken, k ışı n arkas ı nda toplanarak s ığı rlar ı n birikmesi 
sonucu çamur olu ş umuna neden olmaktad ı r. incelenen i ş letmede de padoklann etraf ı n-
da rüzgark ı ran bulunmamaktad ı r. 

Aç ı kta besi padoklar ı nda çamur, kilo almay ı  yavaş latan ve maliyeti art ı ran en önem-
li sorunlardan biridir. Padoklarda biriken suyun iyi bir drenaj sistemiyle d ış arı  atı lmas ı , 
hayvanlar ı n yürüyebileceğ i ve uzanabileceğ i kuru bir zemin sağ lamak için önemli bir 
ko şul olmaktad ı r. Padoklarda zemin yemliklerin bulundu ğ u bölgeden arkaya do ğ ru orta-
lama % 4-6 oran ında meyilli olmas ı  önerilmektedir. S ığı rlar ı n genellikle yemlik ve su 
yalaklar ı n ı n etrafı nda fazlaca durduklar ı  için bu k ı s ımları n beton bir zemine sahip olma-
s ı , çamur birikimini önleyebiln ıektedir. Di ğer taraftan, hayvanlar ı n fazlaca durduklar ı  
bu bölgede gübre ve idrar daha fazla birikmektedir. Belli bir e ğ im sağ lanarak, sulu ça-
murun akmas ı n ı  sağ layan tümsekler ile sorun çözülebilir. Tümsekler üzerinden geçen 
hayvanlar do ğ rudan yemlik önüne ç ı kabilmektedir (44). Söz konusu aç ıkta besi i ş letme-
sinde de, yemliklerin bulunduğ u kı s ı mda beton bir zemin, padoklann ortas ı nda da tüm-
sekler yer almakta ve böylelikle çamur sorunu nispeten azalt ı lmaktad ı r. 

Padoklar ı n çevresi 130 cm yükseli ğ inde, yöreden temin edilebilen en ucuz malzeme 
ile çevrilmelidir. Çit malzemesi kolay bulunabilmeli ve ucuz olmal ı dı r (4) . incelenen i ş -
letmede 3.0 m aral ı kla s ıralanan 2.0 m yüksekli ğ indeki yuvarlak demir borulardan 40 
cm aral ıkla 4 s ı ra çekilen çelik halatla çevrilmi ş  durumdadır. Yemlikler, beton malze-
meden yap ı lm ış  olup, çit boyunca uzanmaktad ı r. Böylece i şgücünden de tasarruf sa ğ lan-
maktad ı r. Di ğer taraftan, i ş gücünün ucuz olduğu yörelerde istenildi ğ i zaman değ iş tire-
bilme olanağı  aç ı s ı ndan ah ş aptan yemlikler de kullan ı labilmektedir. 
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Aç ıkta besiden arzu edilen verim seviyesine ula ş mak için, besideki s ığı rlar ı n önünde 
daima yem ve su bulundurulmal ı dı r. Verilen rasyonun kuru madde miktar ı na bağ lı  ola-
rak, s ığı r ba şı na 20-40 cm aras ı nda değ iş en yemlik boyu hesaplanmaktad ır. ABD'de bir 
baş  hayvan için 30-35 cm yemlik uzunlu ğu dikkate al ı nmakta ve 40-200 ba ş  hayvan 
için bir padok bölmesi yap ı lmaktad ır (49) . Suluklarda 25 hayvan için 300 cm2'lik yüzey 
yeterli kabul edilmektedir. K ış  aylar ı nda suluklar ı n donmas ı n ı  önleyici önlemler al ı nma-
l ı  ve su seviyesini düzenleyen bir şamand ıra bulunmal ı d ı r(4.45) . 

Araş tı rmaya konu olan aç ı kta besi i ş letmesinde, her biri 50 ba ş  kapasiteli 20 adet pa-
dok bulunmaktad ır. Hayvan ba şı na 30 cm yemlik uzunlu ğ u düşmektedir. 

5. ARAŞ TIRMA BULGULARI 

5.1. Optimum Besi Süresinin Tespiti 

Tarımsal faaliyetlerde birim alan veya hayvana uygulanan üretim faktörlerini gide-
rek art ı r ı larak verimlili ğ i istenildiğ i kadar art ı rma olana ğı  bulunmamaktadı r. Azalan Ve-
rim Kanunu gere ğ ince, bir hayvana verilen yem miktar ı  artt ı kça, o hayvandan elde edi-
len verim art ışı nda önce nispi, sonra mutlak bir azalma görülmektedir (32,34,36,54) .  Besi 

hayvanc ı l ığı nda besiye ne zaman son verilece ğ ine, tüketilen yem gideri ile bu yeme kar-
şı l ı k kazan ı lan canl ı  ağı rl ı k artışı n ı n k ıymeti aras ı nda yap ı lacak kar şı laş tırma ile karar 
verilmektedir (33) . Zaman faktörü sabit kabul edildi ğ inde, yani besi i ş lemi bir defa yap ı l-
dığı nda toplam kar ı n maksimum oldu ğu nokta, optimum besi süresini verecektir. Besi 
i ş lemi tekrarland ığı  ( zaman faktörü de ğ i şken olduğ undan) durumda ise, optimum besi 
süresini ortalama kar ı n maksimum oldu ğ u dönem belirleyecektir (33) . Ancak bu çal ış ma-
da zaman faktörü sabit olarak kabul edilmi ş  ve besi i ş lemi bir defa yap ı ldığı nda Holste-
in Melezi ve Do ğu Anadolu K ı rm ı z ı s ı  ı rklar ı n erkek danalar ı n ı n aç ı kta beside optimal 
kesim ağı rl ı klar ı  (optimum besi süresi), canl ı  ağı rl ı k fiyat ı  180.000 TL/Kg ve yem fiyat ı  
15.806.9 TL/Kg düzeylerinde iken, saptanmaya çal ışı lm ış t ı r. 

Incelenen i ş letmede besiye al ı nan s ığı r ırkları  ve gruplar ı  itibariyle besi s ığı r başı na 
dü şen ortalama günlük canl ı  ağı rl ı k artışı  ve yem etkinlikleri Çizelge4'de gösterilmekte-
dir. Kültür melezi 1. gruptaki hayvanlar 295 gün, 2. grup 255 gün, 3. grup 270 gün ve 4. 
grup 210 gün besiye tabi tutulmu ş lard ı r. Yerli ı rklarda ise her iki grupta toplam besi sü-
resi 135 gündür. 

Çizelgede gruplar itibariyle besi s ığı r ı  başı na, besi ba şı  ağı rl ı kları  ile günlük canl ı  
ağı rl ı k art ış ları  ortalama sapmalar ı  ile birlikte gösterilmektedir. Buna göre kültür melezi 
1. grupta besi ba şı  ağı rl ığı  179.7 kg (± 11.84) olup, besi dönemi boyunca günlük canl ı  
ağı rl ı k art ışı  0.694 kg ile 1.113 kg aras ı nda değ i şmektedir. Besi dönemi boyunca ortala-
ma günlük canl ı  ağı rl ı k art ışı  ise 0.931 kg'dı r. Kültür melezi besi s ığı rları  içinde en yük-
sek günlük canl ı  ağı rl ı k art ışı  1.027 kg ile 2. gruptad ı r. Bunu 1.004 kg ile 4. ve 0.989 kg 
ile 3. grup izlemektedir. Ortalama besi ba şı  ağı rl ıklar ı  yerli ırk s ığı rlardan 1. grupta 
182.6, 2. grupta ise 222.38 kg olup, besi dönemi boyunca günlük ortalama canl ı  ağı rlı k 
kazançlar ı  s ı ras ı yla 0.710 kg ve 0.694 kg'd ı r. 
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Çizelge 4. Incelenen I ş letme& Besiyc Al ı nan S ığı r Irklar ı  ve Gruplar ı  itibariyle Besi 
Hayvan ı  Başı na Dü ş en Ortalama Canl ı  Ağı rl ı k Art ış lar ı  ve Yem Etkinli ğ i 

Kültür Melezi S ığı r Besisi Yerli Irk S ığı r Besisi 

1. Grup 
150-199 kg 

2. Grup 
200-249 kg 

3. Grup 
250-299 kg 

4. Grup 
300+kg 

1. Grup 
150-199 kg 

2. Grup 
200-249 kg 

CANLI AĞ IRLIK (kg/ba ş ) 

-  Besi Başı  
- Besi Sonu 

179.70±11.84 
454.42 

220.02±13.72 
481.99 

269.46±12.69 
536.49 

338.61±22.57 
549.40 

182.60±15.19 
278.47 

222.38±15.12 
316.12 

CANLI AĞ IRLIK ARTIŞ I (kg/gün) 

Han ı m (0-15. Gün) 1.112±0.59 1.161±0.65 0.694±1.034 0.277±0.94 1.021±0.21 1.075±0.37 

2. tan ı m (16-30. Gün) 1.068±0.48 1.137±0.50 1.060±0.50 1.033±0.65 0.809±0.09 0.839±0.21 

3. tan ı m (31-45. Gün) 1.113±0.47 1.074±0.55 1.202±0.56 1.188±0.63 0.743±0.14 0.798±0.23 

4. tan ı m (46-60. Gün) 1.097±0.47 1.083±0.58 1.233±0.46 1.272 ±0.44 0.659±0.16 0.620±0.20 

5. tan ı m (61-75. Gün) 0.903±0.44 0.971±0.51 1.032±0.52 1.047±0.43 0.696±0.11 0.655±0.14 

6. tan ı m (76-90. Gün) 0.953±0.58 0.981±0.63 0.950±0.53 0.964±0.35 0.682±0.10 0.619±0.10 

7. tan ı m (91-105. Gün) 0.949±0.55 1.071±0.51 0.884±0.58 0.997 ±0.37 0.666±0.96 0.691±0.03 

8. tan ı m (106-120. Gün) 1.067±0.65 1.235±0.76 1.050±0.64 0.988±0.50 0.617±0.16 0.510±0.12 

9. tan ı m (121.135. Gün) 0.793±0.60 1.292±0.51 1.252 ±0.54 1.050±0.07 0.498±0.09 0.444±0.08 

10. tan ı m (136-150. Gün) 1.030+0.54 1.142±0.50 1.138±0.43 1.084±0.06 

11. tan ı m (151-165. Gün) 0.976±0.48 1.004±0.57 1.271±0.78 1.212 ±0.20 

12. tart ı m (166-180. Gün) 1.064±0.44 0.901±0.55 0.923±0.48 1.092±0.42 

13. tan ı m (181-195. Gün) 1.015±0.44 1.197±0.49 0.861±0.65 0.972±0.12 

14.1art ı m (196-210. Gün) 0.949±0.60 0.803±0.54 0.832 ±0.41 0.876±0.14 

15. tan ı m (211-225. Gün) 0.928±0.62 0.809±0.65 0.837±0.71 

16. tart ı m (226-240. Gün) 1.024±0.19 0.833±0.15 0.799±0.19 

17. tart ı m (241-255. Gün) 0.793±0.30 0.770±0.14 0.928±0.14 

18.tan ı m (256-270. Gün) 0.694±0.14 0.856±0.15 

19. tan ı m (271-295. Gün) 0.740±0.16 

Ortalama 0.931 1.027 0.989 1.004 0.710 0.694 

YEM ETKINLI Ğ I 
(yem miktar ı/canl ı  ağ .an ışı ) 

1. tan ı m (0-15. Gün) 8.75 8.59 11.86 15.16 9.39 9.12 

2. tan ı m (16-30. Gün) 8.14 7.32 7.82 10.09 8.96 8.61 

3. tan ı m (31-45. Gün) 7.19 7.72 7.72 7.92 8.67 8.65 

4. tan ı m (46-60. Gün) 7.46 6.82 7.45 8.20 8.35 8.01 

5. tan ı m (61-75. Gün) 6.63 6.63 7.65 7.63 8.87 9.06 

6. tan ı m (76-90. Gün) 7.02 7.20 7.57 7.29 8.98 9.93 

7. tan ı m (91-105. Gün) 7.12 7.28 7.37 9.11 10.27 10.86 

8. tan ı m (106-120. Gün) 7.53 8.39 8.59 9.27 12.47 12.37 

9. tan ı m (121-135. Gün) 8.09 9.65 9.66 10.30 15.38 14.69 

10.tan ı m (136-150. Gün) 8.44 10.14 9.59 9.69 

11.tan ı m (151-165. Gün) 8.02 10.86 10.45 10.40 

12.tan ı m (166-180. Gün) 9.37 10.28 10.46 10.85 

13. tan ı m (181-195. Gün) 10.09 11.06 11.74 12.08 

14. tan ı m (196-210. Gün) 10.94 11.61 13.58 15.15 

15. tan ı m (211-225. Gün) 11.61 12.64 14.21 

16. tan ı m (226-240. Gün) 11.64 13.31 15.98 

17.tan ı m (241.255. Gün) 13.13 14.35 17.57 

18. tan ı m (256-270. Gün) 14.82 18.39 

19. tan ı m (271-295. Gün) 16.66 

Ortalama 9.72 9.44 10.65 9.85 9.90 9.82 

Besi Hayvan Say ıs ı  44 61 41 32 24 18 
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Çizelge 5. Kültür Melezi Birinci Grupta Optimun ı  Besi Süresi (I Besi Hayvan ı  İçin) 

Tart ı m 
Say ı s ı  

Ortalama 
Canl ı  

Ağı rl ı k (Kg) 

MarjinalCanl ı  
Ağı rl ı k Kazanc ı  

(Kg) 

Marjinal Yem 
Tüketimi 

(Kg) 

Marjinal 
Gelir 
(TL) 

Marjinal 
Masraf 
(TL) 

Besi Ba şı  179.70 - - - - 
I. tart ı m 196.38 6.68 145.95 3.002.400,0 2.307.031,6 
2. tart ı m 212.40 6.02 130.40 2.883.600,0 2.061.232,8 
3. tart ı m 229.10 6.70 120,04 3.006.000,0 .897.472,3 
4. tart ı m 245.56 6.46 122.75 2.962.800,0 .940.309,3 
5. tart ı m 259.10 3.54 89.80 2.437.200,0 .419.468,6 
6. tart ı m 273.40 4.30 100.35 2.574.000,0 .586.232,5 
7. tan ı m 287.64 4.24 101.35 2.563.200,0 .602.039,5 
8. tad ı nı  303.64 6.00 120.52 2.880.000,0 .905.059,6 
9. tart ı m 315.53 1.89 96.23 2.140.200,0 .521.107,6 
O. tart ı m 330.98 5.46 130.40 2.781.000,0 2.061.232,8 
1. tart ı m 345.62 4.64 117.41 2.635.200,0 1.855.899,9 
2. tart ı m 361.58 5.96 149.54 2.872.800,0 2.363.778,8 
3. tart ı m 377.50 5.22 153.62 2.739.600,0 2.428.271,3 
4. tart ı m 391.74 4.24 155.73 2.563.200,0 2.461.624,1 
5. tart ı m 405.66 3.92 161.61 2.505.600,0 2.554.569,3 
6. tart ı m 421.02 5.36 178.79 2.764.800,0 2.826.133,5 
7. tart ı m 432.91 1.89 156.18 2.140.200,0 2.468.737,3 
8. tart ı m 443.32 0.41 154.28 1.873.800,0 2.438.704,0 
9. tart ı m 454.42 1.10 184.93 1.998.000,0 2.923.188,5 

1 kg canl ı  ağı rl ı k art ışı  sağ lamak için tüketilen yem miktar ı  olarak tan ı mlanan yem 
etkinli ğ ine (feed efficiency) (55)  göre bir Cı eğ erlendirme yap ı ld ığı nda, etkinlik katsay ı s ı , 
kültür melezi 2. grupta 9.44 kg ile en dü ş ük düzeyde ç ı karken, bunu 9.72 kg ile I. grup, 
9.85 kg ile 4. grup ve 10.65 kg ile 3. grup izlemektedir. Yerli ı rk 2. grupta yem etkinli ğ i 
9.82 kg olarak hesaplanm ış  olup, bu değ er hem yerli ı rk 1. grup, hem de kültür melezi 
3.4. gruba dü ş ük bir değ erdedir. Hemen her grupta da, besinin ilk dönemlerinde 1 kg 
canl ı  ağı rl ı k art ışı  için nispeten daha az yem tüketilirken, besi sonuna do ğ ru bunun yak-
laşı k iki kat ı na ç ı kt ığı  görülmektedir. Burada dikkati çeken bir di ğ er husus da, daha be-
sinin baş lang ı c ı nda özellikle kültür melezi 3. ve4. grupta daha bariz görülen dü ş ük canl ı  
ağı rl ı k art ışı  ve 1 kg canl ı  ağı rl ı k art ışı  için yüksek oranda yem tüketimidir. Bu durum, 
besinin ilk günlerinde hayvanlar ı n aç ı k besi ko ş ullar ı na uyum sağ lama (adaptasyon) ye-

tenekleriyle aç ı klanabilir. Nitekim, daha önce aç ı k ko ş ullarda adaptasyonu olmayan 
hayvanlar ı n aç ı kta besiye al ı nd ığı  durumda, besinin ilk günlerinde söz konusu hayvanla-
r ı n besi performanslar ı n ı n düş ük olabileceğ i bildirilmektedir (45) . 

