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Burdur ilinde Rezene Uretiminde Pazarlama Yapisi ve Sorunlari
Halil PARLAK Mevliit GUL Huriye OKTEM

Sileyman Demirel Universitesi Ziraat Fakiltesi, Tarim Ekonomisi B&limdi, Isparta

Ozet

Bu calismada, Burdur ilinde rezene lretimi yapan isletmelerin pazarlama yapisi ve
sorunlari belirlenmesi amaclanmistir. Bu c¢ercevede arastirma, Burdur ilinde rezene
yetistiriciliginin yogun olarak vyapildigi Tefenni, Cavdir, Goélhisar, Karamanh ilcelerinde
ylritilmistir. Arastirmada kullanilan veriler, Neyman Tabakali Ornekleme Yéntemi
kullanilarak rezene lireten 81 isletmeden, anket yontemiyle elde edilmistir. Ayrica 2 adet araci
ve 1 adet rezene isleyicisi ile gorisilmistir. Veriler 2013 Uretim sezonunu kapsamaktadir.
isletmeler ortalamasinda rezene satis fiyatinin 2,7 TL/kg ve dekara veriminin 285,4 kg oldugu
saptanmistir. Ureticilerin rezene tariminin tercihinde en énemli kriter, verimliligin yiiksek
olmasidir. Rezene satisi cogunlukla eylll ayinda gercgeklestirilmektedir. Rezene fiyatini blytk
Olciide firmalar belirlemektedir. Rezene pazarlama kanallari isletme gruplarina gore
irdelendiginde; isletmeler {riinlerini ¢ogunlukla toptanci-tiiccara pazarlamaktadir. iklim
kosullarinin uygunlugu, arz yetersizligi, isglici maliyetlerinin dlstklGgl gibi faktorler sayesinde
rezene tariminin bolgede gelecekte de gelisimini slirdiirecegi sdylenebilir. Ancak pazarin darligi
ciftciler tarafindan tehdit olarak algilanmaktadir. Bolgedeki rezene yetistiricilerinde 6rgiitlenme
bilincinin gelistirilmesi ile Ureticinin piyasada daha etkili bir konuma gelebilir.
Anahtar Kelimeler: Rezene, pazarlama, pazarlama kanali, Burdur

Marketing Structure and Problems of Fennel Production in Burdur Province

Abstract

In this study, it was aimed to determine the marketing structure and problems of fennel
growers in Burdur province. This study area is covered Tefenni, Cavdir, Golhisar, Karamanl
counties of Burdur province. The data were obtained from 81 fennel farmers by applying
Neyman Stratified Sampling Method and two wholesalers and one factory. The data obtained
from fennel grower businesses in production season of 2013. According to results, the amount
of Fennel sales varies depends on fennel fields. It was found that the sale price of fennel was
2,7 TL/kg and the fennel yield was 285,4 kg /da. The most important criterion in fennel farming
is high productivity. Mostly the sale of fennel takes place in the month of September. The
fennel price is largely determined by the companies. In respect to fennel marketing channels
by farm groups, their products mostly marketed to wholesaler-merchant. Fennel farming in
the region is likely to continue its development with the factors such as low labour costs, the
climate suitability of region and lack of supply. However, limitation in market is perceived as a
threat by farmers. The farmers may be promoted to a more effective position in the market by
raising awareness of being organized in the region.
Key words: Fennel, marketing, marketing channel, Burdur

Giris bulunan yaklasik 500 bin bitki tirinin 20 bin
kadari tibbi amaclar i¢in kullaniimaktadir.
Tirkiye’de dogal olarak bulunan bitkilerin
1000 kadari tibbi ve aromatik bitki olarak

Tlrkiye birgok bitki tirinin gen merkezi
durumundadir. Turkiye’de bugiine kadar 10
bin bitki tlrd tespit edilmistir. Diinyada
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degerlendirilmektedir (Baydar, 2005). Tibbi ve
aromatik bitkiler hosa giden koku ve
lezzetlerinden dolay! basta ila¢ olmak lzere
baharat, cay, ucucu yag gibi bircok alanda
kullanilmaktadir (Baydar vd., 2001).

