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Bu aragtirma, Antalya ilinde ¢igek perakendeciliginin mevcut yapisini ve pazarlama sorunlarini
tespit etmek amaciyla yiriitiilmiistiir. Caligmada tam sayim yapilarak, il merkezinde bulunan
48 adet cigek perakendecisi ile yiiz yiize gorisme yoluyla anket uygulanmistir. Anket formu
araciligiyla, perakendecilerin demografik yapisi, satis yapilan yerin 6zellikleri, {iriin tedarik
kanallar1 ve 6deme sekli, satis siirecindeki iiriin kayiplari, satis yontemleri, sunum sekilleri,
cicek tiirlere gore satis durumu, uygulanan muhafaza yontemleri, satis artirmaya yonelik
gelistirilen yeni teknikler incelenmistir. Bunun yaninda, en fazla ¢igek satiginin yapildig 6zel
glinler ve tiiketiciler tarafindan en ¢ok tercih edilen ¢igek tiirleri ile renkleri, perakendecilerin
cicek perakendeciligi hakkinda bazi goriis ve tutumlara katilim diizeyleri ve baglica sorun
alanlar irdelenmistir. Elde edilen sonuglara gore; ¢igek perakendecileri igin sorun tegkil eden
baslica konular; iriin arz ve talebi arasindaki dengesizlikten kaynaklanan fiyat hareketleri,
stiper/hiper marketlerle rekabet edememe ve seyyar satislarin kontrol altina alinmasindaki
yetersizlikler olarak siralanmigtir. Arastirma sonuglarma goére kesme ¢icek perakendecilerinin
%79.2’si erkek, %20.8’1 kadin; %6.3’1 25 yasin altinda, %27.1°1 26-35, %50.0’si 36-45 yas
araliginda ve %16.7’sinin ise 46 yasindan daha biiyiik oldugu belirlenmistir. Perakendeciler en
fazla cigek satis1 yaptiklar1 6zel giinlerin sirasiyla Sevgililer Giinii ve Anneler Giinii oldugunu
ifade etmislerdir.
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This paper was prepared to detect current structure and marketing problems in flowers
retailing in the province of Antalya. In the study, a face-to-face survey was realized among
flower retailers as many as 48 by making a full count. Via the questionnaire, retailers’
demographic structure, selling area’s features, product supply channels and payment methods,
crop losses levels during selling, sales techniques, presentation forms, species sales situation,
applied storage methods; activities to raise sales were investigated. Besides this, the most
special days of sale, the most preferred species and colors of consumers, opinions and
behaviors of flower retailers about the participation level of retailing and the major problem
areas were discussed. According to the results obtained, one of the most sever problems for
flower retailers is the imbalance between product supply and demand arising from price
movements, ability to compete with super/hyper markets, and failure to control the mobile
sales. According to the results, it was determined that 79.2% of the cut flower retailers were
male and 20.8% were female. 6.3% of them was under the age of 25, 27.1% of them ranged
from 26 to 35, 50.0% was in the range of 36-45 age and 16.7% were determined to be elder
than 46 years. The retailer stated that the private days that the highest number of flower sold
was the Valentine’s Day and the Mother’s Day.

1. Giris

Siis bitkileri zorunlu tiiketim maddeleri arasinda yer Siis  bitkileri, estetik 06zelliklerinden dolayr insanlar

almamasina ragmen, carpik kentlesme ve sanayilesme gibi
¢evre sorunlart ile ekonomik krizlerin insanoglu iizerindeki
negatif etkisini azaltan, hayatin tiim evresinde mutluluklari
artiran, Uzlntiilleri paylasip azaltan, insanlar arasindaki
iliskilerde saygi, sevgi ve dostlugun olusmasinda rol oynayan
o6nemli bir aractir (Bulut ve ark. 2007).

iizerindeki olumlu etkilerinin yaninda tiim diinyada oldugu gibi
tilkemizde de onbinlerce insanin gegimini saglayan, yarattig1
katma degerle ekonomiye dogrudan katkist bulunan ve giin
gectikce biiyiiyen bir sektordiir. Siis bitkileri genel bir kavram
olup kesme cigek, i¢ mekan (saksili) siis bitkileri, dis mekan siis
bitkileri ve dogal ¢icek soganlar1 olmak {izere dort alt gruptan
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olusmaktadir. Kesme ¢igekler siis bitkileri alt sektorii iginde
tretim miktar1 ve deger olarak en bilyiikk paya sahip grubu
olusturmaktadir. Kesme ¢icek kavrami genellikle buket, sepet,
celenk ve aranjmanlarda kullanilan, ¢icek, gonca, dal ve
yapraklarin taze, kurutulmus, boyanmis veya agartilmis olarak
kullanima sunulmus durumlarimn: ifade etmektedir (Karagiizel ve
ark. 2000).

Diinyada siis bitkileri iiretimi ticari anlamda yaklagik 145
ilkede, kesme ¢icek tretimi ise 50°den fazla iilkede
yapilmaktadir. Diinyada siis bitkileri sektoriine bakildiginda
toplam 50 milyar dolarhik bir ticaret hacminin oldugu buna
karsin Tiirkiye'nin sektordeki paymnin binde 7 gibi ¢ok diisiik bir
seviyede bulundugu goriilmektedir. Diinya kesme ¢igek ihracati
2010 yili rakamlarina gore 5.824 milyon Euro’dur. En fazla
kesme ¢igek ihracati yapan iilke Hollanda’dir (Anonim 2010;
AIPH 2011).