Kültür melezi 1. grupta 179.7 kg ile ba ş layan besinin 295 gün sonra 454.42 kg ile bi-
tirilmektedir (Çizelge 5) . Her tart ı mda besi dönemi boyunca marjinal canl ı  ağı rl ı k ka-
zanc ı n ı n pozitif oldu ğ u, yüksek canl ı  ağı rl ı k art ışı n ı n 16.70 kg ile besinin 31-45 günleri 
aras ı nda (3.tart ı m), en dü ş ük ise 10.41 kg ile 256-270 günleri aras ı nda olduğ u görül-
mektedir. Besi s ığı r ı  ba şı na her tutun döneminde tüketilen yem miktar ı  89.80 kg ile 5. 
tart ı mda (6 I-75.gün) en dü ş ük, 184.93 kg ile son tart ı mda en yüksek olarak bulunmu ş -
tur. Sağ lanan marjinal canl ı  ağı rl ı k art ışı n ı n, canl ı  baskül s ığı r fiyat ı  ve marjinal yem tü- 
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Çizelge 6. Kültür Melezi İ kinci Grupta Optimum Besi Süresi (1 Besi Hayvan ı  İçin) 

Tart ı m 
Say ı s ı  

Ortalama 
Canl ı  

Ağı rl ı k (Kg) 

MarjinalCanl ı  
Ağı rl ı k Kazanc ı  

(Kg) 

Marjinal Yem 
Tüketimi 

(Kg) 

Marjinal 
Gelir 
(TL) 

Marjinal 
Masraf 

(TL) 

Besi Ba şı  220.02 - - - - 
1. tart ı m 237.44 17.42 149.59 3.135.600,0 2.364.569,1 
2. tart ı m 254.50 17.06 124.84 3.070.800,0 1.973.345,9 
3. tart ı m 270.61 16.11 124.37 2.899.800,0 1.965.916,6 
4. tart ı m 286.85 16.24 110.79 2.923.200,0 1.751.257,5 
5. tart ı m 301.41 14.56 96.57 2.620.800,0 1.526.482,0 
6. tart ı m 316.13 14.72 105.95 2.649.600,0 1.674.751,7 
7. tart ı m 332.19 16.06 116.95 2.890.800,0 1.848.628,7 
8. tart ı m 350.71 18.52 155.42 3.333.600,0 2.456.723,9 
9. tart ı m 370.09 19.38 187.02 3.488.400,0 2.956.225,1 

10. tart ı m 387.22 17.13 173.70 3.083.400,0 2.745.675,9 
11. tart ı m 402.28 15.06 163.55 2.710.800,0 2.585.234,8 
12. tart ı m 415.80 13.52 138.93 2.433.600,0 2.196.066,5 
13. tart ı m 433.76 17.96 198.58 3.232.800,0 3.138.954,1 
14. tart ı m 445.80 12.04 139.84 2.167.200,0 2.210.450,9 
15. tart ı m 457.94 12.14 153.39 2.185.200,0 2.424.635,7 
16. tart ı m 470.44 12.50 166.31 2.250.000,0 2.628.862,2 
17. tart ı m 481.99 11.55 165.74 2.079.000,0 2.619.852,2 

ketiminin de birim rasyon maliyeti ile de ğ erlendirilmesiyle marjinal gelir ve marjinal 
masraf de ğ erleri hesaplanm ış t ı r. Bu hesaplamalar ı n kar şı laş t ı r ı lmas ı yla marjinal gelirin, 
marjinal masraftan en son büyük oldu ğ u diğ er bir ifadeyle toplam has ı lan ı n en yüksek 
olduğu nokta, beside optimum süre (kesim a ğı rl ığı ) olarak dikkate al ı nmış t ır. Buna gö-
re, kültür melezi 1. grupta optimum besi süresi 210 gün olarak bulunmu ş tur. Bu grupta 
optimum besi süresi boyunca (210 gün) günlük yem tüketimi 8.26 kg ve yem etkinli ğ i 
ise 8.18 kg'd ı r. 

Kültür melezi 2. grupta ortalama besi ba şı  ağı rl ığı  220.02 kg olup, besi sonu a ğı rl ığı  
ise 481.99 kg'd ı r (Çizelge 6). En yüksek canl ı  ağı rl ı k artışı n ı n sağ landığı  dönem 19.38 
kg ile 9. tart ı m (121.135. gün) dönemidir. Marjinal yem tüketiminin en dü ş ük olduğ u 
dönem ise 96.57 kg ile 5. tart ı m (61-75. gün) dönemidir. Marjinal masraf ile marjinal 
gelir aras ı nda yap ı lan kar şı laş tı rma ile optimum besi süresi 195 gün olarak tespit edil-
mi ş tir. Bu süre boyunca ortalama günlük canl ı  ağı rl ı k artışı  1. 096 kg ile 1. gruba göre 
yüksek olarak bulunmu ş tur. Di ğ er taraftan, günlük yem tüketimi (9.47) ve 1 kg canl ı  
ağı rl ı k için tüketilen yem miktar ı  da (8.64 kg) nispeten yüksek ç ı kmış t ı r. 

Kültür melezi 3. grupta tart ı m dönemleri itibariyle marjinal canl ı  ağı rl ı k art ışı , marji-
nal yem tüketimi ile gelir-gider durumu Çizelge 7'de gösterilmi ş tir. Bu grupta ortalama 
269.46 kg besi ba şı  ağı rl ığ a sahip danalar ı n ağı rl ı kları n ı n besi sonunda 536.49 kg'a yük-
seldiğ i, marjinal canl ı  a ı rl ı k art ışı n ı n 19.06 kg ile 1 1. tart ı m döneminde en yüksek, 
10.41 ile 1. tart ı m döneminde en dü ş ük değ erde oldu ğ u, marjinal analiz neticisinde, bu 
grup için optimum besi süresi 180 gün oharak bulunmu ş tur. Marjinal masraf ı n marjinal 
gelirdenbüyük olduğ u 1. tar ı m dönemi değ erlendirmeye al ı nmam ış t ı r. Optimum besi sü- 
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Çizelge 7. Kültür Melezi Üçüncü Grupta Optimum Besi Süresi (1 Besi Ha -yvan ı  İçin) 

Tart ı m 
Say ı s ı  

Ortalama 
Canl ı  

Ağı rl ı k (Kg) 

MarjinalCanl ı  
Ağı rl ı k Kazanc ı  

(Kg) 

Marjinal Yem 
Tüketimi 

(Kg) 

Marjinal 
Gelir 
(TL) 

Marjinal 
Masraf 

(TL) 

Besi Ba şı  269.46 - - - - 
1. tart ı m 279.87 10.41 123.46 1.873.800,0 1.951.532,2 
2. tart ı m 295.77 15.90 124.34 2.862.000,0 1.965.442,4 
3. tart ı m 313.80 18.03 139.19 3.245.400,0 2.200.176,3 
4. tart ı m 332.30 18.50 137.79 3.330.000,0 2.178.046,5 
5. tart ı m 347.78 15.48 118.42 2.786.400,0 1.871.864,9 
6. tart ı m 362.03 14.25 107.87 2.565.000,0 1.705.101,1 
7. tart ı m 375.29 13.26 97.73 2.386.800,0 1.544.818,1 
8. tart ı m 391.04 15.75 135.29 2.835.000,0 2.138.529,0 
9. tart ı m 409.82 18.78 181.41 3.380.400,0 2.867.547,9 

10. tart ı m 426.89 17.07 163.70 3.072.600,0 2.587.605,9 
11. tart ı m 445.95 19.06 199.23 3.430.800,0 3.149.228,6 
12. tart ı m 459.79 13.84 144.82 2.491.200,0 2.289.169,7 
13. tart ı m 472.71 12.92 151.62 2.325.600,0 2.396.657,3 
14. tart ı m 485.19 12.48 169.48 2.246.400,0 2.678.970,4 
15. tart ı m 497.75 12.56 178.41 2.260.800,0 2.820.126,9 
16. tart ı m 509.73 11.98 191.52 2.156.400,0 3.027.356,6 
17. tart ı m 523.65 13.92 244.57 2.505.600,0 3.865.918,0 
18. tart ı m 536.49 12.84 236.13 2.311.200,0 3.732.506,9 

resi dikkate al ı nd ığı nda ortalama günlük canl ı  ağı rl ı k art ışı  1.057 kg, günlük yem tüketi-
mi 9.30 kg ve yem etkinli ğ i 8.79 kg olmaktad ı r. Bu değ erler di ğ er gruplar ile kar şı laş t ı -
rı ld ığı nda, ortalama canl ı  ağı rl ı k art ışı  aç ı s ı ndan 1. gruptan yüksek, 2. gruptan dü ş ük ol-
du ğ u, günlük yem tüketimi ve yem etkinli ğ i aç ı s ı ndan ise her iki gruptan da yüksek 
olduğ u görülmektedir. 

Çizetge 8. Kültür Melezi Dördüncü Grupta Optimum Besi Süresi (1 Besi Hayvan ı  İçin) 

Tart ı m 
Say ı s ı  

- 

Ortalama 
Canl ı  

Ağı rl ı k (Kg) 

Marjinal Canl ı  
Ağı rl ı k Kazanc ı  

(Kg) 

Marjinal Yem 
Tüketimi 

(Kg) 

Marjinal 
Gelir 
(TL) 

Marjinal 
Masraf 

(TL) 

Besi Ba şı  338.61 - - - - 
I. tart ı nı. 342.77 4.16 62.99 748.800,0 995.682,9 
2. tart ı m 358.27 15.50 156.34 2.790.000,0 2.471.266,4 
3. tart ı m 376.09 17.82 141.13 3.207.600,0 2.230.841,9 
4. tart ı m 395.17 19.08 156.46 3.434.400,0 2.473.163,2 
5. tart ı m 410.87 15.70 119.83 2.826.000,0 1.894.152,8 
6. tart ı m 425.33 14.46 105.41 2.602.800,0 1.666.215,9 
7. tart ı m 440.29 14.96 136.24 2.692.800,0 2.153.545,7 
8. tart ı m 455.11 14.82 137.38 2.667.600,0 2.171.565,7 
9. tart ı m 470.86 15.75 162.22 2.835.000,0 2.564.211,5 

10. tart ı m 487.12 16.26 157.56 2.926.800,0 2.490.550,9 
11. tart ı m 505.30 18.18 189.07 3.272.400,0 2.988.629,5 
12. tart ı m 521.68 16.38 177.72 2.948.400,0 2.809.220,0 
13. tart ı m 536.26 14.58 176.13 2.624.400,0 2.784.086,9 
14. tart ı m 549.40 13.14 199.07 2.365.200,0 3.146.699,5 
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Ortalama besi ba şı  ağı rl ığı n ı n 338.61 kg oldu ğ u kültür melezi 4. grupta, ortalama be-

si sonu ağı rl ığı  549.4 kg olarak saptanm ış t ı r. En yüksek marjinal canl ı  ağı rl ı k art ışı , 

19.08 kg ile 4. tan ı m (46-60. gün) dönemindedir. 3. grupta, oldu ğ u gibi, bu grupta da ilk 

tart ı m döneminde marjinal gelirin marjinal masraftan az oldu ğ u ortaya ç ı kmaktad ı r. (Çi-

zelge 8). Ancak, kaynak israf ı n ı  önlemek aç ı s ı ndan bu durum dikkate al ı nmam ış  ve be-

sinin baş lang ı c ı ndan itibaren 180. gününde bitirilmesi gerekti ğ i sonucu bulunmu ş tur. 

Bu grupta, opti ınum besi süresi boyunca ortalama günlük canl ı  ağı rl ı k art ışı  1.017 kg, 

günlük yem tüketimi 9.46 kg ve yem etkinli ğ i 9.30 kg olarak hesaplanm ış t ı r. Buna göre, 

canl ı  ağı rl ı k art ışı  bak ı m ı ndan 1. gruptan yüksek olduğ u, yem etkinli ğ i aç ı s ı ndan ise di-

ğ er üç gruptan da yüksek de ğerdc olduğ u ortaya ç ı kmaktad ı r. 

Yerli ı rk 1. grupta ortalama besi ba şı  ağı rl ığı  182.6 kg olup, 135 günlük besi sonra-

s ı nda 278.47 kg'a ulu ş m ış t ı r (Çizelge 9). Marjinal canl ı  ağı rl ı k art ışı n ı n ilk haftalanndan 

itibaren giderek azald ığı  görülmektedir. Bu grupta, ele al ı nan fiyatlar seviyesinde opti-

mum besi süresinin I 05-günden fazla olmamas ı  gerekti ğ i saptanm ış t ı r. Optimum besi 

süresi (105 gün) döneminde ortalama günlük canl ı  ağı rl ı k art ışı  0.754 kg, günlük yem 

tüketimi 6.85 kg ve I kg canl ı  ağı rl ı k art ışı  için tüketilen yem miktar ı  ise 9.08 kg olarak 

hesaplanm ış t ı r. 

Yerli ı rk 2. grupta yer alan hayvanlar ortalama 222.38 kg canl ı  ağı rl ı kta besiyc al ı n-

m ış  ve besi dönemi sonunda ortalama 316.12 kg canl ı  a'ğı rl ığ a yükselmi ş tir (Çizelge 

10). Yerli ı rk I. grupta oldu ğ u gibi, bu grupta da marjinal canl ı  ağı rl ı k art ışı n ı n ilk tar-

t ı mdan itibaren azald ığı , ancak marjinal yem tüketiminin özellikle 4-6 tan ı m dönemle-

rinde en dü ş ük seviyede olduğ u dikkati çektnektedir. Marjinal gelirin marjinal masraf-

tan büyük olmak kayd ı yla en yak ı n olduğ u nokta, 7. tart ı m dönemidir. Bu grupta da 

optinı um besi süresi 105 gün olarak saptanm ış t ı r. Yerli ı rklar ı n her iki grubunda da opti-

ı num besi süresinin bu kadar k ı sa olmas ı n ı n nedeni, söz konusu hayvanlar ı n 2 yaş l ı  ol-

maland ı r. Bilindiğ i gibi, yaş l ı  hayvanlar ı n besisi, vücut yap ı s ı n ı  art ı rma amac ı ndan zi- 

Çizelge 9. Yerli Irk Birinci Grupta Optimum Besi Süresi (1 Bcsi Hayvan ı  İçin) 

Tan ı m 
Say ı s ı  

Ortalama 
Canl ı  

Ağı rl ı k (Kg) 

Marjinal Canl ı  
Ağı rl ı k Kazanc ı  

(Kg) 

Marjinal Yem 
Tüketimi 

(Kg) 

Marjinal 
Gelir 
(TL) 

Marjinal 
Masraf 
(TL) 

Besi Ba şı  182.60 - - - - 
1.tan ı m 197.92 15.32 143.81 2.757.600,0 2.273.204,7 
2. tan ı m 210.06 12.14 108.73 2.185.200,0 1.718.695,1 
3. tan ı m 221.20 11.14 96.63 2.005.200,0 1.527.430,4 
4. tan ı m . 	231.08 9.88 82.54 1.778.400,0 1.304.709,8 
5. tan ı m 241.52 10.44 92.60 1.879.200,0 1.463.728,2 
6. tan ı m 251.75 10.23 91.87 1.841.400,0 1.452.189,1 
7. (art ı m 261.74 9.99 102.60 1.798.200,0 1.621.798,2 
8. tan ı m 271.00 9.26 115.41 1.666.800,0 1.824.285,9 
9. tan ı m 278.47 7.47 114.89 1.344.600,0 1.816.066,2 
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yade semirtme amaçl ı  olmaktad ı r. Diğer bir ifadeyle, besiye al ı nan hayvanlar ne kadar 

genç ise, tükettikleri yemi o kadar fazla ete çcvirirler ki, bu da kas geli ş iminden (büyü-

me) olmaktad ı r. Geli ş rne h ı z ı n ı  yaş  ile ters orant ı l ı  bir ili ş ki içinde olmas ı , yaş l ı  hayvan-

lar ı n optimal kesim a ğı rl ığı na daha k ı sa sürede ula ş malar ı  anlam ı na gelmektedir. 