Tibbi ve aromatik bitkilerin ¢ok degisik
alanlarda ve sanayi kollarinda tiketimine
paralel olarak bu bitkilerin pazar hacmi her
gecen glin artmaktadir. Turkiye, genis bir bitki
cesitliligine, farkli  iklimlere ve genis
ylzolciimiine sahip olmasi bakimindan, bu

bitkilerin Uretilmesinde o6nemli bir ticari
potansiyele sahiptir (Fakili, 2010).
Rezene oOnemli bir tibbi, sebze ve

baharat bitkisidir. Tohumlarindan elde edilen
ucucu vyag ve bilesenleri gida, eczacilik
Uranlerinde, parfimeri ve  kozmetikte
kullanilmaktadir. Tirkiye’de raziyane, rezane
gibi isimlerle taninan rezeneden eskiden
buyana halk ilaci olarak yararlanilmaktadir.
Gida sanayinde meyve veya tirevleri,
sekerleme ve firin Grinlerinde, alkolsiz
iceceklerin  yapiminda kullaniimaktadir.
Rezeneden baharat olarak kullaniminin
disinda, iyilestirici etkilerinden dolay ilag
olarak ta faydalaniimaktadir. Midevi, gaz
soktlriic, sOt cogaltict ve vyatistiric
Ozelliklere sahip oldugundan meyveleri
infizyon (%1-2) veya toz halinde kullanilir
(Baytop, 1984).

Genellikle  rezene  ¢esni  likorleri,
ekmekler, baliklar, salatalar ve peynirlerde
kullanilmaktadir (Damjanovic vd., 2005).
Ayrica corba, ekmek, makarna, et ve et
Urlinlerinde, balik, tursu ve salatalarda
tatlandirici olarak vyararlanilmaktadir. Taze
iken sebze veya cesni olarak tiiketilmesinin
yaninda kok ve tohumlarindan hazirlanan sivi
ekstratlari alkolstiz icecekler, sekerli Grinler
ve sirkelerde de kullanilir (Arabaci ve Bayram,
2005).

Rezeneye Saghk Bakanhg tarafindan
“Phyto-coff” ismi ile bitkisel ilag olarak tretim
ruhsati verilmistir (Ozgelikay vd., 1997).
Cantore vd. (2004), rezeneden elde edilen
ucucu yagin anti bakteriyel etkisinden dolayi
bitkilerdeki bakteriyel hastaliklarin
kontroliinde dogal bakterisit olarak
kullanilabilecegini, bunun da ginimizde

yayginlagsma silirecinde olan organik tarim igin
onemli oldugunu vurgulamiglardir.

Tirkiye’'de uretilen rezenenin
tohumunun biyldk bir kismi i¢c piyasada
tiketilirken, geriye kalan kismi ihrag
edilmektedir (Anonim, 1999).

Tirkiye’deki rezene talebinin
karsilanmasi igcin hem vyapilan Uretimin

ekonomik olmasi, hem de verim ve kalite
ozellikleri bakimindan {stiin tohumlugun
saglanmasi gerekmektedir. Boylece ciftcilerin
mevcut bitki deseni icerisindeki Urinlere
kismen alternatif olan bu tirde, verim ve
kalite 6zellikleri yiksek tohumluk saglanmis
olacaktir.  Buda, bu alanda vyapilan
cahsmalarla birlikte Tirkiye’nin dogal florada
bulunan dogal zenginliklerinin Uzerindeki
baskiyi azaltabilecektir (Arslan, 1990).

Tibbi ve aromatik bitkilerde
surdaralebilir Gretim ve pazar potansiyelini
yeterince degerlendirmek icin bu Urinlerin
istenen  miktar ve  kalitede olmasi
gerekmektedir. Tiarkiye’de tibbi bitkilerin
Oneminin artmasina paralel olarak tarimsal
¢alismalara baslanmis, 6zellikle son yillarda
bu bitkilerde gesit gelistirmeye yonelik i1slah
¢ahismalarinda artislar gézlenmistir.

Rezene Uretimi gerek Tirkiye
ihracatinda, gerekse arastirma alani olarak
secilen Burdur bolgesinde (reticilerinin
gelirlerinin artirilmasinda alternatif bir Urin
konumundadir. Bu acidan bakildiginda kirsal
alanda bireylerin gelirlerinin  artiriimasi,
dolayisiyla kirsal kalkinma agisindan 6nem arz
etmektedir.