Tiirkiye’de 1940°l1 yillarda Yalova ve gevresinde; 1975’1
yillarda izmir’de ve 1985’1 yillarda Antalya’da baslayan siis
bitkilerinin {iretimi ve ticareti son on yillik siirecte dikkate deger
bir artis gostermistir. 1999 yilinda 1530 ha olan {iretim alani
2009 yilinda 33.590 da’a, 13.2 milyon $ olan ihracat ise 2009
yilinda 50 milyon $’a, 2011 yilinda ise 76 milyon 322 bin $’a
ulagmustir. Tiirkiye siis bitkileri ihracatinin mal gruplarina gore
dagiliminda énemli {iriin gruplarimizdan canli bitkiler ihracattan
% 53 pay alirken, canli bitkileri kesme ¢icek (% 38), yosunlar,
agac dallan (% 8) ve cicek soganlar1 (% 3) izlemektedir. (OAIB
2013).Siirekli gelisme egiliminde olan siis bitkileri sektoriinde
iretici, yatirimet, arastirmact ve yayimci kadar diretilen {iriiniin
tiiketiciye ulasmasinda en biiyiik paya sahip olan, bu sektorde
ugras veren perakendeciler de, zincirin 6nemli bir halkasin
olusturmaktadir. Bugiine kadar kesme ¢icek sektoriinde {iretim
yapan isletmeler tizerinde ¢ok sayida arastirma (Erkal 1985;
Karagiizel ve ark. 2000; Saner ve Atabey 2002; Ergiin ve ark.
2003; Tascioglu ve Sayin 2005; inan ve Baris 2006; Saner ve
Atabay 2006; Hocagil ve ark. 2006; Subasi ve ark. 2010; Subas1
ve Hocagil 2010; Kiziloglu ve ark. 2012) yapilmis olmasina
ragmen yurti¢i kesme ¢igek tiiketiminde 6nemli bir role sahip
kesme ¢icek perakendecileri lizerinde yalnizca bir arastirmaya
(Bulut ve ark. 2007) rastlanilmustir.

Genel olarak bakildiginda perakendeciligin, insanlar
arasinda degisimin baslamasi ile ortaya c¢iktigi sdylenebilir.
Eskiden perakendeciligin islevi sadece imalat¢ilarin iiriinlerini
alip, belirli pazarlama hizmetlerini gergeklestirdikten sonra
tilketicilere sunmak iken giliniimiizde perakendecilik farkli bir
sekilde ortaya ¢ikmaktadir. Artik, miisteri tatmini, hizmet
kalitesi vb. gibi miisteriye yonelik perakendecilik uygulamasi
baslamis bulunmaktadir (Gavcar ve Didin 2007). Uretilen siis
bitkilerinin satisa hazirlanmasi ve tiiketicilere ulastirilmasinda
onemli rol oynayan siis bitkileri perakendecileri (gigekei),
dreticilerden aldiklar1 iriinleri satabilmek ig¢in tiiketicilerin
zevklerini, tercih ettigi ¢igek tiir ve cesitlerini iyi bilmesi
gerekir.

Sahip oldugu ekolojik kosullar nedeniyle siis bitkileri
iretimi ve ihracatinda ilk sirada yer alan Antalya, bir milyonu
asan niifusa sahiptir. Siis bitkileri {iretimi ve ticaretinin bu denli
yogun olarak yapildigi Antalya’da faaliyet gdsteren siis bitkileri
perakendecileri  (gigekei) ile ilgili detayli c¢alismaya
rastlanilmamistir. Yapilan bu aragtirma ile kentte faaliyet
gosteren siis bitkileri perakendecilerinin demografik yapisi, satig
yapilan yerin 6zellikleri, {iriin tedarik kanallar1 ve 6deme sekli,
satig siirecindeki iiriin kayiplari, satis yontemleri, sunum
sekilleri, tiirlere gore satis durumu, uygulanan muhafaza

yontemleri, satig artirmaya yonelik calismalari incelenmeye
calisilmustir.

2. Materyal ve Yontem

Arastirma materyalini Antalya ili, merkez ilcelerinde
(Muratpasa, Kepez, Konyaalti, Aksu, Dosemealt1) siis bitkileri
ticareti yapan g¢icek perakendecileri olusturmaktadir. Soz
konusu merkez ilcelerde bulunan 48 adet perakendecinin
tamamu ile 2010 yilinin Subat-Haziran aylar arasinda yiiz yiize
gorisme yoluyla anket uygulamasi yapilmistir. Yirmibes
sorudan olusan anket formu aracilifiyla, perakendecilerin
demografik yapisi, ¢icek satis1 yapilan yerin miilkiyet durumu,
bulundugu semt ve diikkan biiyiikligi gibi 6zellikleri, ¢igek
perakendeciligi beraberinde yapilan ticari faaliyet tiirii, istthdam
edilen kisi sayisi, yillik ciro, kesme ¢icek tedarik kanallari,
tedarikgilere 6deme sekli, satis siirecinde olusan iiriin kayiplart,
satis yontemleri, ¢icek sunum sekilleri, tlirlere gore satis
durumu, uygulanan muhafaza yontemleri ve perakendecilerin
satis artirmaya yonelik ¢aligmalar1 incelenmistir. Bunun yaninda
perakendecilerin goéziiyle en fazla satig yapilan 6zel giinler,
tiikketiciler tarafindan en c¢ok tercih edilen tiirler ve renkler
degerlendirilmistir.

Ayrica perakendecilerin ¢igek perakendeciligi hakkinda bazi
goriis ve tutumlara katilim diizeyleri ve baglica sorun alanlari
irdelenmistir. Caligmada ¢igek perakendecilerinin; sektoriin
yapist ve isleyisi, satiglar1 etkileyen faktorler, tiiketici
davraniglari, tedarik, pazarlama vb. konulardaki goriislerinin
yogunlugu belirlenmistir. Degerlendirmede, likert 6lgeginden
yararlanilmistir. Likert 6lgeginde, kisilere arastirilan konuyla
ilgili yargilar verilerek bu yargilar {izerinde yogunlasmanin
bulunmast temel yaklagimdir. Uygulama asamasinda, ¢igek
perakendecilerine gesitli ifadeler sunulmus ve her bir ifadeye
katilip katilmadiklart sorulmustur. (5: Tamamen katiliyorum, 4:
Katiliyorum, 3: Kararsizim, 2: Katilmiyorum, 1: Hig
katilmiyorum). Anketler sonucu elde edilen veriler SPSS
istatistik paket programi kullanilarak analiz edilmistir.