2.grupta optimum besi süresi dikkate al ı nd ığı nda ortalama günlük canl ı  ağı rl ı k artışı n ı n 

0.756kg, günlük yeni tüketiminin 6.93 kg ve yem etkinli ğ ini,' 9.16 kg olduğu hesaplan-

m ış t ı r. Buna göre optimum besi süresi boyunca 2. gruptaki s ığı rlar ı n 1. gruba göre daha 

fazla canl ı  ağı rl ı k art ışı  sağ lad ığı , ancak 1 kg canl ı  ağı rl ı k art ışı  için daha fazla yem tü-

kettikleri ortaya ç ı kmaktad ı r. 

Ülkemiz koş ullar ı nda aç ı kta s ığı r besiiliğ inde optimum besi süresinin saptanmas ı na 

ili ş kin bir araş t ı rma bulunmad ığı ndan, bu çal ış mada elde edilen sonuçlar ı  karşı laş t ı rma 

olanağı  bulunamam ış t ı r. Diğer taraftan Erku ş  vd (1991) tarafindan kapal ı  sistem sığı r 

besiciliğ inde, Siyah-alaca s ığı rlar ı  için optimum besi süresi saptanm ış t ı r. Buna göre besi 

başı  ağı rl ı klar ı  218.11 kg ve 235.33 kg olan iki grupta optimum besi süresi 26 hafta 

(182 gün) ve besi ba şı  ağı rl ı klar ı  248.33 kg, 264.11 kg ve 279.33 kg olan üç grupta ise 

optimum besi süresi 24 hafta (168 gün) olarak tespit edilmi ş tir. Bu bulgular aç ı kta s ığı r 

besiciliğ i için belirlenen sonuçlarla kar şı laş t ı r ı ld ığı nda, birbirine benzer oldu ğ u görül-

mektedir. Buna göre besi ba şı  canl ı  ağı rl ığı n ı n, besi süresi üzerinde etkili bir faktör ol-

duğ u ortaya ç ı kmaktad ı r. Besi başı nda düş ük canl ı  ağı rl ığ a sahip olan hayvanlar ı n göreli 

olarak daha uzun bir süre besiye tutulmas ı  gerekmektedir. Bu noktada s ığı rlann besiye 

al ı nmas ı nda hangi canl ı  ağı rlaktaki hayvanlar ı n seçilmesi gerekti ğ ini saptayabilmek 

için, sermaye devir oran ı n ı  da dikkate alan yeni bir analiz yapmak gerekmektedir. 

Besi gruplar ı nda optimum besi süreleri Ş ekil 1 ve 2'deki c'ğ riler yard ım ı yla da gör-

mek mümkündür. Ş ekillerde de görüldü ğ ü gibi, besi faaliyetlerinin bir defa yap ı ld ığı  

durumdaki, optimum besi süresini tayin eden (33) toplam has ı la, baş lang ı çtan itibaren 

devaml ı  artarak, optimum besi süresinin saptand ığı  dönemde en yüksek değere ulaş -

maktad ı r. Optimum besi süresini veren noktada marjinal has ı la s ı fı r olmaktad ı r. 

Çizelge 10. Yerli Irk İ kinci Grupta Optimum Besi Süresi ( Besi Hayvan İ çin) 

Tan ı  ın 
Say ı s ı  

Ortalama 
Canl ı  

A ğı rl ı k (Kg) 

Marjinal Canl ı  
Ağı rl ı k Kazanc ı  

(Kg) 

Marjinal Yem 
Tüketimi 

(Kg) 

Marjinal 
Gelir 
(TL) 

Marjinal 
Masraf 
(TL) 

Besi Ba şı  222.38 - - - - 
I . tart ı m 238.50 16.12 147.06 2.901.600,0 2.324.577,4 
2. tart ı m 251.08 12.58 108.36 2.264.400,0 1.7 I 2.846,5 

3. tart ı m 263.05 1197 103.54 2.154.600,0 1.636.656,8 

4. [art ı m 272.35 9.30 74.49 1.674.000,0 1.177.463,4 

5. tart ı m 282.17 9.82 89.01 1.767.600,0 1.406.981,1 

6. tan ı m 291.45 9.28 92.20 1.670.400,0 1.457.405,4 

7. tart ı m 301.81 10.36 112.56 1.864.800,0 1.779.235,9 
8. tart ı m 309.46 7.65 94.63 1.377.000,0 1.495.816,4 
9. tart ı m 316.12 6.66 97.84 1.198.800,0 1.546.556,9 
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Ş ekil 1. Kültür Melezi S ığı r Besicili ğ inde Toplam, Marjinal ve Ortalama Has ı la Eğ rileri 

Kültür melezi birinci grupta toplam has ı la 14. tart ı m döneminde 10.630.443,3 TL ile 
en yüksek değ ere, marjinal has ı la 3. tart ı m döneminde en yüksek de ğ ere sahip iken, or-
talama has ı laya 8. tart ı m dönemi sonunda e ş it olmaktad ı r (Ş ekil 1-a) İkinci grupta top-
lam has ı la 9.289.368,2 TL ile 13. tart ı mda, marjinal has ı la ise 4. tart ı mda en yüksek de-
ğ erdedir. ( Ş ekil 1-b) Marjinal has ı la, ortalama has ı laya iki ayr ı  dönemde e ş it olmaktad ı r 
(6. ve 8. tart ı m). Üçüncü grupta 7.810.337,4 TL ile toplam has ı lan ı n 12. tart ı m döne-
minde en yüksek seviyesine ula ş t ığı , ilk tart ı mda negatif de ğ er alan marjinal has ı lan ı n 
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ise yine 4. tart ımda en yüksek değ ere ç ı ktığı  ve 8. tart ı mda ortalama has ı laya e ş it olduğ u 
görülmektedir ( Ş ekil 1-c). Son grupta toplam has ı la 6.043.553.5 TL ile diğ er gruplara 
nazaran daha dü ş ük bir seviyede maksimum olmaktad ı r. Bu grupta marjinal has ı lan ı n 3. 
tart ı m döneminde en yüksek de ğere ulaş tığı  ve 7. tart ımda ortalama has ı laya eş it olduğu 
Ş ekil 1-d'de görülmektedir. 

Ş ekil 2'de yerli ı rk s ığı rlarda toplam, marjinal ve ortalama has ı la eğ rileri gösteril-
mektedir. Ş ekil 2-a'dan da görüldü ğ ü gibi, yerli ı rk birinci grupta toplam has ı la 7. tar-
tı mda (2.833.444,5 TL) en yüksek değ ere ulaşı rken, marjinal has ı la 1. tart ı mda maksi-
mum olmakta ve ortalama has ı la ile 6. tart ı ma değ in hemen hemen ayn ı  seyri 
izlemektedir. Yerli ı rk ikinci grupta toplam has ı la 2.802.233,5 TL ile maksimum olur-
ken, marjinal has ı la 1. tart ımda en yüksek de ğere sahiptir. Bu grupta özellikle 4. tart ım-
dan sonra marjinal has ı lan ı n büyük bir azalma trendine sahip oldu ğu görülmektedir ( Ş e-
kil 2-b) 
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Araş t ı rmada incelenen ı rk ve gruplar itibariyle besi faaliyetlerinin besi performans ı  
ve ekonomisi aç ı s ı ndan bir değerlendirme yapabilmek için, optimum besi sürelerine gö-
re bulunan toplam has ı la değerlerini optimum besi sürelerine bölmek suretiyle bir ba ş  
besi s ığı r ı ndan elde edilen günlük has ı la miktarlar ı  tespit edilmi ş tir. Buna göre, besi s ı -
ğı r ı  ba şı na toplam has ı la 50.621,1 TL/gün ile kültür melezi birinci grupta en yüksek de-
ğ erde olurken, bunu 47.637,8 TL /gün/ba ş  ile ikinci grup, 43.390,7 TL/gün /baş  ile 

üçüncü ve 33.575,3 TL gün/ba ş  ile dördüncü grup izlemektedir. Yerli ırklarda bu de ğer-
ler s ı ras ıyla 27.461,4 TL/gün/ba ş  ve 26.687,9 TL /gün/ba ş  ile kültür melezi danalara gö-

re oldukça dü ş ük seviyelerdedir. Her ne kadar kültür melezi birinci grupta ortalama 
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günlük canl ı  ağı rl ı k artışı  1.009 kg ile di ğ er üç gruba göre dü şük bulunsa da, yem etkin-
liğ i aç ı s ı ndan daha avantajl ı  olmas ı  nedeni ile elde edilen toplam has ı la (kar) da nispe-
ten yüksek bulunmu ş tur. 

5.2 - Yem Giderlerinin Minimizasyonu 

Hayvanc ı l ı k i ş letmelerinin en önemli sorunlardan birisi, yem normlar ı na uygun ve 
ucuz yem kar ışı mlar ı n ı n haz ı rlanmas ı d ır. Çiftçi aç ı s ı ndan yem kar ışı mı n ı n ucuz olmas ı , 
en az yem kalitesi kadar önemlidir. Bu çal ış mada doğ rusal programlama yöntemiyle 
Ankara ko ş ullar ı nda temin edilebilen (yeti ş tirilen ve/veya sat ı n al ı nabilen) yem ham-
maddeleri dikkate al ı narak, incelenen i ş letmede kullan ı lan rasyonun yap ı s ı na benzer mi-
nimum maliyetli yem formülünün bulunmas ı  amaçlanm ış t ır. Doğ rusal programlama çok 
çe ş itli sorunlar ı n çözümünde kullan ı lan metamatiksel bir yöntemdir. Tar ımda en karl ı  
ürün bileş imlerinin hesaplanmas ı , ürün ta şı man ı n en dü ş ük maliyetle gerçekle ş tirilmesi 
gibi doğ rusal programlama uygulamalar ı  olmakla birlikte, özellikle en dü ş ük maliyetli 
yem karışı mları n ı n hesaplanmas ı nda yöntem baş ar ı  ile kullan ı lmaktad ır. Örneğ in ABD, 
Kanada ve geli ş mi ş  Avrupa ülkelerindeki yem fabrikalar ı  ve büyük hayvanc ı l ık i ş letme-
leri doğ rusal programlama yöntemini kullanarak yem masraflar ı ndan önemli ölçüde ta-
sarruf edebilmektedirler (22, 24, 25, 56, 57, 58, 59, 60). Ülkemizde ise baz ı  yem fabri-
kaları  ile az say ı da büyük hayvanc ı l ı k i ş letmeleri d ışı nda doğ rusal programlama 
yöntemi ile en dü ş ük maliyetli rasyon haz ı rlayan i ş letme bulunmamaktad ı r. 

Hazırlanan besi yemi formülünde karmaya giren yemler; arpa, kaba ve ince bu ğday 
kepeğ i, ayçiçeğ i ve pamuk tohumu küspeleri, yonca silaj ı  kuru çay ı r otu, buğday sama-
n ı , kireç ta şı  ve tuzdur. Rasyonda en fazla pay ı  %37.63 ile arpa al ı rken bunu %14.16 ile 
ince kepek, %12.25 ile kaba kepek izlemektedir (Çizelge 11). Rasyonda kaba yemin 
oran ı  %19.1'dir. Elde edilen formülün birim maliyeti 14.947,08 TL/kg ile incelenen i ş -
letmede haz ırlanan rasyona göre %5.75 oran ı nda daha dü ş ük olarak bulunmu ş tur. 

Çizelge 11. Minimum Maliyetli Besi Yeminin Bile ş imi 

Rasyona Giren Yem 
Hammaddeleri 

Bile ş imi 
(%) 

Birim Fiyat 
(TL/Kg) 

Tutar ı  
(TL) 

Kesif Yemler 
- Arpa 37.63 19.600 7.375,48 
- Buğ day Kepeğ i (Kaba) 12.25 10.500 1.286,25 

(Ince) 14.16 14.250 2.017,80 
- ATK 9.20 14.750 1.357,00 
- PTK 2.33 14.618 194,41 
- Soya Fasulyesi Küspesi 3.90 22.280 868,92 

Kaba Yemler 
- Yonca Silaj ı  4.85 10.000 485,00 
- Kuru Çay ı r Otu 6.19 10.800 668,52 
- Buğday Saman ı  8.06 8.000 644,80 

Katk ı  Maddeleri 
- Mermer Tozu 1.13 3.000 33,90 
- Tuz 0.30 5.000 15,00 

TOPLAM 100.00 - 14.947,08 
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Çizelge 12. Elde Edilen Minimum Maliyetli Yem Kar ışı m ı n ı n Yap ı s ı  

Temel Besin Maddeleri Minimum Ortalama Maksimum 

- Kuru Madde (%) 87.86 88.00 88.46 
- Ham Protein (%) 13.85 15.00 15.37 
- Ham Selüloz (%) 10.85 12.00 12.00 
- Ham Kül (%) 4.58 9.00 9.00 
- Ham Yağ  (%) 2.07 2.20 2.33 
- Kalsiyum (%) 1.00 1.30 1.08 
- Fosfor (%) 0.50 0.55 0.61 
- Sodyum (%) 0.40 0.42 0.45 
- Metabolik Enerji (kcal/kg) 2400.00 2400.00 2.419,19 

Elde edilen minimum maliyetli yem kar ışı m ı n ı n yap ı s ı  Çizelge 12'de gösterilmekte-
dir. Çizelgeye göre, ortalama de ğerler itibariyle haz ırlanan besi yemi formülü %15 haz-
molabilir ham protein, % 12 ham selüloz, % 9 ham kül, %88 kuru madde, %1-2 kalsi-
yum, %0.5 fosfor ve 2400 kcal/kg metabolik enerji içermektedir. 

Minimum maliyetli yem formülüne girmeyen di ğ er yem hammaddelerinin çözüme 
girebileceğ i muhtemel fiyat düzeyleri Çizelge 13'de verilmi ş tir. Kesif yemlerin cari fi-
yat seviyelerinin bu ğdayda ortalama %7.82, yulafta 504.69, çavdarda %0.72, fi ğde 
%36.37 ve m ı s ı r ununda %0.63 oran ı nda azalmas ı  durumunda çözüme girebilece ğ i so-
nucu ç ı kmaktad ır. Kaba yemlerde bu oranlar s ı ras ı yla melasta %22.02, ya ş  pancar posa-
s ı nda (YPP) % 54.32, m ı s ı r silaj ı nda % 19.22 ve kuru yonca otunda %13.76 şeklindedir. 

5.3. Minimum Maliyetli Yem Formülünün Optimum Besi Süresi ve Besicilik 
Gelirine Etkisi 

Incelenen i ş letmede uygulanan rasyonun yap ı s ı na uygun olarak do ğ rusal programla-
ma metodu ile hesaplanan yem formülünün, söz konusu besi gruplar ı nda kullan ı ldığı  
varsay ı larak bir kar şı laş t ı rma yap ı lacak olursa; öncelikle birim maliyeti %5.75 daha dü-
ş ük bulunmu ş tur. Daha dü ş ük maliyetle bulunan yem kar ışı m ı n ı n_ kullan ı lmas ı  duru-
munda optimum besi süreleri, kültür melezi 1., 2. ve 3. gruplar haricinde bir de ğ iş im 
göstermedi ğ i, kültür melezi 1. grupta 210 gün , olan besi süresinin 240 güne, 2. grupta 
195 gün yerine 210 güne ve 3. grupta 180 gün yerine 195 güne yükseldi ğ i saptanm ış tı r. 