Bolgede yapilan goérismelerde, rezene
tariminda o6zellikle pazarlamada sikintilar
bulundugu tespit edilmistir. Serbest piyasa
dizeninde gerceklesen rezene (iretiminde
Ureticilerin  pazarlama vyapisi, sorunlari,
pazarlama kanallarinin  bilinmesi politika
uygulayicilari, aracilar ve Ureticiler igin yararh
olacaktir.

isletme dizeyindeki rezene
yetistiricili§inde  teknik ve  ekonomik
durumlarin  belirlenmesi  ve  sorunlarin
belirlenerek, Uretimin gelistirilmesini
hedefleyen rezene konusunda vyapilan
calismalar oldukca yetersizdir.  Ornegin,

Bayramoglu vd. (2009), ilisulu (1992), Pereira
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vd. (2007), Faydalioglu vd (2011) ve Karik ve
Oztiirk (2009) tibbi ve aromatik bitkilerin
kullanim alanlari ve/veya ekonomisi ile ilgili
¢alismalar yapmislardir.

Bu calismada rezene (retiminde
pazarlama sisteminin iyilestirilmesi ilgili
onerilerin sunulmasi hedeflenmistir. Bu hedef
dogrultusunda bolgedeki mevcut pazarlama
sisteminin analizi amaglanmistir. Dolayisiyla
¢alisma ile Burdur ilinde yetistirilen rezenenin
pazarlama vyapisi, pazarlama kanallari, bu
kanallardaki sorunlari incelenerek, ¢6ziim
onerilerinde bulunulmasi amaglanmistir.

Materyal ve Yontem

Gida Tarim ve Hayvancilik Bakanhgi
Burdur il Mdidurliiginden alinan veriler
dogrultusunda toplam rezene ekim alani
kriteri dikkate alinarak rezene (retiminin
yogun olarak vyapildig,, Tefenni, Cavdir,
Golhisar, Karamanh ilcelerindeki rezene
Ureticileri hedef kitle olarak segilmistir.
Calismanin  ana  materyalini  arastirma
sahasinda 81 rezene (Ureticisinden Neyman
Tabakali Ornekleme Yéntemiyle elde edilen
veriler olusturmaktadir. Ayrica, bolgede yer
alan 2 tiiccar ve 1 isleyiciden elde edilen
veriler, aracilardan elde edilen verileri
olusturmaktadir. Veriler, 2013 vyili {retim
sezonuna aittir.

Uretici duzeyinde ekim alani veri seti,
Burdur il Gida, Tarm ve Hayvancilk
Madarlaga Ciftgi Kayit Sistemi kayitlarindan
hareketle olusturulmustur. Arastirma sahasi
olarak secilen Tefenni, Cavdir, Golhisar ve

Karamanl ilcelerinde yer alan rezene
Uretiminde  bulunan  bitin  isletmeler
poptllasyona dahil edilmistir. Daha sonra

isletmelerde rezene ekim alanlarinin frekans
dagilimi yapilarak, frekans poligonu
gizilmistir.  Frekans poligonu yardimiyla
popilasyon, U¢ tabakaya ayrilmistir (I. tabaka
1,0-15,0 dekar rezene ekim alani, Il. tabaka
15,1-49,9 dekar rezene ekim alani, lll. tabaka
50,0 dekar ve Uzeri rezene ekim alani ifade
etmektedir).

Ornek hacmi, %90 giiven araligi ve %5
hata payi ile 81 isletme olarak hesaplanmistir.
Ornek isletmelerin tabakalara gére dagrtimi
ise “Neyman Yontemi” ile yapilmistir. Buna

gore; |. tabakadan 30, Il. tabakadan 23 ve lIl.
tabakadan 28 isletme ile goristlmustdr.
Hesaplanan ornek genisligi dogrultusunda,

ana kitleden isletmeler tesadifi olarak
secilmistir.
Arastirma bolgesinde, rezene alimi

yapan iki adet tiliccar, bir adet de isleyicisi
bulundugu belirlenmistir. Bu paydaslara da
konu ile ilgili hazirlanmis soru formlari
uygulanmistir.

