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Wasyazt
\;_g___/

Yeni bir sayi ile karsinizdayiz. Kooperatif Postasi Karinca dergisi Eylil 2023 tarihli 1041. sayisiyla
90 yildir duzenli sekilde yayin hayatini sirdirmeye devam ediyor.

Degerli kooperatif géniilliileri;

1923 yilindan beri Uluslararasi Kooperatifler Orgiitii (ICA), temmuzun ilk cumartesi ginini
“Uluslararasi Kooperatif giinii” olarak ilan etmigtir. Dolayisiyla iginde bulundugumuz yil
da Uluslararasi Kooperatif ginidnin 100. yilina tekabll etmektedir. Ayni zamanda da bu sene
Cumhuriyetimizin kurulusunun 100. yilini idrak etmekteyiz. Tum bunlarin yaninda Kooperatif
Postasi Karinca dergimizin de 90. yili icerisindeyiz. iginde bulundugumuz yilin biitiin sayilari bu
bakimdan daha da 6nem kazanmaktadir.

2023 yih igerisinde yer alan bu U¢ 6nemli hadiseyi tUm sayilarimizda 6zellikle vurgulamayi
kendimize gorev addediyoruz.

Kooperatif Postasi Karinca dergisi, adini bizzat Mustafa Kemal Atatiirk’'in verdigi “Turk
Kooperatifgilik Cemiyeti”’nin blinyesinde 1934 senesinde yayin hayatina baslamistir. Derginin
faaliyete girdigi yillarda Glkemizde sadece bir Gniversite, az sayida ve gesitli seviyelerde faaliyet
gOsteren yuksek egitim kurumlari vardi. 1993 senesinde Darllfiinunun kapatilarak yerine kurulan
istanbul (niversitesi, Yiksek Miihendis Mektebi, Hukuk Fakiiltesi, Yiiksek Ziraat Enstitlsi,
Baytarlik Fakdltesi, Mekteb-i Finun-u Milkiye ve Ankara Gazi ilk ve Orta Muallim Mektebi
bulunmaktaydi.

Daha sonraki yillarda bu egitim kurumlarinin adlari degistirilerek fakilte, ylksek okul ve
universitelere donusturtlecekti. Cumhuriyetin ilk senelerinden itibaren yurt disina devlet tarafindan
sinavla birgok 6grenci lisansustu egitim yapmak izere gonderilecekti.

1933/1934 yilinda Tirkiye'de sehir, kasaba ve koyler dahil olmak lzere 6383 ilkokul, 15.123
ogretmen, 591.169 6grenci bulunmaktaydi. Ayni yil sadece 26.680 kisi diploma alabilmisti.

Ortaokullarda ayni tablo su sekildeydi; 201 ortaokul, 2136 6gretmen ve 42.332 6grenci. Bu sene
sonunda diploma alma hakkini elde eden 6grenci sayisi da 5.116’yd1.

Genel ortabgretimdeki tablo ise sdyleydi; 72 okul, 945 6gretmen ve 9563 6grenci. Bu sene
sonunda 2095 kisi mezun olabilmisti.

Mesleki ve teknik ortadgretimdeki durum 6grenci basarisi bakimindan daha az sikintihydi; 66
okul, 660 6gretmen ile 7715 6grenci ile 1818 mezun. Anlasilacagi gibi mesleki ve teknik okullarin
saglayacagdi is imkani bu alanlardaki 6grencilerin derslerine yogunlasmalarini saglamistir.

Goruldugu gibi o yillarda ilk ve orta 6gretim kurumlarinda egitim goren ¢ok diistik 6grenci sayisinin
yaninda zaman igerisinde c¢esitli sebeplerle egimini tamamlayamayan ogrencilerin de ¢ok ciddi
bir yekln tutmasi dikkati gekmektedir. Okulu birakan ve mezun olamayan 6grencilerin sayisi
diploma alanlarin kat kat Gzerindeydi.



Yuksekogretim kurumlarindaki sayl da olaganisti distk dizeydeydi. Lise seviyesinin Gzerinde
ve bugunku olgtlere gore bir kismi yiksek dgretim kurumu sayilamayacak olan egitim birimlerinin
sayisI 17 olurken, 691 dgretim elemani ve 5851 6grenci vardi. O yil itibariyla diploma alan égrenci
sayisi da sadece 760 kisiydi."

Kooperatif Postasi Karinca dergisinin yayin hayatina girdigi 1934 yilinda egitim
kurumlari, 6grenci ve 6gretmen sayilari bu sekildeydi. Yine o tarihlerde Turkiye'de ¢ok
fazla dergi de bulunmamaktaydi.

Kooperatif Postasi Karinca dergisi bu bakimdan kuruldugu ilk yillarda sadece kooperatif
alaninda degil, okuma yazmanin yayginlastiriimasi, Turkiye’nin modernlesmesi, Atatiirk
ilke ve inkilaplarinin halka anlatilmasi, toplumun aydinlatilmasi, bilim, sanat, edebiyatin
gelistiriimesi ve tesvik edilmesi gibi birgcok toplumsal ve kultirel faaliyetlerde bulunmustur.

Kooperatif Postasi Karinca dergisi bu yillarda fotograf ve goérsel malzemeyi ¢ok fazla
kullanmis ve toplumun bilgilendiriimesine gayret sarf etmistir.

Bu konuya 6numuzdeki sayilarda devam edecegiz...

Saglik ve esenlik igerisinde kalin...

1) Istatistik Gostergeler Statistical Indicators 1923-2022 (2022), Ankara: Tiirkiye Istatistik Kurumu -
Turkish Statistical Institute, s. 73-81.



Giris

Turizm, donmek veya etrafi dolasmak anlamina gelen Yunanca ve Latince kelimelerden tiretilen,
baslanan yerde biten yolculuk olarak tanimlanmaktadir (Minnaert ve Inkson, 2018; Theobald,
2005). Bireylerin farkl amag ve nedenler ile bagka Ulkelere seyahat etmesiyle birden fazla turizm
cesidi ortaya cikmistir. Hizli nifus artisi, yasam kalitesinin yukselmesi, saglik hizmetlerinin
maliyetinin artmasi ve saglik hizmetlerine erisimin kolay olmayigi hastalarin baska Ulkelerde
saglik hizmeti alma arayisina itmistir. Boylece saglik turizmi kavrami ortaya ¢ikmis ve son yillarda
diinyada 6nemli bir noktaya gelmistir.

Saglik Turizmi

Bireylerin ikame ettigi tlkeden bagka bir Glkeye saglik hizmeti almak amaciyla yapilan seyahat
olarak ifade edilmektedir. Sadece hastanelerde sunulan hizmetler olarak sinirlandiriimamalidir.
Bireylere saglikli yasam bigimi sunan her tirlG turizm faaliyeti saglik turizmi olarak kabul
edilmektedir (Lee ve Kim, 2015).

Saglik turizmi agsagidaki basliklar etrafinda toplanmaktadir:

- Medikal Turizm: Saglik isletmelerinde tani, tedavi ve cerrahi igslemlerin yapildigi hizmetlerdir.
21. Yuzyilin baglarinda giindeme gelen bu kavram tip ile turizm sektoérini birbirine baglayan
ekonomik faaliyetlerdir.

- Termal ve Spa-Welness Turizm: Termal imkanlarin bulundudu tesislerde sunulan
rehabilitasyon, iklim kard, saglkli beslenme, zihinsel aktivite, fizik tedavi, diyet vb. hizmetlerdir.

- Yash, Engelli Turizmi: Yagi oldukga ileri olan ve bedensel engeli olan kigilere yonelik saglk
hizmetleridir (Saglik Bakanligi, 2022).

*Prof. Dr., istanbul Medipol Universitesi Ogretim Uyesi
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Saglk turizminin temel sebepleri arasinda; yluksek teknoloji gerektiren saglik hizmetleri, saglk
hizmetine erigim kolayligi, bulundugu Ulkedeki saglik profesyonelinin az olmasi, tedavi olurken
ayni zamanda tatil yapma istegi, tedavi suresinin yasadigi Glkede uzun olmasi, mahremiyetin
yeterince saglanamamasi, saglik hizmetlerinin yasadidi Ulkede pahali olmasi, dezavantajli grup
olarak degerlendirilen yaslilar, engelliler ve kronik hastaliklara sahip bireylerin bagka ortamlarda
tedavi olma arzulari, daha kaliteli saglik hizmeti alma istegi ve yasadidi tlkede bazi sebeplerden
dolay! cerrahi islemlerin yapilmamasi yer almaktadir. Bu dogrultuda saglik turizmi gesitliligi
bircok sebebi de beraberinde getirmektedir. Saglik hizmetlerinin kaliteli sunulmasi tlkelerin gelir
seviyesiile dogru orantilidir. Gelismekte olan Ulkelerde saglik hizmeti sunan personellerin giderleri
gelismis Ulkelere gore daha duslktir. Bu nedenle gelismekte olan Ulkelerde saglik hizmetlerinin
maliyeti daha azdir.

Turkiye’ de Saglik Turizmi

Ulkemizde Turizm Bakanli§i tarafindan saptanan 42 turizm cesidi bulunmaktadir. Bu gesitlerden
bazilari egitim turizmi, kultur turizmi, saglk turizmi, inang turizmi, fuar turizmi ve spor turizmdir.
Tdm bunlar Glkemizi ziyaret eden turist sayisini da arttirmaktadir (Baytok vd., 2017). 1980’li
yillarda yasanan saglik sisteminin karmasikligi, finansal sorunlari, saglik kurumlarinin istenilen
kalitede olmamasi vb. sorunlar nedeniyle maddi imkani olan bireyler Glkemizde kaliteli saglk
hizmetini alamadiklari icin Amerika ve Avrupa Ulkelerine gitmistir. Bu kavram, tlkemizde kamu
saglik hizmetlerinin disinda 6zel sektérinde saglik hizmeti igin ciddi yatirimlar yapmasiyla 1990’
yillarda daha da guindeme gelmistir. Nitekim 2005 yilinda saglik turizmi, sivil toplum kuruluslarinda,
kamu ve 6zel sektdérde daha da 6nemli bir noktaya gelmistir. 2010 yilinda saglik turizmi birimi
kurularak ilk kanun 2011 yilinda yurarlige girmistir. 2023 saglik vizyonunda Saglik Bakanlidi
tarafindan saglik turizmi ile ilgili hedefler ve stratejiler belirlenmisgtir.

Ulkemize yurt disindan gelen saglik turistlerinin en cok tercih ettigi sehirler incelendiginde sirasiyla
istanbul, Ankara, Antalya, izmir, Erzurum ve Yalova olarak siralanmaktadir.

Ulkemizin turizm gelirlerinde saglik harcamalarinin pay1 2002 yilinda %1 seviyesindeyken 2020
yiinda bu oran %4,5'lere yukselmistir (Yigit ve Agikg6z,2023). 2013-2020 vyillari arasinda
Ulkemize gelen saglik turisti sayilari ve saglk turizmi gelirleri asagidaki tablolarda gdsterilmistir.

Tablo 1: Ulkemize Gelen Saglik Turisti Sayi

Ulkemize
gelen

turist 267.461| 414.658| 360.180| 377.384| 433.292| 551.748| 662.087 | 388.150
sayisl

Kaynak: TUIK,2020
Tablo 2: Saglik Turizmi Gelirleri

2018 2019 2020

Saglik
Turizm
Geliri 772.901| 837.796 | 638.662| 715.438| 827.331| 863.307|1.065.105| 548.882
(Bin
USD)

Kaynak: TUIK,2020
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Ulkemizde gbz hastaliklari, kadin hastaliklari, i¢ hastaliklari, tibbi biyokimya, dis hekimligi, genel
cerrahi, ortopedi, enfeksiyon hastaliklari ve kulak-burun-bogaz hastaliklari en ¢ok tercih edilen
branglar arasinda yer almaktadir (USHAS,2021).

Nitekim Ulkemizdeki kalite standartlarinin yikselmesi ile saghk turizm sektéri de ayni diizeyde
gelismektedir. Saglik hizmetlerine erisimin kolay olmasi ve vize sureglerinin goéreceli olarak kolay
olmasi da bu gelisimi dogrudan etkilemektedir (Yilmaz vd., 2020).

Ulkemizin cografi konumu ve devlet politikalari saglik turizminde avantajli olmamizda énemli rol
oynamaktadir. Saglk turizminin gelistiriimesi icin 6zel saglik kurumlari ve turizm kurumlarinin
devletin dnclliginde yapilacak stratejik planlamalara, gelistirilecek politika ve yatinmlara
gereksinim bulunmaktadir (Gzkan, 2019).

Diinyada Saglik Turizmi

Ulkelerin genel olarak turizm gelirlerini bir yila yayma, gelir arttirma ve kaliteli hizmet sunarak
marka olma istekleri bu kavrama olan ilgili de arttirmaktadir.

Az gelismis Ulkelerden gelismis Ulkelere olan egilim tedavisi zor olan hastaliklarin disinda yeni
uygulamalar ile bu egilim tam tersine donmustur.

Son yillarda baz ulkelerin saglik turizmi destinasyonlari 6n plana ¢ikmistir. Degisen ihtiyacglara
bagh cesitlilik gosteren turizm faaliyetleri ve bireylerin distnceleri destinasyonlarin gelismislik
seviyesini de dogrudan etkilemektedir (Ipar ve Dogan, 2013).

On plana gikan llkeler arasinda Tiirkiye, ABD, Hindistan, ispanya, Tayland, Meksika, Singapur,
Malezya, Kiba, Glney Kore, Polonya, Yunanistan yer almaktadir.

Bu ulkelerden biri olan Hindistan nitelikli saglik ¢alisanina sahip olmasi ve saglik hizmet maliyetinin
nispeten distk olmasi ile avantajli bir konumda yer almaktadir.

ABD tedavisi zor olan hastaliklarda 6n plana ¢ikarken diger hastaliklarla ilgili streglerde diger
Ulkelere gidilmektedir.

Tayland kozmetik cerrahi ile saglik turizmi sektériinde etkin rol oynamaktadir.