3. Bulgular ve Tartisma

3.1. Niifus yapisi

Birebir anket yoluyla 48 adet isletmeden alinan veriler
15181nda siis bitkileri perakendeciligi yapan kisilerin cinsiyet ve
yas dagilimlan Cizelge 1°de gosterilmektedir. Buna gore ankete
katilan perakendecilerin % 79.2’sinin erkek, % 20.8’inin kadin
niifusundan olugtugu goriilmektedir. Arastirmanin yapildigi
Antalya ili merkez ilgelerinin 2010 yili verilerine gére toplam
niifusu 1001318 olmakla birlikte toplam niifusun % 50.2°si
erkek, % 49.8°i kadindir (TUIK 2010). Bu oranlar dikkate
alindiginda kesme cigek sektoriinde perakendecilik yapan kadin
sayisinin az oldugunu, cinsiyet faktoriiniin bazi sektorlerde
oldugu gibi kesme c¢icek perakendecilik sektoriinde de etkili
oldugunu séylemek miimkiindiir. Perakendecilerin % 6.3’ 25
yasin altinda, %27.1°1 26-35 yas grubunda, %50.0’si 36-45 yas
grubunda ve %]16.7°si ise 46 yasindan daha bilyiiktiir.
Goriildiigii gibi perakendecilerin yarisi orta yas sinirlarinda yer
alirken, % 33’lik bir kismu1 ise olduk¢a geng gruba girmektedir.

3.2. Egitim durumu

Ankete katilan perakendecilerin egitim durumlart Cizelge
2’de verilmektedir. Ankete katilanlarin % 12.5’inin ilkokul, %
6.3’tiniin ortaokul, % 52.1’inin lise, % 6.3iiniin yiiksekokul ve
% 22.9’unun tniversite mezunu oldugu gorillmektedir. Bulut ve
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ark. (2007) Erzurum ilinde yaptiklar1 ¢aligmada kesme ¢igek
ticareti yapan kisilerin % 14’tniin ilkokul, % 5’inin ortaokul, %
62’sinin lise ve % 19’unun ise iiniversite mezunu diizeyinde
oldugunu bildirmistir. 2010 yili TUIK verilerine gére arastirma
yapilan bolgede yasayan niifusun % 40.2°si ilk ve ortaokul, %
33.2%si lise, % 21.01 yiiksekogretim seviyesinde egitim gormiis
olup % 5.6’smin egitim seviyesi bilinmemektedir. Anket
sonuglar1  ile  kiyaslama  yapildiginda kesme ¢igek
perakendecilerinin yaridan ¢ogunun egitim durumunun lise
olmast genel niifusun egitim yapisiyla paralellik gostermektedir.
Ankete katilan 10 adet bayan perakendeciden 5’inin lise, 1
tanesinin yiiksekokul ve 4’iiniin ise iiniversite mezunu oldugu
g0z Oniine alinirsa bayan perakendecilerin egitim diizeylerinin
erkek perakendecilerden daha yiiksek oldugu anlasiimaktadir.

3.3. Deneyim siiresi

Anket yapilan perakendecilerin deneyim durumlarin
gosteren  bilgiler  ise  Cizelge 3’de  verilmektedir.
Perakendecilerin % 31.3’ti meslegini 10 yildan daha az bir
stireden beri yaparken, % 41.7’lik kism1 11-20 y1l araliginda, %
18.8’1lik kisim 21-30 yil araliginda ve % 8.3’lik bir kisim ise 30
yildan daha uzun bir siiredir bu meslegi icra ettiklerini
belirtmislerdir. Goriildiigii gibi perakendeciligi 30 yildan beri
yapan isletme sayisi yalnizca 4’tiir. Bu isletmelerin ise baslama
tarihleri Antalya ilinde siis bitkileri ve kesme ¢igek
yetistiriciliginin bagladig1 tarih olan 1985’li yillardan daha
oncesine dayanmaktadir. S6z konusu bu perakendecilerin
Muratpasa  ilgesinde  yogunlastigt  goriilmektedir. Bu
yogunlagmanin nedenleri arasinda s6z konusu perakende
diikkanlarinin Antalya linin merkezinde olmasi, 6zel-kamu bir
¢ok hastaneyi ve aligveris merkezini igerisinde barindirmast,
isyerlerinin diger bolgelere gore bu bolgede fazla olmasi, sosyal
hareketliliginin fazla olmasi ve bu bdlgede yasayan niifusun
sosyo-ekonomik diizeyinin diger bolgelere kiyasla daha yiiksek
olmasidir. 10 yildan daha az deneyim siirersine sahip olan
perakendecilerin ¢ogunun merkeze uzak bolgelerde faaliyet
gosterdikleri saptanmigtir. Diger taraftan 10 yilin {izerinde bu
meslegi yapan kesme ¢igek perakendeci sayisinin fazla olmasi,
bu mesleginin geliri yiiksek veya tatmin edici bir meslek
oldugunu bir 6l¢iide ortaya koymaktadir. Cizelgeye gore, son 10
yilda kesme ¢igek perakendeciligi meslegine kadin
girisimcilerin fazla ilgili oldugu goriilmektedir. Ankete katilan
kadin perakendecilerin % 60’inmn 10 yildan daha az bir siiredir
bu meslegi yaptig1 belirlenmistir.

3.4. Miilkiyet durumu

Anket yapilan perakendecilerin isletme miilkiyet durumlari
ile ilgili bilgiler Cizelge 4’de verilmektedir. Ankete katilan
perakendecilerin % 47.9’u kendi miilklerinde meslegini
yaparken, % 52.1°1 kira 6demektedirler. Ankete katilan erkek
perakendecilerin miilk ve kira durumu % 50 iken, kadin
perakendecilerin % 40’1 kendi miilklerinde, % 60’1 ise kirada
meslegini ylriitmektedir.

3.5. Diikkén biiyiikliigii

Perakendecilik yapan isletmelerin ilgelere gore diikkan
biiyiikliigii Cizelge 5°de verilmektedir. Isletmelerin %
66.6’sinin alan1 50 m?den kiigik iken, % 25’ 51-100 m?
arasinda, % 4.2’si 101-200 m? arasinda ve %4.2’si 200 m?’den
biiyiik oldugu belirlenmistir. Cizelgeden de goriilecegi gibi,
genel olarak silis  Dbitkileri perakendecilerinin  isletme
biiyiikligiinin 50 m®den kiigik oldugu gdriilmektedir. Diger
taraftan 200 m®den daha biyik dikkin alamina sahip

isletmelerin Muratpasa ilgesinde olmasi, bu ilgede siis
bitkilerine kars1 olan talebin fazlaligini da ifade etmektedir.

