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Orman isletmelerinde pazarlama fonksiyonunun yapisi iizerine goriisler
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Ozet: Bu calisma pazarlamanin isletme yonetimi i¢in 6nemi ve orman isletmelerindeki yapist hakkinda orman miihendislerinin
goriislerini belirlemek amaciyla gergeklestirilmistir. Arastirma kapsaminda orman isletmelerinde pazarlama fonksiyonun yapisina
yonelik bazi hususlarda orman miihendisleri ile miisteri konumunda olan firmalarin gériigleri de karsilagtirilmigtir. Arastirma
verileri, literatiir ve dokiimantasyon analizi, gdzlem, réportaj ve anket teknikleri ile toplanmistir. Internet iizerinden kamu ya da
ozel sektorde calismakta olan orman miihendislerine yonelik vyiiritilen ankete 410 kisi katilmigtir. Isparta Orman Bolge
Miidiirliigii’nden mal satin alan firmalara yonelik anket ise 59 firma yetkilisi ile yiiz yiize gergeklestirilmistir. Arastirma verilerinin
analizinde temel istatistik testler, ki-kare testi ve Mann-Whitney U testinden yararlanilmistir. Arastirma bulgularina gore;
pazarlama gelisim siireglerinin ilk asamasi olan tretim anlayisi doneminin etkilerinin iyiden iyiye azaldig1 ve pazarlamanin
ozellikle tutundurma gabalar1 yoniinden gegmis yillara gore daha fazla 6Gnemsenmeye baslandig: belirlenmistir. Bununla birlikte
basta odun dist iiriin ve hizmetlere hala gereken 6nemin verilmemesi, orman triinlerinin fiyatlandiriimasinda ve satisinda yasanan
sorunlar vb. gibi dnemli eksiklikler de s6z konusudur.

Anahtar kelimeler: Pazarlama, Pazarlama karmasi, Pazarlama fonksiyonu, Devlet Orman Isletmeleri

inions on the structure of marketing function in forest enterprises

Abstract: This study was carried out to determine the opinions of forest engineers about the importance of marketing for business
management and its structure in forestry enterprises. Within the scope of the research, the opinions of forest engineers and
companies that are in the position of customers were also compared on some issues regarding the structure of the marketing function
in forest enterprises. The data of research were collected through literature and documentation analysis, observation, interview and
survey techniques. 410 people participated in the online survey conducted for forest engineers working in the public or private
sector. The survey for companies purchasing products from the Isparta Regional Directorate of Forestry was conducted face-to-
face with 59 company officials. Basic statistical tests, chi-square test and Mann-Whitney U test were used in the analysis of the
research data. According to the research findings; It has been determined that the effects of the production concept, which is the
first stage of the marketing development processes, have rather decreased, and that marketing has started to be given more
importance especially in terms of promotion efforts. However, there are also important shortcomings such as the lack of importance
to non-wood products and services, the problems in the pricing and sales of forest products etc.

Keywords: Marketing, Marketing mix, Marketing function, State Forest Enterprises

1. Giris

Ulkemiz ormanlarmin tamamma yakini, devlet ormani
olup Tarim ve Orman Bakanlifina bagli Orman Genel
Midiirligii (OGM) ve bu kurumun tagra teskilati tarafindan
stirdiiriilebilirlik ilkesine gore yonetilip, isletilmektedir. Bu
durum 1961 ve 1982 Anayasalarinda “devlet ormanlarinin
devletce yonetilip ve isletilecegi” hiikkmiinlin yer almasi
dolayisiyla 6831 sayih Orman Kanunu'nda “devlet
ormanlarmin devletge isletilecegi ve devlet ormanlarina ait
her g¢esit isleri OGM tarafindan yapilacaginin
belirtilmesinden kaynaklanmaktadir. (Dasdemir, 2011;
OGM, 2015a; OGM, 2019).

Devlet orman igletmelerinin temel gorevi, toplumun
orman kaynaklarindan talep etti§i mal ve hizmetleri
stirdiirtilebilirlik ve ¢ok yonli yararlanma ilkeleri igerisinde
kargilamaktir. Devlet orman isletmeleri hem kamu hizmeti
goren devlet kurulusu, hem de iilkemizdeki orman
kaynaklarimi isgleten iktisadi bir girisim 6zelligi olan
kuruluglardir. OGM’ye bagli devlet orman isletmelerinin

amaglarin1 gergeklestirebilmeleri i¢in tedarik, satin alma,
yonetim, arastirma-gelistirme, pazarlama, halkla iliskiler,
finansman, muhasebe gibi isletme fonksiyonlarini dikkate
alma zorunluluklart bulunmaktadir (Dasdemir, 2003).
Orman isletmeleri hem mal hem de hizmet tireterek uzun
yillar monopol bir piyasa igerisinde yer almistir. Orman
kaynaklarmin siirekliliginin saglanmasi ve toplumsal fayda
sunma gibi amaclar sebebiyle karlilik, iktisadilik ve
verimlilik ilkeleri orman igletmelerinde arka planda tutulmus,
buna bagli olarak da pazarlama fonksiyonu yeterince
onemsenmemigtir. Farkli sektorlerde daha hizli ve dinamik
bir sekilde ilerleme gosteren pazarlama anlayist orman
isletmeciligi acisindan uzun bir siire “ne iretirsem satilir”
diiglincesinin ~ hakim  oldugu  {dretim anlayis1 ile
ozdeslestirilmistir (Alkan, 2001; Tlter ve Ok, 2004; Alkan,
2007; Alkan, vd., 2010a; Alkan vd., 2010b; Korkmaz vd.,
2010; Alkan vd., 2014; Alkan, vd., 2017; Alkan ve Arag,
2022). Diger taraftan modern isletmeciligin 6nemli
amaglarindan olan miisteri memnuniyeti gibi konularin
yeterince dnemsenmemesi hem gelir ve giderlerin kontrol ile
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yonetiminin yeterince dikkate almmmamasma hem de
muhasebe ve pazarlama gibi isletmecilik tarafi agir basan
fonksiyonlarin yeterince gelisememesine neden olmustur
(Tirker, 2000; Dagdemir, 2003; Alkan, 2007; Tiirker, 2008;
Dasdemir, 2009).

Ekonomik ve ticari alanlarda yasanan degisimlerin de
etkisiyle 1990’1 yillardan itibaren orman firiinleri piyasasi
monopol bir yapidan eksik rekabet kosullarinin olustugu bir
yapiya doniismeye baslamis ve orman igletmeleri, pazarlama
fonksiyonu bakimindan yasadifi sorunlar nedeniyle
rekabette zorlanmaya baglamis; bunun sonucunda da pazar
paylarinda azalmalar meydana gelmistir (Tiirker, 1996;
Dagdemir, 2008). Biitiin bunlarin neticesi olarak orman
isletmeleri en yiiksek fayda saglayabilmek icin fiyat,
standardizasyon, tazelik, zamanlama gibi tiiketici taleplerini
dikkate alan {iretim yOntemlerini dnemsemeye baslamistir
(Ok, 1997).

Gegen siire igerisinde orman isletmelerinde pazarlama
alaninda bazi gelismeler meydana gelmistir. Odun dig1 orman
iiriinleri (ODOU)’nin &nemli bir gelir kaynagi olarak
goriilmeye baglanmasi ile birlikte orman igletmelerinin mal
karmas1 cesitlenmeye baslamistir. ODOU’niin devamliligimi
saglamak ve daha diizenli sekilde faydalanmak icin ODOU
envanter planlar1 ve tiir bazli eylem planlar1 hazirlanmigtir.
Tiiketicilere kendi isteklerine gore odun hammaddesi iiretme
imkan1 saglayan dikili satig yontemi her gecen giin daha da
yaygmn hale gelmistir. Internet hizmetlerinde yasanan
gelismelerle birlikte miisteriler alacaklart iiriinler hakkinda
depoya gitmeden ihale Oncesi bilgi sahibi olma ve son
gelismelerle birlikte ihale salonuna gitmeden bulunduklari
yerden {iriin alma imkanina kavusmuslardir. Orman {irlinleri
satig ihaleleri 2019 yilindan itibaren elektronik olarak da
yapilmaya baglanmig, pandemi siireci sonrasi ise elektronik
satiglar iyiden iyiye yayginlasmistir (Alkan ve Arag, 2022).
“Gelecege Nefes” gibi iilke ve diinya ¢apinda etkili
organizasyonlar diizenlenmistir. Bu ve buna benzer yenilik
ve gelismelerle ormancilik teskilati daha da giicli hale
gelmektedir.

Oz bir ifadeyle pazarlama dinamik bir kavram olup;
pazarlama ile ilgili kavramlar, yaklasimlar ve uygulamalar
zaman igerisinde degisiklige ugrayabilmektedir. Gegmisten
giiniimiize orman igletmelerinin pazarlama fonksiyonlarinin
yapilarinda da ¢ok dnemli degisiklikler meydana gelmistir.
Bu aragtirmanin amaci s6z konusu degisikliklere yonelik bazi
tespitler yapmak ve bu degisikliklere yonelik olarak orman
mithendislerinin  goriislerini  belirlemektir.  Arastirma
kapsaminda pazarlama ile ilgili Onemli goriilen bazi
hususlarda orman miihendisleri ile Isparta Orman Bolge
Midirligi’'nden mal satin alan firma temsilcilerinin
goriisleri karsilagtiriimustir.