Malezya ekonomik kriz sonrasi blylk atilimlar yaparak 6zellikle cerrahi operasyonlarda bekleme
suresinin kisa olmasi ile 6n plandadir (Dinger vd., 2016).

Dunyadaki saglik kuruluslari 80 ulkede faaliyet gostermekte olan Joint Commission Internationa
(JCI) kurumu tarafindan akredite olmak i¢in caba gostermektedir.

JClI tarafindan akredite olan kuruluslar daha glvenilir ve tercih edilir durumdadir.

Saglik turizm gelirleri genel turizm gelirlerinin icerisinde 6nemli bir paya sahiptir. 2013 yilinda
diinyada saglik turizm gelir durumu 100 milyar dolari agmistir.

Asagdidaki tabloda 2019 yilinda bazi Glkelerin turizm gelirleri gdsterilmigstir.




Tablo 3: Dinya Saglik Turizm Gelir Siralamasi

2019 Saglik Turizm Gelir

(Bin USD)

ABD 1.174.000

Turkiye 1.013.000
Tayland 761.824
Urdiin 621.127
Macaristan 523.215
Kosta Rika 465.500
Malezya 389.954
Cek Cumhuriyeti 277.495
israil 277.000
Hindistan 272.412

Sonug¢

Saglik, bireyler icin en temel haktir. TiUm dinyada bireylerin saglik ihtiyaglarini karsilamak igin
saglik politikalari belirlenerek saglhgin korunmasi, gelistiriimesi ve iyilestiriimesi amaglamaktadir.
Saghgini kaybetmis ya da saghgdini korumak isteyen bireylerin seyahat etmeleri ile yasadiklari
Ulkeden baska bir Glkede konaklamasiyla da saglik turizmi ortaya ¢ikmistir. Gegmisi antik caga
uzanan bu kavrami, kiresellesme buyuk oOlcide etkilemektedir. Yasanan gelismelerin yaninda
teknolojik gelismeler, degisen ihtiyaclar, maliyet ve hizmete erigsim sorunlari, saglik politikalarinda
yasanan bazi aksakliklar saglik turizminin gelismesinde 6nemli faktorler arasindadir. Ancak
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zaman zaman bazi riskleri ve engelleri de beraberinde getirmektedir. Ortaya ¢ikan risk ve
engeller igin saglik turizmi ile ilgili olan yasal dizenlemelerin uluslararasi standartlara uygun
bir sekilde planlanmasi énem arz etmektedir. Saglik hizmet sunuculari ile devlet kurumlarinin
is birligi saglanarak saglik politikalari gelistirilirken turizm sektoru icin olusabilecek riskler ve
engeller g6z 6nidnde bulundurulmalidir. Belirli alanlarda uzmanlasmayi saglamak amaciyla
yatirim faaliyetlerine destek sunulmalidir. JCI gibi uluslararasi standartlara uygun sertifikasyon
ile saglik kuruluslar akredite edilmelidir. Saglk turizm sektérindeki saglik personeline gerekli
egitimler verilerek saglk hizmet kalitesi de arttirilabilir. Hastalarin seyahat etmeleri ile baslayip
tedavi bitimine kadar olan tim slreclerin de detayh olarak planlanmasi olduk¢a énemlidir.
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Minnaert, L., & Inkson, C. (2018). Tourism Management: An Introduction. Tourism Management,
1-464.

Theobald, W. F. (2005). The Meaning, Scope, and Measurement of Travel and Tourism.
Global Tourism, 3, 23-48.

Lee, J. ve Kim, H. (2015). Success Factors of Health Tourism: Cases of Asian Tourism Cities,
International Journal Of Tourism Cities. 1(3), 216-233.

Saglik Bakanhgi (2022). Saglik Turizmi Nedir? Giincelleme tarihi: 09.06.2022. Erisim adresi:
https://shgmturizmdb.saglik.gov.tr/ TR-23587/saglik-turizmi-nedir.html

Baytok, A., Pelit E. Ve Soybali, H. H. (2017). Alternatif Turizm Mi Turizmde Cesitlilik Mi?
Kavramsal Bir Degerlendirme, Erzincan Universitesi Sosyal Bilimler Enstitlisii Dergisi.

Yigit, A. C., & Acikgdz, M. (2023). Saglik Turizmi Kavrami ve Turkiye’de Saglik Turizmi. Saglik
Bilimlerinde Oncii ve Cagdas Calismalar, 173-203.

Uluslararasi Saglik Hizmetleri A.S. (USHAS) (2021). Erisim adresi: https://www.ushas.com.tr/
saglik-turizmi-verileri/ Erisim Tarihi: 01.09.2021.

Yilmaz, S., Sariaydin, i., ve Sénal, T. (2020). ingiltere Ozelinde Tirkiye’nin Saghk Turizmi
Firsatlari. Avrasya Sosyal ve Ekonomi Arastirmalari Dergisi, 7(1): 74-85.

Ozkan, M. E. (2019). Saglik Turizmi Kapsaminda Tirkiye’nin Medikal Turizm Potansiyeline
Yénelik Bir Degerlendirme. Turizm Ekonomi ve isletme Arastirmalari Dergisi, 1(1): 50-64.

ipar, M. S. ve Dogan, M. (2013). Destinasyonun Turist Agisindan Onem-Memnuniyet Modeli
ile Degerlendirimesi: Edremit Uzerine Bir Uygulama. Adiyaman Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitisu Dergisi, 6(13):129-154.

Dinger M.Z., Cifci, M. ve Karayilan, E. (2016). Gelismekte Olan Ulkelerde Medikal Turizm:
Turkiye’'nin Tayland, Malezya ve Hindistan’a Gére Potansiyelinin Degerlendiriimesi, Istanbul
Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, (1):34-60.

KARINCA



ANTILARININ
MA ESASLAR

7z

fa YAVUZ*

1. Girig

1163 sayili Kooperatifler Kanununa' (KoopK) gore kooperatiflerin kanuni ve zorunlu organlari;
genel kurul, yénetim kurulu ve denetim kuruludur. Bitiin ortaklarin temsil edildigi en yetkili organ
olan genel kurul, kooperatiflerin karar ve irade organidir.

Genel kurul esas itibariyle, ortaklarin belli bir zamanda ve yerde muzakerelerde bulunmak ve karar
almak igin gerekli sartlari yerine getirmek ve uymak kaydiyla bir araya gelmesiyle olusur. Kanuni
istisnalar sakl olmak Uzere ortaklar, kooperatif islerine iliskin haklarini genel kurulda kullanirlar.2

Kooperatiflerde genel kurul toplantilari, olagan ve olaganisti olmak Gizere iki sekilde yapiimaktadir.
KoopK’ya gore olagan genel kurulun her hesap déneminin sona ermesinden itibaren alti ay igcinde
ve yllda en az bir defa toplanmasi gerekmektedir.

Olagandisti genel kurul toplantilari ise belli bir stireye baglh olmaksizin kooperatifin is, islem ve
faaliyetlerinin gerektirdigi zamanlarda yapilir. Kooperatiflerde olaganisti genel kurul toplantilari,
fiziki olarak yapilabilecegi gibi elektronik olarak da yapilabilir. Olaganusti genel kurullarda alinan
kararlar, toplantiya katilmayan ya da kararlarin aleyhinde oy kullanan ortaklar hakkinda da
gecerlidir.

iste bu calismada, kooperatiflerde olaganiistii genel kurul toplantilarinin yapilma esaslari tiim
yonleriyle ele alinmis ve degerlendirilmistir.

2. Olaganustu Genel Kurul Toplantilari

Kooperatiflerde genel kurul toplantilarinin yapilma sekline iliskin olarak KoopK’'nin 45. maddesinin
birinci fikrasinin birinci cimlesinde “Genel kurul olagan ve gerektiginde olaganiistii olarak

*Giimriik ve Ticaret Uzmani

1) 1163 sayili Kooperatifler Kanunu, 10.05.1969 tarihlive 13195 sayili Resmi Gazete 'de yayimlanmigtir.

2) Mustafa Yavuz, Kooperatif Genel Kurul Toplantilarinda Giindeme Baglilik Ilkesi ve Bu Ilkenin
Istisnalar, Karinca Dergisi, Ekim 2020, Sayt 1006, s.5.
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toplanir.” hUkmune yer verilmistir. Anilan hikiim dogrultusunda olmak Uzere ilgili bakanliklarca
hazirlanan 6rnek anasézlesmelerde de “Genel kurul, olagan ve olaganiistii olmak iizere
iki gekilde toplanir. (...) Olaganiistii genel kurul, kooperatif islerinin ve anasézlesme
hiikiimlerinin gerektirdigi zaman ve surette toplanir.” hikmu yer almaktadir.

Bu durumda kooperatif genel kurullari, sartlarin gerekli kildigi hallerde olaganistli olarak
toplanabilmektedir. Kooperatiflerin olagan toplantilari ise yilda en az bir defa olmak Uzere her
hesap déneminin bitiminden itibaren alti ay icinde yapilmaktadir.

Dolayisiyla, hesap dénemi takvim yili olan kooperatiflerde olagan genel kurul toplantilarinin,
Haziran ayinin sonuna kadar, 6zel hesap dénemi olan kooperatiflerde de hesap ddéneminin
bitiminden itibaren takip eden alti ay icinde yapilmasi gerekmektedir. Lakin bahsi gegen alti aylk
sure, hak dusUrtcu degil, zorlayici slre niteligindedir.

Bunun yaninda, genel kurul toplantisinin gindemine madde konulmasi ve kooperatif Ust
kurulusuna ortak olunmasi kaydiyla olagan genel kurul toplantilarinin birlestirilerek ve en fazla iki
hesap dénemini kapsayacak sekilde yapilmasi da mimkuindr.

Olaganustu genel kurul toplantilarina tekrar dénecek olursak bu toplantilar, esas itibariyle,
“kooperatif icin gerektigi takdirde ya da ivedi ve zorunlu nedenlerin olusmasi halinde
yapilan ve giindeminde toplanti yapiimasini gerekli kilan nedenlerin yer aldigi toplantilar”
seklinde tarif edilebilir.

O halde, kooperatiflerde olaganlstt genel kurul toplantilarinin yapilmasina dair belirli bir zaman
veya tarih araligi yoktur. KoopK ve anasézlesme hikimleri dogrultusunda, kooperatif is ve
islemleri gerektirdikge genel kurul olaganuisti olarak toplanabilir.

Bu durumda, olagan genel kurul toplantilarinin yapilma zamani olan hesap devresi sonundan
itibaren alti aylik sure icinde de olmak Uzere her zaman genel kurul olaganustl olarak
toplanabileceg@i gibi, herhangi bir sebep bulunmadigindan yillarca olaganisti genel kurul
toplantisinin yapiimamasi da mimkiindiir. Oyle ki olaganiistii ve olagan genel kurul toplantilarinin
ayni yerde ve ayni gun i¢cinde yapilmasi bile mevzu babhis olabilir.

Bu baglamda, drnegin 15 yillik bir kooperatifte genel kurul hi¢ olaganUsti toplanmamis olabilecegi
gibi, bir yillik bir kooperatifte genel kurul birgok defa olagan(sti toplantiya davet edilmis olabilir. 3

S0z konusu agiklamalar 1siginda kooperatiflerde bir toplantiyr olaganisti yapan, genel kurulun
kooperatifin faaliyetleri gerekli kildik¢a olagan toplantidan ayri ve badimsiz olarak ve belli bir
zamana bagli kalmaksizin her zaman toplanabilmesidir. Yoksa toplantiya olaganustilik katan
alinan kararlar degildir.

Keza 6nem derecesi ne olursa olsun her tiirli karar hem olagan hem de olaganustu genel kurulda
alinabilir. Dolayisiyla olaganistl ve olagan genel kurul toplantilarini birbirinden ayiran en temel
sey, toplantinin yapiima zamaninin farkli olmasidir. Bununla beraber, her iki toplanti tirt arasinda,
alinan kararlarin hukuki durumu ve etki alani agisindan bir farkhlik bulunmamaktadir.

Bu baglamda, genel kurul, anas6zlesmenin degistiriimesi, yonetim kurulu Gyelerinin ve denetgilerin
secilmesi ya da gérevden alinmasi, imalat ve insaat islerinin yaptiriima yonteminin belirlenmesi,
yapI kooperatiflerinde isyeri, konut ve ortak sayisinin belirlenmesi veya degistiriimesi, ortakliktan
cikarilmaya karar verilmesi, kooperatifin aciz halinde bulunmasi, birlesme, dagiima veya
tasfiyeden donme karari alinmasi gibi durumlarda olaganustu toplanabilir.

3) Oguz Imregiin, Kara Ticaret Hukuku, Filiz Kitabevi, Istanbul 2005, 5.290.




Olaganustu genel kurul, olagan genel kurul toplantilarinda oldugu gibi kooperatif merkezinin yer
aldig1 yerlesim biriminin uygun bir yerinde yapilir.

3. Olaganustu Genel Kurul Toplantilarinin Yapilmasina Dair Usul
Ve Esaslar

3.1. Toplantiya Cagn

Genel kurul olaganustl toplantiya kural olarak, siresi dolmus olsa dahi kooperatif yonetim
kurulunca cagrilir.

Bununla beraber, gerekli hallerde denetim kurulu, kooperatifin ortagi oldugu Ust birlik ve gorevlerine
iliskin konularda tasfiye memurlari da genel kurulu olaganustu toplantiya ¢agirma yetkisini haizdir.

Buna mukabil, genel kurulun belirtilen sekillerde toplanamamasi halinde ilgili bakanlik¢a da
olaganustu toplantiya ¢agrilabilir.

Ayrica, ortak sayisi dortten az olmamak sartiyla toplam ortak sayisinin onda biri, noter tebligatiyla
ve mustereken talepte bulundugu takdirde yonetim kurulunca on gin icinde genel kurul olagantstu
toplantiya ¢agrihr.

S6z konusu talebin yoénetim kurulu tarafindan suresinde yerine getiriimemesi halinde ilgili
bakanlik¢a genel kurul yine olaganlsti toplantiya davet edilebilir.

