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Marmara denizi; paiamutlüfervbbaliklanngöcyollannm merkezinde oldugu için özel birkaraktere sahiptir.
istanbul Iliiseyogunnüfusu ile i?, tu rizm, kültür vb konularinda ülkenin merkezi olmasi nedeniyle balik tüketimi nin
fa zl a oldugu bir bölgedir. Marmara denizinde a vlananbaligin çok büyük bölümü ¡stanbul'dasatija sunulmaktadir Bu
nedenle istanbul Su Ürünleri Hai i Türkiye'nin su ürünleri piyasasmda belirleyici rol oynayan en büyük hali
ni teiigindedir.Bilindigi gibi tüm deniz ürünlerininavianma sonrasi ça buk bozulabilmeözelligi nedeniyle en kisa ve
etkin pazarlama kanalinin seçilmesi büyük önem tajimaktadir. Bu arajtirmanin temei amaci, deniz ürünieri
pazariamasiningenelyapisiniortaya koymaktir.Tüketicilerkarides, kalkanve lüfergibisu ürünlerine yüksek bedel
ödeyebilmektedirler. Ancak balikçilar, a ralarmda yeterli ve etkin bir örgütlenmesaglayamadiklanndankomisyoncu,
perakendecivb gibi uzun pazarlama kanallarmikullanmakdurumundakalmaktadirlar.Bu durum tüketicileri n deniz
ürünlerineödedikleri bedelin ancak %20kadarinmbalikciyadönebilmesineolanaktanimaktadir. Gereküretici balikg
ve gerekse tüketici için en yararli modelin kooperatiflejme oldugu öngörülmektedir.

Anahtar Kelimeler: istanbul, Balikçilik, Sosyo-Ekonomik Yapi, Pazarlama

*Kemal BENLJ'nin yüksek lisans tezinden hazirlanmijtir

Marketing Seafood Products in Marmara Sea: A Case Study Along The Coastal
Strip in istanbul Province

Marmara sea has a special characteristics due to migration route ofve ry de iidous and valuable fish species such as
Atl a ntic bonito. Blue fish etc. Fish consumption is high a mount i n the Provi nee of Istanbul where the centra I region
of the business, tourism, culture, etc. because of the dense of population .The vast majority of fish caught in the
Ma rma ra Sea is supplied for sale in Istanbul. Bu nedenle istanbul Su Ürünleri Hali Türkiye'nin su ürünleri piyasasmda
belirleyici rol oynayan en büyükhaliniteligindedir. For this reason, Istanbul Seafood market is the biggest one that
plays a decisive role in Turkey's seafood product market. Seafood products could be rapidly spoi led after f ishing
activities and s o should be marketing as soon a s possible to the consumers. The shortest and effective marketing
channel should be chosen for marketing due to mentioned reason. The main objective of this research, is to
determine the gen eral structure of marketing seafood products in Istanbul Province. The consumers pay higher
prices such as shrimp, turbot bluefish etc. unless because o f in adequate cooperation between f isherman, they
could not get satisfactory income. Mediators play important role and according to the calculations about marketing
marginstheycouldgetonlyoutof20%of final price paid by the customers. Cooperative is considered the most
useful model for Formun Üstüboth producers and consumers.

Keywords : istanbul. Fishery, Socio-economic Structure, Marketing

Giri$

Marmara Bölgesi'nde denize siniri olan il sayisi 7 Marmara denizinde avianan baligin çok büyük

olup, Türkiye nüfusunun yaklajik yarisini bölümü istanbul'da satija sunulmaktadir. Bu

olujturmaktadir. Yogun nüfus, yogun talep baskisi nedenle istanbul Su-Ür.ünleri Hali deTürkiye'ninsu

olu5turmakta ve deniz ürünleri oldukça yüksek ürünleri piyasasmda belirleyici rol oynayan en

degerlerden alicibulabilmektedir.Üstelikpalamut, büyük hali niteligindedir.

lüfer gibi lezzet düzeyi yüksek baliklarin göc , ,, „ „
.. , , . ... ^ , _ , Bolgenm ozelhgi geregi sürec içerisinde ta ep

yollarmda olmasi bolgenmonemmi arttirmaktadir. , , . . .
¡ . , . ¡ . . . - ..r ., . ^ . , . . , „ . . katlanarak büyürken; pek çok olumsuz faktörün
Istanbul lli ise yogun nufusu ile is, turizm, kultur , , . . .
. , , . .... . , . , . etkisiyle arz giderek daralmaktadir. Bu da tüketici