2. Materyal ve yontem

Aragtirmada izlenen yol,
e Mevcut literatiir ve dokiimanlarin incelenerek kavramsal
gergevenin olusturulmast,
o Miilakat ve gozlemler,
e Anket formunun gelistirilmesi ve uygulanmast,
e Elde edilen wverilerin istatistiksel analizi ve yazimi
seklindedir.

1

https://docs.google.com/forms/d/1Yy1SPVfWC6Q2yDY0i5am1JoMnC
ZeQALCRSWWVZk9h-o/edit

Arastirma verilerinin toplanmasinda anket tekniginden
yararlanilmistir.  Orman miihendislerine yonelik anket
calismasi Olgek biiylikliglii nedeniyle internet {izerinden
yiiriitiilmiistiir. Bunun i¢in 6ncelikle formlar gelistirilmistir.
Uzman goriisleri ve pilot uygulamalar yardimiyla son sekli
verilen formlar elektronik form haline doniistiirilmis ve
internet  {izerinden paylasima  acilmistir.!  Anketler
05.03.2019-01.10.2019 tarihleri arasinda kamuda ya da 6zel
sektorde ¢alisan orman miithendislerinin katilimina agik bir
sekilde ylritilmiistiir. Arastirmaya 410 kisi katilmigtir.
Anketlerin yayginlastirilmasinda kartopu 6rneklem modeli
kullanilmigtir. Kartopu 6rneklem modeli temelde, devamli
olarak yeni katilimcilara erismeyi amaglamaktadir. Bu
baglamda taninan ve erisilebilen ilk katilimciyla ¢alismaya
baglanilmakta ve ilk katilimcilarin yardimiyla biyiiyerek
diger katilimcilara erismek amaglanmaktadir (Punch, 1998).
Ayrica anket formunda yer alan 14 soru Isparta Orman Bolge
Miidirligii (IOBM)’nden mal satin alan 59 firmaya da
uygulanmistir. Firmalara uygulanan anketler her bir firmaya
tek tek gidilerek is yeri sahipleriyle yiiz ylize goriisiilerek
gerceklestirilmigtir.

Anket formunda; orman isletmelerinde pazarlama ve
pazarlama karmasmin elemanlarindan olan mal, fiyat,
dagitim, tutundurma gibi hususlara yer verilmistir. Olgek
giivenirliligini  hesaplamak i¢in  Cronbach’s  Alpha
katsayisindan yararlanilmigtir. Cronbach’s Alpha katsay1
0,908 olarak bulunmustur. Cronbach’s alfa katsayisi siirekli,
aralikli ya da ardisik 4 ya da 5 segenekli cevaplar iceren k
sayidaki soruyu iceren bir Olgegin, herhangi bir yargiyi
sorgulama giiclinii, yeterliligini, gilivenirligini, genel
tutarliligini ve soru tiirdesligini Olgmeye yarayan bir
katsayidir. Cronbach’s alfa katsayis1 0.80 < a <1.00
araliginda olmas1 Olgegin yiliksek derecede giivenilir
oldugunu gostermektedir (Ozdamar, 2013).

Anket formlariyla elde edilen veriler Statistical Package
for Social Science (SPSS) 20.0 istatistik paket programi ve
MS Excel yazilimi yardimiyla degerlendirilmistir. Verilerin
degerlendirilmesinde temel istatistik testlerden, ki-kare ve
Mann-Whitney U testlerinden yararlanilmustir. Ki-kare testi
parametrik olmayan testlerden olup, iki veya daha fazla
degisken grubu arasinda iliski bulunup bulunmadigim
incelemek amaciyla kullanilmaktadir (Kalayci, 2006).
Aragtirmada bu test anket formunda yer alan cinsiyet, egitim
durumu, meslek durumu ve tecriibe degiskenleri ile
katilimcilara sunulan Onermeler arasinda istatistiksel
bakimdan anlamli bir iligki olup olmadigini belirlemek igin
kullanilmistir. Mann-Whitney U testi ise, iki bagimsiz grubun
ilgilenilen degisken bakimindan evrende benzer dagilimlara
sahip olup olmadigini test etmek amaciyla kullanilmaktadir
(Biiyiikoztiirk, 2002). Arastirma kapsaminda bu test, orman
mithendislerine uygulanan anket formundan segilmis 14
O6nermeye, orman miihendisleri ve firma temsilcilerinin
katillm durumlart arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
farkliigm  olup olmadigmmin  belirlenmesi  amaciyla
kullanilmugtir.
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3. Bulgular
3.1. Katilimcilarin genel profil ozellikleri

Ankete katilan orman miihendislerinin genel profil
ozellikleri Cizelge 1’de verilmistir.

Cizelge 1’e¢ gore aragtirmaya katilan orman
miihendislerinin %77.6’sim1 erkekler, %22.4’{inii kadinlar
olusturmaktadir. Katilimcilarin biiyliik bir boliimii lisans
mezuniyetine sahipken, ayn1 zamanda lisansiistii dereceye
(yiiksek lisans ve doktora) sahip olanlarda yaklasik %30 ile
iyi diizeydedir. Bunun nedeni ozellikle son yillarda orman
miithendislerinin lisansiistii egitim igin istek diizeylerinin
artigidir. Katilmeilarin %31.0°1 orman isletme sefi, %4.0°1
orman igletme midiirii, %1.0’1 isletme ve pazarlama sube
miidiirii, %28.5’1 OGM’ye bagli birimlerde miihendis, %4.1°1
diger genel midiirlikler ve bagli birimlerde orman
miithendisi, %8.3’1i serbest meslek mensubu, %1.2°si emekli
orman mithendisi, %3.9’u akademisyen ve %18.0’1 ise diger
birimlerde gérev  yapan orman mihendislerinden
olusmaktadir. Katilimcilarin %35.9’u 1-5 yillik, %26.8’1 6-
10 yillik, %17.6’s1 11-15 yillik, %5.1°1 16-20 y1llik, %14.6’s1
21 yil ve lizeri tecriibeye sahiptirler.

Anket caligmasma ait bulgular konu biitiinliigiiniin
saglanmas1 amaciyla 5 baslik altinda toplanmistir. Bunlar
pazarlama yaklagimi ve gelisimine yonelik hususlar,
pazarlama karmasinin elemanlarindan mal, fiyat, dagitim ve
tutundurmaya yonelik hususlar seklindedir.

3.2. Pazarlama yaklasimi ve gelisimine yénelik hususlar

Ankette yer alan pazarlama yaklagimi ve gelisimine
yonelik onermeler ve katilimcilarin vermis oldugu cevaplar
Cizelge 2’de verilmigti. Bu Onermeler arasinda
“Pazarlamanin sadece satis ve satis arttirma olarak
goriilmesi dogru degildir. Pazarlama ¢ok daha genis
kapsamli bir kavramdir. Uretimden onceki asamalart ve
tiretimden sonrasmi da kapsamaktadir” dnermesi en yiiksek

Cizelge 1. Katilimcilarin genel profil 6zellikleri

katilimin oldugu 6nermedir. “Orman isletmeleri iirettikleri
tiriinleri her ne pahasina olursa olsun satmali, bunun i¢inde
miisteriyi kandirmak dahil, elinden ne geliyorsa yapmalidir”
Onermesi ise en diisiik katilima sahiptir.

Cizelge 2’ye gore katilimeilarin  %48.2°si  orman
isletmelerinin mevcut pazarlama anlayisindan, kullandig: yol
ve yontemlerden memnun oldugunu belirtirken, %18.6’s1
memnun olmadigini belirtmistir. Katilimcilarin yaklagik tigte
biri (%33.2) ise bu Onerme i¢in kararsiz kalmistir.

Katilimeilarin ~ %67.5°’1  gegmisten  giliniimiize  bir
degerlendirme  yapildiginda  orman isletmelerindeki
pazarlama anlayisinin  iyi yonde gelisme gosterdigi

onermesini desteklerken, %20.3’liik kismi ise bu 6nerme igin
kararsiz  kalmigtir.  Katilimcilarin~ %65.9’'u orman
isletmelerinin pazarlamaya yonelik caligmalar yapmasina
gerek olmadigmi, orman isletmelerinin rakibi olmadig: i¢in
ne iiretirse satilacagi dnermesini desteklemezken, %21.7°1ik
bir kisim ise orman isletmelerini rakipsiz olarak gérmektedir.
Katilimcilarin  %77.3’4 orman isletmelerinin {irlinlerini
miisteriyi kandirmak da dahil olmak iizere her sekilde satmali
Onermesini desteklemezken, %18.5’lik kisim ise miigteriyi
kandirmak da dahil olmak tizere her sekilde diriinlerini
satmas1 gerektigi belirtmistir. Katilimcilarin %78.7’si orman
isletmelerinin her ne sekilde olursa olsun satiglar1 arttirmak
degil, miisteriyi kaliteli ve uygun fiyath iiriinlerle tatmin
etmenin yollarini1 aramal1 ve bdylece satislarin kendiliginden
artacagini belirtmigtir. Pazarlamanin sosyal boyutu olan bir
kavram oldugu ve isletmelerin mal satmak kadar gevreye
duyarl olmas1 gerektigi dnermesini katilimeilarin biiyiik bir
cogunlugu (%94) desteklemektedir. Katilimcilarin %74.9’u
kiiresel pazarlama anlayiginin orman isletmelerini de
etkiledigini ve bu yiizden orman isletmelerinin diinyanin her
yerinden rakipleri oldugunu belirmistir. Katilimcilarin
%76.8°1 dikili satis uygulamalarinda hala 6énemli sorunlar
oldugunu ifade etmistir. Katilimcilarin %21.5°1 dikili satig
uygulamalarindan  vazgecilmesi gerektigini  belirtirken,
%55.8’1 devam etmesi gerektigini, %22.7’si ise bu onerme
i¢in kararsiz kalmigtir.