Genel kurul bu sekilde de toplantiya cagriimadidi takdirde istek sahibi ortaklar kooperatif
merkezinin bulundugu yerdeki asliye ticaret mahkemesine muracaat ederek genel kurulu bizzat
ve dogrudan toplantiya davet etme izni alabilir (KoopK md. 43, 44).

Son olarak, yénetim kurulunun toplanti nisabinin olusmasinin mimkuin olmamasi ya da mevcut
bulunmamasi veya devamli olarak toplanamamasi hallerinde asliye ticaret mahkemesinin izniyle,
tek bir ortak da genel kurulu olaganustu toplantiya ¢agirabilir. Bu durumda mahkemece verilen
karar kesindir (KoopK md. 98, 6102 sayih Tiirk Ticaret Kanunu* (TTK) md. 410/2).

3.2. Cagri Yontemi

Genel kurul olaganisti toplantiya, anasdzlesmede belirtildigi sekil ve surette ¢agrilir (KoopK md.
45/2).

ilgili bakanliklarca hazirlanan érnek anasézlesmelere gore olaganisti toplantiya dair gagri, yazili
olarak imza karsiliginda ya da iadeli taahhutli mektupla yapilir. Bahsi gegen ¢agri, daha énceden
kooperatife yazili olarak bildiriimis olmasi kaydiyla ortagin elektronik posta adresine veya cep
telefonuna gdnderilecek e-posta ya da SMS araciligiyla da yapilabilir.

Alicidan kaynaklanan sebeplerle teslim olunamayan bu nitelikteki iletiler, bir defaya mahsus
olmak Uzere bir tam giin gegtikten sonra yenilenir.

Bu arada, bildirimlere iliskin “Génderi Teslimat Bilgisi” dokimu ile yayinlanan ilanlarin, genel

4) 6102 sayil Tiirk Ticaret Kanunu, 14.02.2011 tarihli ve 27846 sayili Resmi Gazete 'de yayimlanmustir.
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kurul belgeleriyle birlikte basili olarak veya elektronik sekilde muhafaza edilmesi ve incelemeye
amade tutulmasi zorunludur.

Ote yandan davetin, toplanti giininden en ¢ok 2 ay iginde ve en az 30 giin énce yapilmasi ve
ayrica toplantinin yeri, saati, giini ve glindeminin ortaklara bildiriimesi gerekmektedir. Cagrida,
birinci toplantida ¢ogunluk saglanamadigi takdirde yapilacak olan sonraki toplantinin tarihi, saati
ve yeri agiklanarak yeni bir bildirime gerek kalmaksizin bir defada ortaklara duyuru yapilabilir.
Ancak, duyuru ve toplanti glinleri hari¢ olmak Uzere, toplantilar arasinda en az 7 en fazla 30 glin
sure bulunmalidir.

Yeri gelmisken belirtelim ki, olagantsti genel kurulda anasézlesmenin degistiriimesi mevzu bahis
ise duyuruda yalnizca degistirilecek olan anasézlesme maddelerinin numarasinin belirtiimesi
kafidir.

3.3. Giindem

KoopK’da ve ornek anasotzlesmelerde, olaganisti genel kurul toplantilarinin giindemine
iliskin bir belirleme yapiimamistir. isin dogasi geregi boyle bir belirleme yapilmasi da olanakl
degildir. Keza olagan genel kuruldan farkli olarak olaganusti genel kurulun zorunlu bir gindemi
bulunmamaktadir.

KoopK ve anasézlesme uyarinca genel kurulun gérev ve yetkisinde bulunan ve olagan genel
kurul toplanti gindemine konulabilen her tirli konu, olaganustl genel kurulun gindeminde yer
alabilir.

Gundem ise genel kurulu olagantstu toplantiya davet edenlerce belirlenir. Bununla birlikte, 4’ten
az olmamak sartiyla ortaklarin en az onda birince mustereken ve noter tebligatiyla genel kurul
tarihinden en az 20 guin 6nce bildirilecek konularin giindeme yazilmasi mecburidir (KoopK md.
46/2).

Diger taraftan, kooperatiflerde glindeme bagllik ilkesi geregince gindemde olmayan hususlar
gorusulememesine karsin, KoopK’'nin 46/3. maddesinde “Ancak, kooperatife kayitli ortaklarin
en az 1/10°unun giindem maddelerinin gériisiilmesine gecilmeden énce yazili teklifte
bulunmalari halinde, hesap tetkik komisyonunun secgilmesi, bilango incelemesinin ve
ibranin geriye birakilmasi, ¢ikan veya cikarilan ortaklar hakkinda karar alinmasi, genel
kurulun yeni bir toplantiya ¢agrilmasi ve kanun, anasézlesme ve iyi niyet esaslari ile genel
kurul kararlarina aykir1 oldugu ileri siiriilen y6netim kurulu kararlarinin iptali, yénetim
kurulu tiyeleri ile denetgilerin azli ve yerlerine yenilerinin secilmesi ile ilgili hususlar, genel
kurula katilanlarin yaridan bir fazlasinin kabulii ile giindeme alinir.” hikmune yer verilmistir.
Bu cercevede, belirtilen konular gindeme baglilik ilkesinin istisnalarini olusturmaktadir.

3.4. Cagrisiz Olaganustu Genel Kurul Toplantisi

Kooperatifin tim ortaklari ya da bunlarin temsilcileri, hazir bulundugu ve herhangi bir itiraz
olmadigi takdirde, toplantiya davet hakkindaki kurallara riayet edilmese dahi genel kurul olarak
toplanabilir ve karar alabilir. Lakin bu sekilde karar alinabilmesi icin genel kurul toplantilarina dair

5) 7339 sayili Kooperatifler Kanunu ile Bazi Kanunlarda Degisiklik Yapilmasina Dair Kanun,
26.10.2021 tarihli ve 31640 sayili Resmi Gazete 'de yayimlanmistir.




diger hukumlere uyulmasi (ortaklar listesinin diizenlenmesi, glindemin tespit edilmesi, toplanti
baskanliginin olugturulmasi, toplanti tutanaginin tanzim edilmesi, genel kurul toplanti tutanaginin
ticaret siciline verilmesi, tescil ve ilana tabi hususlarin tescil ve ilan ettiriimesi, anasézlesmede
belirtilen evrakin ilgili bakanliga tevdi edilmesi gibi) ve ayrica kararlarin muteberligi icin toplantiya
Bakanlik temsilcisinin istiraki noktasinda gerekli islemlerin ifa edilmesi gerekmektedir.

Bu sekilde alinan kararlarin, ortaklarin tamami yahut bunlarin toplantida oybirligiyle sececeqi
temsilcilerce imzalanmasi ve tutanaga baglanmasi sarttir (KoopK md. 47).

3.5. Ortaklar Listesi

Kooperatiflerin daha seffaf ve givenilir tesekkiller haline gelmesi ve genel kurullarin daha
saglikli bir sekilde yapilabilmesini teminen 7339 sayili Kanunla, KoopK’'nin 45. maddesine
altinci fikra olarak “Genel kurul toplantisina, yénetim kurulu tarafindan KOOPBIS’ten alinan
ortaklar listesinde adi bulunanlar katilabilir.” hUkmU eklenmigtir. Bu hukim uyarinca, genel
kurul toplantisina katilma hakkina sahip ortaklari gdosterir listenin Kooperatif Bilgi Sisteminden
(KOOPBIS) toplanti dncesinde alinmasi gerekmektedir.

Bu kapsamda, ydnetim kurulu, KOOPBIS'ten alacagi genel kurula katilma hakkina sahip ortaklari
gOsterir listeyi, olagan genel kurul toplantisinda oldugu gibi olaganisti genel kurul toplantisindan
once de toplanti yerinde bulundurmakla yakiamlidar.

Zikredilen listede genel kurula katilma hakkini haiz ortaklarin; isim ve soy isimleri, ortaklik
numaralari ile imza yerleri bulunur.

So6z konusu liste, toplantiya katilan ortaklar ve temsilcileri ile genel kurul baskani ve Bakanlik
temsilcisince imzalanir.

Yeri gelmisken ifade edelim ki, KOOPBIS (izerinden kooperatif ortaklarina, bu listeye erisim
yetkisi verilir. Ortaklar listesini, dogru bir sekilde ve kooperatif kayitlarina uygun olarak hazirlama
sorumlulugu ise yonetim kuruluna aittir.

3.6. Olaganustu Genel Kurul Toplantisina Katilma Hakkina
Sahip Olanlar

Bir onceki bolimde deginildigi tzere, olaganistli genel kurul toplantisina, kooperatif yonetim
kurulunca KOOPBIS'ten alinan ortaklar listesinde adi bulunanlar katilabilir.

Ancak, genel kurula istirak edebilmek i¢in toplanti tarihinden Ug¢ ay evvelinden kooperatife ortak
olmak gerekmektedir. Yapi kooperatiflerinde ise bu sart aranmamaktadir.

Anasdzlesmede hukim bulunmasi halinde bir ortak, yazili olmak kaydiyla olaganusti genel kurul
toplantisinda baska bir ortadi temsilci olarak gérevilendirebilir.

Ancak, genel kurulda bir ortagin birden fazla ortagi temsil etmesi yasaktir. Bununla birlikte, es
ve birinci derece akrabalar (ortagin; anne ve babasi, ¢cocugu, esinin annesi ve babasi) i¢in genel
kurul toplantilarinda temsilde ortaklik sarti aranmaz (KoopK md. 49).
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3.7. Toplantinin Agilmasi ve Toplanti Bagkanhginin
Olusturulmasi

Olaganusti genel kurul toplantisi, Bakanlik temsilcisinin hazir bulunmasina dair bagvurunun ve
diger islemlerin yapildiginin tespit edilmesi ve toplanti yeter sayisinin temin edilmesi Uzerine
ve ¢agriyl yapanlarca yetkilendirilen kigilerce acgilir. Toplantinin agilmasi sonrasinda, ortaklar ya
da kooperatifin ortagi oldugu Ust kuruluslarin temsilcileri arasindan genel kurul toplanti baskani
ile sekreter Uye ve gerektiginde oy toplayici Uye igin se¢im yapilir ve en ¢ok oyu alan adaylar
secilmis olur.

Son olarak, olaganusti genel kurul toplantisinda murahhas tye ile ydonetim kurulu Gyelerinden
en az birisinin hazir bulunmasi zorunludur. Diger yonetim kurulu Uyeleri de isterlerse genel kurula
istirak edebilir.

Denetleme organi Uyeleri de genel kurula katilirlar. Ayrica, bagimsiz denetime tabi olan
kooperatiflerde dis denetgi, gerektiginde agiklamada bulunmak amaciyla genel kurul toplantilarina
istirak eder, fakat genel kurulda oy kullanamaz.

3.8. Bakanlik Temsilcisinin Genel Kurulda Hazir Bulunmasi

KoopK’'nin 87. maddesinde, “kooperatiflerin, kooperatif birliklerinin, merkez birliklerinin
ve Tiirkiye Milli Kooperatifler Birliginin, genel kurul toplantilarindan en az 15 giin énce
ilgili bakanliktan temsilci talebinde bulunulmasinin zorunlu oldugu” belirtiimistir. Bu
zorunluluk, olagan genel kurul toplantilari yaninda olaganusti genel kurul toplantilar igin de
gecerlidir. Dolayisiyla, olaganustl genel kurul toplantisinin yapilabilmesi ve alinan kararlarin
muteber olabilmesi i¢in bu toplantilarda Bakanlik temsilcisinin hazir bulunmasi sarttir. Bakanlik
temsilcisi ise Ticaret Bakanh@inca yirirliige konulan Kooperatif ve Ust Kuruluglarinin Genel Kurul
Toplantilarinin Usul ve Esaslari ile Bu Toplantilarda Bulundurulacak Bakanlik Temsilcisinin Nitelik
ve Gorevleri Hakkinda Yonetmeliké hiikiimlerine gére talep edilir, degerlendirilir ve géreviendirilir.

Bu cergevede, olaganusti genel kurul toplantilari, Bakanlk temsilcisinin huzurunda acilarak
yapilir. Bakanlik temsilcinin ana gdrevi, toplantinin mevzuata, gindeme ve anasozlesmeye gore
yapilmasina nezaret etmektedir. Ayrica, olaganustli genel kurul toplantisi igin tanzim olunan
toplanti tutanagi ile toplantiya katilanlar listesi, Bakanlik temsilcince imzalanir. Bu arada, usull
dairesinde istemde bulunuldugu halde Bakanlik temsilcinin toplantiya katiilmamasi durumunda
ilan edilen saatten itibaren bir saat beklenir, yine de gelmezse toplantiya baslanir.

3.9. Olaganustu Genel Kurullarda Nisaplar

KoopK’da ve anas6zlesmede olaganisti genel kurul toplantilariicin 6zel bir nisap dngoérilmemistir.
Bu durumda olagan toplantilarda uygulanan nisaplar olaganisti toplantilar igin de caridir. Buna
gore, olaganustl genel kurulun toplanabilmesi ve gindemdeki konularin miizakere edilebilmesi
icin kooperatife kayitli ortaklardan genel kurula katiima hakkina sahip olanlarin en az dértte birinin
sahsi olarak ya da temsilen toplantida hazir bulunmasi icap etmektedir. S6z konusu nisap, ilk ve
takip eden toplantilarda da aranir.

6) Kooperatifve Ust Kuruluslarimin Genel Kurul Toplantilarinin Usul ve Esaslart ile Bu Toplantilarda
Bulundurulacak Bakanlik Temsilcisinin Nitelik ve Gérevleri Hakkinda Yonetmelik, 14.01.2022 tarihli ve
31719 sayili Resmi Gazete'de yayimlanmigtir.




S0z konusu toplantilarda karar nisabi ise yukarida belirtilen toplanti nisabinin temin edilmesi
sartiyla oylama sirasindaki mevcudun yaridan fazlasidir. Bununla birlikte, anasézlesmede
degisiklik yapilmasi, kooperatifin dagiimasi ve baska bir kooperatifle birlesmesine iliskin kararlar,
fiilen kullanilan oylarin Ggte iki gogunlugu ile karara baglanir.