Diğer taraftan, kullan ı lacak dü ş ük maliyetli yem formülü sayesinde toplam has ı lada 
da bir art ış  söz konusu olabilecektir. Nitekim yap ı lan hesaplamalara göre, kültür melezi 
1. grupta toplam has ı lan ı n %16.93 oran ı nda artt ığı  (12.430.032,1 TL) bu oranlann s ı ra-
s ı yla 2. grupta %17.92 (19.954.004,4 TL), 3. grupta %19.18 (9.368.522,1 TL), 4 grupta 
%24.22 (7.507.438,4 TL) oldu ğ u görülürken, yerli ırk I. grupta %21.44 (3.501.537,8 
TL) ve 2. grupta %22.32 (3.427.584,5)'dir. Görüldü ğ ü gibi, yem masraflar ında yap ı la-
cak küçük bir söz konusu s ığı rlar ı n hem ekonomik olarak daha uzun süre beslenebilme-
lerine, hem de besicilik elde edilecek has ı laya olumlu etkide bulunmaktad ı r. 
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Çizelge 13. Minimum Maliyetli Besi Yemi Karışı m ı na Girmeyen Yem 
Hammaddelerinin Çözüme Girece ğ i Fiyat Düzeyleri 

Rasyona Girmeyen Yem 
Hammaddeleri 

Cari Fiyat 
(TL/kg) 

Çözüme Girece ği 
 Fiyat 

 
(TL/kg) 

Kesif Yeniler 
- Buğday 19.000,0 17.513,9 
- Yulaf 16.386,0 15.617,8 
- Çavdar 16.123,0 16.006,2 
- Fiğ  20.900,0 13.299,6 
- M ı s ı r Unu 20.000,0 19.874,2 

Kaba Yemler 
- Pancar Melas ı  14.500,0 11.307,4 
- Ya ş  Pancar Posas ı  1.750,0 799,4 
- M ı s ı r Silaj ı  12.000,0 9.694,2 
- Kuru Yonca Out 11.500,0 9.917,4 

Katk ı  Maddeleri 
- DCP 35.000,0 29.988,5 

6. SONUÇ VE ÖNER İLER 

Aç ı kta s ığı r besicili ğ inde optimum besi süresinin tespiti ve minimum maliyetli yem 
karşı m ı n ı n bulunmas ı n ı n amaçland ığı  bu çal ış mada, incelenen aç ı k besi i ş letmesinde 

1996 y ı l ı nda ayn ı  dönemde besiye al ı nan Holstein Friesian Melezi ve DAK erkek dana-

lar ı  besi ba şı  ağı rl ı kları na göre çe ş itli gruplarda değerlendirmeye al ı nmış t ır. 150-199 kg 
besi ba şı  ağı rlığ a sahip kültür melezi 1. grupta optimum besi süresi 210 gün, 2 grupta 

(200-249 kg) 195 gün, 3. (250-299 kg) ve 4. (300-+kg) gruplarda 180 gün, yerli ı rk 1. 

(150-199 kg) ve 2. (200-249 kg) grupta ise 105 gün, olarak saptanm ış tı r. Optimum besi 

süresi dikkate al ı ndığı nda, yem etkinli ğ i aç ı s ı ndan kültür ı rk ı  1. grup daha avantajl ı  ola-

rak bulunmu ş tur. Günlük ortalama canl ı  ağı rl ı k art ışı nda ise kültür melezi 2. grubun ilk 

s ı ray ı  ald ığı  tespit edilmi ş tir. Besi hayvan ı  başı na toplam has ı lada ilk s ı ray ı  kültür mele-

zi 1. grup al ı rken, bunu 2., 3. ve 4. grup izlemekte, yerli ı rklarda toplam has ı la ise ol-
dukça düş ük gerçekle şmiş tir. Ankara ko ş ullar ı nda temin edilebilen yem hammaddeleri 

dikkate al ı narak doğ rusal programlama metoduyla çözümü yap ı lan yem karışı mı n ı n ma-

liyeti 14.947,08 TL/kg olarak bulunmu ş tur. Incelenen i ş letmede kullan ı lan yem ile ayn ı  
yap ı da olan rasyonun %5.57 daha dü ş ük maliyete sahip oldu ğ u, bu rasyonun söz konusu 

gruplarda kullan ı ldığı  varsay ı ldığ n ıda optimum besi süreleri kültür melezi 1. grupta 240 

güne, 2. grupta 210 güne, 3. grupta 195 güne ç ı karken, di ğ er gruplarda de ğ işmemiş tir. 

Daha dü ş ük maliyetli yemin kullan ı lması  durumunda toplam has ı la, kültür melezi 1. 

grupta %16.93, 2. grupta %17.92, 3. grupta %19.18 ve 4. grupta %24.22 daha fazla 
olurken, bu oranlar yerli ı rk 1. grupta %21.44 ve 2. grupta %22.32'dir. 
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Araş tı rma bulgulanna göre, farkl ı  besi başı  ağı rl ı kları na sahip ayn ı  ırk erkek danala-
rı n optimum besi süreleri, a ğı rl ıkları  arttı kça (ya ş  ilerledikçe) azalmaktad ır. 150-199 kg 
besi başı  ağı rl ığ a sahip Holstein Melezi danalar ın 210 güne kadar ekonomik olarak aç ı k-
ta beslenebilece ğ i söylenebilir. Di ğer gruplarda bu süre, 200-249 kg besi ba şı  ağı rl ı kta 
olanlarda 195 gün, 250 kg ve daha fazla besi ba şı  ağı rlığ a sahip olanlarda ise 180 gün-
dür. 2 yaş l ı  DAK tosunlarda ise 105 günden fazla aç ı kta beslemek, ekononik olma s ı n ı -
rı n ı  aşmaktad ı r.l. grubun en yüksek toplam has ı laya sahip olmas ı  nedeniyle, Holstein 
melezi s ığı rlarda en uygun besi ba şı  ağı rlığı n 150-199 kg aras ı nda olmas ı  tavsiye edile-
bilir. Her ne kadar günlük canl ı  ağı rl ı k artışı  200-249 kg besi başı  ağı rlığ a sahip danalar-
da daha yüksek olmas ı na karşı n, 150 -199 kg besi ba şı  ağı rlığ a sahip olanlarda yemin 
ete dönüş üm oran ı  veya yem etkinliğ inin yüksek olmas ı  nedeniyle toplam has ı la da nis-
peten yüksek ç ıkmaktad ı r. Genel olarak kullan ı lan fiyatlar seviyesinde, Holstein melezi 
erkek danalar ı n yakla şı k 520 kg'a kadar ekonomik olarak beslenebilece ğ i de söylenebi-

lir. 

Optimum besi süresi üzerinde yem ve canl ı  ağı rl ı k fiyatları  ile besiye al ınan hayvan-

lar ı n ya şı  önemli ölçüde etkili olmaktad ı r. Besiye al ı nan hayvanlar ı n genç olmas ı  ve 

canl ı  ağı rl ı k fiyatlar ı n ı n yem fiyatlar ı na oran ı  daha büyük olduğ u durumda optimal besi 

süresi daha uzun olabilmektedir. Rasyonlar ı n enerji düzeyindeki farkl ı l ık, optimal besi 

süresini etkilemektedir. Bu nedenle k ı t ekonomik kaynaklar ı n en etkin kullan ı m ı n ı n sağ -

lanmas ı  aç ı s ı ndan; uygulanan rasyona, besiye al ı nan hayvan ı n yaşı na ve cari fiyat sevi-

yelerine göre optimal besi sürelerinin belirlenmesi gerekmektedir. Bu hem üretici, hem 

de ülke ekonomisi aç ı s ı ndan büyük önem taşı maktadır. Besi i ş letmelerinde, besiye al ı -
nan hayvanlar ı n optimal besi süresinden önce veya bu sürenin a şı lmasından sonra besi-

nin bitirilmesi; ekonomik yönden bir kay ıptı r. Bu bak ımdan besicilerin besi materyalle-

rini hangi canl ı  ağı rl ıklarda kesime göndermeleri gerekti ğ i konusunda 

bilgilendirilmelerin sağ layacak çal ış malar yap ı lmalı  ve bunlardan elde edilen sonuçlar 

üreticilere iletilmelidir. Böylece bir taraftan üretim kaynaklar ı n ı n israfı  önlenebilecek, 

diğer yandan da üretim art ışı  sağ lanacakt ı r. 

Yemleme gerek aç ı kta ve gerekse kapalı  sistem besi i ş letmelerinde önemli bir sorun-

dur. Besicili ğ i geliş tirmek için yap ı lacak çal ış malarda yemin mümkün olan en dü şük 

maliyetle sağ lanmas ı na özel önem verilmelidir. Bunun için yem giderlerini önemli ölçü-

de azalt ı c ı  ve hayvanlar ı n besi performanslar ı n ı  artı rıc ı  etki yapan yem giderlerinin mi-

nimizasyonu çal ış maları na ağı rl ı k verilmelidir. Özellikle ticari aç ı kta besi i ş letmelerini 

yem kaynaklar ı n ı  ve özellikle de kaba yemlerini üretmeleri ve ürettikleri ve/veya temin 

ettikleri yem hammaddelerinden minimum maliyetli yem karmalar ı n ı  doğ rusal program-

lama yöntemi ile belirlemeli ve bu fonrı üllere göre haz ı rladığı  rasyonları  iş letmede kul-

lanmalar ı , faaliyetin daha rantabl olmas ı  aç ı s ı ndan gereklidir. 
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ÇOK ULUSLU IŞ LETMELERDE 
ÜRÜN GEL İŞ TİRME VE 

JAPON, ABD, TÜRK İŞ LETMELERİNİN 
ÜRÜN GEL İŞ TİRME 

ÖZELLIKLERI 

C. Deniz SEYRAN 

ÖZET 

Günümüzde iş letmelerin, global bir 

çevrede amans ız bir rekabetin üstesin-

den gelmek için kulanacakları  en etkili 

silah, yeni ürünlerdir. Ancak yeni ürün 
kavram ı  yeterince anlaşı ldığı  taktirde, 
iş letmeler rekabet edebileceklerdir. 
İçinde bulunduğumuz dönem, "üretile-

nin satı lması " değ il "Satı lacak ürünlerin 

üretildiğ i" bir dönemdir. Hatta bunu da-

ha da ileri götürürsek içinde bulundu-

ğumuz dönem "müş terinin ihtiyaç du-

yacağı  ürünlerin tespit edilip üretildiğ i" 

dönemdir. Bu nedenle, global pazirlar-

da tüketicilerin ihtiyaç duyup sat ın ala-

caklan ürünlerin, rakiplerinden önce 

üretilip pazara sürülmesi i ş letmelerin 

ayakta kalabilmesi ve mücadele ede-

bilmesinin temel şart ı dı r. 

* Gazi (Ini. UBF. iş letme Bl. Doktora Öğ rencisi 

SUMMARY 

Nowadays, in global marketing en-

vironment, companies that like to get 

competition advantages use new pro-

ducts such as strategic weapon effici-

ently. However, if the new product con-

cept is understood completely, the 

companies can get these competition 

advantages. Revently, the important 

point is not to market produced goods, 

but to produce the goods that can be 

sold. İn addition to that, if we like to 

stress this point that the goods produ-

ced must be goods demanded by the 

customers. Therefore, the production if 

goods and marketing them before the 

competitors is the comer stone for the 

companies for their survival. 
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GİRİŞ  

Günümüz rekabet ortam ı nda global pazarlama aç ı lmadan en önemli faktör ku şkusuz 
sunulan hizmet veya üründür. Uluslararas ı  pazarlarda, ulusal pazarlara nazaran daha 
güçlü firmalar ve bu firmalara özgü de ğ i ş ik ürünleri görmek mümkündür. K ı yas ıya bir 
rekabet ortam ı na girmek ve böyle bir ortamda ürünleri satarak belli bir pazar pay ı  elde 
etmek kolay m ı d ı r? Bu kurtlar sofras ı nda rekabetin anahtar ı  yeni ürünlerdir. 

Eskiden üreticiler üretir, tüketiciler de bu ürünleri sat ı n al ı rd ı . Sadece üreticiler ne 
üretirse onlar sat ı lı r, tüketcilerin istekleri dikkate al ı nmazd ı . Çünkü az miktarda ve çe-
ş itte ürünler üretilirdi. K ı sa bir zaman öncesine kadar ise tüketicilerin istekleri dikkate 
al ı nmaya ba ş landı . Çünkü üretilen her şey tüketici içindir. Tüketici neye ihtiyaç duyu-
yorsa onu öğ renip ürütmek gerekir. Ama günümüzde bunlar ı n da ötesinde, tüketicinin 
ş u anda akl ı na gelmeyen, hiç dü ş ünmedi ğ i, belki tasavvur bile edemedi ğ i şeyler üretilip 
tüketiciye sunuluyor. Yani tüketicinin bir mala ihtiyaç duymas ı n' sağ lama dönemi. Bu 
dönemde k ı sa sürede yeni ürünler üretmek, pazara sunmak ve di ğer rakiplerle ayn ı  mal ı  
üretmeden belirli bir pazara sahip olmak hayati önem kazand ı . Bu i ş i bir kereye mahsus 
yapmak yeterli de ğ il. Geli ş imin h ı z ı n ı  yakalayarak, bir önceki ürün imal a ş amas ı nda 
iken baş ka yeni bir mamulü tasarlamak, bir zorunluluk halini ald ı . Bu şekilde bir yar ış ta 
öne geçmenin anahtarlar ı  ise yarat ı c ı l ı k, yetenekli ve e ğ itilmiş  uzman personel ve h ı z 
olarak özetlenebilir. Bu sebeple art ı k ulusal s ı n ı rlar d ışı na ç ı kan pazarlarda yeni ürün 
fikrini geli ş tirmek ve k ı sa zamanda tasarlayarak üretip rakiplerden önce pazara sunmak 
hayati önem kazand ı . 

Bu makalede uluslararas ı  iş letmelerde yeni ürün geli ş tirme kavram ı  üzerinde durula-
caktı r. Özellikle uluslararas ı  pazarda dikkate al ı nacak faktörler incelenecek. Japon, 
ABD ve Türk i ş letmelerinde yeni ürün geli ş tirme i ş lemi ayrı  ayrı  ele al ı nacak. Ve yeni 
ürün geli ş tirmede uluslar aras ı  bazda dikkat edilecek konular üzerinde durulacakt ı r. 

YENİ  ÜRÜN KAVRAMİ  

Bir ürün nas ı l "yeni bir ürün" olabilir? Bir ürünün yeni say ı labilmesi için o ürüne de-
ğ i ş ik aç ı lardan bakmak gerekir. Piyasada mevcut olmayan bir ürün yeni olarak nitelenir-
ken, mevcut olan bir ürünün fiziksel veya fonksiyonel de ğ i ş iklikleie yeni bir ürün hali-
ne gelmesi sağ lanabilir. O ana kadar piyasada bulunmayan cep telefonlar ı  yeni bir ürün 
olarak değ erlendirilirken, televizyonlar ı n y ı llard ır üretilip sat ı lmas ı na karşı l ık mesela 
uzaktan kumandal ı  veya teletekstli olarak üretilen televizyonlar da yeni ürünler olarak 
say ı lmaktad ı r. Çünkü getirilen yenilik tüketicilerin de ğ i ş ik ihtiyaçlar ı n ı  karşı lamaktad ı r. 
Artı k normal bir televizyonun ötesinde uzaktan kumandal ı  televizyon bir ihtiyaç haline 
gelmiş tir. Hatta sadece ürünün ambalaj ı nda, veya içeri ğ inde değ iş iklikler yaparak ta ye-
ni ürünler meydana getirilebilir. "Çama şı r suyu katkı l ı  yeni cif' gibi. "Yeni üründen 
maksat teknolojiden ve bulu ş lardan yararlanarak bilinmeyen mamuller vücuda getir-
mektir." I 

1- URAZ, Çevik, Temel Pazarlama Bilgileri, 	yay ı n ı  No: 18, ANkara, 1978, 91. 
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Değ i ş ik aç ıdan bak ı ld ığı nda yeni ürün kavram ı n ı n üç biçimde ortaya ç ı ktığı  söylene-
bilir: 2  

1. Gerçek anlamda yeni ürünler: Pazarda daha önce bulunmayan ve mevcut ve olu-
ş abilecek ihtiyaçlar ı  giderebilecek ürünlerdir. Cep telefonu, lazer tabancas ı  gibi. 

2. Pazar için yeni ürünler: Ba ş ka ülke pazarlar ı nda olmas ı na rağmen mevcut pazar-
da bulunmayan ürünlerdir. Y ı llarca dış  pazarlarda kullan ı lan fakat diğ er ülkeler-
de mevcut olmayan mamüller bu konuda örnek verilebilir. 

3. İş letme için yeni ürünler: Olaya i ş letme aç ı s ı ndan bakı ldığı nda ise baş ka i ş letme-
lerde üretilen fakat kendi mamul karmas ına yeni kat ı lan ürünler o i ş letme için 
yeni ürün olarak kabul edilebilir. 

Bu ş ekilde bir s ı n ıfland ırmada da görüldü ğ ü gibi üründe yenilik olaya bak ış  aç ı s ı na 
göre değ i ş im göstermektedir. Ürün odakl ı  diğ er bir s ı n ı fland ı rmay ı  da ş öyle yapabiliriz: 

1. Gerçek anlamda yeni ürünler: Dünya yüzündeki hiçbir pazarda mevcut olmayan 
ve teknolojik ilerlemeler ve bulu ş lar neticesinde olu ş an ürünlerdir. Ampulün ica-
d ı , tekerle ğ in icad ı , barutun, telefonun icad ı  ile olu ş an ürünler örnek verilebilir. 