Ozellikler Deger Say1 Yiizde(%)
Cinsiyet Erkek 318 77.6
Kadin 92 22.4
Lisans 291 71.0
Egitim Durumu Yiiksek Lisans 104 254
Doktora 15 3.6
Orman Isletme Sefi 127 31.0
Orman Isletme Miidiirii 16 4.0
Isletme ve Pazarlama Sube Miidiirii 4 1.0
Orman Bolge Miidiiri - -
Meslek durumu OGM’ye bagli birimlerde miihendis 117 28.5
Diger genel miidiirliikler ve bagli birimlerinde orman miihendisi 17 4.1
Serbest meslek mensubu (Ozel sektor) 34 8.3
Emekli orman mithendisi 5 1.2
Akademisyen 16 3.9
Diger 74 18.0
1-5y1l 147 35.9
6-10 y1l 110 26.8
Gorev siiresi 11-15 yil 72 17.6
16-20 y1l 21 5.1
21 ve iizeri 60 14.6
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Cizelge 2. Pazarlama yaklagimi ve gelisimine yonelik 6nermelere verilen cevaplar

Onermeler

Katilim durumu*
5 4 3 2 1 Ort.

Pazarlamanin sadece satig ve satig arttirma olarak goriilmesi dogru degildir.

%59.7 %34.4 %2.9 %2.0 %1.0

Pazarlama ¢ok daha genis kapsamli bir kavramdir. Uretimden 6nceki agamalari ve 45
liretimden sonrasini da kapsamaktadir. (245) (141) (12) (8) )

Orman isletmelerinin mevcut pazarlama anlayisindan, kullandig1 yol ve %10.2 %38.0 %33.2 %14.9 %3.7 34
yontemlerden memnunum. (42) (156) (136) (61) (15) '
Gegmisten giliniimiize bir degerlendirme yapildiginda orman isletmelerindeki %18.5 %49.0 %20.3 %10.5 %1.7 37
pazarlama anlayis1 iyi yonde bir gelisme gostermistir. (76) (201) (83) (43) () )
Orman igletmelerinde pazarlamaya doniik herhangi bir etkinlife gerek yoktur. %9.3 %12.4 %12.4 %40.3 %25.6 24
Isletmeler zaten rakipsiz oldugu icin ne iiretirse iiretilsin satilir. (38) (51) (51) (165) (105) )
Orman igletmeleri tirettikleri tiriinleri her ne pahasina olursa olsun satmali, bunun %9.0 %09.5 %4.2 %20.2 %57.1 19
icinde miisteriyi kandirmak déhil, elinden ne geliyorsa yapmalidir. (37) (39) (17) (83) (234) )
Or"man'isllem%ele'ri her ne pahasmauol}lrsa olsun §at1$lar1 a'rttlrmak degil de 0439.7 %39.0 %11.0 %6.6 %3.7

miisteriyi kaliteli ve uygun fiyath tiriinlerle tatmin etmenin yollarini aramalidir. Bu (163) (160) (45) @7) (15) 4.0
sayede satislar zaten kendiliginden artacaktir.

Pazarlama sosyal boyutu da olan bir kavramdir. Isletmeler mal satmak kadar %62.0 %32.0 %3.8 %1.0 %1.2 45
cevreye de duyarli olmak zorundadir. (254) (131) (16) (4) (5) '
Kiiresel pazarlama anlayis1 orman isletmelerini de etkilemistir. Artik orman %36.6 %38.3 %15.1 %8.0 %2.0 40
igletmelerinin diinyanin her yerinden rakipleri bulunmaktadir. (150) (157) (62) (33) (8) '
Dikili satig uygulamalarinda hala 6nemli sorunlarla karsilasiimaktadir. 0(013561)8 0?14&;) %()é'i)'z 0(0251')1 0(02%)9 4.0
Dikili satig uygulamalarindan vazgegilmelidir. %10.5 %110 %227 %256 %30.2 25

(43) (45) (93) (105) (124)

*(5) Kesinlikle Katiliyorum (4) Katiliyorum (3) Kararsizim (2) Katilmiyorum (1) Kesinlikle Katilmiyorum

3.3. Mal ile ilgili hususlar

Orman isletmelerinin mal konsepti oduna dayali iiriinler,

odun dis1 orman tiriinleri ve hizmetlerden olusmaktadir. Bu
kapsamda hazirlanan 6nermelere katilim durumlan Cizelge
3’te verilmistir. Bu O6nermeler arasinda “Orman isletmeleri
gegmis yillarda odunun disindaki mal ve hizmetleri yeterince
onemsememigstir” Onermesi en yliksek katilimim oldugu
onermedir. “Orman isletmelerinin asli gorevi odun
tiretimidir” dnermesi ise en diisiik katilima sahiptir.
Cizelge 3’e gore katilimcilarin %20.2°si orman isletmelerinin
asli gorevinin odun iiretimi oldugunu diisliniirken, %72.5’1
ise orman isletmelerinin odun iiretimi diginda bircok gorevi
oldugunu diisiinmektedir. Bu durum odun dig1 orman iiriin ve
hizmetlerin 6neminin artmasiyla aciklanabilmektedir.
Katilimcilarin %74.4’ orman isletmelerinin gegmis yillarda
odunun  disgindaki  mal ve  hizmetleri yeterince
onemsemedigini ve ayni sekilde katilimcilarin %60.7si
orman isletmelerinin odunun digindaki orman {iriinlerine hala
yeterince 6nem vermedigini diisiinmektedir. Katilimcilarin
%64.2’si orman igletmelerinin kaliteli mal iirettigini, %60.5’1
orman igletmelerinin kaliteli hizmet (rekreasyon vb.)
urettigini  belirtmistir. Mal karmas1 bakimindan bir
degerlendirme yapildiginda katilimcilarin %55.1°1 odun
kokenli tiriinler, %32.9’u odun dist orman {irtinleri, %40.2’si
hizmetler bakimindan orman igletmelerinin yeterli {iriin
cesitliligini sagladig ifade edilmektedir.

3.4. Fiyat ile ilgili hususlar

Fiyat: mal, hizmet ve diisiincelerin degisim veya birim
degerinin parasal bir 6l¢iisiidiir. Oduna dayali iriinlerin
fiyatlar1 genel itibariyle maliyet art1 fiyatlandirma ydntemini
esas alan kismen de talebi dikkate alan bir sekilde
belirlenmektedir. Odun dis1 orman firiinleri 6zellikle de
hizmetlerin fiyatlandirilmasinda bazi sorunlar
bulunmaktadir. Bu kapsamda hazirlanan 6nermelere katilim
durumlan Cizelge 4’te verilmistir. Bu Onermeler arasinda

“Orman iiriinlerinin satisinda orman isletmelerinin alicilara
kredi karti vb. segeneklerle 6deme kolayligi saglamasi giizel
bir uygulamadir” Onermesi en yiiksek katilimin oldugu
onermedir. “Orman isletmeleri odun disi orman iiriinleri i¢in
iyi bir fiyatlama yontemine sahiptir” 6nermesi ise en diisiik
katilima sahiptir.

Cizelge 4’e gore katilimcilarin %59.1°1 odun kokenli
iriinler, %42.2’si odun dist orman iriinleri, %57.6’s1 ise
topluma sunulan hizmetler bakimindan, orman igletmelerinin
uygun bir fiyat belirleme yontemine sahip oldugunu
diistiinmektedir. Katilimcilarin %84.1°i orman igletmelerinde
kullanilmakta olan ihaleli satiglarmn, %62.7’si tahsisli
satiglarin, %62.5°1 ise pazarlikli satislarin mutlaka gerekli
oldugunu ve devam etmesi gerektigi  belirtmistir.
Katilimeilarin %73.9’u orman isletmelerinde kullanilmakta
olan ihaleli satiglarin, %72’si tahsisli satiglarin, %66.6°s1 ise
pazarlikli satislarin gelistirilmesi gerektigini diisiinmektedir.
Katilimcilarm  bilyiik  bir  ¢ogunlugu (%88.8) orman
isletmelerinin orman iiriinlerinin satiginda alicilara kredi kart1
vb. segeneklerle 6deme kolayligi saglanmasinin giizel bir
uygulama oldugu onermesini desteklemektedir.
Katilimeilarm %73.2’si dikili satis uygulamalarimi gerekli ve
yararli olarak degerlendirmistir.