3.10. Toplanti Tutanagi

Olaganustu genel kurul toplantilarinin gegerli olmasi igin ortaklarin/temsilcilerin sayisini, genel
kurulda sorulan sorulari ile bunlara verilen cevaplari, kabul edilen kararlari, her karara dair
kullanilan oylar ve bu oylarin olumlu, olumsuz ve gekimser olarak dagilimini géstermek Uzere
toplanti sirasinda tutanak tanzim edilir.

Genel kurulda duzenlenen tutanak, Bakanlik temsilcisi ve genel kurul baskanliginca imza edilir;
aksi takdirde genel kurul toplanti tutanagi gecersizdir.

Kooperatif yonetim kurulu, genel kurul toplanti tutanaginin noter tarafindan onaylanmis bir
ornegini ticaret sicili mudurligune derhal vermek ve bu tutanaktaki tescil ve ilana tabi konulari
tescil ve ilan ettirmekle mukelleftir.

Ote yandan genel kurul toplanti tutanagi ile toplantiya dair diger belgelerin (denetim ve yénetim
kurullarinca duzenlenen raporlar, gelir-gider cetvelleri, bilanco, ortaklar listesi ve istenebilecek
diger belgelerin) onayli birer nishasinin, toplanti tarihinden itibaren en ge¢ 1 ay iginde ilgili
bakanligin tagra teskilatina verilmesi gerekmektedir.

3.11. Olaganiistii Genel Kurul Kararlarinin iptali

Olaganustu genel kurul toplantisinda alinan kararlarin belli esaslar gergcevesinde iptalinin yargi
makamlarindan talep edilmesi mimkindir. Bu kapsamda, kanuna, anasézlesmeye ve duirustlik
kuralina aykiri oldugu saviyla olaganistli genel kurul toplantisinda alinan kararlar hakkinda
toplantiyi takip eden ginden itibaren bir ay icinde kooperatif merkezinin bulundugu yerdeki asliye
ticaret mahkemesinde iptal (bozma) davasi agilabilir (KoopK md. 53).

S6z konusu iptal davasini agmaya yetkili olanlar ise olaganustiu genel kurul toplantisina katilip
da kararlara muhalif kalan ve duruma tutanada yazdiran, haksiz olarak oyunu kullanmasina
izin verilmeyen, toplantiya ¢agrisinin usuliine uygun yapilmadigini yahut gindemin geregi gibi
teblig ya da ilan edilmedigini veya katilmaya yetkili olmayan kimselerin olaganustu genel kurul
toplantisina katildigini iddia eden ortaklar, kooperatif ydnetim kurulu, kararlarin yerine getiriimesi
ydnetim kurulu tyeleri ile denetgilerin sahsi sorumluluklarini gerektirmesi halinde bunlardan her
birisidir.

iptal davasinin acgiimasi halinde durusmanin yapilacag tarih yénetim kurulunca usulen ilan edilir.
Yukarida belirtilen bir aylik hak dusuricu slre sona ermeden 6nce durusmaya bagslanilamayacagi
gibi birden fazla iptal davasi agiimasi halinde mahkeme bu davalar birlestirilerek gorur. Ayrica
mahkeme, kooperatifin talebine istinaden muhtemel zararlariigin davacilarin teminat géstermesine
hikmedebilir Teminatin miktarini ve igerigini tespit etmeye ise mahkeme salahiyetlidir.

Diger taraftan, olaganiisti genel kurul toplantisinda alinan bir kararin iptal edilmesi bitiin ortaklar
hakkinda hikim ve sonug dogurur (KoopK md. 53).

iptal karar kesinlestigi takdirde buna dair mahkeme ilami ticaret siciline tescil ve ilan olunur.
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Bu arada, iptal davasindan ayri olarak, KoopK’'nin 98. maddesi yollamasiyla kooperatifler
hakkinda da tatbik olunan TTK’nin 447. maddesine gore; olagan ve olaganusti genel kurulun,
Ozellikle; ortaklarin asgari oy, genel kurula katilma, dava ve kanundan kaynaklanan vazgecilemez
nitelikteki haklarini ortadan kaldiran veya sinirlandiran, ortaklarin bilgi alma, inceleme ve denetleme
haklarini, kanunda éngoérilen izinler disinda sinirlandiran, kooperatiflerin temel yapisini bozan
veya sermayenin korunmasi hikimlerine aykiri olan kararlari batildir. Bu baglamda, olaganustu
genel kurul kararlarinin batil oldugu gerekgesiyle menfaati bulunan herkes, belli bir siireye bagl
kalmaksizin bu kararlarin butlan oldugunun tespiti icin mahkemeye muracaat edebilir.

4. Sonug

1163 sayil Kooperatifler Kanunu ve anasézlesme hiikiimleri geregince kooperatiflerde genel kurul,
kooperatif icin gerektirdigi takdirde veya zorunlu ve ivedi sebeplerin ortaya ¢ikmasi durumunda
olaganustu olarak toplanabilir. Toplantinin giindemini de toplanti yapilmasini gerekli kilan nedenler
olusturur. Olaganustu genel kurul ile olagan genel kurulda alinan kararlar bakimindan farkhlik
bulunmamakta, farlilik toplantinin yapildigi zamanda ortaya ¢ikmaktadir.

Nitekim kooperatiflerde olagan genel kurul toplantisi her yil ve her hesap déneminin bitiminden
itibaren alti ay icinde yapilmasi gerekirken, olaganusti genel kurul toplantisi bir sireye bagli
kalmaksizin her zaman yapilabilir. KoopK’da olaganustu genel kurul toplantilarinin yapiimasina
dair 6zel bir dizenlemeye yer veriimemistir.

Dolaysiyla bu konuda olagan genel kurul toplantilarinda uygulanan usul ve esaslar (¢agri,
glindem, ortaklar listesi, toplanti bagskanhgi, toplantinin agilmasi, toplanti ve karar nisabi, toplanti
tutanagi, Bakanlik temsilcisinin toplantida hazir bulunmasi, alinan kararlar aleyhine iptal davasi
acilmasi gibi) olaganustu genel kurul toplantilarinda da aynen tatbik olunur.

Unutulmamalidir ki, kooperatif ydnetim kurulunun, gerektiginde genel kurulu olaganusti toplantiya
davet etme yukumluligand kusurlu olarak ihlal etmesi ve bundan dolay! bir zararin dogmasi
halinde kooperatife, ortaklara ve alacaklilara kargi hukuki sorumlulugu giindeme gelecektir.
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Girig

Bilgi ¢aginin en énemli pazarlama yontemlerinden biri iliskisel pazarlamadir. Her gegen giin
artan rekabete karsilik misteri memnuniyeti de musteri sadakati de bir o kadar dnemli hale
gelmektedir. Clnku taklidinin kolay oldugu bu teknoloji ve bilgi caginda rakiplerden mal ve hizmet
konusunda farklilagsmak zorlagsmaktadir. iste bu noktada pazarda digerlerinden farklilasmak
musteri memnuniyeti ile dogrudan iligkili iliskisel pazarlama gibi 6nemli bir kavrami gin yuzuine
cikartmaktadir. Kisisellestiriimis pazarlama ile de i¢ ice olan iliskisel pazarlama tamamen musteri
odakh bir yaklasim sergilemektedir. Segmentasyon yapmak musteriye kendini 6zel ve énemli
hissettirecek bu da uzun sireli ve kalici iligkileri beraberinde getirecektir. Dolayisiyla bu noktada
rakiplerden siyrilma avantaji saglanabilecektir.

1. iligkisel Pazarlamanin Tanimi

Dustince olarak eskiye dayanan bir felsefe olsa da modern pazarlama kapsaminda son yillarda
on plana ¢ikmis bir kavramdir (Giilmez ve Kitapgi, 2003: 81).

Nitekim pek ¢ok bilim adami, iliskisel pazarlamanin kesin anlaminin literatlirde her zaman acgik
olmadigini iddia etmistir (Sin vd., 2005).

iligkisel pazarlama anlayisinin temelinde musterilerin beklentilerinin tatmin etmek ve nihayetinde
kér saglamak hedeflenir. Fakat bunu yaparken isletmeler muisterilerini iyi tanimali beklentilerini,
ihtiyaclarini piyasa arastirmalari ile analiz edip tespit etmeli ve bu ihtiya¢c ve beklentileri iyi
arastirmasi gerekmektedir (Sendur, 2009: 17).

Buguin teknolojinin de glicliyle musterilerin kaydedildigi birgok veri tabani uygulamalari programlari
vardir. Belli bir maliyete katlanilarak da olsa bu yazilimlara veya programlara yatirim yapmak
firmalari uzun donemde karli hale getirmektedir.

*isletme Bilim Uzmani, selenbitkin@gmail.com
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En basit haliyle CRM (Mdisteri iliskileri y6netimi) bagaril igsletmelerin uyguladigi 6nemli bir iliskisel
pazarlama stratejisidir. Piyasada cesitli mUsteri bilgileri veri tabani programlari bulunmaktadir.
Bazilari kuglk firmalar ve yeni kurulan sirketler icin daha uygunken, digerleri blyuk sirketler ve
isletmeler icin daha uygundur.

Asagidakiler, en iyi on musteri veritabani yazihm ornekleri: Zendesk Sell, zoho, HubSpot,
Freshworks, Salesforce, Bitrix24, Pipedrive olarak siralanmaktadir (URL1).

iliskisel pazarlama, geleneksel pazarlama yaklagiminin tersidir. Bu yaklasimda bireysel satislarin
sayisini artirmak éncelikli degildir.

Oncelik miisteriyle bag kurmak ve sadik olmasini saglamaktir. Baktigimizda isletmeler igin yeni
musteri edinme her zaman maliyetli ve getirisi yetersiz olmaktadir.

Bir mUsteri bu markay! bir kez segmeye ikna edilmis olsa bile glglu bir iligkisel pazarlama stratejisi
olmadan, musteri gelecekte bu markayi tekrar tercih etmeyebilir. Yani surekli bir aligveris déngusu
s6z konusu olmaz. Dolayisiyla iliskisel pazarlama anlayisinin dnemi de musgteri iligkilerinin degeri
de birgok sirket nezdinde artmistir (URL2).

2. iliskisel Pazarlamanin Gelisimi

iliskisel pazarlamanin temellerini ilk olarak 1970li yillarda Jackson tarafindan endiistriyel
pazarlama alaninda oldugu goérulmektedir. Cok uzun yillardir varhgini koruyan iliskisel pazarlama
iskandinav Okulu’nun, hizmet pazarlamasi ve endistriyel pazarlamaya yénelik aj yaklasimina
dayanmaktadir. O yilindan bu yana toplam kalite yonetimi ve daha sonralari gelisen teknolojilerle
sanal organizasyonlar/aglar gibi birgok alanda gelismesini strdirmektedir (Erdogan ve Torun,
2009: 47).

Sonrasinda 1983 tarihinde hizmet pazarlamasi lizerine yaptidi ¢calismalarla A. Berry tarafindan
ortaya atilmistir. Bu teoride mdusteri iliskilerinin korunmasi, artiriimasi ve c¢ekici kilinmasini
amaclanmakta olup, devam eden iglere, Ucretsiz agizdan agdiza tanitima ve musteri talepleri
olusturabilecek firsatlara odaklanmaktadir (URL2).

3. iligskisel Pazarlama Ornekleri

isletmelerin stratejilerinde uygulayabilecekleri bazi iligkisel pazarlama taktikleri su sekildedir
(URL2);

— indirim veya bonuslar sunularak miisterilerin tekrar alim yapmasi saglanabilir.

— Dijital ortalamalarin vazgecilmez pazarlama iletisimi olan sosyal medya araciligi ile
musterilere gonderisiyle veya surpriz bir hediye kartiyla tesekkur edilebilir.

— Anketler veya telefon gérismeleri yoluyla musteri geri bildirimi istenerek uygulanabilir.
Bu da musteri goruslerinin degerlendigine dair olumlu bir izlenim yaratabilir ve daha iyi
urdn ve hizmetler olusturmaya yardimci olur.

— Bir marka adina agizdan agza reklam veren musterileri 6dillendirmek igin musteri
savunuculugu veya marka savunuculuk programlari olugturulabilir.

— Modsterilerini surekli korunmasi icin édullendiren bir sadakat programi baglatilabilir.

KARINCA 19



Global ve basaril bir firma olan Coca Cola’nin 2013 yilinda siselerin Ustiine kendi
ismini yazma strateji ile basarilh bir tutundurma faaliyeti gdstermigtir. Dolayisiyla musteri
sadakati olusturma agisindan son derece olumlu etki yaratmistir (URL3).

— Musterilerle baglanti kurmak ve topluluk olusturmak icin musteri etkinlikleri
dizenlenebilir.

— Musterilere kendilerini 6zel hissettirmek yapilacak dnemli stratejidir. Dolayisiyla onlari
iyi tanimak veri tabanlari olusturmak gerekir.

— Insani 6zelliklere dnem vermek ve gelistirmek olusacak bag igin oldukga énemli
olmaktadir. Agik hava giyim sirketi olan Moosejaw insani 6zelliklere dikkat geken 6rnegi
soyledir: Bir musteri, kiz arkadasina Noel hediyesi olarak bir kaptsonlu sweathirt
siparis etmistir ancak tatilden birkac hafta dnce ayrilmasi ile kaptisonu iade ederek
para iadesi ister ve iade nedeni de “kiz arkadasim beni terk etti” yazar. Birkag hafta
sonra Moosejaw’dan buyuk bir paket gonderilir. Paketin Uzerinde “Kiz arkadasinin
senden ayrildigi icin Uzgunlz, sana bir hediye vermeye karar verdik” yazili tisortler,
cikartmalar ve bir kart vardir (URL4).

4. iliskisel Pazarlamanin Bilesenleri

Pazarlama birbiri destekleyen bilesenler toplulugudur. iliskisel pazarlamanin da bircok bileseni
oldugunu gorulmektedir. Elbette ayni anda hepsinin saglanmasi gug¢ olabilmektedir. Fakat bu
yolda 6nemli adimlar atildiginda isletmelerin kalici basarilar elde ettigi gortilmektedir. Literattirde
bunu destekleyen birgok arastirmayi gérmekteyiz.