Cizelge 1. Ankete katilan perakendecilerin cinsiyet ve yas dagilimlari.

Table 1. Gender and age distribution of the cut flower retailers.

Yas Gruplari

Cinsiyet <25 2635 3645 546 Toplam  Oran (%)
Erkek 2 11 18 7 38 79.2
Kadm 1 2 6 1 10 20.8
Toplam 3 13 24 8 48 -
Oran (%) 6.3 27.1 50.0 16.7 - 100

Cizelge 2. Ankete katilan perakendecilerin egitim durumlari.

Table 2. Educational status of the cut flower retailers.

Cinsiyet flkokul Ortaokul Lise Yiiksekokul Universite Toplam

Erkek 6 3 20 2 7 38
Kadin - - 5 1 4 10
Toplam 6 3 25 3 11 48
Oran (%) 125 6.3 52.1 6.3 229 -

Cizelge 3. Ankete katilan perakendecilerin deneyim durumlart (y1l).

Table 3. Experiences of the cut flower retailers (year).

Cinsiyet <10 11-20 21-30 >31 Toplam
Erkek 9 17 8 4 38
Kadin 6 3 1 0 10
Toplam 15 20 9 4 48
Oran (%) 313 417 18.8 8.3 -

Cizelge 4. Ankete katilan perakendecilerin isletme miilkiyet durumu.

Table 4. The ownership status of the cut flower retailers.

Cinsiyet Miilk Kira Toplam
Erkek 19 19 38
Kadin 4 6 10
Toplam 23 25 48
Oran (%) 47.9 52.1 100

Cizelge 5. Perakendecilerin semt dagilimi ve diikkan biiyiikliigii (m?).

Table 5. The size of the distribution by districts and shops of cut flower
retailers (m?).

ilge Ad1 <50 51-100  101-200 >200 Toplam
Muratpasa 27 11 2 2 42
Kepez 2 1 - - 3
Konyaalt1 1 0 0 0 1
Dosemealt 1 - - - 1
Aksu 1 - - - 1
Toplam 32 12 2 2 48
Oran (%) 66.6 25 4.2 4.2 100

3.6. Diger ticari faaliyetler

Ankete katilan perakendecilerin isletmelerin bagka bir ticari
faaliyetleri olup olmadigina iliskin bilgiler Cizelge 6’da
verilmektedir. Ankete katilan perakendecilerin % 77.1°i bagka
bir alanda ticari faaliyet gostermezken, % 14.6’s1 reklam, %
4.2’°s1 nisan, slinnet diigiinii ve diigiin gibi organizasyon ve
%2.1’1 de fatura 6deme noktasi ve sigorta alaninda aym
zamanda ticari faaliyet gosterdiklerini belirtmiglerdir. Ticari
faaliyetler arasinda yer alan reklam, fatura 6deme merkezi ve
sigorta gibi ticari faaliyetlerin kesme cicek faaliyetleri ile
herhangi bir ilgisi olmamasina karsin, sehir merkezine uzak
olan kesme ¢icek perakendecileri tarafindan ihtiyactan dolay:
yapildig: bildirilmistir. Ankete katilan 10 adet bayan isletme
sahibinden yalnizca 1 tanesi ¢igekgilik haricinde ticari faaliyet
gosterirken, erkek isletme sahiplerinden 10 tanesi ¢icekgilik
diginda da ticari faaliyet gosterdigini bildirmistir.
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Cizelge 6. Ankete katilan perakendecilerin diger ticari faaliyet alanlar1.

Table 6. The other areas of commercial activities of cut flower retailers.

Ticari Fatura -
Cinsiyet  Faaliyet ~Odeme R‘?"""“T‘ Organizasyon Sl_gortg
Yok Merkezi Sirketi Sirketi
Erkek 28 1 6 2 1
Kadin 9 - 1 - -
Toplam 37 1 7 2 1
Oran (%) 77.1 2.1 14.6 4.2 2.1

3.7. Personel sayisi

Perakendecilerin isgiicii kullamm diizeyleri, isletmelerin
biiyiikliigiinii belirmede 6nemli faktorlerden biri sayilmaktadir.
Perakendecide c¢alisan personel sayisi ile bilgiler Sekil 1°de
gosterilmektedir. Perakendecilerde yalnizca kendisi calisanlarin
orant diger bir deyisle biinyesinde personel c¢alistirmayan
isletmelerin oran1 % 14.6 iken, bir adet personel calistiranlarin
oran1 % 43.8, iki adet personel ¢alistiranlarin oran1 % 18.8, {i¢
adet personel ¢alistiranlarin orant % 14.6 ve dort ve daha fazla
personel calistiran igletme sayisi oram1 % 8.4 olarak
belirlenmistir. Sekil 1°de goriildiigii gibi anket yapilan
perakendecilerin yarisina yakini (% 43.8) sadece 1 adet personel
caligtirmaktadir. S6z konusu kesme ¢igek perakendecileri heniiz
biiyiik 6l¢ekli perakendeci statiisiinde degillerdir. Anket yapilan
48 perakendecinin sadece % 22’sinde 3 ve yukari ¢alisan
personel bulunmaktadir.

4 ‘: _\S'quan ~ Kendisi
2% 20146

3Kisi
%14.6

2Kisi
%18.8 1Kisi

Sekil 1. Kesme ¢icek perakendecilerinin personel sayisi.

Figure 1. Staff number of cut flower retailers.