3.5. Tutundurma ile ilgili hususlar

Pazarlama stratejilerinde oOnemli bir islevi olan
tutundurma faaliyeti, miisterileri tanima, onlarin ihtiyaglarina
cevap verme ve alicilarin karar verme siireclerini destekleme
cabalaridir. Bu kapsamda hazirlanan Onermelere katilim
durumlan Cizelge 5’te verilmigtir. Bu Onermeler arasinda
“Orman igletmeleri mutlaka miisteri profillerini belirlemeye
yonelik ¢alismalar yapmali ve ortaya ¢ikan bulgulart
degerlendirmelidir” onermesi en yiiksek katilimin oldugu
onermedir. “Orman ve ormancilik faaliyetleri hakkinda
yapilan tamtim, halkla iliskiler, vb. ¢alismalar yeterlidir”
Onermesi ise en diisiik katilima sahiptir.
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Cizelge 3. Mal ile ilgili onermelere verilen cevaplar
o | Katilim durumu*
nermerer 5 4 3 2 1 ort.
. .. s e %8.0 %12.2 %7.3 %35.2  %37.3
Orman isletmelerinin asli goérevi odun tiretimidir. (33) (50) (30) (144) (153) 2.2
Orman isletmeleri gegmis yillarda odunun disindaki mal ve hizmetleri yeterince %38.5 %35.9 %10.2 %11.5 %3.9 39
6nemsememistir. (158) (147) (42) (47 (16) '
Orman isletmeleri odunun digindaki mal ve hizmetlere hala yeterince 6nem %26.6 %34.1 %15.4 %16.3 %7.6 36
vermemektedir. (109) (140) (63) (67) (31 '
Orman isletmeleri kaliteli mal tiretmektedir. (%(3%56 0(/(:)[%?)6 (%()ggjl 0(03%;3 O(Afg)z 3.7
. R . . . %156 %449 %251 %115 %2.9
Orman isletmeleri kaliteli hizmet (6rnegin rekreasyon, vb.) tiretmektedir. (64) (184) (103) (47) (12) 3.6
Orman isletmelerinin (Odun kokenli tirtinler bakimindan) miisterilerine sundugu %18.3 %36.8 %22.2 %17.6 %5.1 35
iirlin cesitliligi yeterlidir. (75) (151) (91) (72) (21) '
Orman isletmelerinin (Odun dis1 orman iiriinleri bakimindan) miisterilerine %12.7 %20.2 %25.9 %28.5 %12.7 29
sundugu iiriin gesitliligi yeterlidir. (52) (83) (106) (117) (52) '
Orman isletmelerinin (hizmetler bakimindan) miisterilerine sundugu {iriin %12.4 %27.8 %25.9 %26.6 %7.3 31
cesitliligi yeterlidir. (51) (114) (106) (109) (30) )
*(5) Kesinlikle Katiltyorum (4) Katiliyorum (3) Kararsizim (2) Katilmiyorum (1) Kesinlikle Katilmiyorum
Cizelge 4. Fiyat ile ilgili nermelere verilen cevaplar
Onermeler Katilim durumu*
5 4 3 2 1 Ort.
. . . e S i . - %164 %427 %224  %l41l %4.4
Orman isletmeleri odun kékenli tiriinler igin iyi bir fiyatlama yontemine sahiptir. (67) (175) (92) (58) (18) 35
Orman isletmeleri odun dis1 orman tiriinleri i¢in iyi bir fiyatlama yontemine %12.4 %29.8 %26.6 %21.2 %10.0 31
sahiptir. (51) (122) (109) (87) (41) )
Orman isletmelerinde kullanilmakta olan yiikselterek teklif verme yoluyla %39.0 %45.1 %10.3 %2.9 %2.7 41
satislar (ihaleli satislar) mutlaka gereklidir ve uygulanmaya devam edilmelidir. (160) (185) (42) (12) (11) )
Yiikselterek teklif verme yoluyla satislarin (ihaleli satislar) gelistirilmesine %30.0 %439  %16.6 %6.1 %3.4 39
ihtiya¢ bulunmaktadir. (123) (180) (68) (25) (14) )
Orman isletmeleri tarafindan kullanilmakta olan pazarlikli satiglar mutlaka %23.2 %39.3 %24.9 %9.2 %3.4 37
gereklidir ve uygulamasi devam etmelidir. (95) (161) (102) (38) (14) )
. S %25.1 %415  %22.9 %7.3 %3.2
Pazarlikli satislarin gelistirilmesine ihtiya¢ bulunmaktadir. (103) (170) (94) (30) (13) 3.8
Orman isletmeleri tarafindan kullanilmakta olan tahsisli satiglar mutlaka %21.7 %41.0 %19.8 %11.7 %5.8 36
gereklidir ve uygulanmaya devam edilmelidir. (89) (168) (81) (48) (24) )
- o N %249 %471 %173 %7.5 %3.2
Tahsisli satislarm gelistirilmesine ihtiya¢ bulunmaktadir. (102) (193) (711) (31) (13) 3.8
Orman isletmeleri topluma sundugu hizmetler i¢in iyi bir fiyatlama yontemine %16.6 %410  %26.1 %12.9 %3.4 35
sahiptir. (68) (168) (107) (53) (14) )
Orman iirlinlerinin satiginda orman isletmelerinin alicilara kredi kart1 vb. %50.0 %38.8 %6.8 %2.4 %2.0 43
seceneklerle ddeme kolayligi saglamasi giizel bir uygulamadir. (205) (159) (28) (10) (8) )
Dikili satig uygulamalari yararli ve gerekli uygulamalardir. %36.8 %36.4 %154 %6.3 %5.1 3.9
(151) (149) (63) (26) (21)
*(5) Kesinlikle Katiliyorum (4) Katiliyorum (3) Kararsizim (2) Katilmiyorum (1) Kesinlikle Katilmiyorum
Cizelge 5. Tutundurma ile ilgili nermelere verilen cevaplar
Onermeler Katilim durumu*
5 4 3 2 1 Ort.
Orman isletmeleri mutlaka miisteri profillerini belirlemeye yonelik ¢alismalar %49.8  %39.7 %4.9 %4.9 %0.7 43
yapmali ve ortaya ¢ikan bulgular1 degerlendirmelidir. (204) (163) (20) (20) 3) )
Orman isletmeleri devamli kendisinden mal alan sadik miisterilerine daha fazla %18.5 %26.6 %19.3 %23.2 %12.4 3.2
6nem ve dncelik vermeli bazi ayricaliklar tanimahidir. (76) (109) (79) (95) (51) )
Orman ve ormancilik faaliyetleri hakkinda yapilan tanitim, halkla iliskiler, vb. %117 %198 %173 %312 %20.0 27
caligmalar yeterlidir. (48) (81) (71 (128) (82) )
Orman isletmeleri mutlaka tirettikleri mal ve hizmetlerin tanitimima y6nelik %49.6  %38.0 %6.1 %2.9 %3.4 43
caligmalar yapmalidir. (203) (156) (25) (12) (14) '
21 Mart’ta yzipllan f:ldan dag.lt}mlarl, agaglandirmalar, lfutlamalar, Vb g:ab:_ilarm %549  %33.2 %6.1 %2.9 %2.9
toplumda doga ve agag sevgisi arttirmaya ve ormanciligt tanitmaya 6nemli (225) (136) (25) (12) (12) 43
katkis1 bulunmaktadir.
e L . %49.0  %38.3 %7.8 %1.5 %3.4
Orman triinlerinin sertifikalandirilmasini olumlu buluyorum. (201) (157) (32) ©) (14) 43
Sertifika almig olan orman igletmelerinin iiretmis oldugu {iriinlerin daha ¢ok %39.5 %37.8 %14.4 %5.1 %3.2 a1
tercih edildigini/edilecegini diigiiniiyorum. (162) (155) (59) (21) (13) )
Orman isletmelerinin Sertifikasyon siirecinde harcadiklari paralarin orman %33.6  %40.0 %16.6 %5.9 %3.9 39
isletmelerine mutlaka geri doniisii olacagina inantyorum. (138) (164) (68) (24) (16) )
Gelecekte sertifikali {iriinlere olan ilgi artacagi i¢in biitiin isletmelerin
sertifikasyon siirecine (6rnegin FSC) dahil olmasi ve sertifika almas1 gerektigini 0(01?;_)86;) 0?13692)5 %()éijg ‘236)9 0(01%)7 4.0

distiniiyorum.

*(5) Kesinlikle Katiliyorum (4) Katiliyorum (3) Kararsizim (2) Katilmiyorum (1) Kesinlikle Katilmiyorum
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Cizelge 5’e¢ gore katilimeilarin biiyiik bir ¢ogunlugu
(%89.5) orman isletmelerinin miisteri profili belirlemeye
yonelik ¢alismalar yapmasmni ve ¢ikan bulgular
degerlendirmesi gerektigini diisiinmektedir. Katilimcilarin
%45.1°1 orman igletmeleri siirekli kendisinden mal alan sadik
miisterilerine daha fazla 6nem ve Oncelik vermeli bazi
ayricaliklar tanimali Onermesini desteklerken, %35.6’s1
onermeyi desteklememekte, %19.3°1 ise bu Onerme igin
kararsiz kalmistir. Katilimcilarin yarisindan fazlast (%51.2)
ormancilikla ilgili yapilan tanitim, halkla iligkiler vb.
calismalar1  yetersiz  bulurken, %87.6’s1 ise orman
isletmelerinin {irettigi mal ve hizmetlerin tanitimina yonelik
calismalar yapilmasi gerektigini belirtmigtir.  Ayrica
katilimeilarin biiyiik bir kismi (%88.1) 21 Martta yapilan
etkinliklerin doga sevgisini arttirmaya ve ormancilifin
tanitimina  O6nemli  katkist1  oldugunu  diisiinmektedir.
Katilmeilarn  bilyiik  bir  ¢ogunlugu (%87.3) orman
driinlerinin ~ sertifikalandirilmas1 ~ gerektigini, %77.3’l
sertifika almig orman isletmelerinin {irettigi iiriinlerin daha
¢ok tercih edilecegini, %73.6’s1 sertifikasyon siirecinde
harcanan paralarin orman isletmelerine geri doniisii olacagini
ve %77.5°1 gelecekte sertifikali {iriinlere olan ilginin artacagt
i¢in biitiin isletmelerin sertifika almasini ya da bu siirece dahil
olmas gerektigini ifade etmislerdir.