4.1 Gliven

Guven hatal davraniglarda geri déntsu oldukca zor olan bir anlayistir. Pazarlama bilimi de insani
ve insan davraniglarini ele aldigi icin ¢ift tarafli glven duygusunun énemi her cagda artmaktadir.

iliskisel pazarlamanin en énemli ve ilk bilesenini olusturan giiven kavramsal olarak tiiketicilerin
isletmeye veya onun markalarina kusku duymadan baglanma ve inanma, igletmenin amag ve
degerlerini kabullenme olarak tanimlanabilir (Kaya, 2011: 14).

Guven derecesi ne kadar artarsa ileride olusacak iligki de o denli giglu ve surekli olacaktir (Yau
vd., 2000, s.1115).

4.2 Taahhut (Baghlik)

isletme icin oldugu kadar, firma igin de hedefe gidilen yolda birlikte hareket etmek adina énem arz
etmektedir. Baglilik bir noktada guiven bilesenini de destekleyecegi icin bu iki kavrami birbirinden
ayri disiinmek ¢ok da mimkin olmamaktadir (Adjei ve Clark, 2010, 74).

4.3 iletisim

iletisim eski zamanlardan beri 6nemini korumakla birlikte sadece iligkigel pazarlama anlayiginda
degil tim pazarlama modellerinin en 6nemli arag olarak yer almaktadir. lletisim, tiketici ve firmalar




arasinda gergeklesecek bilgi akisinin anlamli ve zamaninda yapilmasi anlamina gelmektedir.
iliskisel pazarlama anlayisinin yapi taslarindan birisi olan iletisim musteri sadakati olusturmada
en blyuk yardimcilardan birisidir (Sin vd., 2005).

4.4 Empati

Kisinin karsisindaki kisinin goris agisindan duruma bakmak anlaminda kullaniimaktadir.
Bir anlamda insanin karsisindaki baska bir kisinin ihtiya¢c ve isteklerinin anlamasidir. Satis
gerceklestiren firmalar icin empati yapabilme yeteneginin bulunmasi daha fazla énem arz
etmektedir (URLS5).

4.5 Paylasilan Deger

Firmalar musterilerinin davraniglarini analiz ederken, hedeflenen kitlenin kendilerine getiri
olmasina da 6nem verirler. Yani iki tarafinda birbirlerinin beklentilerini karsiliyor olmasi 6nem arz
etmektedir. Misteri igin bu durum ihtiyacglarinin karsilanmasi, firma adina ise trlin ve hizmetlerinin
satig oranlarini artirmada sabit bir kitle elde etmektedir (URLS5).

5. iliskisel Pazarlamanin Avantajlari

Basarili bir sekilde gerceklestirilen iliskisel pazarlama sayesinde marka degeri korunur, hatta
marka bilinirligi de zamanla artis géstermektedir. Iliskisel pazarlamanin avantajlarindan baslica
soyledir (URL2):

Yiksek musteri sadakati elde edilir. Sadik musteriler tekrar satin alimlara yatkindir. Ayrica
markanizin birer temsilcisi olarak yasadiklari olumlu deneyimleri ¢cevrelerini aktariimaktadir.

Reklam ve pazarlama maliyetleri azalir. Firmalar yeni musteri kitlesi igin ylUksek butceler
ayirmalidir. Ancak bu sistemde sadik musteriler elde edebilir ve bu yliksek maliyetler yerini daha
ekonomik yatirimlara birakmaktadir.

Musteri ¢evresinde 6rgitlli galismalar saglanir. Bu stratejileri 6n planda tutan firmalar, sira digi
bir musteri deneyimi etrafinda olusturulmaktadir. Mutlu musteriler ve g¢alisanlar ortak bir sekilde
hareket etmektedir.

6. iliskisel Pazarlamada Dikkat Edilmesi Gereken Unsurlar

iliskisel pazarlamada, avantaj saglamanin yani sira bir takim dezavantajlarla da karsilasilabilir.
Hakansson and Snehota’ya goére iliski sirdirmenin dezavantajlari vardir. Bunlar (Deniz ve
Kamer, 2013: 13):

* Kontrol kaybi: Misterilerle iliski gelistirmek kaginilmaz olarak, kaynaklar, faaliyetler ve
niyetler Gzerinde bir derece de olsa kontrol kaybina yol acabilir.

« Belirsizlik: iligkiler her zaman degisebilmektedir. iligkilerin belirsizligi tarihten ziyade,
glncel olaylardan ve gelecekteki beklentilerin belirsizliginden kaynaklanmaktadir.
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« Kaynak Ihtiyaci: Bir iliskiyi kurmak ve siirdiirmek gaba gerektirir. Bunun igin bazi
maliyetlere katlanmak ve yatirimlar yapmak gerekir.

e Diger Firsatlari Men Etme: Musteriler sinirli olan kaynaklarini, 6nceligi olan
ihtiyaclarina yonelmektedir. Bundan dolayr musteriler kendilerine gekici gelen alanlarda
kaynaklarini kullanamayabilir.

* Beklenmeyen Talepler: Masterilerin ve isletmelerin bagka iliskileri de olabilir; ancak
bagka iliskilerden farkhlasmak icin musteriler isletmelerden 6zel davranislar bekleyebilir
veya isletmelerden beklenmeyen taleplerde bulunabilir.

« Zaman Kayb: isletmenin bazen bir miisteriyle ugrasmasinin maddi maliyeti
olmayabilir; ancak bu musteri igin harcanan zamanin ylksek olmasi diger musteriler ve
isler icin harcanacak zamani azaltabilmektedir.

Sonug

iliskisel pazarlama ile (riin ve hizmetlerin satisiyla birlikte, misterinin izlenmesi, ihtiyaglarinin
tespit edilmesi, ihtiyaglarini giderecek yeni trtinlerin belirlenmesi ve genel olarak kurum imajinin
olusturulmasi stireglerinin tamamini icermektedir.

Dolayisiyla bu noktada mdusterilerle kurulan iligkinin tlketim davraniglarina olumlu katki
sagladigini gézlemleyen isletmeler bir musteri degeri yaratma stratejisi olan iliskisel pazarlama
uygulamalarina baslanmistir.

Bu calismada iliskisel pazarlamanin ne oldugu, faydalari ve uygulamada ne gibi kazanimlar elde
edilecegdi yonu ile agiklanmaya cahsiimistir.

Zira iligkisel pazarlama genel olarak yine kurulus igin rekabet avantaji yarattigi gibi yine kurulus
icin olumlu bir algi yaratacagi varsayiimaktadir. Fakat bu stratejilerin agikligi konusu hala tartisma
konusu olmaktadir. Dolayisiyla bilgi birikiminin blytUmesi, isletmeler ve musteriler icin anlaml
gelismelere bu kavramin agiga kavusturulmasi arastirmalarla desteklenmesi gerekmektedir.

iliskisel pazarlama bir ekip isidir. Her sektériin benimsemesi karli olacak bir pazarlama stratejisidir.
Zira kabul edilmeyen benimsenmeyen bu pazarlamanin stratejilerinin de uzun sureli bir basari
beklemesi hayal kirikligina sebebiyet verecektir.

Dolayisiyla musterileri iyi tanimak gerekir. Onlari takip etmek, ve onlari edilebilecek veri tabanlari
kullanmak da ayrica iliskisel pazarlamanin gelisim surecini hizlandiracaktir.
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Ozet

Latince ¢ocuk digleri anlamina gelen pedotonti kelimesi cocuk dis sagligi konusunda caligsan ve
onlarin sut disleri ile kalici dislerine yonelik islemler yapmak konusunda uzman olan pedotontist
hekimler saglik sektériinde énemli yerlerdendir.

Bugun hizla gelisen hazmet sektori saglik alaninda gorilen yeni yapilanma ve yogun rekabet
ortaminda deger hizla artmaktadir. isleyen saglik sisteminin yapisini dogru anlamak suretiyle
saglik hizmet pazarlamanin da degeri artmaktadir. internet kullaniminin artmasiyla tiiketicilerin
bilgi distince ve buna benzer suregleri paylasmak seklinde kullanan ve iletisim kurma imkani
bulan sosyal medya tuketicileri on-line bigimde faydalanmaktadirlar.

Cocuklarin internete maruz kalmasiyla onlarinda da kullanma alanina giren sosyal medya kolay
ulasilabilmesi, cok icerik Gretmesi ve Ucretsiz olmasi neticesinde gerek kendilerinin gerekse
ebeveynlerinin beklentileri dogrultusunda ¢ocuklar da buralarda influencer olarak gérev yapmaya
baslamaktadir.

Bu surecte gerek istemeden gerekse sponsor olan igletmelerin beklentileri dogrultusunda
markalarinin tanitimi yapilimaktadir.

Teknolojinin hizla artmasi neticesinde internet mobil telefonlar vasitasiyla sirekli bigcimde
tuketicilerin kullaniminda kalmaktadir. Karsillik etkilesim imkani sunan internetteki sosyal medya
alanlari sagladigi imkanlar neticesinde daha rahat igerik uretilebilir duruma donismustr.

Son zamanlarda olusan gocuk influencerlar dncelikle Youtube ve Instagram gibi alanlarda etkili
olabilmektedir.

Sonug itibariyle pedotontistlerin kullandigi ¢ocuk influencerlar kullanicilari etkilerken hizmet
pazarlamada farklilik olusturmaktadir.

*Doktora Ogrencisi, Istanbul Gelisim University, Cihangir Dist. anicetin@gelisim.edu.tr
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Anahtar Kelimeler: Pedotontist, Hizmet Pazarlama, Sosyal Medya, Cocuk Influencer Investigation
of the Effect of Social Media Child Influencers Use in Pedotontist Service Marketing

Abstract

The word pedotonti, which means children’s teeth in Latin, is an important place in the health sector.
Today, the rapidly developing digestion sector, the value is increasing rapidly in the environment
of restructuring and intense competition in the field of health. By correctly understanding the
structure of the functioning health system, the value of health service marketing increases. With
the increase in the use of the Internet, social media consumers, who use the consumers to share
information, thoughts and similar processes and have the opportunity to communicate, benefit
from on-line. As children are exposed to the internet, social media, which is also used by them, is
easy to access, produces a lot of content and is free, so children also start to work as influencers
in line with the expectations of both themselves and their parents. In this process, their brands are
promoted either unintentionally or in line with the expectations of the sponsoring companies. As
a result of the rapid increase in technology, the internet remains in the use of consumers through
mobile phones. Social media areas on the internet, which offer mutual interaction, have turned
into a situation where content can be produced more easily as a result of the opportunities they
provide. Recently formed child influencers can be effective primarily in areas such as Youtube
and Instagram. As a result, while the child influencers used by the pedodontists affect the users,
they make a difference in service marketing.

Keywords: Pedotontist, Service Marketing, Social Media, Child Influencer

1. Girig

Cocuk Influencer yiikselisi bazi tartismalara yol agti; ciinki bunlarin sémurilmesi ve sosyal
medyadaki sohretin ruh saghgi ve refahi Gzerindeki etkisine dair endiseler var. Elestirmenler,
kiglk cocuklarin c¢evrimigi eylemlerinin sonuglarini tam olarak anlayamayabileceklerini ve
populerliklerinden yararlanmak isteyen sirketlerin istismarina karsi savunmasiz olabileceklerini
One surmektedir (Bevelelander vd., 2018).

Ancak Cocuk Influencer takipgileri icin olumlu rol model olabilecedini ve platformlarini énemli
konularda farkindalik yaratmak i¢in kullanabilecegdini savunanlar da var.

Sonugta, Cocuk Influencer sosyal medyadaki rolu, nasil yonetildiklerine ve hem fenomenlerin
hem de birlikte ¢alistiklari markalarin destekledigi etik standartlara bagl olacaktir (Boyce vd.,
2006).

Genel olarak, Cocuk Influencer yukselisi, ginimuz toplumunda sosyal medyanin artan etkisini ve
cocuklarin bu dijital diinyaya katilim yollarini vurguluyor.

Cocuklarin refahi ve somdirusuyle ilgili gegerli endiseler olsa da ebeveynlerin ve velilerin,
gocuklarinin gevrimici varliginin etkisini dikkatle distinmesi ve onlari korumak i¢in adimlar atmasi
onemlidir (Boyland vd. 2016).

2. Pedotonti

Pedotonti ¢ocuklarin diglerinin bakimiyla ilgilenen dis hekimligi uzmanhgidir. Pedodontist, uygun
beslenme, florir kullanimi ve agiz hijyeni uygulamalarini igeren 6nleme ile kapsaml bir sekilde




ilgilenir. Pedodontistin rutin uygulamasi temel olarak ¢uriklerle (dis ¢lirigu) ilgilenir ancak dis
hizalamasini etkilemeyi de igerir.

Dis pozisyonunda yeni baslayan anormallikleri dizeltmek igin uzun sureli tedavi gerekebilir.
Destekler veya diger diizeltici cihazlar kullanilabilir (Coates vd., 2019).

Pedodontistin sabirli olmasi ve cocuklarin davranis kaliplari hakkinda temel bilgiye sahip
olmasinin yani sira fiziksel ve zihinsel bozukluklarin agiz Gzerindeki etkileri hakkinda bilgi sahibi
olmasi gerekmektedir (Fokvord vd., 2016).

Tarihsel olarak, periodontistler doktor ve kulaktan kulaga tavsiyelerle uygulamalarini
gelistirebilirlerdi, ancak internete giderek artan bagimlilik onlari dijitallesmeye zorluyor.

Web sitelerini, sosyal medyay! ve gevrimici incelemeleri kontrol etmek icin daha fazla insanin
Internet’e akin etmesiyle, dis hekimlerinin ‘sevk’ tanimlarini genigletmeleri gerekiyor.

Artik periodontistlerin yeni hastalari cekmek ve uygulamalarini buyutmek igin etkili bir dijital
pazarlama stratejisi gelistirmesi gerekmektedir.