Veri Toplama Yéntemi

Belirlenen orneklem cercevesinde,
veriler, ylz ylze gortisme teknigi ile anket
formlar doldurularak elde edilmistir. Anket
calismasi, 2014 yili Ocak ayinda yapilmistir.
Arastirmadaki veriler ise 2013 lretim
doénemine aittir.

Anket, bolgedeki rezene Uretiminin
pazarlama yapisini ve sorunlarini belirleyecek
sekilde hazirlanmistir. Bu gcercevede anketler;
(i) rezene vyetistiriciligi bilgileri (glibre ve
sulama durumu), (ii) pazarlama yapisi
(Uretilen rezenenin kime satildigi, satis sekli
ve sozlesmeli Giretim), (iii) pazarlama sorunlari
(rezene dretiminde karsilasilan sorunlar,
rezene Uretiminin zayif ve kuvvetli yonleri,
rezene Uretiminin tehditleri ve firsatlari)
boélimlerinden olusmustur.

Verilerin_ degerlendirilmesi

Rezene Ureticileri ve ilgili
paydaslardan anket yontemi ile elde edilen
veriler istatistik paket programi kullanilarak
kodlanmis ve frekans dagilimlari ortaya
konulmus, rezene gruplari ile mukayesesi
yapilmistir.

Ayrica, sektor icin SWOT (Strengths-
kuvvetli yonler, Weakness- zayif yonler,
Opportunities-firsatlar, Threats-tehditler)
analizi yapilmistir. Bu analiz, herhangi bir
kurulusun, orgitin, kamu kurumunun ya da
ozel sektor firmasinin i¢sel durumunu ve onu
cevreleyen dissal faktorleri tahlil etmek igin
kullanilan yontemlerden biridir. Baska bir
deyisle, SWOT analizi, cevresel faktorlerin
incelenmesi (Bilen ve Kabukguoglu, 2002); (i)
Firsatlarin  arastirilmasi, (i)  Tehditlerin
anlasiimasi, (iii) Kuvvetli yonlerin tespiti ve
(iv) Zayif yonlerin itiraf edilmesini kapsayan
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bir yontemdir. Paydaslardan elde edilen
bilgilerden hareketle sektoriin bu yonleri
ortaya konulmustur.

Bulgular ve Tartisma

Arastirmada Oncelikle rezene tarimi ile
ilgili bazi uygulamalar, Uretim, satis fiyati,
verim ve soOzlesmeli Uretim durumlar
irdelenmistir. Bolgede ki Ureticilerin %24,7’si
sozlesmeli Uretimde bulunmaktadirlar.
Yapilan c¢alisma sonucunda isletmelerin
sozlesmelerini en ¢ok 1 yil sireli oldugu
ortaya c¢ikmistir. 5 vyildan fazla siredir
sozlesmeli tarim yapanlarin  orani ise
%11,5’tir. Bolgedeki Ureticilerin = %64,2’si
kimyasal micadele yaparken, %51,9’u suni
gibreleme, %82,7’si hayvan glibrelemesi,
%51,9'u da yaprak glibrelemesi yapmaktadir.

isletmelerin  %95,1’i rezene tariminda
sulama yaparken, %4,9'u sulama
yapmamaktadir.

Arastirma sahasindaki Ureticilerin rezene
satis miktari, I. grup isletmelerde 2324,7 kg,
II. grup isletmelerde 7169,6 kg ve lll. grup
isletmelerde 19748,2 kg'dir. Rezene ekili
alanina bagh olarak satis miktari degisiklik
gdstermektedir. Isletmeler ortalamasinda
rezene satis fiyatinin 2,7 TL/kg ve hektara
rezene veriminin 2854 kg oldugu saptanmistir

(Cizelge 1).

Cizelge 1. isletmelerin rezene satis miktari, fiyati ve verimi
Table 1. Sales amount, price and yield of the fennel farms

isletme genislik Satilan rezene Rezene satis Rezene verimi
gruplari miktari(kg) fiyati(TL/kg) (kg/ha)
I 2324,7 2,6 3139
Il 7169,6 2,7 2981
I 19748,2 3,0 2444
Ortalama 9723,3 2,7 2854

1 US dolar = 1.89 Turkish Liras

Bolgedeki isletme sahiplerinin, rezene
disinda baharat ya da tibbi bitki yetistirme
durumlari irdelendiginde; isletmelerin
%50,6’sinin  rezene disinda tibbi aromatik
bitki  yetistiriciligi yaptigi  belirlenmistir.