3.6. Dagitim ile ilgili hususlar

Uretilen mal ve hizmetlerin alicilara ulastirilma
caligmalar1  dagitim olarak isimlendirilmektedir. Bu
kapsamda hazirlanan 6nermelere katilim durumlart Cizelge
6’da verilmistir. Bu Onermeler arasinda “Merkezi depo
uygulamalar: gerekli ve yararlidir” Onermesi en yiiksek
kattimin oldugu 6nermedir. “Ulkemizde depodan yapilan
satislarda onemli sorunlarla karsilasilmaktadir” Onermesi
ise en diigiik katilima sahiptir.

Cizelge 6. Dagitim ile ilgili dnermelere verilen cevaplar

Cizelge 6’ya gore katilimeilarin %40.7°si depolardan
yapilan satislarda 6nemli sorunlarla karsilagildigi, 54.1°1
orman igletmelerinin odun depolama ve satist ile ilgili 6nemli
sorunlar1 oldugunu diisiinmektedir. Katilimecilarin %73.5°1
merkezi depo uygulamalarini gerekli ve yararli olarak
degerlendirmigtir.

3.7. Katilimcilarin profil ézellikleri ve bazi dnermeler
arasindaki iliskiler

Cinsiyete ve bazi Onermeler arasindaki istatistiksel
iligkiler Cizelge 7°de verilmistir.

Cizelgede yer verilen tiim Onermelerle cinsiyet arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir iliski bulunmaktadir. Bu
iliskinin nedeni; “Gegmisten giiniimiize bir degerlendirme
yapuldiginda orman isletmelerindeki pazarlama anlayist iyi
yonde bir gelisme gostermistir” “Orman isletmelerinde
pazarlamaya déniik herhangi bir etkinlige gerek yoktur.
Isletmeler zaten rakipsiz oldugu icin ne iiretirse iiretilsin
satulir” ve “Orman iiriinlerinin satisinda orman igletmelerin
alicilara kredi karti vb. segeneklerle odeme kolayhg
saglamast giizel bir uygulamadir” 6nermelerine erkeklerin,
“Orman igletmeleri tarafindan kullanilmakta olan tahsisli
satislar  mutlaka gereklidir ve uygulanmaya devam
edilmelidir”, “Orman isletmelerinin sertifikasyon siirecinde
harcadiklart paralarin orman isletmelerine mutlaka geri
doniisti olacagina inantyorum” ve “Gelecekte sertifikali
tiriinlere olan ilgi artacag i¢in biitin isletmelerin
sertifikasyon siirecine (ornegin FSC) ddhil olmast ve sertifika
almast  gerektigini  diigtintiyorum”  Onermelerine  ise
kadinlarin daha fazla katilim gdstermesidir.

Egitim durumu ile istatistiksel olarak anlamli iliskisi olan
bazi 6nermeler Cizelge 8’de verilmistir.

Katilim durumu*

Onermeler 5 2 3 2 1 ort.
- . . . %146  %26.1 < %26.1  %26.3 %6.8
Ulkemizde depodan yapilan satislarda 6nemli sorunlarla karsilasiimaktadir. (60) (107) (107) (108) (28) 3.2
Orman isletmelerinin odun depolama ve satisi ile ilgili 6nemli sorunlari %185  %35.6 %24.2 %16.8 %4.9 35
bulunmaktadir. (76) (146) (99) (69) (20) )

. . %29.8 %437 %185 %5.1 %2.9
Merkezi depo uygulamalar gerekli ve yararlidir. (122) (179) (76) 1) (12) 3.9

*(5) Kesinlikle Katiliyorum (4) Katiliyorum (3) Kararsizim (2) Katilmiyorum (1) Kesinlikle Katilmiyorum

Cizelge 7. Cinsiyete gore farklilik gdsteren dnermelerin ki-kare testi bulgulari

Onermeler i sd p*
Gegmisten giiniimiize bir degerlendirme yapildiginda orman isletmelerindeki pazarlama anlaysi iyi 11.024 4 0.026%
yonde bir gelisme gostermistir. ) )
Orman isletmelerinde pazarlamaya doniik herhangi bir etkinlige gerek yoktur. Isletmeler zaten 10.084 4 0.039*
rakipsiz oldugu i¢in ne iiretirse iiretilsin satilir. ) )
Orman isletmeleri tarafindan kullanilmakta olan tahsisli satislar mutlaka gereklidir ve uygulanmaya 12.976 4 0.015%
devam edilmelidir. ' '
Orman {riinlerinin satisinda orman isletmelerin alicilara kredi kart1 vb. segeneklerle 6deme 12,301 4 0.015*
kolaylig1 saglamasi giizel bir uygulamadir. ) )
Orman isletmelerinin Sertifikasyon siirecinde harcadiklari paralarin orman isletmelerine mutlaka 9836 4 0.043*
geri doniisii olacagina inantyorum. ) )
Gelecekte sertifikali tirlinlere olan ilgi artacag i¢in biitiin isletmelerin sertifikasyon siirecine 11.942 4 0.018*

(6rnegin FSC) dahil olmasi ve sertifika almasi gerektigini diigiiniiyorum.

X2: Kikare degeri, sd: Serbestlik derecesi, *: P<0.05
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Cizelge 8. Egitim durumuna gore farklilik gosteren onermelere iliskin Ki-kare testi bulgulari

Onermeler e sd p*

Orman isletmeleri her ne pahasia olursa olsun satislar: arttirmak degil de misteriyi kaliteli ve

uygun fiyatl {irtinlerle tatmin etmenin yollarin1 aramalidir. Bu sayede satislar zaten kendiliginden 19.754 8 0.011*

artacaktir.

Orman isletmeleri kaliteli mal tiretmektedir. 21.911 8 0.005*

Orman isletmelerinde kullanilmakta olan yiikselterek teklif verme yoluyla satislar (ihaleli satislar) "

. . - 20.949 8 0.007

mutlaka gereklidir ve uygulanmaya devam edilmelidir.

Orman isletmeleri tarafindan kullanilmakta olan pazarlikli satislar mutlaka gereklidir ve uygulamasi -
L 17.950 8 0.022

devam etmelidir.

Merkezi depo uygulamalari gerekli ve yararlidir. 19.953 8 0.011*

X2: Kikare degeri, sd: Serbestlik derecesi, *: P<0.05

Egitim durumu ile Onermeler arasindaki istatistiksel
olarak anlamli bir iliski olmasinin nedeni egitim durumunun
artmasma bagli olarak Onermelere katilim ylizdesinin
azalmasi, kararsizlarin ise artmasidir.

Gorev siiresine ile iligkisi bulunan 6nermeler ise Cizelge
9°daki gibidir.

“Orman isletmelerinin mevcut pazarlama anlayisindan,
kullandig1 yol ve yontemlerden memnunum”, “Gegmigten
gliniimiize  bir  degerlendirme  yapildiginda  orman
isletmelerindeki pazarlama anlayisi iyi yénde bir gelisme
gostermistir” “Orman isletmeleri odun disi orman iiriinleri
icin iyi bir fiyatlama yontemine sahiptir” “Orman igletmeleri
gegmis yillarda odunun disindaki mal ve hizmetleri yeterince
onemsememistir”’, “Orman igletmeleri odunun disindaki mal
ve hizmetlere hala yeterince onem vermemektedir” Ve
“Orman tirtinlerinin satisinda orman isletmelerin alicilara
kredi karti vb. segeneklerle 6deme kolayligi saglamas giizel
bir uygulamadir” dnermeleri gorev siiresine gore istatistiksel
olarak anlamli farkliliklar géstermektedirler (P<0.05).
Farkliligin nedeni; gorev siiresi 16-20 yil olanlarin diger
gruplara gore dnermelere katiliminin diisiik olmasidir.

“Pazarlama sosyal boyutu da olan bir kavramdir.
Isletmeler mal satmak kadar cevreye de duyarli olmak
zorundadir” ve “Orman isletmeleri mutlaka iirettikleri mal
ve hizmetlerin tamitimina yonelik ¢alismalar yapmaldir”
onermeleri gorev siiresine gore istatistiksel olarak anlamli
farkliliklar gostermektedirler (P<0.05). Gorev siiresi 16-20
y1l araliginda olanlarin tamami (%100) 6nermelere katilarak
diger gruplara gore farklilik olusturmuglardir.

“Orman isletmelerinin asli gérevi odun tiretimidir” ve
“Ulkemizde depodan yapilan satislarda énemli sorunlarla
karsilasilmaktadir”  Onermesi  gorev  siiresine  gore
istatistiksel olarak anlamli farkliliklar ~gOstermektedir
(P<0.05). Farkliligin nedeni; goérev siiresi 1-5 yil olanlarin
diger gruplara gore kararsizhiginin yiiksek olmasidir.

“Orman isletmeleri kaliteli mal iiretmektedir”, “Orman
isletmeleri  kaliteli hizmet (Ornegin rekreasyon, vb.)
tiretmektedir”, “Orman isletmelerinin (Odun kékenli iiriinler
bakimindan)  miisterilerine  sundugu idiriin  ¢esitliligi
yeterlidir”, “Orman isletmelerinin (Odun dist orman
tirtinleri bakimindan) miisterilerine sundugu iirtin ¢esitliligi
yeterlidir”, “Orman isletmelerinin (hizmetler bakimindan)
miisterilerine sundugu tiriin ¢esitliligi yeterlidir” ve “Orman
isletmelerinin odun depolama ve satisi ile ilgili onemli
sorunlart bulunmaktadir” Onermeleri gorev siiresine gore
istatistiksel olarak anlamli farkliliklar gdstermektedirler

(P<0.05). Farkliligin nedeni; gorev siiresi 21 yil ve tizeri
olanlarin diger gruplara gére dnermelere katiliminin diisiik
olmasidir.