3.8. Kesme cigek tedarik kanallar

Ankete katilan perakendecilerin kesme ¢igek tedarik
kanallar1 ve bu kanallarin yiizde dagilimlarn Sekil 2’de
verilmektedir. Perakendecilerin neredeyse tamami (% 95.8)
mezattan ¢icek aldigini, bununla beraber ayni zamanda %
50.0’si tireticiden ve % 27.1°1 firmalardan ¢igek tedarik ettigini
belirtmistir. Ankete katilan perakendecilerin % 6.1°1 ise diger
basligi altinda ya kendi firettigi ya da akrabasinin irettigi
¢icekleri satin alip pazarladigimi bildirmistir.

100

o
80
& %50.0
40
%27.1
20
%6.3
0 .

Mezat Uretici Firma Diger

Sekil 2. Kesme c¢icek perakendecilerin kesme ¢igek tedarik kanallart
(%).

Figure 2. Flower supply channels of cut flower retailers (%).

3.9. Odeme sekli

Perakendecilerin ¢igek tedarik ettigi kanallara 6deme sekli
ile ilgili bilgilere bakildiginda, tireticiden ¢icek aldiklari zaman
ticretin yaklasik % 96.0°1n1 pesin olarak, mezattan gicek tedarik
ettiklerinde ise ticretin % 65.2°sini vadeli (yaklasik 40 giinliik
bir siire) olarak ddedikleri goriilmektedir (Cizelge 7).

Cizelge 7. Cigek perakendecilerinin tedarik kanallarma 6deme sekli
(%).

Table 7. Methods of payments to supply channels of cut flower
retailers (%).

Odeme Sekli ~ Ureticiye 6deme  Firmaya 6deme  Mezata 6deme
Pegin 23 %958 9 %692 16 %3438
Vadeli 1 % 4.2 4 %308 30 %652
Toplam 24 % 100 13 %100 46 %100

3.10. Satis yontemleri

Ankete katilan kesme ¢icek perakendecilerinin satig
yontemleri ve bu yontemlerin dagilimlart  Sekil 3’de
verilmektedir. Perakendecilerin tamamu telefonla siparis alip
satis yaparken yalnizca % 35.4’°liikk bir kismi internet iizerinden
satis yaptigini ve bir adet perakendeci ise sadece internet ve
telefonla siparis alarak satis yaptigini yani dogrudan satis
yapmadigini bildirmistir.

120

- B %100

80

Internet Dogrudan satis Telefonla siparig

Sekil 3. Cicek perakendecileri tarafindan kullanilan satis yontemleri
(%).

Figure 3. Flower sales methods used by cut flower retailers (%).

3.11. Sunum sekli

Ankete katilan perakendecilerin ¢igek sunum sekillerinin
nasil oldugu sorusu yoneltildiginde perakendeciler, yillik
toplam satis yaptiklari ciceklerin sunum sekilleri itibariyle %
46.7’sini buket, % 29.2’sini totem ve% 24.1’ini arajman olarak
tiiketiciye ulagtirdiklarini bildirmislerdir (Sekil 4). Bulut ve ark.
(2007) Erzurum’da yaptiklari ¢alismada benzer sekilde kesme
ciceklerin %51’inin buket, %20’sinin totem veya c¢elenk ve
%?25’inin ise arajman yapiminda kullanildigin1 belirtmislerdir.

Aranjman
%24.1

Sekil 4. Perakendecilerin gigek sunum sekilleri (%).

Figure 4. Presentation styles of cut flower retailers (%).
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3.12. Satis1 yapilan ¢igeklerin tiirlere gore dagilim

Antalya kent halkinin kesme ¢igek talebinin belirlenmesine
yonelik olarak kentte satisi yapilan ¢iceklerin dagilimlar
yapilan anketle ortaya koyulmustur (Sekil 5). Satis1 yapilan
kesme cigeklerin tiirlere gore dagilimi incelediginde, % 35’ini
gil, %17’sini gerbera, % 10’unu krizantem, % 9’unu
gypsophilla ve zambak, % 5’ini karanfil, % 7’sini mevsimlik
cigekler, % 4’iinii glaydl ve % 2’sini ise orkidelerin olusturdugu
goriilmektedir. Bulut ve ark. (2007) Erzurum ilinde 13 adet
kesme ¢igek perakendecisi ile yaptiklari arastirmada en fazla
tercih edilen ilk dort cigegin sirasiyla karanfil, giil, glaydl ve
gerbera oldugunu bildirmislerdir. Antalya ilinde karanfil ve
gerbera liretimi daha ¢ok ihracata yonelik olarak yapildigindan
s6z konusu ¢igeklerin ig¢ tiiketim miktarlari oldukg¢a azdir.

Litium Mevsimlik
cide o
%2

a\n7

Krizantem aranfil
%10 %3

Sekil 5. Satis1 yapilan kesme ¢igeklerin tiirlere gore dagilimu (%).
Figure 5. Distribution of cut flowers sold by species (%).

3.13. En fazla ¢icek satist yapilan ozel giinler

Perakendeciler yil icerisinde en fazla ¢igek satis1 yaptiklar
ii¢ giliniin ne oldugu ile ilgili sorulara verdikleri yanitlarda, ¢igek
satisin1 en fazla yaptiklart giinlin Sevgililer Giini (% 81.3)
oldugunu, ikinci olarak Anneler Giini (% 64.6) ve lgilinci
sirada ise diger basligi altinda dogum giinleri, yildoniimleri, 8
Mart Diinya Kadmlar Giinii vb. giinlerin oldugunu ifade
etmiglerdir (Sekil 6). Bununla birlikte satis1 en fazla yapilan ilk
u¢ cicekte ise giil % 87.5 ile ilk sirada yer alirken, % 36 ile
gerbera ikinci sirada ve % 20 ile krizantem iiciincii sirada yer
almustir.

Diger

Sevgililer

Anneler Giini
Gini 9,813
%64.6

Sekil 6. En fazla cigek satis1 yapilan 6zel glinler.
Figure 6. The most special days for cut flowers sale.