Sosyal medya kanallari hastalarin ginliik olarak zamanlarinin énemli bir kismini gegirmis oldugu
ortamlardir. Bu nedenle dijital cagda dis hekimligi muayenehanesine yonelik etkili pazarlamada,
hedef kitlenin anlanmasi, ilgili ¢ekici mesajlarin olusturulmasi ayrica mesajin sosyal medya
kanallarinda tutarli bir sekilde iletiimesi gerekmektedir (Coates vd., 2019).

Geleneksel olarak bir dis hekiminin yanhs bir tarafinin olmasa da, hedef kitlesiyle glglu bir bag
kurmada ginimuzdeki rekabetgi dinyada hayatta kalabilmek adina zorluyuculugu bulunmaktadir.

3. Saglhik Hizmet Pazarlamasi

Saglik hizmetleri pazarlamasi, saglik hizmetleri bilgilerinin olusturulmasi, iletiimesi ve sunulmasi
sirecidir. iletisim, pazarlama, saglik analitigi ve elbette hasta bakimi dahil olmak lizere gesitli
alanlardan yararlanir. Geleneksel pazarlama ilkelerini ve bilime dayali 6énleme ve saghgi
gelistirmeyi bir araya getiren ¢ok disiplinli bir uygulamadir (Folkvord vd., 2019).

Pazarlama, modern saglik hizmetlerinin vazgecilmez bir parcasidir; uygulayicilar ve kurumlar
diger isletmelerle ayni pazarlama hedeflerinin goguna sahiptir (Achrol ve Kotler, 2022).

e Dusunce liderligi sergileyerek marka farkindahgi olusturmak

* Koordineli pazarlama stratejileri araciligiyla potansiyel muasteriler yaratmak
* Hasta edinme slirecini daha saglam hale getirmek

* Yerel aramalara dogru bilgiyi dogru zamanda sunmak

* Sosyal kanit olusturmak icin eski ve mevcut hastalarla etkilesime gegmek

Saglik hizmetleri pazarlamasi bu hedeflerin kargilanmasina nasil yardimcei olur? insanlari saglik
mesajlariyla egditmeyi, bilgilendirmeyi ve motive etmeyi; saglik hizmetleri ile insanlarin ihtiyaglar
arasinda bir baglanti oldugunu géstermek ve kesintisiz saglik hizmeti sunmak icin teknolojinin
potansiyelinden yararlanmak (Hill vd., 2020).
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Saglik pazarlamasi genel olarak nifusun sagliginin korunmasi acgisindan saglik bilgilerinin
tanitilmasidir (Akter vd. 2022).

Yasamin dinamik gelisimi, kaginiimaz olarak saglik sistemlerini de etkileyerek 6nemli degisikliklere
yol acmis ve saglik pazarlamasini saglik markalarinin vazgecilmez bir unsuru olarak kabul
ettirmigtir.

Saglik hizmetleri, strekli bir evrim gegiren, yaraticihdi ve cogkuyu tesvik eden ¢ok sayida firsatin
oldugu ve bu alandaki uzmanlarin yararlanacagdi bir alandir.

Diger alanlardaki felsefe ve pazarlama teknikleri saglik hizmetlerinde uygulanabilirlik
bulamadigindan, saglik hizmetleri kendi yaklagimina ihtiyac duymakta ve diger endustrilerde
bulunmayan bazi 6zellikler sunmaktadir (Anderson vd., 2019).

Saglik pazarlamasi, 6zelligi itibariyle disiplinler arasi bir alandir; ¢iinki hem klasik hem de sosyal
pazarlamaya 6zgl bazi kavram, yontem ve teknikleri kullanir.

Saglik hizmetleri pazarlamasinin 6zelligi, hizmetlerin ve pazarlarin bulunmasi ancak para
esdegerinin bulunmamasidir.

Bu, uygulamanin etkinliginin saglikli bir nifus imajinda, kronik hasta kategorisinin tespitinde,
tim rehabilitasyon siirecinden gecerek hasta kisilerin tedavisinin saglanmasinda, profesyonel
yeniden entegrasyonda, hastalarin sosyal yeniden entegrasyonunda bulunabilecegi anlamina
gelmektedir.

Pazarlamanin saglik alaninda uygulanmasi toplumun sagligindaki sorunlar tarafindan dayatiimistir
(Chatterje vd., 2021).

Etkili bir pazarlama yaklasimi, hastalarin ihtiyaglarinin derinlemesine arastiriimasini, gizli
intiyaclarin belirlenmesini ve hastalarin agikga talep etmedigi yeni saglik hizmetlerinin sunulmasini
icermektedir (Chong vd., 2022).

Tibbi eylemin gerceklestiriimesinde hastalarin katilimi, yalnizca saglayicilarin zihniyetini
degistirmenin 6tesinde, yararlanicilarin yasam tarzi, tiketim aligkanliklari, ilag tedavisi gibi Gnemli
degisikliklerle birlikte genis ve karmasik anlamlarla ginimuz yagaminin bir gereg@i haline gelmistir.
GUnlUk slreg gelistikge, degisim varligimizin temel amaci olan yasam igin temel olacaktir.

Ayrica bu durum stiphesiziligkinin saglik intiyacini nasil uyumlastiracaginin da engelini tagiyacaktir.
Yapisal degisiklikler, saglik sistemlerini mevcut ihtiyaglar goz éniinde bulundurularak gelecege
dogru hizlanmaya zorlamaktadir ve yodnetim ve pazarlama yetenekleri gergeklestiriimeden
gelecek stratejisinin hayata gecirilmesi mimkin degildir (Grewal vd., 2020).

Saglik hizmetlerinin pazarlanmasi, oncelikle saglik hizmetlerine olan talebin niteligine gore
farklihk gosterir.

ikinci olarak, pazarlama kampanyasinin hedefi yararlanici olmayabilir; belirli bir hizmet igin neyin,
nerede, ne zaman ve ne kadar saglanacagdina karar veren kigi hekimdir. Karar verici, doktor,
saglik plani temsilcisi veya bir aile Uyesi olabilir.

Saglik hizmetleri, Grinin ¢cok karmasik olabilecegi ve kolayca kavramsallastirilamayabilecegi
durumlarda da farklilik gosterir.

Saglik hizmetlerinde kullanilan prosedurlerin birgcogu, 6zellikle de teknolojiye dayali olanlar,
karmasiktir ve o alanda uzman olmayan bir kisiye agiklanmasi zordur (Jain vd., 2021).




Ozellikle hizmet saglayicilar igin bir bagka saglik sorunu da tim potansiyel misterilerin belirli bir
hizmet icin “arzu edilen” olarak degerlendiriimemesidir.

Hizmet saglayicilarin, 6deme gti¢lerine bakilmaksizin tim basvuru sahiplerine hizmet saglamasi
gerekirken, pazarlamacinin belirli bir hizmeti talep etmeye tesvik edemeyecegi belirli hasta
kategorileri de vardir.

Ancak pazarlamaci, ekonomik borglari temsil etmesi muhtemel olan kategoriden ¢ok fazla musteri
cekmeden, saglik kuruluglarina masteri cekme zorluguyla karsi karsiyadir (Jain vd., 2021).

Gegctigimiz on yilda saglik hizmetleri, pazarlamayi temelden degistiren bircok pazarlama egilimi
yasadi. Bu egilimler sunlardir (Jalal vd., 2021):

— Kitlesel pazarlama yaklasimindan daha spesifik bir yaklagima.
— Imaj pazarlamasindan hizmet pazarlamasina.

— “Herkes i¢in tek 6nlem”den kisisellestirmeye.

— Bir saglik olayina verilen énemden uzun sureli bir iligkiye kadar.
— Piyasayi “goérmezden gelmekten” piyasa istihbaratina kadar.

— Dusuk teknolojiden yiksek teknolojiye

Pazarlama, saglk calisanlarinin hedef pazarlarina deger yaratmasina, iletisim kurmasina ve
saglamasina yardimci olmada énemli bir rol oynar. Modern pazarlamacilar Grtin veya hizmetlerden
ziyade musterilerden yola ¢ikiyor. Tek bir islemin saglanmasindan ziyade siardirtlebilir bir iligki
kurmakla ilgileniyorlar.

Amaglari yiksek diizeyde tuketici memnuniyeti yaratarak ayni tedarikgiye donmelerini saglamaktir.
Pazarlamacilar, pazarlama arastirmasi, trlin tasarimi, dagitim, fiyatlandirma, reklam, promosyon
satiglari ve satis yonetimini igeren birgok geleneksel yontemi kullanmislardir. MUsterileri mesaj
ve tekliflerle gekmek icin bu yontemlere yeni teknoloji ve yeni konseptlerle ilgili yeni yontemlerin
eklenmesi gerekmektedir (Javaid vd., 2022).

4. Sosyal Medya

Sosyal medya, insanlarin sanal topluluklarda ve aglarda bilgi ve fikir olusturdugu, paylastigi ve/
veya aligverisinde bulundugu etkilesim araglarini ifade eder. lletisim ve Pazarlama Ofisi ana
Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn ve YouTube hesaplarini yénetir.

* Sosyal medya konusmalar, topluluk, izleyiciyle baglanti kurma ve iligskiler kurmayla
ilgilidir. Sadece bir yayin kanali veya bir satis ve pazarlama araci degildir.

» Ozginlik, duristlik ve agik diyalog ok dnemlidir.

* Sosyal medya sadece insanlarin sizin hakkinizda sdylediklerini duymaniza degil, ayni
zamanda yanit vermenize de olanak tanimaktadir (MyMovez, 2019).
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Popiiler Sosyal Medya Araglari ve Platformlari:
* Bloglar: Belirli bir konu veya fikir Gzerine glindelik diyalog ve tartismalar icin bir platform.

* Facebook: Aylik 1,55 milyardan fazla aktif kullanicisiyla (2015’in (igiincli ceyregi
itibariyla) dinyanin en blylk sosyal agi. Kullanicilar kisisel bir profil olusturur, diger
kullanicilari arkadas olarak ekler ve durum glncellemeleri de dahil olmak lzere mesaj
alisverisinde bulunur. Markalar sayfalar olusturuyor ve Facebook kullanicilari markalarin
sayfalarini “begenebiliyor’.

e Twitter: Gruplarin ve bireylerin kisa durum mesajlari alisverisi yoluyla (140 karakter
siniri) baglantida kalmalarina olanak taniyan bir sosyal ag/mikro blog platformu.

¢ YouTube/Vimeo: Video barindirma ve izleme web siteleri.

e Flickr: Bir resim ve video barindirma web sitesi ve c¢evrimici topluluk. Fotograflar
Facebook ve Twitter'da ve diger sosyal ag sitelerinde paylasilabilir.

* Instagram : Kullanicilarin fotograflarina dijital filtreler, gerceveler ve 6zel efektler
uygulayip ardindan bunlari gesitli sosyal ag sitelerinde paylagsmalarina olanak taniyan
Ucretsiz bir fotograf ve video paylasim uygulamasi.

¢ LinkedIn: Benzer ilgi alanlarina sahip profesyonel gruplarinin bilgi paylasabilecegi ve
sohbetlere katilabilecegi bir yerdir (Kapitan vde Silvera, 2016).

5. Cocuk Influencer

Sosyal medyanin “etkileyicileri” (cevrimici para karsiliginda mal ve hizmetlerin tanitimini yapan
kigiler) giderek daha da genglesiyor gibi gorinmektedir. Ebeveynlere ve gocuklara bunun nasil
yapilacagdini 6gretecek hizmetler ortaya gikmaktadir (Ofcom, 2017).

Cocuk etkileyicileri (13 yasin altindaki) sosyal medya platformlarinda profillere sahiptir ve
goéruntileme ve etkilesim olusturmak igin icerik olustururlar. Gida sirketleri, geng tuketicilere
ulasmak igin, (ylksek kalorili) gida UrUnlerini tanitmak amaciyla ayni yastaki gocuklar arasinda
son derece guvenilir olarak algilanan gocuk etkileyicilerini giderek daha fazla kullaniyor. Bu tir
icerige maruz kalmak kalori aliminda artisa neden olabilir.

Cocuk Etkileyicilerin YUkselisinin kokeni, Instagram ve YouTube gibi sosyal medya platformlarinin
popilerlik kazanmaya basladigi 2010’larin baslarina kadar uzaniyor. Bes yasindaki cocuklar,
genellikle ebeveynlerinin yardimiyla igerik olusturmaya ve kendi takipgilerini olusturmaya
baglamistir.

Cocuk Influencer olarak da bilinen Cocuk Etkileyenler, genis takipleri ve hedef kitleleri Gzerindeki
etkileri nedeniyle sosyal medya platformlarinda populer hale geldi. Genellikle markalar ve
sirketlerle isbirligi yaparak takipgcilerine Urtin ve hizmetleri tanitiyorlar.

Cocuk Influencer yukseliginin ana nedenlerinden biri, ginimuiz toplumunda sosyal medyanin
artan 6nemidir. Markalar ve sirketler, hedef kitlelerine ulasmanin bir yolu olarak sosyal medya
fenomenlerine yoneliyor ve Cocuk Influencer, geng tiiketicilere hitap etmenin benzersiz bir yolunu
sunmaktadir (Pearson vd., 2018).
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Cocuk Influencer ayni zamanda igerik olusturma konusunda c¢ogunlukla dogal ve 6zgun bir
yaklagima sahip olduklari gergegdinden de yararlanir; bu, yetiskin etkileyicilerle karsilastirildiginda
daha iligkilendirilebilir ve 6zgln olabilir. Ayrica daha guvenilir olarak gordliyorlar ve satisci olarak
algilanma olasiliklari daha dasuktir.

Ancak Cocuk Influencer yukselisi tartismasiz olmadi. Cocuklarin sémuriimesine ve gevrimigi
varliklarinin ticari ve mali yonlerini anlamamalarina iliskin endiseler mevcuttur. Ayrica geng
etkileyicilerin ¢evrimici zorbaliga ve tacize maruz kaldigi durumlar da yasanmistir (Robinson
vd., 2017).