Ureticiler rezene ile birlikte genel olarak

anason uretiminde bulunmaktadir.
isletmecilerin rezene tarimini

nedenleri Cizelge 2’de verilmistir.

tercih

Cizelge 2. isletmelerin rezene tarimini tercih nedenleri
Table 2. Reasons for choosing fennel farming of farmers

. . . Satisinin iklim isciligin
Isletme Fiyatinin iyi N .
. Verimli garantili kosullari kolay Toplam
genislik olmasi
olmasi uygun olmasi
gruplari
N
I 10 6 1 7 6 30
Il 6 9 0 4 4 23
11 5 8 2 7 6 28
Toplam 21 2 3 18 16 81
%
I 33,4 20,0 3,3 23,3 20,0 100,0
Il 26,1 39,1 0,0 17,4 17,4 100,0
11 17,9 28,6 7,1 25,0 21,4 100,0
Toplam 25,9 28,4 3,7 22,2 19,8 100,0

-10-
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Buna gore rezene tariminin tercihinde en
onemli kriterin verimli olmasi gelmektedir
(%28,4). Bunu rezene satis fiyatinin yiksek
olmasi (%25,9), iklim kosullarinin uygunlugu

etmen iken isletme Olcegi bilyldiginde
verim kriteri daha dnemli olmaktadir.

Yapilan arastirmaya gore,
rezene satisi temmuz ayinin

bolgede
sonlarinda

(%22.2), isciliginin kolay olmasi (%19,8) baslamakta, agustos, eyliil ve ekim aylarinda
izlemektedir. Isletme gruplarinda kiicik da devam etmektedir. isletmelerin %84’(
Olcekli isletmelerde fiyat faktorl birincil satisini  eylil ayinda gergeklestirmektedir
(Cizelge 3).

Cizelge 3. isletmelerin rezene satisini gerceklestirdigi aylar
Table 3. Fennel sales months of farmers

isletme Temmuz ‘ Agustos Eylil Ekim Toplam

genislik N

gruplari
I 0 4 25 1 30
Il 1 2 20 0 23
11 0 5 23 0 28
Toplam 1 11 68 1 81

%
I 0,0 13,3 83,4 3,3 100,0
Il 4,3 8,7 87,0 0,0 100,0
11 0,0 17,9 82,1 0,0 100,0
Toplam 1,2 13,6 84,0 1,2 100,0
Ele alinan bolgede, isletmecilerin rezene  Urlnlerini Gretimden sonra vadeli olarak

satis  sekli incelendiginde; gorugilen  satarken, lll. grup isletmelerin ise %58.6sI
isletmecilerin  %49,4’G Urunleri Gretimden {retimden sonra hemen pesin olarak

sonra pesin, %48,1’i liretimden sonra vadeli
ve %2,5'i ise hasat etmeden satmaktadir
(Cizelge 4).

Rezene satis durumlari irdelendiginde; I.
grup isletmelerin %53.4°U

Cizelge 4. isletmecilerin rezene satis sekli
Table 4. The Fennel sales types of farmers

drlnlerini sattiklari belirlenmistir. Ayrica I. ve
lll. grup isletmeler Uretim Oncesi anlasarak
Urdnlerini  yetistirmeden  pesin  olarak
satarken, Il. grup isletmelerde boyle bir
durum goérilmemektedir (Cizelge 4).

isletme Hasat 6ncesi Hasat sonrasi Hasat sonrasi
- . . . Toplam

genislik pesin hemen pesin vadeli

gruplari N
I 1 13 16 30
Il 0 10 12 22
11 1 17 11 29
Toplam 2 40 39 81

%

I 3,3 43,3 53,4 100,0
Il 0,0 45,5 54,5 100,0
11 3,4 58,6 38,0 100,0
Toplam 2,5 49,4 48,1 100,0