“Orman isletmeleri tarafindan kullanilmakta olan
pazarlikl satislar mutlaka gereklidir ve uygulamasi devam
etmelidir”, “Orman isletmeleri tarafindan kullanilmakta
olan tahsisli satislar mutlaka gereklidir ve uygulanmaya
devam edilmelidir” ve “Orman ve ormancilik faaliyetleri
hakkinda yapilan tanitim, halkla iligkiler, vb. ¢alismalar
yeterlidir” dnermeleri gorev siiresine gore istatistiksel olarak
anlamh farkliliklar gostermektedirler (P<0.05). Farkliligin
nedeni; gorev siiresi 11-15 y1l olanlarin diger gruplara goére
onermelere katiliminin diisiik olmasidir.

“Dikili satis uygulamalarinda hala énemli sorunlarla
karsilasilmaktadir”  Onermesi  gorev  siliresine  gore
istatistiksel olarak anlamli farkliliklar g6stermektedir
(P<0.05). Farklilik gorev siiresi arttikca dnermeye katilimin
artmasindan kaynaklanmaktadir.

“21 Mart 'ta yapilan fidan dagitimlari, agaglandirmalar,
kutlamalar, vb. ¢abalarn toplumda doga ve agag¢ sevgisi
arttrmaya ve ormanciligt tanitmaya onemli  katkist
bulunmaktadir” O6nermesi goérev siiresine gore istatistiksel
olarak anlamli farkliliklar gostermektedir (P<0.05). Farklilik
gorev siiresi arttikca Onermeye katilmama yiizdesinin
artmasindan kaynaklanmaktadir.

“Orman iirtinlerinin  sertifikalandwriimasint  olumlu
buluyorum” ve “Sertifika almis olan orman igletmelerinin
tiretmis oldugu tirtinlerin daha cok tercih
edildigini/edilecegini  diigiintiyorum”  Onermeleri  gbrev
siiresine gore istatistiksel olarak anlamli farkliliklar
gostermektedirler (P<0.05). Farklilik gorev siiresi arttik¢a
Onermelere katilimin azalmasindan kaynaklanmaktadir.
Sertifikasyon orman igletmelerinde yeni bir uygulamadir.
Gorece gorev yili yiiksek olanlarin  sertifikasyon
uygulamalarina daha temkinli yaklagmalari olagan bir durum
olarak degerlendirilebilir.

3.8. Orman miihendisleri ve miisterilerin bazi hususlara
yonelik goriislerinin istatistiksel olarak karsilastirilmasina
yonelik bulgular

Orman miihendislerine uygulanan anketten se¢ilmis olan
14 6nerme IOBM’ye bagli orman isletmelerinden mal satin
alan firma temsilcilerine de uygulanmis ve Mann-Whitney U
testiyle degerlendirilmistir (Cizelge 10). Buna gore 10
Onerme istatistiki olarak anlamli farkliliklar géstermektedir.
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Cizelge 9. Gorev siiresine gore farklilik gsteren onermelere iligkin Ki-kare testi bulgulari

Onermeler a sd p*
Orman isletmelerinin mevcut pazarlama anlayisindan, kullandigi yol ve yontemlerden memnunum. 27.269 16 0.039*
Gfx;mlst.en gliniimiize bir d.eg.erlendlrme yapildiginda orman isletmelerindeki pazarlama anlayist iyi 41.407 16 0.000%
yonde bir gelisme gostermistir.
Pazarlama sosyal boyutu da olan bir kavramdir. Isletmeler mal satmak kadar ¢evreye de duyarli 31.697 16 0.011%
olmak zorundadir.
Orman isletmelerinin asli gérevi odun iiretimidir. 36.464 16 0.002*
Orman isletmeleri gecmis yillarda odunun digindaki mal ve hizmetleri yeterince 6nemsememistir. 33.687 16 0.006*
Orman isletmeleri odunun disindaki mal ve hizmetlere hala yeterince 6nem vermemektedir. 28.836 16 0.025*
Orman isletmeleri kaliteli mal iiretmektedir. 33.386 16 0.007*
Orman isletmeleri kaliteli hizmet (6rnegin rekreasyon, vb.) liretmektedir. 45.699 16 0.000*
)(/);‘tr;lﬁ?dzlsrletmelerlnm (Odun kokenli tiriinler bakimindan) miisterilerine sundugu iiriin ¢esitliligi 27.412 16 0.037%
)(/);'tl;'lrei?d;?letmelerlnln (Odun dis1 orman {iriinleri bakimindan) miisterilerine sundugu iirtin ¢esitliligi 34.905 16 0.004%
Orman isletmelerinin (hizmetler bakimindan) miisterilerine sundugu iiriin ¢esitliligi yeterlidir. 37.306 16 0.002*
Orman isletmeleri odun dis1 orman {iriinleri i¢in iyi bir fiyatlama yontemine sahiptir. 37.315 16 0.002*
Orman isletmeleri tarafln_dgn kullanilmakta olan pazarlikli satiglar mutlaka gereklidir ve 32,664 16 0.008%
uygulamasi devam etmelidir.
Orman 1$1_etme!ep tarafindan kullanilmakta olan tahsisli satislar mutlaka gereklidir ve uygulanmaya 33577 16 0.006%
devam edilmelidir.
Orman Pmn}erlnln saElsmdg orman isletmelerin alicilara kredi kart1 vb. segeneklerle 6deme 28.766 16 0.026%
kolaylig1 saglamasi giizel bir uygulamadir.
Dikili satis uygulamalarinda hala 6nemli sorunlarla karsilagilmaktadir. 27.160 16 0.040*
Ulkemizde depodan yapilan satislarda onemli sorunlarla karsilasiimaktadir. 41.845 16 0.000*
Orman ve ormancilik faaliyetleri hakkinda yapilan tamitim, halkla iligkiler, vb. ¢alismalar yeterlidir. 30.496 16 0.016*
Orman isletmeleri mutlaka iirettikleri mal ve hizmetlerin tanitimma yoénelik ¢aligmalar yapmalidir. 33.128 16 0.007*
21 Mart’ta yapilan fidan dagitimlari, agaclandirmalar, kutlamalar, vb. ¢abalarin toplumda doga ve "
< .7 g N . 31.526 16 0.012
agac sevgisi arttirmaya ve ormanciligi tanitmaya 6nemli katkis1 bulunmaktadir.
Orman lirtinlerinin sertifikalandirilmasini olumlu buluyorum. 37.169 16 0.002*
SC.I'tlf.'lvk.a _alm_1§ Ol%t.l orman 1§letmeler1n1n tiretmis oldugu tirinlerin daha gok tercih 26.374 16 0.049*
edildigini/edilecegini diisiinityorum.
Orman isletmelerinin odun depolama ve satisi ile ilgili 6nemli sorunlar1 bulunmaktadir. 33.714 16 0.006*
X2: Kikare degeri, sd: Serbestlik derecesi, *: P<0.05
Cizelge 10. Orman miihendisleri ve miisteriler arasinda istatistiksel olarak farklilik gosteren dnermeler
Orman Firma
Onermeler Mann_U z P mithendisleri ortalamasi
ortalamasi
Orman 1$1c=:tmeler1 C}CV&II}II kendls_mden mal alan sadik miisterilerine 6255.000 -6.146 0.000% 31561 42373
daha fazla 6nem ve oncelik vermeli bazi ayricaliklar tanimalidir.
Qman isletmelerinin mevcut pazarlama anlayigindan, kullandigi yol ve 9699.000 2556 0.011* 3,3634 3,6780
yontemlerden memnunum.
Kurese! pazarlarr'la' anlﬂalylsl orman 1sl'etmeler1r31 de' etkilemistir. Artik 7643.000 -4.797 0.000* 3,9951 2.9661
orman isletmelerinin diinyanin her yerinden rakipleri bulunmaktadir.
Orman isletmelerinde kullanilmakta olan yiikselterek teklif verme
yoluyla satiglar (ihaleli satiglar) mutlaka gereklidir ve uygulanmaya  6263.000 -6.529 0.000* 4,1488 4,7966
devam edilmelidir.
Orman 1§letm§l§rl tarafindan kullanilmakta Ao.lan pazarlikli satislar 4127500 -8.562 0.000* 3,6051 47966
mutlaka gereklidir ve uygulamasi devam etmelidir.
Orman urunlfrmm satlsmda} om}an 1$1etrr}.eler1n_ alicilara kredi kart1 vb. 7131.000 5.739 0.000% 43244 47966
seceneklerle 6deme kolaylig1 saglamasi giizel bir uygulamadir.
Dikili satig uygulamalarinda hala 6nemli sorunlarla kargilagilmaktadir. 9884.000 -2.414 0.016* 3,9878 4,1017
Orman iiriinlerinin sertifikalandirilmasini olumlu buluyorum. 2773.500 -10.255 0.000* 4,2805 1,7797
Sertlﬁkg alm}s (.)lefm. orman 1§1'et.me"1erm“m iiretmis oldugu iiriinlerin daha 2953.000 10578 0.000% 4,0537 16271
cok tercih edildigini/edilecegini diigiiniiyorum.
Gelecekte sertifikali iirlinlere olan ilgi artacagi igin biitiin isletmelerin
sertifikasyon siirecine (6rnegin FSC) dahil olmas1 ve sertifika almasit ~ 2438.500 -10.382 0.000* 4,0439 1,6780

gerektigini diigiiniiyorum.