6. Sonug

Sosyal medya platformlarinda 6nemli bir takipgi kitlesi kazanan kigik g¢ocuklar, genellikle
takipgilerine gesitli Uriin ve hizmetlerin tanitimini yapmaktadir. Bu, cocuklar icin eglenceli ve
heyecan verici bir firsat gibi goriinse de, ayni zamanda onlarin sémurilmesi ve karsilastiklar
potansiyel risklerle ilgili endiseleri de artirmistir.

Endiselerden biri, Cocuk Influencer belirli Grlin veya hizmetleri tanitmanin sonuglarini tam olarak
anlayamayabilecekleridir. Pazarlama araci olarak kullanildiklarinin ve takipgilerinin reklamlarla
hedef alindidinin farkinda olmayabilirler. Bu anlayis eksikligi, cocuklarin kendi yas gruplarina
uygun olmayan, hatta sagliklarina zararli olabilecek drtnleri tanitmalarina yol acabilir.

Diger bir endise ise Cocuk Influencer ebeveynleri veya vasileri tarafindan istismar edilebilecegi
ve bu durumun onlari gelir elde etmek amaciyla drlnleri tanitmaya devam etmeye itebilecegidir.

Bu, cocuklarin asiri calismasina ve normal bir gocukluk gecirme firsatinin verilmemesine
yol acabilir. Ayrica gocuklarin ¢evrimigi varliklarini strdirmeleri i¢in baski olusturabilir, bu da
potansiyel strese ve zihinsel saglik sorunlarina yol agabilir.

Cocuk Influencer ayrica gevrimici taciz ve siber zorbalikla da karsi karsiya kalabilir. Daha fazla
takipgi kazandikga, popdlerliklerinden yararlanmak isteyen trollerin ve gevrimigi zorbalarin hedefi
haline gelebilirler. Bunun kuiguk ¢ocuklarin ruh saghgi ve refahi Gzerinde ciddi sonuglari olabilir.

Cocuk Influencer klglk ¢cocuklar icin eglenceli ve heyecan verici bir firsat gibi gériinse de bunlarin
istismari ve karsilastiklari potansiyel riskler konusunda da ciddi endiseler var.

Ebeveynlerin ve velilerin bu risklerin farkinda olmasi ve ¢ocuklarinin olasi zararlardan korunmasini
saglamalari 6nemlidir.

Influencer veya ¢ocuklari sosyal medyada etki sahibi olarak kullanma uygulamasi, mesru ¢calisma
ile sOmura arasindaki ¢izgiyi bulaniklastirma potansiyeline sahiptir. Influencer katilan ¢ocuklara
¢abalar karsihginda 6deme yapilabilir, ancak isin dogasini tam olarak anlayip anlamadiklari ve
katihmlarinin kendi ¢ikarlarina uygun olup olmadidi konusunda endigeler vardir.

Bazi durumlarda ¢ocuk etkilemenin talepleri zaman alici olabilir ve ¢cocugun egitimini veya diger
faaliyetlerini etkileyebilir. Cocuklarin kisisel bilgilerin ve gorsellerin gevrimici olarak paylasiimasiyla
ilgili risklerin tam olarak farkinda olmamalari veya takipgilerin uygunsuz yorum ve davranislarina
maruz kalmalari da mimkandar.

Ayrica ¢ocuklara yaptiklari is karsiliginda adil ticret 6denip 6denmedigi ve s6zlesme veya yasal
temsil gibi uygun korumalarin mevcut olup olmadigi konusunda da endiseler mevcut. Bazi
durumlarda ¢ocuklar, onlarin etkilerinden kér elde etmek isteyen vicdansiz kigiler veya sirketler
tarafindan sémdarulebilir veya istismar edilebilir.
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Genel olarak, cocuk etkilemenin potansiyel risklerini ve getirilerini dikkatle degerlendirmek ve
gocuklarin haklarinin ve refahinin korunmasini saglamak énemlidir.
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Sicilya ve Sardunya’dan sonra Akdeniz'in Gglinct blylk adasi olan Kibris, sadece lizerinde
yasayanlar kadar, iginde bulundugu bolgeyi hatta uluslararasi sistemi etkileyen ¢ok boyutlu
Ozellik tasimaktadir. Biz Turkler icin Kibris, vatan topragi ve trajik yasanmisliklar yeridir. Kibris’ta
Tark varhigi 1571 yilinda baslamis ve halen devam etmektedir.

Cografya ve Kisa Tarih

Kibris; Turkiye'ye 70 Km, Suriye’ye 100 Km, Misir'a 370 Km ve Yunanistan’a 800 Km mesafede
bulunmaktadir. Kibris adasinin yizélgimi 9.251 Km2 dir. Yiz6lgliminin hali hazirda %59.56'si
Rum Yénetimi, %35.04’Gi Tirk Yénetiminin kullaniminda bulunurken, %2.76’si ingiliz Usler
Bolgesi, %2.64’l ise Birlesmis Milletler denetiminde ara bdlge olarak kullaniimaktadir.

Kibris’ta Turk hakimiyeti, Osmanli imparatorlugunun 1571 yilinda Kibris'i fethiyle baglamistir.
Dogu Akdenize egemen olan Osmanli imparatorlugu siyasi, stratejik, ekonomik ve dini
nedenlerle 1571 yilinda Kibris’i fethetmistir.

Osmanli imparatorlugunun Kibris'ta kurdugu idari ve miilki diizenle Tiirk varligi olusmustur.
Kibris'ta Osmanli idaresi fillen 307, hukuken 352 yil siirmistir.

Kibris, 1878 yilinda ingiltere’ye kiralanmistir. Kibris'ta ingiliz Yénetim dénemi 1878 yilinda
baslamis olup, fillen 81 (1878-1959), hukuken 46 yil (1923-1959) strmustir.

Kibris, 1878'de Ingilizlere kiralik olarak verilmesine karsin, Osmanli Devletinin 1. Diinya
Savasi’'nda Almanya ile birlikte olmasini gerekge goOstererek, 5 Kasim 1914 tarihinde, Kibris’i
tek tarafli ilhak ettiklerini duyurmustur.

Kibris, 23 Temmuz 1923 tarihli Lozan anlagmasi ile ingiltere topragi sayilmistir.

*Dr., Glimriik ve Ticaret Bakanligi Kooperatifcilik Genel Miidiirliigii H.basaran@gtb.gov.tr
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Kibris, 1960 yilinda Kibris Cumhuriyeti adiyla yeni bir stattiye sahip olmustur. Kibris Cumhuriyetini
kuran kurucu anlagmalar yaninda garantérlik anlagsmasi ile Kibrish Tarkler yaninda Tarkiye'de,
Kibris'ta hak sahibi olmustur.

ingiliz Yoénetimi Déneminde baslayan Rum ENOSIS emeli Kibris’t sorunlu hale getirmis,
toplumlararasi ¢gatismalar artmistir. Kibris Cumhuriyeti Devletini isgal eden Makarios yonetiminde
Rumlarin Turklere yonelik baski ve siddet iceren davraniglari artmistir.

Rumlarin baskisi altinda kalan Kibrisli Turkler, kendi sorunlarina ¢6zim Uretmek zorunda
kalmistir. Kibris’'ta Tlrklere yonelik soykirnm hareketleri devam edince, garantérlik anlagmasi
hakkiyla, 1974’te Turkiye’nin askeri midahalesi gerceklesmistir.

Tarkiye’nin midahalesi ile yeni ddnem baslamistir. Yeni ddnemde 1983 yilinda Kuzey Kibris Tirk
Cumbhuriyeti Devleti kurulmustur.

Toplumsal Olaylar ve Turklerin Davranisi

Kibris’in, 1878 yilinda ingiltere’ye kiralanmasiyla birlikte Tiirklerin kiiltiirel ve ekonomik sorunlari
artmistir. ingiliz yénetim déneminde ekonomik olarak giigsiiz kalan Tirkler, Rum toplumunun
surekli baskilarina maruz kalmistir. ingiliz yénetimi déneminde Tirklere yonelik baslayan Rum
saldirilari, 1960 yilinda kurulan Kibris Cumhuriyeti ddneminde de devam etmistir. Bu dénemde
Rumlarin ENOSIS talebi Kibris’i daha sorunlu hale getirmistir.

Tarkler Uzerine ki Rum baskilarinin etkisini azaltmak amaciyla 1963 yilinda Lefkosa’da Turk ve
Rum kesimini ayiran “Yesil Hat” olusturulmustur.

Rum cetelerinin Tlrklere yonelik siddet eylemlerinin artmasi yani sira, Makarios yonetiminin
anayasal dizenini degistirme girisimleri, Kibris'ta Turklerin de kendi yonetimlerini olusturma
ihtiyacini dogurmustur. Kibris Turk Gegici Yonetimi bu ihtiyag kapsaminda 1967 yilinda
kurulmustur.

Rumlarin baskilarinin devam etmesiyle Kibris Cumhuriyetini kuran anlagsmalar kapsaminda
garantor Ulke Turkiye’nin, 1974 yilinda yaptigi askeri hareket, Rum toplumunun Turklere ydnelik
saldirilarini sonlandirmigtir.

Nitekim Tarkiye’nin 1974 yilinda yaptigi askeri miidahaleyle birlikte yeni donem baglamigtir. Her
iki toplum acgisindan yeni dénemin en somut gelismesi Viyana’da yapilan Nufus Muabadelesi
Anlasmasi olmustur. Nufus Mulbadelesi Anlagsmasi sonucunda Kibris’ta fillen iki kesimlilik, 2
Agustos 1975 tarihinde, gergeklesmistir.

Birlesmis Milletler Baris Glici araciligi ile uygulanan Nifus Mibadelesi Anlagmasi ile kuzeyden
glneye Rumlarin, giineyden kuzeye Turklerin gegmesiyle nifus agisindan da homojen iki
kesimlilik olusmustur. NGfus Mibadelesi Anlasmasi ile adanin kuzeyi ve guneyi fiilen birbirinden
ayrilmistir. ingiliz Gsler bélgesine yakin yerde bulunan Pile kdyii ise, niifus miibadelesine tabi
tutulmamis, Rum ve Tirk nifusun ortak yasadigi tek yerlesim yeri olarak 6zellik kazanmistir.

Kalkinma Hamlesi Olarak Karayolu Yatirimlari

Ulkelerin kamu yénetimlerini olugturan kurumsal yapilar o tilkenin 6zgin tarihsel geligiminin izlerini
tasir. 1983 yilinda kurulan Kuzey Kibris Turk Cumhuriyeti’nin mevcut yapisi da farkli siyasal
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sistem ve hukuki geleneklerin birikimiyle olusmustur. Kibris Cumhuriyeti deneyiminden o6tiru
ingiliz hukukunun etkilerini tagiyan bir yapiya zaman igerisinde Tirkiye ile iligkilerin geligmesi
dolayisiyla Turkiye hukuk sistemine 6zgu bazi unsurlar da nufuz etmigtir.

Tarkiye'nin Kuzey Kibris Turk Cumhuriyeti ile iligkilerinde, dikkat g¢ekici en dnemli gelismeler
yatirirm alaninda gergeklesmistir.

Kuzey Kibris Turk Cumhuriyetinde karayolu yatirimlarinin bir master plana dayandiriimasi
Tarkiye ile es zamanl gerceklesmis olup, Kuzey Kibris Turk Cumhuriyeti KKTC Karayolu Master
Plani 1988’de baslamis ve 2023 yili itibariyla devam etmektedir. Kuzey Kibris Turk Cumhuriyeti
Karayolu Master Plani kapsaminda yaklasik 600 km yol yapimi tamamlanmistir.

Yigitler-Pile karayolu yapim ve iyilestirme calismasi da, bagimsiz KKTC Devletinin hikimranlk
hakkini kullanarak kendi toplumunun ihtiyacini karsilamaya yonelik bir yatirmidir.

Kibris’ta trajik yasanmiglhklar, “1974 Barig Hareketiyle” sonlanmigtir. Kibris’ta Turk askerinin
varligi sayesinde 50 yildir huzur ve baris tesis edilmistir. Toplumsal iligkilerini insani degerler
Uzerine temellendiren Turkler, Rum muhataplarina kargi dl¢uli ve saygili davranirlar.

Ancak Kibris’ta, Birlesmis Milletleri kullanarak, Turklerin sabrini sinamak beyhude bir ugrasidir.
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Girig
2016 Yili Birlesmis Milletler tarafindan “Uluslararasi Bakliyat Yili” olarak ilan edilmisti. Takip
eden sirecte ise her yilin 10 Subat giini “Diinya Bakliyat Giinii” olarak kabul edilmistir.

Her yil dinyanin birgok Ulkesinde ‘Bakliyat Guni’ coskuyla kutlanir. Birlesmis Milletlerin bu
kabull, bakliyatin, evrensel barigi gli¢clendirmeyi amaglayan bir eylem plani olan, ‘Birlesmis
Milletlerin 2030 Sirdurdilebilir Kalkinma Ajandasr’nin, etki alani genis ve insan merkezli hedeflerini
gerceklestirmede belirleyici bir rol oynayabileceginin kaniti niteligindedir.

Diinya Bakliyat Gunu ile bakliyatin, insanlar ve diinyamiz igin sagladigi faydalar konusunda
farkindaligi artirma anlaminda bir firsat sunmasi amaglanmaktadir. Bakliyat Grinleri (bakla,
fasulye, nohut, mercimek, barbunya, bezelye, bériilce) diinya Uzerinde tavsiye edilen tim
beslenme ve diyet listelerinde yer almaktadir.

Saglik icin bakliyat tuketilmesi ve tesvik edilmesinin yaninda bakliyat tiketimini kolaylastiracak
hazir Grlnlerin gelistiriimesi de énemli ve gereklidir.

Bakliyat, diinyadaki butuin insanlarin tercih ettigi bir Griin olmasi bakimindan, beslenmede dnemli
yer tutmaktadir.

Turkiye bakliyat sektdri ise son donemde yerli Gretimin yetersiz olmasi nedeniyle ithalata dayall
olarak galigmaktadir. Ancak bu surdirdlebilir bir durum degildir.

O nedenle Uretimi artirmak sarttir. Bakliyatin anavatanin Anadolu oldugunu butin dinya
bilmektedir.