-11-



Parlak ve ark., 2015 | MKU Ziraat Fakiiltesi Dergisi, 20(2):7-16

incelenen isletmelerin rezene pazan
konusundaki bilgi kaynaklari da irdelenmistir.
Buna gore isletmecilerin  %54,3’G diger
yetistiricilerden, %22,2’si ihracatci firmadan,
%19,8'i kendi arastirmalarindan, %2,5'i
internet, %1,2’si de medya araciligl ile
pazar/pazar  kosullari  konusunda bilgi
edinmektedir. isletme gruplarinda ise I. ve Il.

grup isletmeler medyayi, lll. grup isletmeler
de interneti bilgi kaynagi olarak
kullanmamaktadir (Cizelge 5). isletmeler
ortalamasinda rezene pazari konusunda en
onemli bilgi kaynagl diger yetistiricilerdir.
Fakat isletme genisligi artttkca bu oran
azalmaktadir.

Cizelge 5. isletmelerin rezene pazari ile ilgili bilgi kaynaklari
Table 5. Information sources of farms on fennel market

Rezene

isletme Diger azarnini | ihracatgl | .
g§eni§lik yeti§tiriiilerden Medyadan iendim firmadagn Internetten | Toplam
gruplar arastiriyor

N
I 19 0 6 4 1 30
Il 12 0 5 5 1 23
1] 13 1 5 9 0 28
Toplam 44 1 18 2 81

%
I 63,3 0,0 20,0 13,4 3,3 100,0
Il 52,3 0,0 21,7 21,7 4,3 100,0
11 46,4 3,6 17,9 32,1 0,0 100,0
Toplam 54,3 1,2 19,8 22,2 2,5 100,0

Arastirma yapilan bélgede rezene fiyatini  seyyar  saticillardan, cesitli  faaliyetlerle

blaylik olclide firmalar belirlemektedir.
isletmecilerin %14,8’i ise fiyatin miktara bagl
olarak degistigini belirtmistir (Sekil 1).

Gorilsulen isletmeler, Uretimini yaptig
rezenenin %45,7’sini Giretimden sonra pesin,
%43,2’si  Uretimden sonra vadeli olarak
satmaktadir. Geriye kalan Ureticilerin %4,9'u
bir  boliminid, %6,2’si ise tumund
depolayarak satmaktadir.

Tlrkiye’de, tarimsal Grilinlerin Ureticiden
tiketiciye kadar uzanan pazarlama zincirinde
yer alan ve pazarlama fonksiyonlarini veya
hizmetlerini ylriten gergek ve tlzel kisiler;

entegre edilmis isletmelere kadar degisik
sekillerde olmakta ve bu kanallarda cesitli
asamalarda rol oynamaktadirlar. Diger bir
ifade ile Uretilmis olan Grlinler son tliketiciye
gidinceye kadar cesitli yollar takip etmekte,
muhtelif aracilarla karsilasmakta ve degisik
sekillerde islenmektedirler. Uriinlerin
Uretimlerinden itibaren icinden aktiklari ve
cesitli olaylarla karsi karsiya geldikleri bu
yollara veya yerlere toplu olarak “pazarlama
kanallari” adi verilmektedir (Glines, 1985).

-12-
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Firmalar fiyati
kendi belirliyor
71.6%

Rezenin fiyati
miktara baglh
olarak degisiyor

-~ %14.8

Firmalarla
anlasarak fiyat
olusturuluyor
%13.6

Sekil 1. isletmecilere gore rezene fiyat olusumu
Figure 1. Price formation of fennel according to the farmers

Pazarlama kanal Sekil 2’deki gibi Griinin
Ureticiden tiketiciye ulasincaya kadar izledigi
yolu ve aracilarin tamamini kapsamaktadir.
Cizelge 6’da ise Urlinln Ureticiden cikisi olan
ilk asamasi ile ilgili bulgular verilmistir. Bu

cercevede isletme  gruplarinin  rezene
pazarlama kanallari irdelendiginde;
isletmelerin ~ %79’u  Grlnlerini  toptanci-

tliccara pazarlamaktadir. Dolayisiyla Ureticiler
acisindan en oOnemli pazarlama kanal
tlccardir. 1l. grup isletmeler Grdnlerini
komisyoncuya satmazken, I. grup isletmelerin
%10,7'si ve . grup isletmelerin %3,4’l
driinlerini komisyoncuya satmaktadir. isletme
genigligine bagl olarak fabrikaya dogrudan
satis artmaktadir (Cizelge 6).