2. Fiziksel özelliklerinde de ğ i ş iklik olan ürünler: Ş ekli, rengi ve ambalaj ı nda değ i-
ş iklik yap ı lan ürünlerdir. Daha kolay kullan ı m için ambalaj ı  değ i ş tirilerek dik 
durmas ı  sağ lanan ketçaplar (akrobat ketçap gibi) 

3. Fonksiyonel özelliklerinde değ i ş iklik olan ürünler: I ş leyi ş  ve kullan ı m ı nda yeni-
lik olan ürünlerdir. Elektrikli mikser, Elektrikli tra ş  makinesi, kinetik saatler gibi. 

4. Içeri ğ inde (formülünde) de ğ i ş iklik olan ürünler: Ambalaj, şekil ve kullan ı m ı nda 
değ i ş iklik olmasa dahi yap ı l ış  formülü, tad ı  ve kat ı lan maddeleri farkl ı laş t ırı lan 
veya değ i ş tirilen ürünlerdir. Diet kola, elmal ı  sirke, bütün lekelere kar şı  etkili de-
terjanlar, nemlendiricili tra ş  kremi gibi. 

5. Kullan ı labilirlik özellikli ürünler: Bu tür ürünler fiziksel, fonksiyonel ve içerik 
olarak eski bir üründe de ğ iş iklik yap ı larak ortaya ç ı kan yeni ürünlerdir. Örne ğ in 
uzaktan kumanda cihazlar ı . Ilk üretildi ğ i duruma göre sonradan şekil olarak er-
gonomik, kullan ı lan malzemeler daha hafif ve dayan ı kl ı , daha fonksiyonel ol-
muş tur. Bu geli ş me ürünlerin daha kullan ış l ı  olmas ı n ı  sağ lamaktad ı r. 

Bakış  aç ı s ı  ürün odakl ı  olan bu s ı n ı fland ı rmada ise ürünün imali veya yeni say ı labi-
lecek değ i ş iklikler yap ı lmas ı na dayal ı  bir s ı n ı fland ı rma yap ı lmış tı r. 

YENİ  ÜRÜN Fİ Kİ RLER İ  OLUŞ TURMAK 

Yeni ürünlerin üretilmesinde belki de en zor a ş amalar ı n başı nda yeni ürün fikirlerini 
oluş turmak gelir. Ürünlerin geli ş tirilmesinde temel esas, öncelikle o ürüne ait yeni say ı -
labilecek fikri geli ş tirmektir. Ancak fikir geli ş tirildikten sonra bu temel üzerine di ğer 

2- ARPACI, Tamer ve diğ erleri. Pazarlama, Gazi Yay ı nlar ı , Ankara, 1994, 101. 
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hususlar bina edilebilir. Farkl ı  ve yeni dü ş ünceler ortaya ç ı ktı kça onu geli ş tirmek nispe-
ten daha kolayd ır. Çünkü fikir geli ş tirme mevcut olmayan fikirleri ortaya koyabilme be-
cerisi ister. Peki yeni fikirler nas ı l ortaya ç ı kacakt ı r? Bu fikirlerin elde edilmesinde kay-
naklar nelerdir? Olaya mü ş teri odakl ı  yönetim ve mü ş teri tatmini ön planda tutulan 
toplam kalite felsefesi aç ı s ı ndan bakarsak, hatta s ı n ırları  daha geni ş leterek, yeni ürün fi-
kirlerinin geli ş tirilmesinin kaynaklar ı n ı  ileriden geriye doğ ru ş öyle s ıralayabiliriz: 

1. Global pazarlardaki di ğer firmalar 

2. Bilim adamlar ı , araş t ırmac ı lar 

3. Mü ş terilerin d ışı ndaki tüketiciler 

4. Müş teriler 

5. Sat ış  elemanlar ı  

6. Diğ er firma çal ış anlar ı  

7. Uzman personel 

ÜRÜN HAYAT DEVR İ  MODEL İ  
Yeni ürün dizayn ı  iş lemine geçmeden önce ürün hayat devri modeli üzerinde dur-

mak gereklidir. Çünkü her ürünün canl ı larda olduğ u gibi bir hayat süresi vard ır. Bu süre 
içinde yeni ürünler do ğ ar, yaş ar ve ölürler. Yeni ürünlerin geli ş tirilmesinde bir husus 

gözden kaç ı r ı lmamal ı d ı r. Günümüzde ürün fikrinin olu ş mas ı , ürünün geli ş tirilmesi ve 
üretilerek pazarlanmas ı  süresi çok k ı salm ış tır. Bu nedenle rekabetin yo ğun olduğ u ulu-
sal ve uluslararas ı  pazarlarda ürünleri satarak pazara hakim olabilmek için daha k ı sa sü-

rede geli ş tirme, dizayn ve üretim gerekmektedir. 

Yeni bir ürün piyasaya sürülece ğ i zaman temelde hayat devri dört a ş amada olu şmak-

tad ı r. Bu bütün ürünler için gereklidir. Bunlar: 3  

1. Giri ş  

2. Büyüme 

3. Olgunluk 

4. Düş üş tür. 

Ürün hayat devri modeli Ş ekil l'de gösterilmi ş tir. "Bu model geli şmiş  ülke firmalar ı  
aç ı s ı ndan dü ş ünülmüş tür. Bir yenilik ortaya ç ı ktığı nda, evrensel mamul e ğ risi belirlene-

bilirse, geli ş miş  ülke firmalar ı  buna dayanarak, onu hangi süre ile yurt içinde üretip yurt 
dışı na satabileceklerini, ne zaman yurt d ışı nda üretime ba ş lanacağı n ı , iç ve d ış  rakipler 

karşı s ı nda takip edilecek di ğer aktif pazarlama politika ve stratejilerini ve nihayet kendi-
leri için ithalat ı n baş layacağı  dönemi kestirebilirler." 4  

3- KARAFAKIOĞ LU. Mehmet, Uluslararas ı  Pazarlama Yönetimi, I ş letme Fakültesi Yay ı n No: 224, Istanbul, 1990, 105. 

4- KARAFAKIOĞ LU, Mehmet, age., 118. 
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REKABETIN 
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DIŞ  REKABETIN 
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YENILIĞ I 
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TAMAMEN 

ETKINLIĞ INI 
KAYBETMESI 
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MAMÜLÜN 
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ÇIKI Ş I VE 
I HRACATI 

GIRI Ş  

DIĞ ER GELI Ş MIŞ  
ÜLKELER 

YEREL 	IMIN 
B AMASI, 

ER GELIŞ MIŞ  
ULKELERDE 
ÜRETIM VE 

GELI Ş MEKTE 
OLAN ÜLKELERE 

IHRACAT 

BÜYÜME 

EKTE 
OLA 

ÜLKELER 
ÜRETIMIN 

BAŞ LAMASI 

OLGUNLUK 

GELIŞ MEKTE OLAN 
ÜLKELERDEN 

GELIŞ MIŞ  
ÜLKELERLE 

RACAT 
Y ILIĞ I 
YAR TAN 

FIRMANI ı  IĞ ER 
YENI BIR M ÜLÜ 

ÜRETMEY VE 
PAZARLAMAYA 

BAŞ LAMASI 

	 ZAMAN 
DÜŞ ME 

Ş EKIL 1: Evrensel Mamül Hayat Eğ risi Modeli (Mehmet KARAFAKIOĞ LU: Ulusla-
raras ı  Pazarlama Yönetimi, I ş letme Fak. Yay ı n ı  No: 224, Istanbul, 1990, 105. 

1. Giriş  aş aması : 

Ürün hayat e ğ risinin ilk a ş amas ı  olan giri ş  aş amas ı na "tan ı t ı m aş amas ı "da denilmek-
tedir. Bu dönem, bir ürünün piyasaya ilk sürüldü ğ ü dönemdir. Buna ürünün do ğ uşu da 
diyebiliriz. Bu aşaman ı n belli baş l ı  özellikleri şunlard ı r: 5  

a. Sat ış lar yava ş  yavaş  yükselir 
b. Doğ rudan rakip yoktur 
c. Mal ı n nitelikleri s ı k s ı k değ iş tirilir 
d. Üretim maliyeti yüksektir 
e. Pazarlama maliyeti yüksektir 
f. Malı n satış  fiyatı  yüksektir 
g. Kâr elde edilmez 

Bu aş amada ürün üretilip sat ış lara baş lanm ış t ı r. Ancak potansiyel mü ş teri olu şmad ı -
ğı  ve mal ı n fiyat ı  yüksek oldu ğu için tam bir gelir elde edilemez. Bu a ş amada ürün ge-
liş tirme faaliyetleri de devam eder. Reklamlara a ğı rl ı k verilerek mevcut pazar geni ş letil-
meye ve mal ı n tutundurulmas ı na çal ışı l ır. Uluslararas ı  firmalar için ürün ya üretilip 
ihraç edilmi ş  veya ba ş ka ülkelerdeki fabrikalarda üretim ba ş lam ış t ı r. Bu firmalarda ürü-
nün sat ı lacağı  pazara yönelik olarak reklam ve tutundurma faaliyetlerine ba ş larlar. Bu 
aşamada ayn ı  tür ürün di ğ er pazarlarda henüz üretilmemi ş tir. 

5- CEMALCILAR. Ilhan. Pazarlama, Beta Yay ı nevi Yay ı n No: 217, Istanbul, 1987, 217. 
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2. Büyüme a şaması : 

Büyüme a ş amas ı  ürün hayat devri modelinin ikinci a ş amas ı dı r ve geli şme dönemi, 
benimsenme aş amas ı  gibi isimlerle de an ı labilir. Bu dönem ürünün pazar ı n ı n geni ş ledi-
ğ i fakat piyasada ise ayn ı  tür ürünlerinin üretilmeye ba ş landığı  dönemdir. Art ık doğ an 
ürün büyümekte ve güçlenmektedir. Bu a ş aman ı n özellikleri ş unlardı r: 6  

a. Pazar h ı zla büyür 
b. Doğ rudan rekabet artar 
c. Üretim yöntemleri geli ş en duruma göre de ğ i ş tirilir 
d. Fiyat değ i ş iklikleri yap ı l ı r 
e. Mal ı n dağı t ı m ı  yaygı nlaşı r 
f. Satış  çabalar ı  giderek yo ğ unlaşı r 
g. Kâr en üst düzeye ula şı r 

Bu aş amada uluslararas ı  bazda diğ er geli ş mi ş  ülkelerde yerel olarak ayn ı  ürünün 
üretimi ba ş lam ış t ı r. Ve bu ülkelerde geli ş mekte olan ülkelere ihracat yap ı lmaktad ı r. 

3. Olgunluk aş aması : 

Bu aş amada ürünün sat ış lar ı  ürün hayat e ğ risinde en üst düzeye ula ş mış tı r. Ürün ol-
gunluk dönemi ya ş amaktad ı r. Bu dönemin özellikleri ş unlard ı r: 7  

a. Pazar ı n büyüme h ı z ı  ve sat ış ları n art ış  h ı z ı  azalmaya ba ş lar yada azalan oranlarda 
artar 

b. Rekabet çok ş iddetlidir 

c. Üretim kapasitelerinde zaman zaman bo ş luklar olu şmaya baş lar 

d. Tüm pazar dilimlerine ula şı lm ış t ı r, 
e. Kâr azalmaya ba ş lar 

Uluslararas ı  pazarlarda d ış  rekabet ş iddetlenmi ş tir. Art ı k ürünün üretimi sadece ge-
li ş mi ş  ülkelerde değ il geli ş mekte olan ülkelerde de yap ı lmaya ba ş lanm ış t ı r. 

4. Düş üş  aşaması : 

Düş üş  aş amas ı  bir ürün için o ürünün ömrünü tamamlad ığı  dönemi ifade eder. Sat ış -
lar iyice azalmaya ba ş lar. Buna paralel olarak karlar dü şer. Piyasada ayn ı  mamulü üre-
ten firmalarla rekabet zorla şı r. Ürünü ikame eden birçok yeni ürün üretilir. Bu dönemin 
özellikleri ise ş öyle s ı ralanabilir: 8  

a. Sat ış lar giderek azal ı r ve pazar gerilemeye hatta daralmaya ba ş lar 

b. Ayn ı  mal ı  ürüten rakip firmalar ya piyasadan çekilir yada yeni mallar geli ş tirerek 
piyasadaki etkinliklerini sürdürmeye çal ışı rlar 

6- CEMALC1LAR, Ilhan. age., I 26. 
7- ARPACI. Tamer ve di ğ erleri, age.. 107. 
8- ARPACI. Tamer ve di ğ erleri age., 107. 
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c. Karlar da sat ış ları  izleyerek h ı zla düşer 

d. Firma yeni bir mamulü üretmeye ve pazarlamaya ba ş lam ış tı r. 
Karafak ı oğ lu'nun evrensel hayat e ğ risi olarak aç ı klad ığı  bu model, mukayeseli üs-

tünlükler teorisine dayanmaktad ı r. Temelde "yeni" niteli ğ indeki ürünler genelde geli ş -
mi ş  ülkelerde ortaya ç ı kmaktad ı r. Çünkü bu ülkelerde yeni ürünler için gerekli ortam 
mevcuttur. Bu ülkelerde yeni ürünlere para yat ı racak potansiyel tüketiciler mevcuttur. 
Ayrı ca ürün geli ş tirme için gerekli yan sanayi bu ülkelerde geli ş miş tir. Geli ş mi ş  bir ül-
kede üretilen yeni bir mamul di ğ er ülkelerde henüz bulunmamaktad ır. Ancak belli bir 
süre sonra di ğer ülkelerde üretilebilir. Ayn ı  mamulün değ i ş ik pazarlara ula şmas ı  o ülke-
lerin geli ş mi ş likleriyle doğ ru orant ı l ı  olacak bir h ı za sahiptir. Bir ülkede olgunluk döne-
mini yaş ayan bir mamul farkl ı  bir ülkede giri ş  aş amas ı nda olabilir. Firman ı n üretip satt ı -
ğı  pazarda olgunluk devresini tamamlay ı p dü ş ü ş  aş amas ı na giren bir ürünün o pazardaki 
ürtemini durdurup farkl ı  bir mamülün üretimine ba ş lamak, eski mamülü ise farkl ı  bir 
pazarda giri ş  aş amas ı ndan itibaren yeniden üetmek daha mant ı kl ı  olacakt ı r. Ancak ulus-
lararas ı  iş letmeler için ürün hayat e ğ ri sini bu ş ekilde dü ş ünmek yetersiz olacakt ı r. Çün-
kü üretiIen,birçok yeni mamul fikri genellikle ilk defa geli şmi ş  ülkelerde ortaya ç ı kmak-
ta ve hedef pazar (genellikle ilk etapta yerel pazar) ele al ı narak üretim yap ı lmaktad ı r. 
Bu konuda uluslararas ı  ürün hayat devri mucidi Vernon uluslararas ı  ürünler için üç a ş a-
ma önermektedir. Bunlar: 9  

1. Yeni bir ürün (genellikle) endüstrisi geli ş mi ş  bir ülkede üretilir 

2. Ürün olgunluk a şamas ı na geldi ğ i zaman, geli şmi ş  ülkelerin pazarlar ı ndaki talebi 
desteklemek için bu ülkelere yay ı l ı r 

3. Nihayet, ürün ve üretim faaliyetleri satandartla ş t ı r ı l ı r ve ürün az geli ş miş  ülkeler-
de üretilir. 

Vernon'un görü ş ünü Ghadar ve Adler daha geni ş leterek ş u üç aş amay ı  ortaya koy-
mu ş lard ı r: i° 

1. Kapsaml ı  araş t ı rma ve geli ş tirmeye dayanan yüksek teknolojiye sahip yeni ürün-
ler, sanayile şmiş  bir ülkede geli ş tirilir. 

2. Rekabet, sat ış ları n büyümesi ve uluslararas ı laşma ile, ürün büyük yerel pazarlar-
dan geli ş mi ş  ülkelere yer de ğ iş tirir. 

3. Pazar olgunla ş tığı  zaman son safha olu ş ur ve ürün maliyetlerinde ilave bir indi-
rim mümkün de ğ ildir. Bu noktada Ar-Ge faaliyetleri dü şer ve üretim yeri az ge-
li ş mi ş  ülkelerden, ev sahibi ülkeye ta şı n ı r. 