Turkiye’de bakliyat Griinlerinin gegmisi 10 bin yil 6ncesine dek dayanmaktadir. Cok degil 30 yil
oncesine kadar bakliyatin sadece anavatani degil ayni zamanda ticaret merkezi idik.

*Arastirmaci Yazar (vsadioglu1960@hotmail.com)
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GELECEGIN GIDASI: BAKLIYAT

10
SUBAT <
DUNYA :
BAKLIYAT
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Resim 1: ‘Diinya Bakliyat Giinii’, bakliyat ve daha iyi Uretim, daha iyi beslenmeyi amaclar.
Daha iyi bir cevre ve daha iyi bir yasam icin daha verimli, kapsayici, dayanikli ve surdirulebilir
tarimsal gida sistemlerine déntisimde oynadiklari temel rol hakkinda halki bilinglendirmek igin

essiz bir firsat sunmaktadir.

Bakliyat Ve Baklagil Nedir?

Bakliyat, baklagiller familyasindan bir bitkidir. Hububat ve tahildan sonra en popdiiler gidadir.
Yaygin halde kuru tane olarak kullanilir. Baklagiller tarimsal olarak, éncelikle insan tiketimi icin,
ciftlik hayvanlari icin yesil yem, silaj ve yesil glibre olarak yetistiriimektedir. Baklagiller, fabales
takimindan ¢ogunu otsu bitkilerin olusturdugu cali ve agag turlerini de iceren biyik bir failya
olup, 400 cins ve 10.000 dolayinda tur icerir. Fasulye, bakla, nohut, soya, mercimek, bezelye
gibi insan gidasi olarak kullanilan tirler bu familyadandir. Baklagiller, insanlarin temel besin
kaynagi olmasinin yaninda topragda verdigi azot sayesinde topragi besler ve giiclendirir. Ulkemiz,
baklagillerin gen merkezidir ve gevresel sartlari baklagil Gretimi igin uygundur.

Baklagiller, protein ve karbonhidratlar agisindan zengindir. igerisinde bulunan lifin diginda, demir,

¢inko, magnezyum mineralleri, B12 ile E vitamini ve folik asit igerikleri, viicudu hastaliklara karsi
korur.

Hayvansal Urlinlerden sonra en fazla protein saglayan gidalardir. Vegan ve vejetaryenlerin sik¢a
basvurdugu bir protein kaynagidir.

Et Urlnlerinden alinmayan proteinler baklagillerden alinabilir. Ancak bakliyatlardaki proteinler,
ikinci sinif proteinlerdir. Etin tek seferde sagladigi proteini almak igin takviyeye ihtiya¢ vardir.
Ornegin 100 gram et veya yumurta, giinlik protein ihtiyacinin yarisini karsilar. Fakat 100 gram
bakliyat, ginluk protein ihtiyacinin % 30’unu karsilar.
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Resim 2: Bakliyat, baklagillerin hem gida hem de yemlik olarak yetistirilen yenilebilir
tohumlaridir. Fasulye, nohut ve bezelye en iyi bilinen ve yaygin olarak tiketilen bakliyat
turleridir, ancak diinyanin doért bir yanindan daha birgok ¢esidi vardir. Bunlarin timu biyolojik
cesitliliktir ve gida guivenligi, beslenme, saglik i¢in gereklidir.

Baklagiller Nelerdir?

Aslinda baklagiller bitkilerin olgunlagan tohum kisimlari, yani birbirinden lezzetli ve birer bitkisel
protein deposu olan gidalardir. Son vyillarda yapilan arastirmalarla, uzun yasayan insanlarin
bulundugu bdlgelerdeki bakliyat tliketiminin, diger bdlgelere gére daha ylksek oldugunu da
ortaya koymustur.

Asagida, yaygin olarak tiiketilen baklagil ¢esitlerine yer verilmistir:

» Bakla: Yuksek bir protein kaynagi olan bakla, ismini baklagillere vermesi ile bilinir. Pek ¢ok
yemekte kullanilabilir ama en bilineni favadir(bakla ezmesi).

» Nohut: Ulkemizde en ¢ok i¢ Anadolu ve Giineydogu Anadolu bélgelerinde vyetistirilen
nohut, en sevilen ve en ¢ok tercih edilen bakliyat turiddir. Corum’un meghur leblebisi ve
humus da nohuttan yapilr.

 Barbunya: Hem tazesi hem de kurusu yenen bir baklagildir. ilkbahar ve yaz dénemlerinde
yetisen barbunyalarin en lezzetli hali tazeykendir.

* Mercimek: Mercimek nerdeyse ulkemizin her bir kdsesinde Uretilebilir. Bizler en ¢ok kirmizi
mercimekten yapilan ¢orbasini bilsek de pek ¢ok rengi ve gesidi (kirmizi, sari, yesil ve
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siyah mercimek)vardir.

* Bezelye: Cogdu yerde baklagillerden sayilmayan ama protein, nisasta, fosfor ve B vitaminleri
agisindan ¢ok zengindir.

* Fasulye: Ulkemizin milli yemegi kuru fasulyedir dersek abartmis olmayiz. Hem lezzetli
hem de ¢ok doyurucu bir bakliyat olan kuru fasulye hemen hemen her evde pisirilir ve
tiketilir.

* Boriilce: Hem tazesi hem de kurusu yenen bodrlceler, protein ve nisasta bakimindan
oldukga zengin. Ege bdélgesinde tanesiyle birlikte kabuk kismi da tazeyken tuketilen
boérulceler, diger bolgelerimizde genellikle kuru olarak tercih edilir.

 Soya Fasulyesi: Ulkemizde son 10 yildir kendisine bir yer edinmistir. Pek ¢ok triinde yagi
kullanildigi gibi, et ile ikame edilebilen bir bakliyat ¢esididir. Pastalarda, ekmeklerde ve
hamurlu gidalarda da yaygin olarak kullanilir.

Turkiye’de Bakliyatin Durumu

Bakliyata yonelik talebin oldukga arttigi bu dénemde ise Ulkemiz gerek i¢ tiketimin karsilanmasi
gerekse ihracat performansi agisindan bir sorun yagsamadi. 2020 yili itibariye Ulkemizin bakliyat
Uretimi 1,3 milyon ton seviyesine ulasti. Bunun % 49’luk bolimind nohut, % 29’luk kismini

Resim 3: Yemeklik kuru baklagil veya tane baklagil; fasulye, nohut, mercimek, bakla, bezelye
ve borllce gibi adlarla bilinen yas sebzelerin kurutularak meyvelerinden ayriimis tohumlarina
verilen genel addir.
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mercimek ve % 22’sini kuru fasulye olusturdu. Baklagillerin dnemli Grtnlerinden nohut Uretimi
%24,6 oraninda azalarak 475 bin ton, kuru fasulye %9,1 oraninda artarak 305 bin ton, kirmizi
mercimek %30,6 oraninda azalarak 228 bin ton olarak gergeklesti.

Turkiye istatistik Kurumu (TUIK) istatistiklerine gére 2020 yilinda tilkemiz 131 farkli tilkeye bakliyat
ihracati gergeklestirmistir.

514 bin ton duzeyinde gergeklesen bu ihracattan elde edilen gelir ise 370 milyon dolardir.
Ulkemiz bakliyat inracatinin % 91’ini kirmizi mercimek (%65) ve nohut (% 26) olusturmaktadir.

Kirmizi mercimekte Sudan, Irak, Misir ve Almanya en énemli pazarlar olarak 6n olana gikmaktadir.
Bu dort Glke 336 bin ton diizeyindeki kirmizi mercimek ihracatimizin yizde 48’ini (162 bin ton)
gerceklestirmektedir.

139 bin ton seviyesindeki nohut ihracatimizin ise yarisini Pakistan, italya, israil, Suriye ve
Ldbnan’a yapmaktayiz.

Turkiye su anda duinya kirmizi mercimek ihracatinda 3’nci ve nohut ihracatinda ise 6'nci sirada
yer almaktadir.

Ulkemizin sergiledigi bu performansta kent olarak Mersin 6n plana gikmaktadir. Tirkiye’nin 2020
yilinda gergeklestirdigi bakliyat ihracatinin % 73’0 Mersinli firmalar tarafindan yapilmistir.

Resim 4: Kuru fasulye, Turk mutfagin en tnli yemegidir. Kuru fasulyenin et, sucuk, pastirma
ve zeytinyagi ile yapilanlari daha makbuldir. Genellikle Turkiye’'nin milli yemegi olarak da kabul
edilir.
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Ayrica, Turkiye’de Kurulu olan bakliyat isleme tesis kapasitesinin yaklasik % 70’i Mersin’dedir.
ilimizdeki firmalarin kirmizi mercimek isleme kapasitesi yillik bir milyon tonun tizerindedir.

Kuru fasulye, nohut ve yesil mercimek eleme kapasitesi ise yillik 1,5 milyon dolayindadir.

Diger yandan Mersin’de 300’e yakin firma bakliyatin ticaret ve sanayisi ile ugrasmaktadir. Bir buttin
olarak de@erlendirildiginde, tarladan sofraya kadar gegen surecte, bakliyat sektéri tlkemizde yuz
binlerce kisiye dogrudan veya dolayh olarak istihdam saglamaktadir.

Ulke olarak ana hedefimiz bakliyat tretimi ve tiiketimini daha da artirmak olmalidir. Béylece,
bakliyat sektérimuz 1980’li yillarda yasadigi altin ¢agini yeniden yakalayabilecegi gibi bakliyatta
ticaretin merkezi olan konumunu daha da guglendirecektir.

Tarkiye, hububat ve kuru baklagillerde 2020 sezonunu bir 6nceki yila gore Uretim miktarini
artirarak tamamlamis oldu. Tiirkiye Istatistik Kurumu 2020 Bitkisel Uretim verilerine gére, kuru
baklagiller tretimi miktari 2020 yilinda ulke genelinde bir énceki yila oranla % 5,5 artisla 1,3
milyon ton olarak gergeklesmistir.

Ekim ayinda baslayan 2021/2022 Uretim sezonu ekiligleri icin bugday, mercimek basta olmak
Uzere tohumluk satiglarin 2021 yilinin Uzerinde oldugu goézlemleniyor. Uygun iklim kosullari
yasanirsa 2022 yilinda da rekolte ve verimlilikte artis 6ngorilmektedir.

Sonu¢ Ve Oneriler

Dunya genelinde yasanan virls salginlari ve kiiresel catismalarla birlikte tarim ve gida sektoriiniin
ne kadar stratejik ve hububat ile bakliyatin ne kadar degerli oldugu ¢ok daha iyi anlasildi.

Bunun baslica sebebi ise tiketicilerin bdylesi riskli ddnemlerde satin alma kararlarini verirken
saglikli, ekonomik ve bozulmadan uzun sire muhafaza edilebilen Urinleri tercih etmeleridir.

Yasanan salginin henlz kanitlanmis bir tedavisinin olmadigi da dikkate alindiginda bakliyata
yonelik talebin devam edecegi muhakkaktir.

Ulkemizin ve diinyanin niifusu giderek artmaktadir. 2050 yilina geldigimizde Tirkiye Nifusunun
100 milyon, diinya niifusunun ise10 milyara ulasacagi tahmin ediliyor.

Gelecegin nifusunu beslemek igin tarimsal Urlinlere olan talebin %70 oraninda artacagi ifade
ediliyor. Artan nufusun ihtiyaglarini karsilayabilmek igin gida Uretiminin énimuzdeki 30 yil
icerisinde artmasi gerekmektedir.

Ancak yillar igerisinde kirsaldan kente go¢ hizla artmaktadir. Bu durumun tersine gevrilmesi
icin tarimsal Uretimde surdurtlebilirligin saglanmasi, yerli Uretime tesvik edilerek ata mirasi
tohumlarimizla geleneksel sofra kiltirimuzin korunmasi ve gelecek nesillere tasinmasi
gerekmektedir.

Son yillarda Turkiye’nin baklagil arz ve kullanimi incelendiginde artis, diinya ortalamasinin altinda
seyretmekteydi.

Ancak pandemiyle beraber besleyici 6zelliklerinin yaninda daha uzun siire muhafaza edilebilen
kuru gida Urdnlerinde 6nemli dlglide talep artisi gézlenmistir.

Pandemi slreci ve bdlgesel savaslar bir tlkenin kendi 6z kaynaklarinin yeterliliginin tarimin ve
gidanin ne kadar degerli oldugunu bize gdsterdi.
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Tarimsal Uretim, bir Glkenin gucudur ve ulusal glvenlik kadar stratejiktir. TUm dinya ulkeleri,
gelecekte guvenilir gidada ulasilabilirligin sekteye ugramamasi igin bakliyat tiretiminden tiketimine
kadar tum sureclerde var olan sistemlerini gliclendirmeye basladi.

Globallesen diinyada, gida arzinin sirekliligi icin devletlerin temel gida Urlinlerinde glvenlik
stoku olusturulmasi, yerel Gretimin artiriimasi ve ithalatin azaltilmasi gindeme gelmistir. Gida
Urtnlerine yonelik talebin ithalatla mimkin olamayacagi, ancak Uretim yapilarak karsilanacagi
sonucuna varilmistir.

Resim 5: Bilim insanlari, bakliyat tiketiminin obeziteyi dnledigini ve kansere yakalanma riskini
azalttigini ifade ediyorlar. Ayrica gocuklari giglendirmeye yonelik bakliyatlari tiketmenin, saghk
acisindan ¢ok édnemli oldugunu vurguluyorlar.

Kaynakca

 Toprak Mahsulleri Ofisi Genel Mudurligu, ‘Dinya Hububat ve Bakliyat Raporu’, Tarih: 15
Mart 2021, Ankara.

+ Akdeniz Hububat, Bakliyat, Yagli Tohumlar ve Mamulleri ihracatgilari Birligi, ‘Calisma
Raporu-2022’, Tarih: 2022, Mersin.

» “https://data.tuik.gov.tr/Bulten/Index?p=Bitkisel-Uretim-Istatistikleri-2021(Erisim”sim
Tarihi:08.12.2022.)
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Yénetim Kurulu Herhangi Bir Maas, Ucret ve Huzur Hakki Aimamaktadir.
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