vb konularinda ulkenin merkezi olmasi sonucunda , , , , ,
. , , ^.., . . . . . . . - ij - u. I-..1 j . sofrasina daha yüksek ma i yet o arak
bahktuketiminm deyogun oldugu bir bolgedir. ' '
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yansimaktadir. Yakín geleeekte düjük ve orta gelir
düzeyindeki bireylerin Marmara Denizi'nde
yakalanan su ürünlerinden ekonomik gerekçelerle
vazgeçmek zorunda kalabileeegi veKaradeniz'den
geleeek hamsi ile belirli bir dönem balik hevesini
tatmin etmekle yétinebileeegi öngörülebilir.
Bununla beraber, tüketiei sofrasma bu kadar
yüksek fiyatlarla ula$an balik ve diger deniz
ürünlerinden, bunlari avlayan balikçilar, maddi
acidan geregi kadar yararlanamamaktadir.
Örgütlenme eksikiigi (kooperatiflejememe)
dolayisiyla araeilara muhtaç olma gibi faktörler
nedeniyle tatmin ediei bir gelir saglamaktan uzak
durumdadirlar.

Bu bakimdan balik pazarlamasmda "dagitim"
fonksiyonu son dereee önemlidir. Dagitim,
avlanan baliklarm tüketieilere dogru hareketiyle
ilgili tüm cabalan kapsar ve bu nedenle üretimle
tüketim arasmdaki baglantiyí gerçekieçtirir.
Balikçilikla ugra$an bir tekne sahibinin dagitimla
ilgili temel kararlarmdan biri dagitim kanalinin
seçimi; digeri ise baliklarm ve diger deniz
ürünlerinin gitmesi gereken yere uygun
kojullarda, zamanmda ve minimum masrafla
gitmesiyleilgilifiziksel dagitim ko$ullari olmalidir.

Bu arajtirmada; Marmara Denizi balikçiligmda
pazarlama olgusu ele almmijtir. Özellikle
pazarlama kanallarmm yapisi ve önemi
tartijilmijtir. Arajtirma bulgulari tekne sahipleri
ileyapilan kar$ilikligörü$melersonueu doldurulan
anket formiarindan elde edilen orijinal verilere
dayanilarak yorumlanmijtir. Marmara Bölgesinin
en büyük tüketim merkezi olan istanbul ili
ara^tirma alaní olarak seçilmi$tir.

Materyal ve Yöntem

Bu ara$tirmanm ana materyalini, istanbul ilinin
Marmara Denizi sahil jeridinde yer alan Silivri,
Yejilköy, Kumkapi, Tuzla ilçeleri ve diger
semtierde faaliyette bulunan tekne sahipleri ile
yüz yüze görü§meler yolu ile doldurulan anket
formlarmdan elde edilen orijinal veriler
olujturmaktadir. ÍBB Su Ürünleri Hal
Müdürlügünee ya pilan ara5tirma sonuçlarmdanda
ikineil veri olarak önemli ölcüdeyararlanilmijtir.

Bölgede balik aveiligi faaliyetinde bulunan 1922
adet tekne oldugu belirlenmistir. Marmara Denizi
ile ilgisi olmayan Çatalea, 5ile ve Sariyer gibi
Karadeniz . baglantili yerleçim yerlerine bagli
tekneler kapsam diji birakilmijtir. Sadeee
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Marmara .Denizi sahil jeridinde aveilik yapan
istanbul tekneleri (768 adet) ana populasyonu
olufturmuftur. Tekneler boyiari ve aveiliktürlerine
göre gruplandirilarakdört ayri grup belirlenmijtir.

Bu gruplar: l.grup:<8,99m olan tekneler, ll.grup:
9-15,99m olan tekneler, lll.grup;16-25,99m olan
tekneler ve IV.grup: >26m olan tekneler olarak
smiflandirilmijtir. 'Tabakali Tesadüfi Örnekleme
Yöntemine" göre her gruptan anket uygulanaeak
tekne sayisi belirlenmijtir.

NZ (N S )
h h

n =
2 2 z

N D -UN S
h h

formülünden yararlanilmijtir (Yamane, 1962).

n : Toplam örnek sayisi
N: Toplam tekne sayisi
N SÖZ konusu tabakadaki tekne sayisi

h:

S SÖZ konusu tabakanin standart sapmasi
h:

2

S : SÖZ konusu tabakanin varyansi
h

D : d V Z '
d: 0. 10 *X degerine e§it olup, popülasyon
ortalamasmda izin verilen hata,
Z. %95 güven sinirma göre normal dagilim
tablosundaki Z degeri

Tabakali Tesadufî Örnekleme Yöntemine göre ilgili
formülün uygulanmasiyla çizelge l'de belirtilen
sonuçlar elde edilmijtir. Yapilan anketlerden elde
edilen veriler, çizelgeler halinde duzenlenmiçtir.
Veriler mutlak ve oransal olarak hesaplanmi? ve
yorunilanmijtir.