*: P <0.05

“Orman isletmeleri devamli kendisinden mal alan sadik
miisterilerine daha fazla onem ve oncelik vermeli bazi
ayricaliklar tanmimalidir”, “Orman igletmelerinin mevcut
pazarlama anlayisindan, kullandigi yol ve yontemlerden
memnunum”, “Orman isletmelerinde kullanilmakta olan
yiikselterek teklif verme yoluyla satiglar (ihaleli satiglar)
mutlaka gereklidir ve uygulanmaya devam edilmelidir”,
“Orman isletmeleri tarafindan kullanilmakta olan pazarlikii
satiglar mutlaka gereklidir ve uygulamasi devam etmelidir”,

“Orman iiriinlerinin satisinda orman isletmelerin alicilara
kredi karti vb. segeneklerle 6deme kolayligi saglamasi giizel
bir uygulamadir” ve “Dikili satis uygulamalarinda hala
onemli  sorunlarla  karsilasiimaktadir”  Onermeleri
istatistiksel agidan farklilik gostermektedir. Farklilik;
firmalarin orman miihendislerine gére 6nermelere yiiksek
oranlarda katilmalarindan kaynaklanmaktadir.

“Kiiresel pazarlama anlayisi orman igletmelerini de
etkilemistir. Artik orman isletmelerinin diinyanin her
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yerinden rakipleri bulunmaktadir”, “Orman iiriinlerinin
sertifikalandiridmasm olumlu buluyorum”, “Sertifika almis
olan orman isletmelerinin iiretmis oldugu iiriinlerin daha ¢ok
tercih edildigini/edilecegini diisiiniiyorum” ve “Gelecekte
sertifikali tiriinlere olan ilgi artacag icin biitiin igletmelerin
sertifikasyon siirecine (6rnegin FSC) ddhil olmast ve sertifika
almas1 gerektigini diigtiniiyorum” Onermeleri istatistiksel
acidan farklihk gostermektedir. Orman miihendisleri
sirastyla (Ort. 4.00, Ort. 4.28, Ort.4.05, Ort. 4.04) oranlarda
onermelere katilirken, firmalar ise sirasiyla (Ort. 2.97, Ort.
1.78, Ort. 1.63, Ort. 1.68) oranlarda 6nermelere katilmayarak
farklilik olusturmuslardir.

4. Tartisma ve Sonu¢

Orman isletmelerinin yakin zamana kadar pazarlamanin
gelisim evrelerinden ilki olan ve isletmelerde pazarlamaya
yonelik hicbir birimin olmadig1 dolayisiyla da higbir
etkinligin  yiiriitilmedigi  {iretime ydnelik pazarlama
anlayisinin etkilerinden kurtulamadig1 bilinmektedir (flter ve
Ok 2004; Ayyildiz ve Toksoy, 2006; Kok, 2010). Pazarlama
caligmalarina  gerek  goriilmemesinin  en  Onemli
nedenlerinden birisi ise orman iriinleri {iretiminde orman
isletmelerinin tekel olmasi ve buna bagli olarak da orman
miithendislerinin pazarlama etkinliklerine ihtiyag
duymamasidir. Giiniimiizde ise bu anlayig yavas yavas da
olsa degisim gostermektedir. Zira, arastirmada yer verilen
pazarlamanin birinci (iiretim) ve ikinci (satis) gelisim
evrelerinin ana mottolariin sunuldugu 6nermeler orman
miihendislerince desteklenmezken; tiglincii evre olan modern
pazarlama evresine yonelik mottolarin ise kuvvetli bir sekilde
desteklendigi goriilmektedir. Bu da pazarlamanin sadece
iretmekten ibaret olmadigini, iiretim Oncesi ve sonrasini
kapsayan genis kapsamli bir kavram oldugunu ve ‘“ne
iretirsem satilir” anlayisindan, “tiiketiciyi tatmin ederek kar
saglamanin” orman igletmelerinde de benimsenmeye
basladigin1 gostermektedir. Kisaca orman isletmelerinde
iretime yonelik pazarlama anlayisiin etkisini yitirmeye
basladigi, miisteri istek ve taleplerine dikkate alan ve miisteri
memnuniyetine dnem veren modern pazarlama anlayiginin
benimsendigini ve buna yonelik c¢alismalar yapildigini
gostermektedir. Benzer goriisler miisteriler arasinda da
yayginlagmaya baslamistir. Ote yandan, pazarlamanm
dordiincii gelisim evresi olan sosyal pazarlamanin orman
riinleri pazarindaki en Onemli karsiligmnin sertifikasyon
calismalar1  oldugu sdylenebilir. Orman yOnetiminin
stirdiiriilebilirlik diizeyinin bagimsiz kuruluslarca ekonomik,
ekolojik ve sosyal standartlara gére denetlenme siireci olan
sertifikasyon; ormanlarin siirdiiriilebilir sekilde yonetilmesini
garanti altina almak amaciyla gelistirilmistir. Sertifikasyon
tiikketicilere tiriinlerin siirdiiriilebilir sekilde isletilen orman
kaynagindan geldigini gostermektedir (Sener vd., 2011).
Sertifikasyon konusunda orman miihendislerine sorulan
“Orman  driinlerinin  sertifikalandirilmasini ~ olumlu
buluyorum”, “Sertifika almigs olan orman isletmelerinin
iiretmis oldugu iriinlerin daha cok tercih
edildigini/edilecegini  diisiinilyorum” ve  “Gelecekte
sertifikali lirlinlere olan ilgi artacagi igin biitiin isletmelerin
sertifikasyon siirecine (6rnegin FSC) dahil olmasi ve sertifika
almas1 gerektigini diisiiniiyorum” Onermeleri igin orman
mithendisleri ve miisteri goriisleri arasinda istatistiksel olarak
anlaml farkliliklar s6z konusudur. Bu farkliligin nedeni;
orman miihendislerinin &nermelere katilimlarinin yiiksek
(swrasiyla Ort. 4.28, Ort.4.05, Ort. 4.04), misterilerin ise

diisiik (sirasiyla Ort. 1.78, Ort. 1.63, Ort. 1.68) olmasidir.
Miisterilerin 6nermelere daha az katilmasinin nedeni temsil
ettikleri firmalarin yurt disindan ziyade i¢ piyasaya hitap
etmeleri, i¢ piyasa da ise heniiz sertifikali iirlin ile sertifikasiz
iiriin arasinda fiyat, vb. farkliliklar s6z konusu olmamasidir.
Bu nedenle miisterilerin sertifikasyon konusundaki bilgi
diizeyleri de diisiik kalmaktadir. Yilmaz vd. (2021) tarafindan
Bati Akdeniz boélgesi icin yapilan calismada da orman
iriinleri sanayinde orman sertifikasyonuna yonelik
farkindalik ve anlayisinda genel bir eksiklik oldugu
goriilmektedir. Tolunay ve Tiirkoglu (2014) tarafindan
Tiirkiye'de ithalat ve ihracat yapan firmalarla yapilan
calismada ise firmalarin ¢ogunlugu orman iiriinlerinin
sertifikalandirilmasinin ~ gerekli  oldugunu  belirtmistir.
Pazarlamanin besinci ve son evresi ise kiiresel pazarlamadir.
Katilimcilara sunulan “Kiiresel pazarlama anlayisi orman
isletmelerini de etkilemistir. Artitk orman isletmelerinin
diinyanin her yerinden rakipleri bulunmaktadir” énermesine
orman miihendisler ile misterilerin katilim durumlari
istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gostermektedir. Zira,
orman miihendisleri nermeye kuvvetli bir sekilde katilirken
(Ort. 4.00); miigterilerin katimi diigiik (Ort. 2.97) olmustur.
Miisterilerin 6nermeyi desteklememesinin baglica nedeni
pandemi siireci, Rusya-Ukrayna savast ve son yillarda ardi
ardina yasanan biiyiikk orman yanginlari nedeniyle ortaya
¢ikan dis ticaret sorunlari olabilir.

Pazarlama anlayiginda ortaya cikan farkliliklara bagl
olarak orman igletmelerinde pazarlama karmasina (mal, fiyat,
tutundurma ve dagitim) yonelik de degisiklikler s6z konusu
olmustur.