3.14. Tercih edilen cicek renkleri

Tiiketiciler tarafindan c¢igek tiirlerine gore tercih edilen
cigek renkleri ile ilgili bilgiler Cizelge 8’de verilmektedir. Giil
ve karanfilde agirlikli olarak kirmizi renk ilk sirada tercih
edilirken (% 95.8, % 72.8); zambak, glaydl ve krizantemde
beyaz renk ilk olarak tercih edilmekte (% 89.5, % 68.7, % 58.3),
gerberada ise beyaz (% 47.9) ve kirmizi (% 45.8) renk birbirine
yakin oranda tiiketiciler tarafindan tercih edilmektedir. Cizelge

8 incelendiginde ihracatta ilk sirada yer alan karanfilin
perakendecilerin  bazilarinda  satiginin ~ dahi  yapilmadig:
goriilmektedir.

Cizelge 8. Tiiketiciler tarafindan tercih edilen ¢igek renkleri (%).

Table 8. Cut flower colors preferred by consumers (%).

Tiirler Kirmizi  Sar1  Beyaz Pembe Yesil Karigtk Diger  Satis
Yok
Giil 95.8 - 4.2 - - - - -
Karanfil 72.8 - 4.2 - - 6.3 - 16.7
Krizantem 8.3 104 68.7 - - 6.3 - 6.3
Gerbera 45.8 - 47.9 21 - - - 4.2
Zambak 21 - 89.5 2.1 - - - 6.3
Orkide 4.2 42 500 6.3 103 - 4.2 20.8
Glayol 22.9 - 58.3 4.2 - - 6.3 8.3

3.15. Perakendeci goriis ve davranislart

Kesme ¢icek perakendecilerine yoneltilen bazi sorulara
karsilik perakendecilerin goriis ve tutumlari Cizelge 9’da
verilmektedir. Kesme ¢igek perakendecileri 6zel giinlerde
iiretici fiyatlarinin yiiksek oldugunu, buna karsilik 6zel giinlerin
satislarii artirdigini dile getirmektedir. Solunum yolu ile ilgili
hastaliklar diginda hastanelere ¢icek girisi yasagmin ve cenaze
torenlerine ¢elenk yerine bagis yapmanin yanlis bir uygulama
oldugunu ifade etmislerdir. Stipermarketlerde ¢i¢ek satisinin ve
seyyar saticilarin  ¢igek satiglarint  olumsuz  etkiledigini
belirtmislerdir. Tiiketicilerin genelde kesme ¢igek fiyatini
yiiksek bulduklarmy; tiiketicinin satin alacagi cigegi fiyatina
gore sectigini ve Tiirk toplumunda genelde ¢icek alma
aligkanliginin olmadigimi ifade etmislerdir.

Cizelge 9. Kesme ¢igek perakendecilerinin bazi tutum ve davranislari.

Table 9. Some of the attitudes and behaviors of cut flower retailers.

TUTUM/ DAVRANIS 1 2 3 4 5 Ort

Ozel giinlerde iiretici fiyatlari ok pahalidir - 6 - 11 31 5
Ozel giinler satislarimizi olumlu etkilemektedir 9 2 14 23 5
Tiim gigek tiirlerini her zaman bulmak miimkiin
degildir

Kaliteli ¢igek bulmak her zaman miimkiin degildir 2 18 2 20 6 4

- 11 2 22 13 4

Hastanelerde gigek yasagi yanlis bir uygulamadir 1 8 2 3 34 5
Perakendecilerin ¢igek satin alma kanali sadece 115 - 8 24 5
mezat olmahidir

Cenazelere ¢igek gondermek yerine bagis yapmak -1 2 2 43 5
yanligtir

Seyyar saticilar satiglarimizi olumsuz etkilemektedir - 6 - 6 36 5
Stipermarketlerde ¢igek satig1 yasaklanmalidir 1 2 - 2 43 5
Cigekgi, cigek yetistirme ve bakim konusunda ) .. 6 a2 5
egitimli olmalidir

Tiirk toplumunda ¢igek alma aligkanligr yoktur 1 6 3 8 30 5
Miisteri sa_tm alacag ¢igek tiirliine karar vermis 11 2106 7 3 2
olarak gelir

Miisteri satin alacagi ¢icegi fiyatina gore - 6 1 25 16
se¢gmektedir

Miisteriler fiyatlar1 genelde pahali bulmaktadir 1 8 6 19 14 4

Cicekgiler, oda vb, bir meslek orgiitii ¢atis1 altinda
bulunmalidir

Cigekgiler satisi artirmaya yonelik faaliyetler
yiiriitmelidir

2 3 1 14 28 5

2 3 - 17 26 5

1: Hig katilmiyorum 2: Katilmiyorum 3: Kararsiz 4: Katiliyorum 5:Tamamen katiliyorum

3.16. Uriin Kayb

Kesme c¢igek perakendecilerinin satis yapilamamasi
durumunda yillik iiriin kayiplart Sekil 7°de verilmistir. Ankete
katilan perakendecilerin % 54.2’si satis yapamadiklar1 durumda
yillik iirtin kayiplarinin % 25-50 arasinda oldugunu; % 35.4%i
yillik dirtin  kayiplarinin % 5-20 arasinda oldugunu ifade
etmislerdir. Yalnizca % 4.2°lik bir isletme mezattan veya diger
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kanallardan aldig1 kesme ¢icekleri tamamen sattigini bu nedenle
herhangi bir iriin kaybinin olmadigimi belirtmistir. Ankete
katilan kesme ¢igek perakendecilerinin % 6.3’liik bir kismi satig
yapamamaktan yillik {iriin kayiplarinin % 55-70’lere kadar
ulastigini, bu kaybin sehir alt yapisindaki degisiklikler
nedeniyle  diikkanin  mevkii  6zelligini  yitirmesinden
kaynaklandigini dile getirmislerdir.

60

%6.3
4.2

ol mmm | .

Urinkaybivok  %35-%20 %625-%50 %655-%70

Sekil 7. Kesme ¢icek perakendecilerinin yillik iiriin kayb1 (%).

Figure 7. Annual crop loss of cut flower retailers (%).