Bu te şhislerde göstermektedir ki, yerel pazarlarda üretilen yeni ürünlerin üretimi, ha-
yat eğ risinin dü ş ü ş  aş amas ı nda di ğer geli ş mi ş  ülkelere ta şı nmaktad ı r. Bu nedenle ulusla- 

9- JACOBS. Laurance W. ve diğ erleri. "Internationalization of Domestic Product Life Cycles". International Marketing Review, 
Vol: 14. No: I. 1997, 75. 

10- JACOBS, Laurance W. ve di ğ erleri, a.g.e., 76. 
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raras ı  bazda ele ald ığı m ı z zaman yeni bir ürünün hayat e ğ risi Ş ekil -2'deki gibi olu ş ur. 
Ş ekilden de görülece ğ i gibi uluslararas ı  ürünler ilk defa yerel pazarlarda üretilerek do-
ğ ar ve geli ş ir. Olgunluk aş amas ı ndan sonra ürünün ömrünü doldurup dü ş üş  emareleri 
görüldükten sonra üretime devam etmek i ş letme için bir yarar sa ğ lamayacakt ı r. Öyleyse 
bu emarelerin görüldüğ ü noktadan itibaren ürünün üretimi yerel pazarlarda durdurulu-
rak, diğer geli ş miş  ülkelerde üretilmelidir. Bu sayede ürün hayat e ğ risi, yeni ürünü üre-
ten bir i ş letme için, götürülebilecek bütün pazarlarda olgunluk devrini ya ş ayacakt ı r. Ye-
ni ürünün yerini alan ürün ikinci bir dalga halinde yerel pazardan di ğ er pazarlara do ğ ru 
hareket edecektir. Bu sayede geli ş tirilen her yeni ürünle bütün uluslararas ı  pazarlar ı n 
kaymağı  al ı nm ış  olacakt ı r. 

YEREL PAZAR 	DIĞ ER 	AZ GELIŞ MIŞ 	DIĞ ER AZ 
GELIŞ MIŞ 	ÜLKE 	GELI Ş MIŞ  

ÜLKE 	PAZARLARI 	ÜLKE 
PAZARLARI 

Ş EKIL 2: Uluslararas ı  yeni ürün geli ş tirme fırsat eğ risi 

YENI ÜRÜN GEL İŞ Tİ RME PROSES İ  
Yeni ürünlerin geli ş tirilmesi, belirli süreleri içeren de ğ i ş ik aş amalardan olu ş an i ş -

lemlerin uygulanmas ı n ı  gerektirir. Bu a ş amalar ı  değ i ş ik yazarlar değ iş ik şekilde yapm ış  
olmakla birlikte, temelde bu s ı ralamalar aras ı nda büyük farkl ı l ı klar yoktur. Yeni ürün 

geli ş tirme prosesi a ş amalar ı n ı  detayl ı  olarak ş öyle s ı ralayabiliriz: 

1.Yeni ürün için fikir geli ş tirme 

2. Olu ş an fikirlerin ay ı klanmas ı  ve seçim 

3. Ekonomik inceleme 
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4. Ön dizayn 

5. Prototip imalat ı  

6 Yeni ürün testi 

7. Ürünü geli ş tirme 

8. Yeni ürün dizayn ı  

9. Pazarlama stratejisini belirleme 

10.Pazara sunu ş  

Bİ RİNCİ  AŞAMA: Yeni ürün için fikir geli ş tirme: 

Yeni ürün fikirleri geli ş tirilmesi süreci bir organizasyonda süreklilik gösteren bir fa-
aliyettir. Bir yeni ürünün ortaya ç ı kmas ı  ile biten veya belirli bir süre ara verilen bir faa-
liyet değ ildir. Bu sebeple ortaya konulan yeni ürün fikri geli ş tirilirken, üretime geçme-
den önce bile ba şka bir ürün fikri geli şebilir. Yeni ürün fikri geli ş tirmede faydalan ı lacak 
kaynaklara daha önc de ğ inildi ğ i için burada tekrarlanmayacakt ı r. 

Bireyler ve gruplar ı n daha iyi düşünceler ortaya ç ı karmas ı nda çe ş itli bilimsel teknik-
ler geli ş tirilmi ş tir. Bu teknikler ş öyle s ı ralanabilir: 1  

1.Niteliklerin dökümünün yap ı lmas ı : 

Charles S. WHITING taraf ı ndan ortaya konulan bu teknikte, önce mevcut bir ürü-
nün niteliklerinin dökümü yap ı l ı r. Sonra da ürünü geli ş tirmek için ayr ı  niteliklerde değ i-
ş iklikler yap ı larak yeni bir ürün geli ş tirilir. 

2. Zorlay ı c ı  iliş kiler: 

Bu teknikte ise mevcut mallar ı n birbirleriyle olan ili ş kileri ara ş t ırı lır. Bu ili ş kiler in-
celenerek aralar ı nda ba ğı nt ı  kurulur ve yeni dü ş üncelerin ortaya ç ı kmas ı  sağ lan ı r. Mese-
la, bir mutfakta han ı mlar ı n ihtiyac ı  olan alet ve gereçler ayr ı  ayr ı  dü ş ünülerek birbirle-
riyle ili şki kurulur. Sonuçta zorlay ı c ı  iliş kiler yeni bir ürünün (mutfak robotu gibi) 
ortaya ç ı kmas ı na sebep olabilir. 

3. Morfolojik ( ş ekil bilimsel) çözümleme: 

Fritz ZWICKY taraf ı ndan geli ş tirilen bu teknik, bir sorunun en önemli boyutlar ı n ı n 
seçilmesine ve seçilen bu boyutlar aras ı ndaki tüm ili ş kilerin ortaya konularak incelen-
mesine dayan ı r. 

4. Beyin fı rt ı nas ı : 

Beyin fı rt ı nas ı  tekniğ i, bir sorunun çözümünde yeni fikirler geli ş tirmek amac ı yla dü-
zenlenen bir toplant ı d ı r. Bu toplant ıya kat ı lan ki ş ilerin fikir ürütmeleri te ş vik edilir ve 
grup içinde yarat ıc ı  gücü ortaya ç ı kar ı r. Herkese s ırayla dü şünceleri sorulur ve bunlar 
not edilir. Bu i ş leme dü ş üncelerin bitimine kadar devam edilir. Önerilen dü ş ünceler 

I 	KOTLER. Philip, Pazarlama Yönetimi, Çev. Yaman ERDEM, Cilt 2. Beta Bas ı m Yay ı n, Istanbul, 1972, 69. 
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hakk ı nda yorum yap ı lmaz. Ortaya ç ı kan dü ş ünceler ele ş tirilerek incelenir ve say ı sı  azal-
t ı l ı r. Bütün dü şünceler oyland ı ktan sonra ortaya ç ı kan birkaç önemli dü şünce üzerinde 
tartışı lı r ve tekrar oylan ır. Bu teknikle yeni dü ş ünceler ortaya ç ı karı l ı r ve en iyi dü şünce 
seçilir. Belirli kurallar vard ı r. Yeni ürün fikirlerinin ortaya ç ı kmas ı nda faydal ı  bir tek-
n iktir. 

5. Koş ullara ve kurallara uyularak yap ı lan yarat ıc ı l ı k: 

Bu yöntem William J.J. GORDON taraf ı ndan geli ş tirilmiş tir. Beyin fırtı nas ı  tekni-
ğ inden farkl ı  olarak sorun bir s ır gibi saklan ı r. Ayn ı  konu ile ilgili bir baş l ı kta, genel bir 
konuda tart ış ma baş lat ı l ır. Beyin fırt ı nas ı na göre daha kapsaml ı dı r ve daha çok süre al ı r. 

İKINCI AŞ AMA: Oluşan fikirlerin ay ıklanması  ve seçme: 

Ortaya ç ı kan yeni ürün fikirleri bu a şamada çe ş itli yönlerden de ğerlendirilir. Eleme-
de ana kriterler şu baş l ı klar alt ı nda grupland ınlabilir. 12  

1. Yönetim amaçlar ı , stratejileri ve politikalar ı  

2. Teknik yap ı labilirlik 

3. Pazar uygunlu ğ u 

4. Öncelikli i ş  analizleri 

5. Yasal, devletsel ve sosyal s ı n ı rlamalar 

Bu kriterler göz önünde al ı narak mevcut fikirler de ğ erlendirilir. Ve i ş letme için en 
uygun olan fikir seçilir. Bu a ş amada hem niteliksel hem de niceliksel de ğerlendirmeler 
yap ı l ı r. 

ÜÇÜNCÜ AŞ AMA: Ekonomik inceleme: 

Bu aş amada en uygun ürün fikrinin tespitinden sonra-bu ürüne ait finansal konularda 
analizler yapma a şamas ıd ı r. Ekonomik incelemede ş u sorulara cevaplar bulunmaya çal ı -
şı l ı r: 13  

1.Pazara girmek içi talep yeterli midir? Talep sürekli olacak m ıd ı r? 

2. Yeni mallar geli ş tirilip pazarlanmas ı , iş letmenin var olan sat ış ları n' maliyetlerini 
ve karlar ı n ı  nas ı l etkileyecektir? 

3. Iş letmenin ara ş tı rma, geli ş tirme, mühendislik ve üretim imkanlar ı  yeterli midir? 

4. Yeni ürünün üretimi için yeni araç ve gereçler gerekiyorsa bunlar uygun bir süre-
de ele geçirilebilecek mi? 

5. Yeni ürün i ş letmenin mal karmas ı na uygun mudur? 

6. Yeni ürünün geli ş tirilmesi ve pazara sunulmas ı  içi finansal imkanlar var m ı d ır? 
Yoksa, belirli kaynaklardan uygun zamanda ve uygun maliyetle sa ğ lanabilecek midir? 

12- KOTLER. Philip, Pazarlama Yönetimi, Çev. Yaman ERDEM, Cilt 2, Bela Bas ı m Yay ı n, !stanbul, 1972, 69. 

13- CEMALOLAR. lll ıan. a.g.e., 133. 
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7. Çevre ve rekabet ş artlar ı nda ne gibi de ğ i ş imler olabilir? De ğ i ş iklikler yeni ürün 
satış lar ı n ı , maliyetini ve karl ı l ığı n ı  nas ı l etkileyebilir? 

Bu aş amada yeni ürünün üretilip üretilmeyece ğ ine dair verilecek karar da önemli bir 
aş amad ır. Yap ı lacak analizlerle ürünün i ş letme amaçlar ı n ı  gerçekle ş tirmede yeterli olup 
olmad ığı  belirlenir. Buna göre de e ğ er uygun ise ürün ön dizayn ı  aşamas ı na geçilir. Uy-
gun değ ilse yeni ürünün üretimi fikrinden vazgeçilir. 

DÖRDÜNCÜ AŞAMA: Ön dizayn: 

Geli ş tirilen ürüne ait ekonomik inceleme olumlu ise ve ürün geli ş tirmeye devam edi-
lecekse bundan sonraki a şama olan ön dizayna geçilir. Ön dizayn a ş amas ı nda ürüne ya-
p ı sal ve fonksiyonel özellikler tespit edilir. Bu tespit mamulün prototipini yapabilecek 
kadar detayl ı  yap ı l ır. Ürününü ş eklinin nas ı l olacağı n, hangi parçalardan olu ş aca ğı , nas ı l 
çal ış acağı  gibi hususlar ı n hepsine cevap bulunarak ürünün ön dizayn ı  yap ı l ı r. 

BEŞİ NCİ  AŞ AMA: Prototip imalatı : 

Ürüne ait bütün özellikler belirlenip ön dizayn ı  yap ı ld ı ktan sonra ürünün tam ölçekli 
bir modeli haz ı rlan ı r. Bu model tamamen üretilecek ürünün özelliklerini ta şı r ve belirli 
miktarda üretilir. Bu a ş ama ilk dört a ş amadaki dü ş ünce ve taslaklar ı n somut hale getiril-
mesi a ş amas ı d ı r. Üretilen bu prototip, fazla miktarda parasal yat ırı m gerektirir. Bu ne-
denle, bu safhaya kadar olan bütün faaliyetlerin çok dikkatli yap ı lmas ı  gereklidir. Dik-
kat edilmesi gereken di ğer bir husus da ürün fikrinin dü ş ünüldüğ ü şekilde üretilmesidir. 
Yani prototipin tasarlanan ürünün bütün özelliklerini yans ı tmas ı . 

ALTINCI AŞ AMA: Yeni ürün testi: 

Prototipi üretilen yeni ürün art ı k denenecek hale gelmi ş tir. Bu a ş amada ürünün de-
nenmesi ya firma çal ış anlar ı nca veya s ı n ı rl ı  say ı da tüketiciye da ğı t ı l ı p kulland ı r ı larak 
yap ı l ı r. Prototipi üretilen ürünün firma çal ışı nları nca denenmesi yeni ürün fikrinin ra-
kiplerden saklanmas ı  aç ı s ı ndan daha iyidir. Belli bir tüketici kütlesine da ğı tıp denendi-
rilmesinde ise ürünün rakiplerin eline geçmesi sonucu ayn ı  veya benzer özellikler ta şı -
yan ürünlerin ürünün eksikliklerini gidermede hayati önem ta şı r. Bu a ş amada iyi bir 
geri besleme yap ı larak ürünün eksikliklerini ve olu ş an hatalar ilgili birimlere düzeltil-
mek üzere iletilmelidir. Test süresinin uygun belirlenmesi önemlidir. Ne ürünün eksik-
liklerini göremeyecek kadar k ı sa nede vakit kaybetmeyecek ve rakiplerce benzer ürünle-
rin tasarlan ı p üretimine imkan vermeyecek kadar uzun olmal ı d ı r. 

YEDİNCİ  AŞ AMA: Ürün geliş tirme 

Bu aş amada prototipi üretilerek test edilen ürünündeki eksiklikleri gidermek için ge-
rekli faaliyetler yap ı l ı r. Ön dizaynda tespit edilen özellikler geli ş tirilir ve ürün mükem-
mel hale getirilir. Bu a ş amaya son kontroller a ş amas ı  da denilir. Çünkü bu a ş amadan 
sonra ürün dizayn ı  yap ı l ı p pazarlanacakt ı r. 

SEKİ ZİNCİ  AŞ AMA: Yeni ürün dizayn: 

Bu aş amada yeni ürünün eksiklikleri test a ş amas ı nda elde edilen bilgilere dayanarak 
giderildikten sonra dizayn edilir. Art ı k bu dizayn üretilecek ürünün mümkün oldu ğ u ka-
dar bütün özelliklerini kar şı lamal ı dr 
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DOKUZUNCU AŞ AMA: Pazarlama stratejisini belirleme: 

Yeni ürün dizayn ı  yap ı ld ı ktan sonraki a ş amada ürünün pazarlamas ı nda uygulanacak 
stratejiler belirlenir. Ürünün pazara sunu ş  aş amas ı nda hangi ülke pazar ı nda ve hangi 
stratejiyle pazarlanaca ğı na karar verilir. Uluslararas ı  pazarlamada kullan ı lacak temel 
ürün stratejiler ş unlard ı r: 14  

1.Tek ürün - Mesaj 

Bu stratejide farkl ı  ülkelerde, ayn ı  ürün ayn ı  kullan ı m için ve ayn ı  mesajla pazarla- 
n ı r. 

2. Ayn ı  ürün - Ayr ı  mesaj 

Baz ı  ürünlerin ülkelere göre kullan ı m ı  farkl ı l ık gösterir. Ürün ayn ı  olmas ına rağmen 
ülkelerin kültürel ve sosyal farkl ı l ı klardan kaynaklanan nedenlerden dolay ı  farkl ı  amaç-
larla kullan ı l ı yor olabilir. Bu durumda ayn ı  ürün değ i ş ik mesajlarla pazarlan ı r. 

3. Farkl ı  ürün - ayn ı  mesaj 

Bu stratejide ürünler de ğ iş ik ortamlar için farkl ı  olarak üretilmesi yan ı nda ayn ı  me-
sajla sat ı l ı r. Otomobillerde bu duruma s ı k s ı k rastlamaktay ı z. Farkl ı  özellikteki otomo-
biller tek tip mesaj ile pazarlanmaktad ı r. 

4. Farkl ı  ürün - farkl ı  mesaj 

Bu satratejide ürünün fakl ı laş mas ı n ı n yan ı  s ıra mesajlar da farkl ı laşı r. Farkl ı  ülkeler-
de kullan ı m ı  değ iş ik olan zeytinyağı , bu ürünü yemek pi ş irmede kullanan ülkelerde de-
ğ iş ik nitelik ve değ i ş ik mesajla, sadece salatada kullanan ülkelerde ise farkl ı  nitelikte ve 
farkl ı  mesajla üretilip pazarlan ı r. 