Pazarlama Kanallan ve A$amalari

Llretilmij olan ürünler son tüketieiye geçineeye
kadar çeçitli yollar izlerler, çeçitli araeilar ile
karjilajirlar ve degijik jekillerdeiçlenirler. Çejitli
kaynakiarda genellikle "bir malin üretieiden
tüketieiye aki$inda ' izledigi yol jekiinde
ta niml a nan" pazarlama kanallarmda yer alan belli
ba^li araeilar; mahalli toplayieilar, toptaneilar,
komisyoneular(simsarlar), ijleyieiler ve
perakendeei 1er olarak siralanabilir.
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Çizelge 1. Tekne Gruplan ve Örnek Sayilari

Table 1. Vessel Groups and Number of Samples

Güngörveark., 2012 9(3)

Tekne
Gruplari

(Vessels Groups)
I.Grup
II. Grup
III. Grup
IV. Grup

Toplam (Total)

Toplam Tekne
Sayisi (N)

(Total Number of Vessels)
591
140
20
17

768

Örnek Sayisi
(n)

(Number fif Samples)
28
10
4
4

46 .

Örnek Orani (%)
(Rate of Samples)

60,8
21,7
8,7..:
8,7

100,0

Pazarlama veya dagitim kanallarinda çok sayida
pazarlama aracilari bulunur. Bu aracilarin sayisi
pazarlama kanali uzadikça artar. Pazarlama
kanallarinm kisa olmasi, ürünün üreticiden
tüketiciye araya çok sayida araci girmeden
ulajmasidemektir. Bununia birlikte,bazi üreticiler
ürünlerinin bir kismini dogrudan' dogruya
tüketiciye, bir kismmi toptanciya, diger bir kismmi
ise perakendeciye satarak çejitli kanallari ayni
zamanda kullanabilmektedirlèr. Ürünlerin son
tüketiciye ulajmasmda takip edilen pazarlama
kanalmin uzunluk ve kisaligi; ürünün dogal
özelligine, üretici ve tüketici bölgelerinin
uzakhgina, ijleme tekniginin düzeyine, pazarlama
organizasyonunun gelijmesine baglidir. Buna ek
olarak ülkenin genel tanmsal pazarlama agi,
tüketicilerinmiktai-larina, cografi dagihmlarma ve
onlarin satin alma zevk ve adetlerine de son
derece bagli bulunmaktadir. Tüketici adedinin
fazia olmasi ve ulke çapinda çok daginik
bulunmasi, ürünün pazarlanmasinda çe$itli
pazarlama kanallarinm kullaniimasmi
gerektirrnektedir. Böyle hallerde pazarlama
kanallari çok yaygin ve ayni zamanda çok uzun
olabilmektedir. ~

Ürünlere göre kanallarin uzunlugu, aracilarm sayi
ve tipleri degijir. Ama uygulamada genellikle
a$amasizdan üc a^amaliya dogru dort ayri
pazarlama kanali görülmektedir (inan,2006) :

Açamasiz: Üretici-Tüketici

Biraçamali: Üretíd-Perakendeci-Tüketicí
iki ajamali: Üretici-Toptanci-Perakendeci-
Tüketici
Üc a§amah: Üretici-Toptanci-Yari Toptanci-
Perakendeci-Tü keti ci

Su ürünlerinde bütün ajamalara rastlanirken,
genellikle; balikci(üretici)-bahk hali(toptanci)-
komisyoncu(yari toptanci)-perakendeci-tüketici

jeklinde çok ajamali bir yapi dikkat çekmektedir.
Balik halinin oldugu illerde, avianan baliklar
hallerde toplanmakta, burada yapilan mezat (açik
arttirma) sonrasinda komisyoncular,
pera kendeci 1er vb tarafmdan satm
alinmaktadirlar. Komisyoncularm bazilari toptanci
olarak.çaliçirlarken, bazilari da yan toptanci ve
pera kendeci olarak da faaliyetleri ni
sürdürrfféktédir. Özellikle son yillarda büyük
ba I ikçi-komi syoncu-l oka nta/pera kende sa t i j
yeri/ijlerne tesisi jeklinde yapilanma oldukça
di kkát Çekmektedir.

Bulgular ve Tarti$ma

Çizelge 2'de^istanbul Hi'nde 2007/2008 anket
yapilan tekne sâhipleri tarafmdan avianan balik
mi kta rl a n ve orta I a ma sa t i j fi ya tl a n gösteri I mi j t i r.
Çizelgeden de görülecegi gibi, I. grup bahkçilikta
uzatmacihkla avianarakpazarlanan türler; istavrit,
sardalye, palamut, lüfer, çinekop, karides, mezgit
vb.. II.grup bahkçilann pazarladigi ürünler karides
ve di p ba I iklari (berlâ m/ba kol arya) a vciligi. III. grup
balikçilar genelde karijik avcilik yöntemini
benimsedikierinden pelajik (istavrit, lüfer,
palamut, çinekop ve hamsi vb.) ve IV. grup
bahkçilar genelde pelajik balik avciligi (istavrit,
lüfer, palamut, hamsi, karagöz ve çinekop) ile
dikkat çekmektedir.