3.17. Kesme ¢igcek perakendecilerinin yeterli satis yapamama
nedenleri

Kesme ¢igcek perakendecilerin yeterli satis yapamama
nedenleri Sekil 8’de verilmektedir. Perakendecilerin % 41’1
istenilen diizeyde satis yapamama nedenini ekonomik kriz
olarak  nitelendiritken, % 35’1  toplumun  kiiltiirel
aligkanliklarindan  dolayr g¢icek tiiketiminin  olmamasina
baglamaktadir. Perakendecilerin % 7’si diikkdn mevki, talep
azhigr ve aligveris merkezlerinden (AVM) kaynakli satig
yapamamay1 6n plana cikarirken, % 3’ii rekabet ortamindan
dolayr biiylik olgekli kesme ¢igek perakendecilerinden dolay1
piyasada rekabet edemediklerinden satislarinin istenilen
diizeyde olmadigini belirtmislerdir.

Rekabed 190,171
ortami -
3%
Dikkaus
mevki
7%

AVM
7%

Ekonomik
kriz
41%

Kilttrel
aliskanlik
35%

Sekil 8. Kesme c¢igek perakendecilerin istenilen diizeyde satis
yapamama nedenleri (%).
Figure 8. Reasons for inability to sell at the desired level of cut flower
retailers (%).

3.18. Ciro durumu ve satis artirmaya yonelik faaliyetler

Isletmelerin biiyiikliikleri ile ilgili veri kaynaklarmdan birisi
yillik ortalama gelir diizeyidir. Yillik ciro durumlar ile ilgili
perakendecilerden elde edilen bilgiler ise Cizelge 10’da
bildirilmistir. Buna gére% 10.4’{iniin yillik ciro miktar1 30000
TL’den diisiik, % 22.9’u 30000-50000 TL arasinda, % 27.1°1
50000-75000 TL arasinda, %25’ 75000-100000 TL arasinda, %
12.5°1 100000-150000 TL arasinda ve % 2.1’inin ise 150000
TL’den daha yiikksek oldugu belirlenmistir. 100000 TL’nin
tizerindeki ciroya sahip 7 adet isletme Muratpasa il¢esinde yer
almaktadir. Ayn1 zamanda Antalya’nin en merkezi yeri olan
Muratpasa ilgesinde kesme ¢igek tiiketiminin yiiksek olmasi s6z
konusu igletmelerin bu ilgede toplanmasina yol agmustir.

Diger taraftan kesme g¢igcek perakendecilerinin satiglarini
arttrmaya  yonelik  yaptiklart  uygulamalar  Sekil 9’da
verilmektedir. Ankete katilan 12 adet perakendeci satig
artirmaya yonelik herhangi bir faaliyet yapmadigini belirtirken,
36 perakendeci ise satig artirmaya yonelik faaliyetlerde
bulundugunu belirtmistir. Ankete katilan perakendecilerin
yalnizca % 16.7’si Radyo-TV’ye reklam vererek satiglarini
artirmaya yonelik faaliyette bulunurken, % 28’i gazetelere
reklam vererek satiglarini artirmak yoniine gitmislerdir.
Promosyon  yaparak satiglarini artirmaya calisan
perakendecilerin orani % 36 iken vitrin diizenleme ile ilgi
cekerek satiglarini artirmak isteyenlerin orani ise yaklagik %
31’dir. Reklam veya promosyonla satis artirmaya yonelik
faaliyet gosteren kesme ¢igek perakendecilerinin tamaminin
merkeze yakin ve cirolart 75000 TL’den yiiksek oldugu
belirlenmistir.

Cizelge 10. Cigek perakendeciligi ciro durumu (x 1000 TL).
Table 10. Endorsement status of cut flower retailers (x 1000 TL).

llge Ad1 <30 30-50 50-75 75-100 100-150  >150
Muratpasa 3 11 10 11 6 1
Kepez - - 3 - - -
Konyaalt1 - - - 1 - -
Déosemealtt 1 - - - - -
Aksu 1 - - - - -
Toplam 5 11 13 12 6 1
(%) 10.4 229 271 25 12.5 2.1
%30.6 278

%16.7

Promosven  Vimin diizenleme  Gazeteilams  Radvo-TVrekam

Sekil 9. Satis artirmaya yonelik faaliyetler (%).

Figure 9. Activities aimed to increasing sale (%).

3.19. Kesme ¢icek muhafaza yontemleri

Kesme ¢icek perakendecilerinin diikkan icerisinde cigek
muhafaza yontemleri $ekil 10°da verilmektedir. Ankete katilan
perakendecilerin % 40’1 muhafaza igin herhangi bir yontem
kullanmadiklarini; 2-3 giin ara ile mezattan satabilecekleri kadar
cicek aldiklarmi belirterek muhafazaya gerek duymadiklarini
belirtmiglerdir. Kesme ¢i¢ek perakendecileri ¢igekleri oda
kosullarinda (% 52.6), klima ile diizenledikleri diikkan ici
odalarda (% 26.3) ve buzdolabinda (% 21.1) muhafaza
ettiklerini belirtmiglerdir.

60

Buzdolab: Klima

Oda kogullar,

Sekil 10. Kesme ¢igek muhafaza yontemleri (%).
Figure 10. Methods of cut flower preservation (%).
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3.20. Kesme ¢i¢cek perakendeciliginin sorunlart

Kesme ¢icek perakendecilerinin genel sorunlart Sekil 11°de
verilmektedir. Ankete katilan perakendecilerin % 2’si herhangi
bir sorun olmadigini beyan ederken, % 33’0 ozel giinlerde
seyyar saticilarin yaptig1 satiglarin kendileri agisindan sorun
olusturdugunu dile getirmistir. ~ Perakendecilerin % 23’0
aligveris merkezlerinde (AVM) yapilan satislardan, % 15°i
egitime dayali olarak ¢igek tiiketim kiiltiirliniin toplumda
bulunmamasindan satiglarin olumsuz etkiledigini belirtmistir.
Kesme ¢igcek perakendecilerinin sorunlart arasinda fiyat
istikrarsizlig1 % 9 ile 4. sirada yer alirken, onu % 4’erlik pay ile
ekonomik sorunlar, mesleki orgiitsiizliik ve iiriin kalitesine bagli
sorunlar izlemektedir.