5. Yeni ürün olu ş turmak. 

Eğer yeni ürün ihraç edilece ğ i ülkedeki tüketiciler taraf ı ndan kullan ı lacak ve sat ı n 
al ı nacak durumda de ğ ilse baş ka yeni bir ürün üretimi yoluna gidilir. 

Ayrıca pazarlama fiyatlar ı  ve politikalar ı  da bu a ş amada tespit edilir. 

ONUNCU AŞ AMA: Pazara sunuş : 

Üretimi ba ş layan bu ürün hedef pazarda sat ış a s ıı nulur. Bu noktada önemli olan hu-
suslardan biri, sunulacak pazar ı n büyüklüğünün tespit edilmesidir. Ürün belli bir bölge-
ye sunulabilece ğ i gibi, rakiplerin ayn ı  ürünü k ı sa sürede üretebilece ğ i durumlarda ayn ı  
anda tüm pazara da sunulabilir. Bu a ş amada giderler a şı r ı  olarak artar. Çünkü pazardaki 
tüketicilere tan ı t ı m, tutundurma ve sat ış  geli ş tirme için yap ı lacak faaliyetler büyük bir 
mali yük getirir. Bu a ş amada eksiksiz bir program yap ı lmal ı d ı r. Ürünün pazara sunul-
mas ı nda dikkat edilecek di ğer bir husus da ürünün pazara sunulaca ğı  zaman ı n uygun ol-
mas ı d ır. Mevsimlik ürünler için uygun mevsim döneminin bulunmas ı  gerekir. Di ğ er 
ürünlerde ise pazara sunu ş  zaman ı  daha dikkatli seçilmelidir. 

14- KOZLU. Cem, a.g.e.. 85. 
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JAPON ÜRÜN GELİŞ Tİ RME PROSES İ NİN ÖZELL İ KLERİ  

SONG ve PARRY "çokuluslu i ş letmelerde Japon ve Amerikan yeni ürün geli ş tir-
me prosesi üzerine kar şı laş t ı rmal ı  bir yakla şı m" adl ı  çal ış malar ı ndals Japon firmalar ı n ı n 
yeni ürün geli ş tirmede sahip olduklar ı  özellikleri ş öyle belirlemi ş lerdir: 

Japon yeni ürün geli ş tirme i ş lemi KODAMA'n ı n ileri sürdüğ ü talebin ifadesi (de-
mand articulation), yani pazar bilgilerinin ürün kavram ı na, ürün kavram ı n ı n da ürüne 
dönüş türülmesi kavram ı  ile uyumludur. Japon firmalar ı  yeni ürün geli ş tirmede müş teri-
lerin istedikleri ürünlere ait pazar bilgilerini toplamada bu bilgileri ürün kavram ı na dö-
nü ş türmede ve ürün kavram ı n ı  da yine mü ş terilerin isteklerine uyan ürünlere dönü ş tür-
mede ba ş ar ı l ı d ı rlar. İmai, Nonaka ve Takeuchi'nin yapt ığı  son çal ış mada Japon 
firmalar ı n ı n yarat ı c ı  ürünler üretmede h ı z ve esnekli ğ i destekleyen 1 harici 6 dahili fak-
tör belirlemi ş lerdir. Harici faktör: 

1. Üst yönetim ve belirlenen stratejik yön 

2. Üst yönetimce uygulanan s ı k ı  olmayan (hafif bir) kontrol 

3. Proje tak ı mlar ı n ı n kendi kendine organize olmas ı  

4. Biri di ğ erini de kapsayan ürün geli ş tirme safhalar ı  

5. Kar şı l ı kl ı  fonksiyonel öğ renme 

6. Öğ renmenin organizasyone transferi 

Bu faktörleri ele ald ığı m ı z zaman Japon yeni ürün geli ş tirme prosesinde h ı z ve es-
nekliğ i destekleyen unsurlar ı n başı nda yan sanayi gelmektedir. Yan sanayi Japonya'da 
çok geli ş mi ş tir. Japon firmalar ı n ı n sahip olduklar ı  organizasyonel bağ l ı l ı k sonucunda az 
say ı da tedarikçi (yan sanayi) ile uzun süreli çal ış malar yap ı lmaktad ı r. Bu şekilde bir ça-
l ış ma biçimi organizasyon ile tedarikçilerini daha yakla ş t ı rmakta ve sanki bir tek orga-
nizasyonlarm ış  gibi birbirlerine yard ı m etmekte ve katk ı  sağ lamaktad ırlar. Bu görü ş ü 
destekleyen di ğ er bir çal ış mada ise Japon otomobil sanayindeki de tedarikçiler (yan sa-
nayi) incelenmi ş  ve ş u bulgular elde edilmi ş tir.I 6  

1.Mühendislikte ortaya ç ı kar ı lan birçok e ş siz parça ve (tedarikçiler) yan sanayi, za-
man ve maliyet yönetimindeki muhte şem üstünlü ğ ün s ı rr ı n ı  aç ı klamaktad ı r. 

2. Tedarikçilerle organizasyon aras ı ndaki güçlü ili ş ki, i ş  saatinde 1/3'lük üstünlük ve 
zaman yönetiminde 4-5 haftal ı k katk ı n ı n sebebini izah etmektedir. Tedarikçilerin sahip 
olduklar ı  güçlü bir ağ , birçok Japon firmas ı n ı n ürün dizaynlar ı nda pek çok e ş siz parça-
lar kullanmalar ı na imkan sağ lamaktad ı r. Bu sebeple ürünlerin performanslar ı  da yüksek 
olmaktad ı r. 

15- SONG. M. ve PARRY, M. "A Cross National Comparative Study of New Product Development Processes: Japan and the United 
States". Journal of Marketing, yol: 61, No: 2. April. 1997. 

16- WIND, J. ve MAHAJAN. V. "Issues and Opportunities in New Product Development: An Introduction to the Special Issue", Jo-
urnal of Marketing Research, Vol: XXXIV, Februay, 1997, 7. 
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3. 10.000 $'a sat ı lan bir otomobil örne ğ inde oldu ğ u gibi bir otomobil firmas ı n ı n pa-
zara sunu ş  maliyetlerinde, bo ş  beklenen her bir gün için 1 milyon $'dan daha çok kârdan 
zarar edilmektedir. 

Bu bulgular gösteriyor ki pazarda ürün üstünlü ğ ü için sadece bütün dikkatleri mü ş te-
riye toplamak da yeterli de ğ ildir. Firmay ı  amaçlar ı na ula ş t ı rmada etkili olan bütün grup 
ve bireylerle ili ş kiler önemlidir. Çünkü bütün bu unsurlar pek çok parçadan olu ş an 
ürünlerin üretiminde her biri ayr ı  etkiye sahiptir. 

Üst yönetimin tutumu da ürün geli ş tirmede yarat ı c ı l ı k üzerine etkilidir. Japon firma-
lar ı nda üst yönetimce belirlenen stratejik yön ve bask ı c ı  olmayacak şekilde bireylerin 
kendi kendilerini kontrol etmelerine dayal ı  kontrol çal ış anlar ı n daha rahat bir ortamda 
ve üst yönetimin deste ğ ini alarak çal ış malar ı n ı  sağ lamaktad ı r. 

Japon organizasyonlar ı ndaki bireylerin i şbirli ğ i yaparak tak ı m ruhuyla çal ış malar ı  
da yarat ı c ı l ı klar ı  üzerinde etkili olmaktad ı r. Kollektif çal ış ma olarak isimlendirece ğ imiz 
bu husus bireylerin bir araya gelmesinden kaynaklanan sinerjik etkinin olumlu bir sonu-
cu olarak görülebilir. Bu sayede bireyler tak ı m içerisinde her birinin sağ layabilecekleri 
katk ı dan daha fazlas ı n ı  sağ larlar. 

Karşı l ı kl ı  fonksiyonel öğ renme ve ö ğ renmenin organizasyonel transferi bir organi-
zasyonda önrenmenin temeli olmaktad ı r. Öğ renen organizasyonlar da bu özellikler bu-
Iunmaktad ı r. Japon firmalar ı ndaki bilgi transferi ve ö ğ renmenin yüksek olu ş u yeni ürün 
fikirlerinin daha k ı sa sürede ortaya ç ı kmas ı n ı  sağ lamaktad ı r. 

Sony firmas ı nda yap ı lan bir ara ş t ı rmadan üst yönetimin, personelin yaratac ı l ı kları n ı  
desteklemek için firmalar ı n sahip olduklar ı  değ erler sistemi ve organizasyon iklimi üze-
rinde durduklar ı  tespit edilmi ş tir. Bunun sonucunda organizasyonda "toplu yakla şı mlar" 
ve geli ş meyi sağ layacak at ı l ı mlar ortaya ç ı kmaktad ı r. 

Japon firmalar ı na ait ayn ı  makalede belirtilen di ğ er ba ş ar ı  faktörleri de ş unlard ı r: 

I. Önsezili (vizyona sahip) tak ı m liderleri 

2. Firman ı n imaj ı n ı  yans ı tan ürünleri gösteren ürün bütünle ş tirme 

Yap ı lan di ğ er bir ara ş t ı rmada Jap. ı n firmalar ı n ı n yeni ürün baş ar ı s ı nda 2 anahtar be-
lirleyici olarak;" 

1. Kar şı l ı kl ı  fonksiyonel bütünlük ve 

2. Ürünün rekabet üstünlü ğü belirlenmi ş tir. 

Japon yeni ürün geli ş tirme ba ş ar ı s ı n ı n belirleyicilerine yönelik bir ara ş t ı rmada 19  kar-

şı l ı kl ı  fonsiyonel bütünlüğ ün yeni ürün ba ş ar ı s ı nda büyük bir etkisi oldu ğ u belirlenmi ş -

tir. Ayr ı ca Japon firmalar ı n ı n ürünlerinde iyi bir teknik uygunlu ğ a i ş aret edilmektedir. 
Ayn ı  araş t ı rmada yeni ürün performans ı na etkisi olan yeni ürün ba ş ar ı  faktörleri 5 kate-
goride s ı n ı fland ı r ı lm ış t ı r: 

17- SONG. M. ve PARRY. M.. a.g.e.. 2. 
IS- W1ND. J. ve MAHAJAN. V.. a.g.e.. 2. 
19- SONG. M. ve PARRY. M., a.g.e.. 72. 
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1.Rekabet 
2. Firman ı n dahili çevresi 
3. Yeni ürün geli ş tirme i ş lemi 

4. Ürünün rekabet üstünlü ğ ü 

A.B.D. ÜRÜN GELİŞ TİRME PROSES İ NİN ÖZELLİ KLERİ  
A.B.D. yeni ürün geli ş tirme i ş leminde yeni ürünlerin sat ış lar ı , pazar payla şı m ı  ve 

yeni ürünlerin kârlar ı  konular ı  üzerinde durulmaktad ı r. Japonlar ise genellikle h ı z, es-
neklik, zaman yönetimi ve verimlilik üzerinde durmaktad ı rlar. 

A.B.D. firmalar ı  da Japon firmalar ı  gibi yan sanayiye (tedarikçiler) sadece kendileri-
ne basit parçalar sağ layan ki ş iler olarak bakmay ı p onlara daha fazla önem vermektedir-
ler. 2° "Daha h ı zl ı  ve etkili yeni ürünleri veya mevcut ürünlerini geli ş tirmek isteyen 
Amerika'daki veya di ğer herhangi bir yerdeki firmalar tedarikçiler ile olan ili ş kilerini 
yeniden düzenlemektedirler." 21  

A.B.D. ve Avrupa da prototipler konusunda, birçok yönetici prototiplerin önemini 
kaybettiklerini dü ş ünmektedirler. Bu prototipler yerine CAD (kompüter destekli dizayn) 
teknolojisinin geçti ğ ine inanmaktad ı rlar. 22  Ancak Japonlar aç ı s ı ndan durum farkl ı l ı k 
göstermektedir. Japonlar prototip denemelerinin önemli bir yönetim rolü oynad ığı na 
inanmaktad ı rlar. 

A.B.D., Türk ve Japon ürünlerine ait yap ı lan bir araş tırmada 23  ürünlerin teknik aç ı -
dan üstünlük derecesi ve yenilik aç ı s ı ndan kar şı laş t ırmal ı  değ erleri bulunmaktad ır. Bu 
araş t ırmada hem teknik aç ı dan üstünlük hem de yenilikçilik aç ı s ı ndan Amerikan firma-
ları n ı n ürünleri Japonlar ı nkinden sonra gelmekle beraber Alman ve Türk ürünlerinden 
daha yüksek de ğerlere sahiptirler. Teknik aç ı dan üstünlük de ğerleri A.B.D.=2.87, Ja-
pon=3.19, Türk= 1.29, yenilikçilik aç ı s ı ndan de ğ erler ise s ı ras ı yla şöyledir. A.B.D. = 
3.12, Japon = 3.38, Türk = 0.96 

TÜRK ÜRÜN GELİŞ TİRME PROSES İ NİN ÖZELLİKLERİ  

Türk firmalar ı ndan genelde küçük ve orta ölçekli i ş letmelerde ürün geli ş tirme konu-
su ayr ı  olarak ele al ı nmamaktad ı r. Bu konuda yöneticilerin veya di ğ er uzmanlar ı n geni ş  
çapl ı  bir bilgisi bulunmamaktad ı r. Baz ı  orta ölçekli i ş letmelerde ise ürün geli ş tirme i ş le-
mi kalite kontrol bölümü personeli taraf ı ndan yürütülmektedir. Büyük ölçekli i ş letme-

lerden bir k ı sm ı nda da ayn ı  şekilde ürün geli ş tirme i ş lemi kalite kontrol bölümünün so-

numlulu'ğ una verilmi ş  bulunmaktad ı r. Ancak büyük ölçekli olup uluslararas ı  bazda 

üretim yapan firmalar yeni ürün geli ş tirme konusu üzerinde di ğ er firmalara nazaran da-
ha hassas olarak durmaktad ı rlar. 

20- KAMATH. Rajan ve LiKER, Jeffrey K.. "A Second Look at Japanese Prodt ı ct Development", Harward Business Review. 

November-December, 1994,165. 

21- KAMATH. Rajan ve L İ KER, Jeffrey K., a.g.e., 154. 

22- KAMATH. Rajan ve L İ KER, Jeffrey K., a.g.e., 168. 

23- GÜDÜM. Gül ve KAVAS, Alkan, "Türk, Japon ve Amerikan Men şeli Ürünlere Kar şı  Genel Tutum ve Alg ı lamalar Üzerine 
Karşı laş t ı rmal ı  Bir Imaj Çal ış mas ı ", Pazarlama Dergisi, May ı s-Haziran, 1993,23. 
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Türk firmalar ı  da büyük ölçüde yan sanayiden faydalanmaktad ı r. Ankara ilinde mev-
cut üretim tesislerinin büyük k ı sm ı n ı  di ğer i ş letmelere ürünler üreten yan sanayi kuru-
luş ları  olu ş turmaktad ır. Bu aç ı dan bak ı ld ığı nda Türkiye'de yan sanayinin geli ş miş  oldu-
ğ undan bahsedebiliriz. 

Türk firmalar ı  genelde piyasada mevcut olmayan ürünlere oranla daha çok d ış  pazar-
larda mevcut ürünlerin ayn ı s ı n ı n veya benzerinin üretilmesi üzerinde durmaktad ı rlar. 
Bu durumun, Ar-Ge faaliyetlerinin yetersiz olu ş u ve bu konuda firmalann fazla ödenek 
ay ı rmak istememesinin bir sonucu oldu ğ u düşünülmektedir. 

YENI ÜRÜN GELIŞTIRMEDE ULUSLAR ARASI BAZDA 
DIKKAT EDILECEK FAKTÖRLER 

Yeni ürün geli ş tirme i ş lemindeki aşamalar, ulusal firmalarla uluslarara şı  firmalar 
için ayn ı  olmakla beraber, globalle şmenin getirdi ğ i baz ı  hususlarda, yeni ürünlerin ge-
li ş tirilmesinde uluslararas ı  bazda daha dikkatli davranmak ve daha detayl ı  planlama 
yapmak zorundad ı rlar. 