Çizelge 3'de bahkçilarin balik pazarlama
yöntemleri (pazarlama kanallari)gösterilmektedir.
Genellikle ijleme tesisine ürünlerini veren tekne
sahiplerinin III ve IV. grup tekne sâhipleri oldugu
aniajilmaktadir. Kendi tüketimi için avcilikyapan
ve pazarlamaya katilmayanlar ise I. grupta olup
genel aviama filosu içindeki orani %2,2 olarak
tespit edilmi$tir. istanbul ili aviama filosunda
balikçilaravladiklari ürünlerin pazarlamasmda ilk
sirayi komisyonculara (%34,8) vermektedirler.
Daha sonra satijyerlerineve lokanta/otel (%17,4)
gelmektedir. Kendisi sati§ yapanlar %4,4 ve
kooperatif araciligiyla sati$ yapanlar ise %6,5
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olarak bulunmujtur. Kooperatiflerin bu konuda
etkili olmadiklan aniajilmaktadir.

Balik satijinda parayitahsil etmeyöntemi genelde
%47,83 oraní i lepejin satijjeklindedir (çizelge 5).
Vadeli satij %30,43, önceden avans almak
suretiyle sati§ %19,57 ve tüm satij jekillerini
kullanaraksati5%2,17oranlanndahesaplanmi5tir.
I. gruptakiler genellikle pejin satiji tercih ederken
(%67,86) IV. grubun %75'i avans karjiligi satij
yapmaktadirlar. III. ve IV. grupta pejin satán
balikçiya rastlanmadigi Çizelge 3'de
görülmektedir. Pejin satij oranmín digerlerine
göre yüksek çikmasmin nedeni avlama filosunda
kücük teknelerin sayica çoklugundan

kaynakianmaktadir. Kücük tekneler ürünlerini ya
kendileri tüketmekte ya da otel, lokanta veya
perakende satij yerlerine kendileri pejin olarak
günübirlik satmaktadirlar.

Pazarlama masraflan Çizelge 4'de verilmiçtir.
2007/2008 sezonunda meydana gelen
kaykay/saiyayapijkanmaddeninaglara yapijmasi
nedeniyle balikçilar daha az denize çikmi$lar,
dolayisiyla degijken masraflar önceki sezona göre
düjük çikmiçtir.

Çizelge 2. istanbul íli'nde 2007/2008 Anket Yapilan Tekne sahipleri Tarafmdan Avlanan Balik Miktarlan
ve Ortalama Sati? Fiyatlari

Table 2. The Amount of Fish and Average Sales Prices Caught By The Fishermen in Istanbul (2007/2008)

Türler

Istavrit
Sardalye
Palamut

*

Lüfer.
Çinekop
Karides
Mezgit
Berlam
Tekir

Barbuny
a

Kalkan
Dil/Pisi
Kirlangiç
izmarit
Orkinos

Kefal
Karagöz
Zargana
Levrek
Vatoz
Köpek
Diger

I.Grup

Av Miktari
(Kg/Adet/Çift)

(Quantity)

19.083

3.355

1.010

3.607

1.460

3.230

2.090

1.500

680

210

286

355
30

795

1.120

585

50

1.000

Ort. Sati5
Fiyati (TL)

(Price) -

4,4

2,8

10,2

9,1

9,7

5,4

10,4

8,4 •

19,1

35,0

28,7

19,9
25,0

7,7

8,3

10,0

15,0

3,5

2.Grup

Av Miktari
(Kg/Adet/Çift)

(Quantity)

4.360

1.000 •

" 4.230

5.250

4.300

33.700

100

5.320

500

950

550

Ort. Sati?
Fiyati (TL)

(Price)

4,0

3,6

11,2

5,6

10,0

3,6

8,0

10,0

15,0

20,0

15.000,0
3.500,0

4,0

3.
Av Miktan

ft)
' ' • 1

(Quantity)

78.000

480.500

41.700

33.500

200.900

23.000

2.330

1,0
1,5

Grup

Ort. Satis
' Fiyati (TL)

(Price)

0,7

1,0

2,3

8,9

2,1
5,8

8,0

4. Grup
Av Miktari
(Ke/Adet/Ci

ft)

(Quantity)

190.000

245.000

10.000

101.000

102.000

23.000

85.000

5.000

20.000

5.000

Ort. Satij
Fiyati (TL)

(Price)

2,7

4,8

3,0

5,6

4,5

6,0

4,8

2,0

4,0

4,0

Lüfer Adet, palamut Çft ve diger türler kg olarak alinmiçtir.
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Çizeige 3. Bahkç,lar,n Kuhandigi Pazarlama Kanallar,

Table 3. Marketing Channeis of Fishermen

• Güngör ve ark., 2012 9 (3)

Bahkç,lar,n Pazarlama
Tercihieri

(Marketing Preferences
of Fishermen)

Komisyoncu
[Broker)

Kooperatif [Cooperative)
Í5leme Tesisi (Processing

Plant)
Sat,? Yeri (Salesroom)

Lokanta/Otel
(Restauran t/Ho tel)

Kendi Sat,$,
(Sells its)

Kendi Tüketimi
(Own Consumption)

Toplam
(Total) •

1. Grup
Adet

(Numbe
r)

5

3

11

6

2

1

28

%

17,8

10,7

39,3

21,4

7,1

3,6

100,0

Tekne
I I .