Cizelge 6. isletmelerde rezenenin pazarlama kanallari

Table 6. Fennel marketing in the enterprises

isletme Toptanci — Komisyoncu Fabrikaya Toplam
genislik Tlccar direk satis
gruplari N
I 23 3 2 28
Il 21 0 3 24
11 20 1 8 29
Toplam 64 4 13 81
%
I 82,1 10,7 7,1 100,0
Il 87,5 0,0 12,5 100,0
11 69,0 3,4 27,6 100,0
Toplam 79,0 4,9 16,1 100,0
Rezenin pazarlama kanallari  Toptanci—tliccar ve komisyoncu (reticiden
irdelendiginde Ureticiler Urettigi rezeneyi aldiklari rezeneyi fabrikalara satmaktadir.
toptanci— tiiccara, komisyoncuya, fabrikaya Fabrikadan da perakendeciye,

ve perakendeciye
tlccarda

satmaktadir. Toptanci-
perakendeciye ulasmaktadir.

perakendeciden de son olarak tiketiciye
ulagsmaktadir (Sekil 2).
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Toptanci -
Tlccar

Uretici 1

Komisyoncu

Sekil 2. Bolgede rezene pazarlama kanal yapisi

Perakendeci

Tuketici
Fabrika

Figure 2. Structure of Fennel marketing channel in the region

Arastirmada gorisllen rezene
aracilarinin egitim seviyesi ilkokul
diizeyindedir. 2013 yili sezonunda ortalama
olarak 300—-320 ton rezeneyi Ureticiden pesin
olarak satin aldiklari saptanmistir. Satin
alinilan rezene fiyatinin Urlnin yetistirilme
durumunun organik olup olmadigina gore
belirlendigini ifade etmislerdir. Aracilar
tarafindan rezene alimi, genellikle agustos
ayinin sonundan baslayarak aralik ayina kadar
gerceklestirilmektedir.  Aracilar  rezeneyi
depolayabilecek ambarlara sahiptir.
Depolandiktan sonra ambarda herhangi bir
zayiattin  olmadigini  ifade  etmislerdir.
Aracillarin  rezene allm ve satiminda
karsilastiklari sorunlarin basinda, istenilen
zaman, miktar, kalite ve fiyatta rezenenin
bulunmayisi ile pazar haberleriyle ilgili
sorunlar gelmektedir.

Rezene Yetistiriciliginin SWOT Analizi

SWOT analizi, herhangi bir kurulusun,
Orgitin, kamu kurumunun ya da 6zel sektor
firmasinin i¢sel durumunu ve onu gevreleyen
digsal faktorleri tahlil etmek icin kullanilan
yontemlerden biridir. Dolayisiyla, SWOT
(kuvvetli yonler, zayif yonler, firsatlar,
tehditler) analizi, c¢evresel faktorlerin
incelenmesidir (Houben vd., 1999, Yumuk ve
inan, 2005; Zoller ve Bruynis, 2007).

Bu arastirmada rezene (retiminde
yapilan SWOT analizinde rezene Uretimi ile
ilgili  paydaglarin  gorislerinden  hareket
edilmistir. Bu cercevede Uretici, tliccar ve

isleyicilerden elde edilen bilgiler ¢cercevesinde
rezene Uretiminin gi¢li yonleri, zayif yonleri,
firsatlari ve tehditleri ortaya konmustur.
Bolgenin rezene Uretimi igin glglu
oldugu vyonler; rezene verimimin yiksek
olmasli, arz vyetersizligi, isglici maliyetinin
dusukligi seklinde ortaya ¢ikmaktadir.
Arastirma alaninda sektoriin zayif yonleri
ise; Ureticilerin rezene Uretimi ile ilgili bilgi
eksikligi, girdi fiyatlarinin ylksekligi ve bu
egilimini slirdlirmesi, rezene 6zelinde devlet

desteginin  yetersiz olmasi, piyasadaki
oligopollesme sorunudur. Ayrica, boélgedeki
Ureticilerde  Urinle ilgili  herhangi  bir

orglitlenme yoktur. Genel bir oérgltlenme de
disaktlr. Bunun yaninda bolgedeki sulama
imkanlarindaki kisitlarda 6nemli bir noktadir.