Dikkat edilmesi gereken hususlar ı n başı nda "h ı z" faktörü gelmektedir. Birçok güçlü 
firman ı n mevcut oldu ğ u uluslararas ı  pazarda, firmalar ı n yeni ürün geli ş tirme konusunda 
yeni ürün kavram ı n ı n da ürüne dönü ş türülmesinde (Kodama'n ı n geli ş tirdiğ i "talebin ifa-
desi) kavram ı  daha h ı zl ı  davranmak zorundad ırlar. Pazarda mevcut olan rekabete ba ğ l ı  
olarak firmalar birbirlerini çok s ı k ı  şekilde takip etmektedirler. Bu yüzden k ı sa sürede 
yeni ürünleri üretmek ve rakiplerden önce pazara girmek gerekmektedir. Bu ise firmalar 
için h ı z faktörünün önemine i ş aret etmektedir 

Özellikle uluslar aras ı  bazda dikkat edilmesi gereken di ğer bir husus da; ürün fikirle-
rinin olu ş turulmas ı , bunlar ı n dizayn ı  ve ürünün ta şı yacağı  çeş itli özellikler (ş ekil, kulla-
n ı lan malzemeler, koku, isim vb) bak ı m ı ndan değ iş ik ülkelerin ve toplumlar ı n kültürle-
rin özelliklerine dikkat edilmesidir. Ülkelerin, örf, adet, al ış kanl ı k ve inançları na ters 
dü şecek özellikteki ürünler ba ş arı l ı  olamazlar. 

Yeni ürün geli ş tirmenin ikinci a ş amas ı  olan "olu ş an fikirlerin ay ı klanmas ı  ve seçme" 
aş amas ı nda temel kriterlerden birisi pazar uygunlu ğ udur. Global pazarlarda bu konuda 
daha detayl ı  pazar ara ş t ırmalar ı  gereklidir. Hatta mümkünse ev sahibi ülkede mevcut 
üretim birimlerinde yerel yöneticiler veya uzmanlar kullan ı lmal ı d ı r. Bu ki ş iler hem kül-
türel faktörler hem de pazara uygunlak konusunda önemli uyar ı larda bulunacaklard ı r. 
Ayrı ca ayn ı  aş amada ele al ı nan "yasal devletsel ve sosyal s ı n ı rlamalar" konusunda da 
yerel bir pazarda üretim yapan firmalara nazaran daha fazla bilgiye sahip olmak gerek-
mektedir. Üretim yap ı lan veya üretilen ürünlerin sat ılacağı  ülkelerin de ğ iş ik olmas ı  ve 

yap ı  olarak birbirlerinden farkl ı  olmaları  o ülkelerin yasal, ekonomik mevzuatlar ı  ve 
sosyal kural ve düzenlemeleri konusunda sahip olunmas ı  gereken bilgileri de art ım. 

Dokuzuncu aş ama olan "pazarlama stratejilerinin belirlenmesi" a şamaları nda da da-
ha önce belirtilen uluslararas ı  pazarlamada kullan ı labilecek pazarlama stratejilerinin en 
uygunun seçilmesi uluslararas ı  bazda dikkat edilmesi gereken önemli bir di ğer konudur. 
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Yeni ürün dizayn ı nda, uluslararas ı  pazarlarda dikkat edilecek en önemli husus ise, 
firmalar ı n ulusal pazarlara nazaran say ı , büyüklük ve rekabet aç ı sı ndan daha yo ğ un ve 
etkili bir global pazar ı n içinde bulunmalarıd ır. Bu pazarda çok etkili ve güçlü firmalar 
yer almaktad ı r. Bu aç ıdan geli ş tirilecek ürünlerin gerçek manada yeni ve pazar taraf ı n-
dan kabul edilmesini kolayla ş tı racak özelliklere sahip olmalar ı  ayr ı  bir önem ta şı makta-
d ı r. 
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DUYURU 
Üçüncü Sektör KOOPERATIFÇILIK 

YAZIM KURALLAR! 

1- Dergiye gelen eserlerin bas ı m ı  öncesinde HAKEM görü ş ü al ı n ı r. Yay ı n kuruluna gönderilen yaz ı lar ı n 

dergide yay ı nlanabilmesi için Yay ı n Kurulunca, belirlenen yay ı nı  kurallar ı na uygun görülmesi ve Hakem 

Heyeti taraf ı ndan kabul edilmesi gerekir. Yay ı nlanmas ı  uygun görülmeyen yaz ı lar hakk ı nda 

yazanna/yazarianna bilgi verilir. 

2- Üçüncü Sektör KOOPERATIFÇIL İ K DERGISI'nde Dünyada ve Türkiye'de Kooperatifçilik, tar ı m yönetim, 

ekonomi, i ş letme, sosyo-kültürel vb. konularda yaz ı lara yer verilecektir. 

3- Yaz ı lar, 15 daktilo sayfas ı n ı  geçmeyen, birbuçuk aral ı kl ı , sayfan ı n bir yüzüne anla şı l ı r bir dille yaz ı lm ış  
olmal ı d ı r. Türkçe kar şı l ığı  olmayan teknik ve yabanc ı  dildeki terimlerin parantez içinde k ı sa aç ı klamas ı  
yap ı lmal ı d ı r. 

4- Tercüme yaz ı larda, tercümenin yap ı ld ığı  yay ı n ı n ad ı , cildi, say ı s ı , sayfas ı , yazar ı  ve ülkesi belirtilmelidir. 

Mümkünse yaz ı n ı n orjinalinin fotokopisi eklenmelidir. 

5- Dergimizde yay ı nlanan yaz ı lar sadece yazarlar ı n görü ş lerini ta şı r. Kurumumuz için ba ğ lay ı c ı  husus 

ta şı maz. 

6- Yay ı nlanmak için taraf ı m ı za gelen yaz ı lar ı n yay ı nlan ı p yay ı nlanmamas ı na ve dergimizde nas ı l yer 

alaca ğı na Yay ı n Kurulumuz karar verir. Yay ı n Kurulu gerekti ğ inde yaz ı larda k ı saltma ve düzeltme 

yap ı lmas ı n ı  önerebilir. 

7- Ş ekil ve grafik numaras ı  ve ismi alt ı na, tablo numaras ı  ve ismi ise üzerine var ise kayna ğı  alt ı na 

yaz ı lmal ı d ı r. 

8- Bilimsel makalelerde faydalan ı lan kaynaklar metin içinde (1), (2) vb. gibi rakamlarla numaraland ı r ı lmal ı  ve 

temin sonunda da eser içinde verili ş  s ı ras ı na göre yaz ı lmal ı d ı r. 

a- Kaynak makale ise; yazar ı n soyad ı , ad ı , makalenin tam ba ş l ığı , yay ı n ı n ad ı , cilt no, say ı s ı , y ı l ı , sayfa 

numaras ı , 

b- Kaynak kitap ise; yazar ı n soyad ı , ad ı , kitab ı n ad ı , varsa editörü, yay ı n yeri, yay ı n no, yay ı nland ığı  yer, 

y ı l, sayfa numaras ı , 

c- Kaynak tebli ğ  ise yazar ı n soyad ı , ad ı , tebliğ in ad ı , kongre, seminer ya da konferans ı n ad ı , düzenlendiğ i 

yer, y ı l, sayfa no, 

9- Yazar ı n ismi ile ünvan ı  makale ba ş l ığı n ı n alt ı nda, varsa ba ğ l ı  kurulu ş u ise ilk sayfan ı n alt ı nda olacakt ı r. 

10- Yaz ı larda Ingilizce ba ş l ı k ve 50 sözcü ğ ü geçmeyecek İ ngilizce abstrack ile Türkçe özete yer verilecektir. 

11- Makalenin ana fikrini olu ş turan ve spot niteli ğ i ta şı yan önemli k ı s ı mlar ı n alt ı  çizilecektir. 

12- Yay ı nlanan yaz ı lar için Türk Kooperatifçilik Kurumu'nun önceden beliriedi ğ i esaslar dahilinde 

hesaplanacak telif ücretinden hakem ücreti dü ş üldükten sonra kalan k ı sm ı  yazar ı na ödenir. 

13- Dergide makalesi yer alan yazarlara be ş er adet dergi gönderilecektir. 

14- Dergimiz Bas ı n Meslek Ilkelerine uyar. 
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Üye : 	Doç.Dr.Nevzat AYPEK 

G.Ü.Ticaret ve Turizm E ğ itim Fakültesi Ö ğ retim Üyesi 

	

Üye : 	R ı za KOZANO Ğ LU 

Pankobirlik Genel Müdür Yard ı mc ı s ı  

♦ Vak ı f organlar ı n ı n üyelerinin isimleri Soyad ı  s ı ras ı yla yaz ı lm ış t ı r. 
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TÜRK KOOPERATIFÇILIK KURUMUNUN YAYINLARI 

1- 1163 Say ı l ı  Kooperatifler Kanunun Uygulanmas ı nda Kooperatiflerin Durumu ve Sorunlar ı  
(VII. Milletleraras ı  Türk Kooperatifçilik Kongresi Tebli ğ ler) 	  300.000 

2- Kooperatif Ş irketler (Yay ı n No. 30) 	  150.000 
3- Çe ş itli ülkelerde Toprak Reformu Uygulamalar ı  (Yay ı n No. 34) 	  300.000 
4- Kooperatifçilik ve ilkokul (Yay ı n No. 38) 	  150.000 
5- Kooperatifçilik Bilgisi (Yay ı n No. 40) 	  200.000 
6- Büyük Ma ğ azac ı l ı k ve Tüketim Kooperatifçili ğ i (Yay ı n No. 41) 	  300.000 
7- Ekonomik ve Sosyal Geli ş meler Kar şı s ı nda Türkiyede Kooperatifçilik Politikas ı  

IX. Milletleraras ı  Türk Kooperatifçilik Kongresi-Tebli ğ ler (Yay ı n No. 42) 	  200.000 
8- Türk Kooperatifçili ğ i Üzerine Dü ş ünceler (Yay ı n No. 43) 	  300.000 
9- X. Milletleraras ı  Türk Kooperatifçilik Kongresi - Tebli ğ ler (Yay ı n No. 44) 	  300.000 

10- Atatürk ve Kooperatifçilik (Yay ı n No. 45) 	  200.000 
11- The Co-operative Movement In Turkey And Its Expocted Development (Yay ı n No. 46) 	  200.000 
12- Türkiye Ekonomisinde Tar ı msal Amaçl ı  Kooperatifçilik i ş letmeleri (Yay ı n No. 48) 	  400.000 
13- Kooperatiflerin D ış  Ticaret Aç ı s ı ndan Milli Ekonomiye Katk ı lar ı  (Yay ı n No. 49) 	  400.000 
14- Köy Kalk ı nma Kooperatiflerinde Yönetim (Yay ı n No. 50) 	  300.000 
15- Çorlu ilçesi Seymen Köy Kalk ı nma Kooperatiflerinde Grup Tan ı m ı n ı n 

Ekonomik Analizi (Yay ı n No. 52) 	  300.000 
16- Vak ı flar Tüzü ğ ü (Yay ı n No. 53) 	  150.000 
17- Kar ı nca Dergisi Kooperatifçilikle ilgili Bibliyografya (Yay ı n No. 55) 	  300.000 
18- Xl. Milletleraras ı  Türk Kooperatifçilik Kongresi - Tebli ğ ler (Yay ı n No. 57) 	  400.000 
19- Xl. International Turkish Cooperative Congress-Papers (Yay ı n No. 59) 	  400.000 
20- Türkiye'de Kooperatiflerin Verimli Çal ış malar ı  Aç ı s ı ndan Yatay ve Dikey 

Bütünle ş me Hareketleri (Yay ı n No. 60) 	  400.000  
21- Tar ı msal Üretimde Kooperasyon ve Türk Tar ı m ı na Uygulanabilirliğ i (Yay ı n No. 61) 	  300.000 
22- Marketin Functions On Foreign Trade In Turkey And In The United 

States Of America (Yay ı n No. 63) 	  400.000  
23- "Dünyada Mekan" Konut Kooperatifleri-Seminer-Tebli ğ leri (Yay ı n No. 64) 	  300.000 
24- "Alt ı n Bilezik" Esnaf ve Sanatkârlar Kefalet Kooperatifleri - Seminer Tebli ğ leri (Yay ı n No. 65) 	  300.000 
25- "Bir Lokma Bir H ı rka" Tüketim Kooperatifleri - Semineri Tebli ğ leri (Yay ı n No, 66) 	  300.000 
26- XII. Milletleraras ı  Türk Kooperatifçilik Kongresi - Tebli ğ ler (Yay ı n No. 67) 	  400.000  
27- XII. International Turkish Cooperative Congress-Papers (Yay ı n No. 68) 	  400.000  
28- Türkiye'de Tüketim Kooperatiflerinin Bugünkü Durumu, Al ı nmas ı  

Gereken Tedbirler - Ara ş t ı rma (Yay ı n No. 70) 	  400.000 
29- Anadolu Bas ı n ı nda Kooperatifçilik (Yay ı n No. 71) 	  400.000 
30- Bütün De ğ i ş iklikleriyle Kooperatifler Kanunu (Yay ı n No. 72) 	  350.000 
31- Türkiye'deki Sendikal Faaliyetler içindeki Tüketim 

Kooperatiflerinin Durumu ve Geli ş me imkanlar ı  - Ara ş t ı rma (Yay ı n no. 73) 	  400.000 
32- Yeni Seminer Tebli ğ leri - (Kooperatifçilik Dergisi Özel Say ı s ı ) 	  300.000 
33- Türkiye'deki Kooperatiflerin Avrupa Toplulu ğ u Bünyesine 

Entegrasyonu - Seminer Tebli ğ leri (Yay ı n No. 74) 	  
34- ''Kooperatifler ve Özelle ş tirme" Seminer Tebli ğ leri (Yay ı n No. 75) 	  
35- XIII. Milletleraras ı  Türk Kooperatifçilik Kongresi Türkçe Tebli ğ ler (Yay ı n No. 76) 	  
36- XIII. Milletleraras ı  Türk Kooperatifçilik Kongresi-Ingilizce/Almanca Tebli ğ ler (Yay ı n No. 77) 	 
37- Kooperatif Yönetim Kurulu üyelerinin Hukuki Sorumlulu ğ u (Yay ı n No. 78) (1991 Y ı l ı ) 	 
38- 1992 Kooperatifçilik Y ı ll ığı  (Yay ı n No. 80) 	  
39- XIV. Milletleraras ı  Türk Kooperatifçilik Kongresi Türkçe Tebli ğ leri (Yay ı n No. 81) 	  
40- XIV. Milletleraras ı  Türk Kooperatifçilik Kongresi Ingilizce/Almanca Tebli ğ leri (Yay ı n No. 82) 	 
41- Milli Hakimiyetin iktisadi, Sosyal ve Kültürel Temelleri Sempozyomu Tebli ğ ler (Yay ı n No. 83) 
42- 1993 Kooperatifçilik Y ı ll ığı  (Yay ı n No. 84) 	  
43- 1994 Kooperatifçilik Y ı ll ığı  (Yay ı n No. 85) 	  
44- XV. Milletleraras ı  Türk Kooperatifçilik Kongresi Türkçe Tebli ğ ler (Yay ı n No. 86) 	 
45- XV. Milletleraras ı  Türk Kooperatifçilik Kongresi ingilizce/Almanca Tebli ğ ler (Yay ı n No. 87) 
46- Türkiye'de Kooperatifçilik (Yay ı n No. 88) 
Not: Türk Kooperatifçilik Kurumu Yay ı nları , öğ renci, öğ retmen ve öğ retim üyelerine %25 iskontolu olarak satıhr. 

KARINCA 	 COOPERATION 

DERG İ LER 	KARINCA 	 KARDEŞ 	 KOOPERATIFÇILIK 	IN TÜRKIYE 

Adet (TL) 	 400.000 	 Kar ı nca'n ı n Eki 	 750.000 	 1.400.000 

Adet S 	 2 	 olup paras ı zd ı r. 	 4 	 8 

Adet (DM) 	 3 	 4 	 12 

Y ı ll ı k (TL) 	4.000.000 	 3.000.000 	 2.800.000 

(12 say ı  ve Ka- 	 (4 say ı ) 	 (2 say ı ) 
r ı nca Kardeş ) 

Yay ı n isteme Adresi 	: Türk Kooperatifçilik Kurumu, Mithatpa şa Cad. No. 38/A 

06420 K ı z ı lay/Ankara 

Tel 	 : (312) 431 61 25 - 431 61 26 

Faks 	 : (312) 434 06 46 

Yay ı n Bedeli yat ı rmak için Banka Hesap No: T.C. Ziraat Bankas ı  K ı z ı lay Ş b. 30440/217051 - ANKARA 

Not: PTT ile kitap yay ı n isteyenlerin; PTT masraf 1 dahil yay ı n bedelini hesab ı m ı za yat ı rd ı klar ı na dair 

makbuzlar ı n ı  talep dilekçelerine eklemeleri gereklidir. (Behar kitap için PTT gideri: 60.000 TL.) 

KDV DAHIL F İ YATI 
(1998 Y ı l ı  için) 
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400.000 
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