Adet
(Num
ber)

6

-

2

2

10

Gruplar,
Grup

%

60,0

-

20,0

20,0

100,0

(Vessels Groups)

III.Grup
Adet

(Numb %
er)

3 75,0

-

1 25,0

-

-

4 100,0

IV. Grup
Adet

(Numb %
er)

2 50,0

_

2 50,0

_

-

-

4 100,0

Genel
(Total

)
%

34,8

6,5

6,5

28,3

17,4

4,4

2,2

100,0

Çizelge 4. Tekne Gruplar,na Göre Ortalama Pazarlama Masraflar, (TL)

Table 4. Average Marketing Costs According to Vessel Groups (TL)

Üretim Sezonu ve Degijken Masraf Tutarlar, (TL)
(According to Vessel Groups Average Variable Costs) (TL)

Tekne Gruplari
(Vessels Groups)

Pazariama Giderleri
(Marketing Costs)

2006/2007 2007/2008

Komisyoncu % pay,
+Belediye rüsumu

(Broker and Municipality Costs)
2006/2007 2007/2008

I. Grup

II. Grup

III. Grup

IV. Grup

135,71 •

645,00

250,00

25000,00

141,07

590,00

437,50

11750,00

1058,54

5532,36

83665,31

185370,00

888,40

4737,67

69279,30

136365,00

Çizelge 5. Bahk Sat,5lar,nda Paray, Alma

Table 5. Forms of Fish Sales

Pa ray. Alma
§ekii
(Sales
Forms)

Tekne Gruplar, (Vessels Groups)
I. Grup

Adet
(Numb 5

er)-

i. Grup

Adet
(Number)

Il i. Grup IV. Grup Genei
Adet Adet (Total)

% (Numbe % (Numbe % %
r) r)

Pejin
(Cash)
Va del i

(Maturity)
Avans

(Advance)
Hepsi
(All)

19

7

67,86

25,00

3,57

3,57.

3 30,00 - - - - 47,83

3 30,00 3 75,00 1 25,00 30,43

40,00 25,00 3 75,00 19,57

2,17
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Çizelge 6. Pazarlama Yönteminden Memnuniyet Durumlari

Table 6. Satisfaction from Marketing Method

Tekne Gruplan
(Vessels Groups)

I.Grup

11. Grup

III.Grup

IV. Grup

Genel (Total)

Memnun
(Satisfied)

Adet
(Number)

19

1

-

1

21

Pazarlama Yönteminden Memnuniyet Durumlari
(Satisfaction from Marketing Method)

%

67,8

10,0

-

25,0

45,6

Memnun Degil
(Not Satisfied)

Adet
(Number)

8

8

4

3

23

%

28,6

80,0

100,0

75,0

50,0

Bi 1 miyorum/Fi krim Yok
(1 do not know, have no idea)

Adet
(Number)

1

1

-

-

2

.%

3,6

10,0

-

• • -

4,3

Çizelge 6'da pazarlama yönteminden memnuniyet
durumlari gösterilmektedir. istanbul ilinde
faaliyette bulunan tekne sahiplerinin her türlü
zorluklara ragmen mevcut pazarlama
yönteminden memnun olanlann orani %45,6
olaraktespitedilmijtir. En fazla memnuniyet orani
yine pe$in sati^ta ilk sirayi alan I. grup
balikçilarinda görülmektedir (%67,8). Bu tur
balikçilann, komisyoncularla veya ilk alicilarla
temas etmemeleri, komisyoncu yüzdesi veya
belediye rüsum ücret kesintisi gibi herhangi bir
kesintiye ugramamalan gibi nedenlerle
memnuniyetlerinin yüksek çiktigi belirlenmijtir.
Pazarlama jekillerinden memnun olmayanlar ise
aracilarla en fazla çali$mak zorunda olan III. grup
balikçilardir (Çizelge6).

istanbul Balik Halinin Genel Yapisi ve i§leyi§i

Genel Yapi

Avianarak veya yetijtirilerek üretilen baliklann
insan tüketimine sunulmadan once denetim ve
kontrol leri nin yapilmasi, bu ürünlerin insan
sagligina uygunlugunun belirlenmesi, piyasada
ol uça ca k olan fiyati a ndirma nin reka bet orta minda
olu^masi için balik hallerinin olu$masi ve
mezatlann gerçekieçtirilmesi gerekmektedir.