Rezene sektoriindeki firsatlar; rezene
tarimi  icin  ekolojik kosullara bdlgenin
uygunlugu, satis fiyatinin yilksek olma
egilimini sirdirmesi, orgitlenmenin
saglanabilmesi ve drin ile ilgili isleme
tesislerinin yapilmasi ile saglanabilecegi ifade

edilmistir.  Orgltlenmenin  artmasi ile
Ureticilerin  girdi ve Urlin satis fiyati
konularinda avantajli konuma gelebilecegi
soylenebilir.

Rezene sektoriindeki tehditler ise; iklim
degisikligi, alici sayisinin azalmasi ve Uretici
sayisinin glinden gline artmasi olarak tespit
edilmistir (Sekil 3).
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Gucli Yonler
Bolgenin ekolojik kosullara uygunluk
Rezenin verimimin yliksek olmasi
Satis fiyatinin yiksek olmasi
Arzinin yeterli olmamasi
isglicti maliyetinin diisiik olmasi

Firsatlar

Bolgede isleme tesislerinin yapilmasi

Sekil 3. Rezene piyasasinin SWOT analizi
Figure 3. SWOT analysis of fennel market

Sonug¢

Burdur ili rezene tarimi igin uygun bir
ekolojik yapiya sahip olmasindan dolayi,
Tirkiye  Uretiminde ilk siradadir. Bu
calismada; arastirma bolgesi olarak segilen
Burdur ilindeki rezene sektoriiniin pazarlama
yapisinin belirlenerek, pazarlama sorunlarini
saptanmasl ve bu sorunlara ¢6zim Onerileri
gelistirilmesi amacglanmistir.

Arastirmadan elde edilen bulgulardan
hareketle, rezene Urininlin pazarlama
kanalinda  tlccarlarin  agirlikta  oldugu
saptanmistir. isletmelerin rezene uretimine
baslamasinda en o6nemli etkenin iklim
kosullarinin uygunlugun oldugu, rezenenin
cogunlukla eylil ayinda satisa sunuldugu,
rezene (Ureticilerinin bir araya gelerek fiyat
olusturamadiklari tespit edilmistir. Gorusilen
isletmeler genel olarak Uretimini yaptig
rezenenin %45,7’sini Uretimden sonra pesin
olarak satarken %43,2’si Uretimden sonra

vadeli olarak rezene satisini
gerceklestirmektedirler.
iklim  kosullarinin  uygunlugu, arz

yetersizligi, isglici maliyetlerinin distklGgu
gibi faktorler rezene tariminin bolgede
gelisimini slUrdirecegine isaret etmektedir.
Ancak pazarin dar olmasi tehdit olarak

Rezene Sektori Swot
Analizi

ezene Uretimi ile ilgili bilgi eksikligi

irdi fiyatlarinin yuksekligi

ezene tarimi i¢in devlet desteginin yetersiz

Imasi ,Pazarin oligopollesme sorunu,,

ulama imkanlarinin kisith olmasi,
Orgiitlenme

Tehditler

iklim degisikliligi
AIlCl sayisinin azalmasi
Uretici sayisinin artmasi

algilanmaktadir. Bu c¢ergevede reticilerin
pazarlama konusunda vyeterli bilgiye sahip

olmadiklari ifade edilebilir. Bu noktada
pazarlama konusunda yayim c¢alismalari
yapilabilinir.

Rezene ile ilgili pazarlama kooperatifi
bulunmadigindan rezene Ureticileri bir araya
gelip fiyat olusturamamaktadirlar. Uriin
pazarlamasi ile ilgili kooperatiflerin kurulmasi
rezene Uretiminin artmasini olumlu yonde
etkileyebilecektir.  Dolayisiyla  bolgedeki
rezene vyetistiricilerinde oOrgutlilik bilincinin
gelistirilmesi ile Ureticinin piyasada etkili bir
konuma gelebilecegi ifade edilebilir.
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