Ekonomik Dige rSorun yok

sofunlar 6%,
Urun kahte st

4%
%\']\I
Meslek]
owutsuzluk
Seyya Eﬂitlx’fl:?zllk
sancllar 15%
3% Fiyat

1st1.krarsjzha1

Sekil 11. Kesme ¢igek perakendeciliginin baslica sorunlari (%).

Figure 11. The main problems of retailing cut flower (%).

4. Sonug ve Oneriler

Bu calismada Antalya’da faaliyet gosteren kesme c¢icek
perakendecilerinin anket yoluyla analizleri yapilarak mevcut
durumlart ortaya konulmaya ¢aligilmis, ayn1 zamanda sorunlari
hakkinda veriler elde edilerek bunlarin ¢oziimiine yonelik
olarak asagida bazi 6neriler gelistirilmeye ¢alisilmistir.

Anket sonuglar1  genel olarak degerlendirildiginde,
perakendecilerin erkek sayisi agirlikta olmak {izere, daha ¢ok
orta yas grubundan olustugu, bayan perakendecilerin egitim
durumlarinin erkeklere gére daha yiiksek ve meslege daha ilgili
olduklart, miilkiyet durumlarnin yar1 yariya, diikkan
biiyiikliiklerinin kiiglik, bagka bir ticari faaliyetle ugrasanlarin
sayisinin az, ciro durumlarinin orta diizeyde oldugu, daha ¢ok
mezattan ¢icek aldiklar1 ve agirlikli olarak pesin 6deme
yaptiklari, satiglarini dogrudan ya da telefonla siparis usulil
gerceklestirdikleri, en fazla buket seklinde satis yaptiklari, satigt
en fazla yapilan ¢igek tiiriiniin giil olup en ¢ok kirmizi gesitlerin
tercih edildigi ve en ¢ok sevgililer giiniinde satis yaptiklar
goriilmektedir.

Kesme ¢igek perakendeciligi, i¢ pazarda iiretici ile tiiketici
arasinda yer alan pazarlama kanalinda etkin bir rol
oynamaktadir. Antalya kent merkezini olusturan 5 ilgcede 48
adet kesme c¢icek perakendecisi ile yapilan caligmadan elde
edilen bulgular, kesme ¢i¢cek perakendeciliginin ¢igek
sektoriinde yasanan genel olumsuzluklardan etkilendigini
gostermektedir. Ozellikle son dénemde yasanan kiiresel kriz
sebebiyle satin alma diizeylerindeki degisim, cicege verilen
paranin israf olarak goriilmesi ve halkin canli ¢icek yerine
plastik cicegi tercih etmesi bunlara 6rnek olarak verilebilir.
Bunlarin nedenleri irdelendiginde, iilkelerin ¢igek tiiketimlerinin
refah seviyeleri ve dolayisiyla ekonomileriyle dogru orantili
oldugu gorilmektedir. Bunun yani sira iilkelerin tarihsel
stireclerinde yerlesmis olan ¢igek kiiltiirii ve ¢igege verdikleri
deger de tiiketimlerini belirlemektedir. Diinyanin en ¢ok kesme
cicek tiiketen bolgesi, tretimde oldugu gibi, Avrupa’dir.

Ozellikle Avrupa Birligi’nin ilk 15 iiyesinin diinyadaki toplam
tilketimin yaridan fazlasini gergeklestirdikleri ve kisi basina
tiketim bakimindan Isvec, Italya, Finlandiya, Fransa ve
Almanya’da yillik harcama ortalama 50 $ kisiyil™>"1n {izerinde
olurken, Danimarka, Belgika ve Avusturya’da 100 $ kisi'l’ye
yaklagmaktadir. Hollanda’da ise 90 $ kisityil'"’1 gegmektedir.
Tiirkiye’deki ¢icek tiiketimi ise 1 $ kisi'lyll'l’m altindadir
(Hekimoglu ve Altindeger 2012). Ayni zamanda hastanelere
cicek girisinin engellenmesi, cenaze torenlerine c¢elenk
gonderme yerine bagis yapilmasi ve siipermarketler ile seyyar
satict satiglari da perakendecileri olumsuz etkileyen konular
arasinda yer almaktadir.

Yillik iriin kayiplart % 50’ye kadar ulasan perakendeci
sayisinin fazla olmasi, kesme ¢icek icin ¢ok Onemli olan
muhafaza yontemlerinin ¢ok yetersiz olmasi ve satigi arttirmaya
yonelik faaliyetlerin azligi da c¢oziilmesi gerekli Onemli
sorunlardir. Cigeklerdeki kalite ve vazo Omriiniin arzulanan
seviyede olmayig1 hazir buket satisini1 azaltmakta, bu durum ev
kadinin kesme ¢icege yonelmesinde en Dbiyiik engeli
olusturmaktadir. Uriinlerin bekletme noktalarinda bozulup
6zelliklerini kaybetmelerinin 6nlenmesine yonelik olarak uygun
ozelliklerde soguk hava depolarinin, kisacasi soguk zincirin
olusturulmast  gerekmektedir. Kesme ¢igek tiiketiminin
artirtlmast i¢in de halkin bilinglendirilmesi ve ¢igek kiiltiiriiniin
olugsmasi saglanmalidir. Bunun i¢in de bu konuda gorev alan
kurum ve kuruluslarin i¢ tiiketimi artirict reklam ve benzeri
faaliyetlere hiz vermesi gerekmektedir. Ayrica ¢icekgilerin
mesleki bir egitimden gegmeleri i¢in okullar agilmasi veya
kurslar diizenlenmesi, ¢icekcilerin igyeri agiminda mesleki
sertifika istenmesi bu sektoriin  gelismesi igin oldukga
onemlidir.

Sonug olarak, her toplumda ¢igegin tiiketim sekillerindeki
farkliliklara ve yukarida belirtilen bazi olumsuzluklara ragmen
ozellikle kesme c¢igegin hediye ve saygi simgesi olarak
tiiketiminin artmast perakendecilik agisindan 6nemlidir. Ayrica
ozellikle turizmin bagkenti olan Antalya’da kesme cicegin
turizm alaninda tiiketiminin artmasi da kayda deger olumlu
gelismelerdir.
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