Ülkemizde Marmara Bölgesinde 6, Ege Bölgesinde
1, iç Anadolu Bölgesinde 1 ve Karadeniz
Bölgesinde 5 adet balik hali bulunmaktadir.
Bunlann içerisindekapasiteve satij miktan olarak
en büyük balik hali istanbul Kumkapi'da bulunan
istanbul Büyük 5ehir Belediyesine ait Su Ürünleri
Halidir.

1380 sayili Su Ürünleri Kanunu, Su
Ürünleri Toptan ve Perakende Satiç Yerleri
Yönetmeligi, Su Ürünleri Hali Yönetmeligi gibi ilgili
yasa ve yönetmeliklerde istanbul Su Ürünleri Hali
Müdürlügünün baçlica görevleri föyle
siralanmaktadir :

- Hale, deniz ve kara yoluyla gelen su ürünlerinin
tespitini yaparak kayitlanni tutmak ve gelen su
ürünleri ni ngünlük,aylikveyillik istatistikî veri leri
hazirlamak. '

- Kumkapi Balikçi Bannagini yönetmek ve halde
faaiiyet gösteren özel ve tüzel kijilerin
faaliyetlerini denetlemek.

- Su ürünlerinin insan sagligi açismdan kontrolünü
yapmak ve hal kompleksinin temizlik, bakim ve
onanm ijierini yapmak, güvenligini saglamak,

- Su ürünlerinin müzayede veya toptan satijinin
yapilmasini saglamak.

- Satilan su ürünlerine iliçkin beyañnamelerin,
kontrolünü yapmak ve satilan su ürünleri sati?
bedeli üzerinden %3 belediye rüsumunu tespit
etmek.

istanbul balik halinin yukarida siralanan
görevlerinin yanmda çok sayida balikçilik
organizasyonlanni da içinde banndirdigi
görülmektedir. Bu organizasyonlar ise jöyle
siralanabilir : ¡stanbul Balik Müstahsilleri Dernegi,
Türkiye Balikçihk Ar- Ge Kalkindirma Vakfi, S.S.
Marmara Bölgesi Su Ürünleri Kooperatifler Birligi,
istanbul Su Ürünleri Komisyonculari Dernegi, DTO
BalikçilikMeslekKomitesi, istanbul Semt Pazarlari
ve Balik Saticilan Der., istanbul Balik Saticilari
Esnaf Odasi, S.S. istanbul Bölgesi Su Ürünleri
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Kooperatifler Birligi, istanbul Bahk Tajiyicilari ve
Nakliyeciieri Der., Su Ürünleri Mühendisleri
Dernegi, ÍTO Meslek Komitesi.

Mevzuata göre bir bahk halinde olmas, gereken
birimierveistanbul Su Ürünleri halindeki birimier
çizelge 7'de ortaya konmujtur. Çizelgeden de
anlajilacagí gibi mevcut halde olmas, gereken
birimierin hemen hepsi bulunmaktad,r. Bununia
beraber; yukar,da s,ralanan görevler ve ev
sahipligi yaptig, çejitli organizasyonlar göz önüne
al,nd,g,nda istanbul Su Ürünleri halinin yerlejim
yap,s, ve fiziki durumunun jehrin yogun trafigi de
göz önüne al,nd,g,nda son derece yetersiz kald,g,
bir gerçek olarak ortaya çikmaktadir. Avrupa
yakas,na yeni yap,lan hai bu aç,dan pek çok
sorunun cözümünü sagiayacakt,r.

Su Ürünleri Halinin i^leyi^i

Halde ürün satiji, idarenin belirledigi saat ve
yerlerde, müzayede salonunda, sallarda veya o
gün içerisinde miktar olarak çok fazla su ürünü
gelmijse bai,kyükieme ve indirmealan,nda, hatta
bazen arac otopark, da olmak üzere aleni oiarak
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müzayede (ihale) usulü yap,lmaktad,r. Bu sat,$lar
da ayr,ca idare yetkilileri taraf,ndan Izlenmekte,
sat,lan bal,k miktarlar, ve olu^an fiyatlar kay,t
alt,na al,nmaktad,r.

Bahk" haline gece saatlerinde gelmeye ba$layan
ürünlerin sat,5i, av sezonu döneminde, haftan,n 7
günü 24 saat, av sezonu d,5,nda ise Pazar günü
hariç diger günlerde açik artirma (mezát) yoluyla
yap,lmaktad,r. Su ürünlerinin sat,?, niüzayede
alan,nda idarenin beiirledigi $ekilde haftan,n 7
günü saat04:00ilel2:00 aras,nda 8saatsürmekle
birlikte genel olarak müzayede de bahk sat,$lar,
09:00'a kadar, ki mi zamanlarda da öglenden sonra
saat 14:00'e kadar da sürebilmektedir.

Haide kay,tli olarak 101 Komisyoncu ve 390
perakendeci bal,kç,esnaf,faaliyetgöstermektedir.