OGM 2011 yilina kadar odun hammaddesini asli {iriin,
odunun disindakilerin tamamint ise tali {irlin olarak
degerlendirmistir. 2011 yilinda Odun Dis1 Orman Uriinleri
(ODOU) Dairesi Bagkanligr kurulmasiyla birlikte ODOU
onemsenmeye baslamis ve defne, salep, sakiz, re¢ine, mavi
yemis, vb. bazi tiirlere ait eylem planlar1 hazirlanmistir
(OGM, 2020). Konuyla ilgili yapilan bir ¢caligmada eylem
planlarinin kurum galiganlari tarafindan bilinmesine ragmen,
planlarin uygulamadaki etkinlik diizeylerinin ise yetersiz
oldugundan bahsedilmistir (Tolunay vd., 2017). Aragtirmaya
katilan orman miihendisleri orman igletmelerinin asli
gorevinin sadece odun iiretimi olmadigini, gegmiste odunun
disindaki mal ve hizmetlere yeterince dnem verilmedigini,
aynt sekilde odunun disindaki mal ve hizmetlere hala
yeterince Onem verilmedigi ve odun disi orman iiriinleri

bakimindan  iiriin  ¢esitliliginin  yeterli  olmadigini
belirtmislerdir.
Aragtirma kapsaminda orman iiriinlerinin

fiyatlandirmasina yonelik sunulan 6nermelerin tamaminin
ortalamast 3’lin {izerindedir. Dolayisiyla agirliklart farkli
olmakla birlikte genel itibariyle Onermelere katilim soz
konusudur. Orman miihendislerinin %59.1°1 odun kokenli
tirtinler, %57.6°s1 topluma sunulan hizmetler ve %42.2’si de
odun dig1 orman lirlinleri bakimindan orman isletmelerinin iyi
bir fiyatlama yontemine sahip oldugunu diisiinmektedir.
“Orman isletmelerinde kullanilmakta olan yiikselterek
teklif verme yoluyla satiglar (ihaleli satiglar) mutlaka
gereklidir ve uygulanmaya devam edilmelidir” ve “Orman
isletmeleri tarafindan kullanilmakta olan pazarlikli satiglar
mutlaka gereklidir ve uygulamast devam etmelidir”
Onermeleri istatistiksel acgidan farklilik gdstermektedir.
Farklilik; firmalarin, orman miihendislerine gore bu
onermelere  daha  yiikksek oranda  katilmalarindan
kaynaklanmaktadir. Firmalarla yapilan miilakatlarda da
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kiigiik isletmeler {iriin ihtiyacinin biiyiik bir kismuini ihaleli
satislar ve pazarlikli satiglardan karsiladigi icin devam etmesi
gerektigini dile getirmislerdir. Baz1 kiiciik isletmeler dikili
satis vb. sebeplerle depodan ihaleli satiglarin eskisine oranla
azaldigin1 ve buna bagl olarak firmalar ihtiyaglarini diger
tiiccarlardan piyasa fiyatinin tizerinde mal alarak gidermek
zorunda kaldiklarini belirtmislerdir. Bunun da kendileri igin
ekonomik olmadigmi ve zor durumda kaldiklarmi
belirtmislerdir.

“Dikili satiy uygulamalarinda hala onemli sorunlarla
karsilasilmaktadir” Onermesi istatistiksel acidan farklilik
gostermektedir. Farklilik; firmalarin (Ort. 4.10) orman
miithendislerine (Ort. 3.99) gore bu 6nermeye daha yiiksek
oranda katilmalarindan kaynaklanmaktadir. Sonuca gore
firmalarin orman miihendislerine gore katilim oraninin biraz
daha yiiksek oldugu goriilmektedir. Yapilan ¢alismalarda da
goriildiigi lizere modern pazarlama anlayiginin geregi olarak
ortaya ¢ikan dikili satiglarin toplam satig miktarindaki orani
artsa da verim yiizdelerinin tutmamasi, personel yetersizligi,
usulsiiz kesimler vb. birtakim sorunlarla, karsilagilmaktadir.
Benzer sorunlara bir¢ok yazar (Karakaya, 2006; Enez ve
Aricak, 2008; Giiltekin ve Car, 2008; Sarcan, 2011; Ozler,
2013; Kabasakal, 2014; Alkan ve Demir, 2015; Demir, 2015;
Tolunay ve Kabasakal, 2019) caligmalarinda yer vermistir.

Orman iriinlerinin satisinda orman isletmelerin alicilara
kredi kart1 vb. segeneklerle 6deme kolaylig1 saglamasi giizel
bir uygulamadir” Onermesi istatistiksel acgidan farklilik
gostermektedir. Farklilik; firmalarin (Ort. 4.80) orman
miithendislerine (Ort. 4.32) gore bu 6nermeye daha yiiksek
oranda katilmalarindan kaynaklanmaktadir. Goriildiigii lizere
onerme her iki grup tarafindan da desteklenmektedir. Daha
onceleri sadece bolge miidiirliikklerinde bulunan POS (Pratik
Odeme Sistemi) cihazlar1 yapilan caligmalarin ve miisteri

taleplerinin  de etkisiyle glniimiizde her isletme
miidiirliigiinde bulunmasi, orman isletmelerinin
misterilerinin istek ve taleplerini dikkate aldigmnin

gostergesidir. Bu tarz uygulamalarin daha da gelistirilerek
yayginlastirilmasi saglanmalidir.

“Orman igletmeleri devamli kendisinden mal alan sadik
miisterilerine daha fazla 6nem ve Oncelik vermeli bazi
ayricaliklar tanmimalidir” Onermesi istatistiksel agidan
farklilik gostermektedir. Farklilik; firmalarmn (Ort. 4.24)
orman miihendislerine (Ort. 3.16) gore bu onermeye daha
yiiksek  oranda  katilmalarindan  kaynaklanmaktadir.
Firmalarin diger gruba gore isletmelerle parasal anlamda
daha fazla iligki kurmasmin bu durumda etkili oldugu
diistiniilmektedir.

Katilimetlarm  %51.2°si  ormancilikla ilgili yapilan
tanmitim, halkla iliskiler vb. caligmalar1 yetersiz bulurken,
%87.6’s1 ise orman isletmelerinin iirettigi mal ve hizmetlerin
tanitimma  yonelik  caligmalar  yapilmasi  gerektigini
diisiinmektedir. Reklam, halkla iliskiler, kisisel satis ve satig
gelistirme gibi maddeler tutundurma ¢alismalar igerisinde
yer almaktadir (Yikselen, 2007). Giiniimiizde her ne kadar
tutundurma ¢aligmalarina 6nem verilse de heniiz istenen
diizeye ulagsmadigi goriilmektedir. Nitekim OGM nin
kamuoyunda  bilinirligini  6lgmek amaciyla yapilan
Ormancilik Algi Arastirmasinda da orman yangmlarinin
“itfaiye” tarafindan sondirildigi, agaclandirma
caligmalarinin ise “TEMA” tarafindan yapildigi yanitlarinin
OGM oranlarma gore yiiksek olmast bu durumu
desteklemektedir (OGM, 2015b). Ormancilik teskilatimiz,
yangin sondiirme konusunda biiyiik yatinnmlar yapmasina ve
yangma miidahale siliresi bakimindan diinyada lider

konumunda olmasina ragmen yaz aylarinda meydana gelen
ve basina yansiyan biiyiik yanginlarda bir¢ok kurum, kurulus
ve kigiler tarafindan ciddi elestirilere maruz kalmaktadir.
Benzer sekilde orman yanginlarina miidahalede kullanilan
kars1 ates tekniginin halk tarafindan bilinmemesi ya da yanlig
algilanmas1 nedeniyle meslektaslarimiza fiziki siddet
uygulama ve sosyal medyadan ling girisiminde bulunma gibi
meslektaslarimiza ve ormancilik camiasina zarar veren
davranislar ekranlara yansimaktadir. Ulkemiz orman
varhigimi artiran diinyanin sayili ilkeleri arasinda yer
almaktadir. Bu basarida ormancilik teskilatimizin son
yillardaki 6zverili ¢alismalarinin bilyiik katkisi olmasina
ragmen basina yansiyan olumsuz haberler nedeniyle toplum
tarafindan bilinmemekte ve elestirilere maruz kalmaktadir.
Biitin bu Orneklerde de goriildiigli iizere ormancilik
caligmalarinin  toplum tarafindan bilinmesi ormancilik
teskilatinin  bilinirligi agisindan 6nem arz etmektedir.
Kayacan vd. (2020), tarafindan yapilan Isparta Orman Bolge
Midiirligii dlgeginde ormancilik ¢aligmalarini kamuoyuna
duyuracak etkili kitle iletisim araglarina yonelik mevcut
durum analizi ¢alismasi da bunu desteklemektedir.

Ormancilik teskilati kendisini ve yaptig1 c¢alismalari
topluma daha iyi duyurabilmek, gen¢ yashh demeden
toplumda aga¢ ve orman sevgisi olusturmak i¢in reklam,
halkla iligkiler, sosyal medya vb. araglar1 daha etkin bir
sekilde kullanmalidir. 11.11.2019 tarihinde diizenlenen
“Gelecege Nefes” kampanyasi dahilinde Tiirkiye’nin her
yerine 11 milyon fidan dikim etkinligi gergeklestirilmistir.
Bazi kisi ve kurumlar tarafindan dikim tarihi agisindan
elestirilse de geng yasl birgok kisi bu etkinlik sayesinden
ormancilik teskilatt hakkinda bilgi sahibi olmustur.
Tutundurma agisindan degerlendirdigimizde basarili bir
caligmadir. Ayni zamanda 2019 yili igerisinde OGM
tarafindan ilan edilen 5000 adet personel alim1 da basinda ve
sosyal medyada sik sik giindeme geldigi i¢in meslegimizin ve
ormancilik teskilatinin taninmasina olumlu katki saglamustir.
Ayrica bu caligmalarin daha da basarili olmasini saglamak
icin orman igletmelerinin pazarlama bdlimiinde c¢alisan
personellerin  orman miihendislii egitiminin yaninda
pazarlama egitimi almis kisilerden segilmesinin biiyiik katki
saglayacag1 ongoriilmektedir.

Katilimcilarin -~ 54.1°i  orman isletmelerinin  odun
depolama ve satist ile ilgili dnemli sorunlari oldugunu
diisinmektedir. Alkan vd. (2010b) tarafindan yapilan
caligsmada depolarda yasanan (ulasim, yiikleme, fiyat vb.)
sorunlar1 gidermek amaciyla merkezi depo uygulamasina
gegilmesinin ~ faydali  olacagi  belirtilmistir.  Nitekim
katilimeilarin %73.5°1 merkezi depo uygulamalarini gerekli
ve yararli olarak degerlendirmesi bunu desteklemektedir.
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