Mezat esnas,nda;sat,5yap,lanalanda/yerdesatic,
(komisyoncu), ahc, ve hal müdürlügü personell
gözlemci olarakhaz,rbir5ekildebulunmaktad,rlar.

Çizelge 8'de 2002 - 2008 y,llar, aras,nda halde
i§lemgören bahk miktar, verilmijtir. Çizelgeden de
görülebilecegi gibi halde sat,$, yapilan bahk
miktarlar, giderek artm,5t,r.

Çizelge 7. Mevzuata Göre Bir Bahk Halinde Olmas, Gereken Birimier ve istanbul Su Ürünleri Halindeki
Birimier

Table 7. According to the iegislation Departments Required to be in a Fish market and Departments of
the Fish Market in istanbul

Bir Bahk Halinde
Olmas, Gereken Birimier

(Departments Required to be in a Fish market)

istanbui Su Ürünleri
Halindeki Birimier

(Departments of the Fish Market in istanbul)

Ürün Kabul Alan,

Müzayede Öncesi Soguk Muhafaza Odas,
Müzayede Alan,

Yaz,haneler, Bürolar

Idari Unite
Hakem Kurulu Bürosu

Denetim ve Kontrol Ünitesi

Sosyal Üniteler

Degerlendirme ve Paketleme Ünitesi
So|uk Muhafaza Üniteleri

Buz ¡mal Ünitesi
Ambalaj Malzemeleri Odas,

Park alanlar.

3 adet iskelenin bulundugu bahkç, liman,,
ÜrünTahmil veTahliye Aiani( 4.000 m2)

Buzhane: 690 m2
Müzayede Alan,: 4.800 m2

Komisyoncu Yazihanesi: 14 ve 5O'5er m2 aras,nda
degijen 108 adetyaz,hane

idari Bina: 1.350 m2

Zab,ta Amirligi: 50 m 2
Sosyal Tesisler: Lokanta, Kafeterya, Bakkal, Berber,

BanyoveWC,
Kalorifer Dairesi ve Depo:460 m2 1 adet

Yardimc, Üniteler (Laboratuar, Haberlejme Merkezi,
Toplant, ve Egitim Merkezi, Bak,m Onar,m Atölyesi,

Banka §ubesi, Güveniik Birimi)

Soguk Hava Deposu: 120 m2 1 adet, 25'er m2 12 adet

Dükkan: A| Dükkan,, Yag Dükkan,
Yakla?,k 15.000 m2 arac. Sirkülasyon alan.
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Çizelge 9'da ise 2004-2008 yillari arasmda halde
ijiem gören bazi türler gösterilmijtir. Yillara göre
degi jmekl e bi rl i kte genel I i kl e en fa zl a i |l em gören
balik hamsi olurken, bunu sirasiyla istavrit ve
paiamut izlemektedir. Balik çiftiikierindeki artija
paralel olarak da son yillarda çipura ve levrek
satijlarmda artijlar gözlenmektedir.

Çizelge lO'da ise yillar itibariyle bazi ekonomik
türlerin halde olujan fiyatlari verilmektedir.
Fi ya ti a rin yil la ra ve türl ere göre degi jt i gi çok fa rkl i
arahklarla gerçekiejtigi çizelgeden de
anla^ilmaktadir..

• Güngör ve ark., 2012 9 (3)

Halde çejitli nedenlerle imha içlemi için ayrilan
ürünler, istanbul Büyük §ehir Belediyesine ait
"Çop Toplama ve Geri Dönüfüm Tesisine"
götürülür. Ürünler organik materyale sahip
olduklarindan burada "Park ve Bahçeler
Müdürlügünde" kullanilmak üzere bahçe topragi
üretiminekatilmaktadirlar.

Çizelge 11 incelendiginde imha edilen su ürünleri
miktarinm çok fazla oldugu aniaçilmakta ve be?
yilin ortalamasinin 74.586 kg gibi büyük bir
rakama ulaçmasinin sorgulanmasi geregi ortaya
çikmaktadir.

Çizelge 8. 2002 - 2008 Yillari Arasinda Halde ijlem Gören Balik Miktan

Table 8. Amount of Fish Traded in Fish Market Between 2002 and 2008

Yil
Miktar
(Ton)

2002

37.238

2003

39.591

2004

26.365

2005

45.299

2006.

42.203

2007

39.103

2008

40.271

Çizelge 9. 2004-2008 Yillari Arasinda Halde ijlem Gören Bazi Türler (ton)

Table 9. Amount of Fish Traded in Fish Market Between 2004 and 2008

ÜrünCinsi
Hamsi
istavrit
Paiamut ,
Çinakop

Lüfer
Çipura
Levrek

2004
6.976
4.887
596

1.564
146
204
69

2005
9.838
5.013
12.520
4.589
204
870
548

2006
20.146
4.224
4.502
3.791
252

1.221
1.391

2007
16.970
7.885
381

1.036
896

1.842
1.891

2008
17.208
6.542
1.674
1.746
173

2.606
2.174

Çizelge 10. Yillar itibariyle Bazi Ekonomik Türlerin HaldeOlu5an Fiyatlari

Table 10. Prices of Some Economic Species Between 2004-2008

Ürün
Cinsi

Hamsi
istavrit
Paiamut
Çinakop

Lüfer
Çipura
Levrek

2004

2,5
3,5

. 5,3
. 9,8

30,0
7,2
7,3

Yillar itibariyle Olujan

2005

2,9
3,1
8,8
9,5

30,7
8,6
8,2

2006

1,9
1,8
2,7
8,2
10,5
24,9
7,5

Fiyatlar (kg/TL)

2007

1,8
2,7
8,2
10,5
24,9
7,5
7,6

2008

1,4
2,1
6,6
7,5

23,8
5,6
7,0

Olu$an
Ortalama Fiyat

(kg/TL)
2,1
2,6
6,3
9,1

23,9
10,8
7,6
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Çizelge 11. Yillar itibariyle imha Edilen Su Ürünleri
Miktari

Table 11. Amount Of Fish Have Been Destroyed in
The Fish Market

imha Edilen Su Ürünleri
Yillar
2004
2005
2006
2007
2008

Ortalama

Miktari (kg)
Miktar(kg)

20.942
60.062
86.557
167.579
37.788
74.586

istanbul ' balik • halinden ihraeat da
gerçeklejtiriI mektedir. Çizelge 12'de istanbul Su
Ürünleri Halinde yillar itibariyle ihraç belgesi
düzenleneh su ürünleri miktarlari
gösterilmektedir. Yillikolarak (degijmekle birlikte)
ortalama 140.000 ton eivarmda ihraeat
gerçekiejtirildigi anlajilmaktadir.

Çizelge 12. Su Ürünleri Halinde Yillar itibariyle
ihraç Belgesi Düzenlenen Su Ürünleri Miktarlari
(kg)

Table 12. The amount of Fish Certifieated by
Export Between 2004-2008 in The Fish Market

ihraç Belgesi Verilen Su Ürünleri Miktari (kg)
Yillar Miktar

2004
2005
2006
2007
2008

Ortalama

3.015
304.235
213.294
158.457
30.906

141.981

Sonuç veöneriler

Balikçi yakaladigi deniz ürünlerinin çe$itliligine,
sahipoldugu pazarlama araçlanna, finansman ve
personel durumuna, teknenin faaiiyet alani ve
rekabet veya ijbirligi halinde bulundugu diger
teknelerin pazarlama sistemine göre, malini
pazarlama kanali içinden geçirmektedir. Ürünün
özellikleri de bunda rol oynamaktadir. Yüksek
deger tajiyan ve çabuk bozulan mallarin (et, süt,
çiçek ve balik gibi) pera kendeei I er ve tüketieilere
en kisa yoldan ulajtirilmalari ekonomik boyutunun
yanmda hayati önem tafiyan bir zorunluluktur.
Deniz ürünlerini pazarlama sistemi Içinde bir
yerden diger bir yere geçirenlere genel olarak
"komisyoneu" ismi verilmektedir. Pazarlama

kanalmda teknenin güvertesinden itibaren yer
alan araeilann her birinin ayri ayri karakteristik bir
yapisi bulunmaktadir.

Avlanan baliklar büyük oranda taze
tüketildiginden günlük satij esasi yaygmlik
kazanmaktadir. istanbul ilindeki su ürünlerinin
pazarlandigi en önemli merkez istanbul Su
Ürünleri Hali olup, mezat usulü' ile satij
yapilmaktadir. ¡stanbul Su Ürünleri Hali'ne giri?
yapaeakolan,su ürünleri aveiligi yapan teknelerin
bazi Tarim Bakanligi formlarini düzenlemesi
gerekmektedir. ilgili beigeler ile balik haline gir i j
yapan su ürünleri gerekli evrak, teknik ve saglik
kontrolleri yapildiktan sonra komisyoneu
elemanlantarafmdan mezat usulü ile açik artirma
jeklinde satija sunulmaktadir. Su ürünlerinin
balikçidan tüketieiye dogru serüveninde çejitli
pazarlama kanallan ortaya çikmaktadir. Bunlarm
en önemlileri;

- Balik halleri(mezatlar)

- Komisyoneular (ilk Alieilar),

- ijleme Tesisleri,

- Perakende Satij Yeri eri,

- Kooperatifler,

- Lokanta/Otel 1er vb. yerlerdir.

Ara5tirma bulgulanna göre balikçilarm yakaladigi
baliklari ve diger deniz ürünlerini pazarlarken
önünde birkaç ta ne alternatif bulunmaktadir :

Birineisi direkt/pejin satij yöntemi ; tezgah
(perakendeei) ve balikçi lokantalan. Genellikle
kücük balikçilar tarafmdan uygulanan az
miktardaki taze ve/veya eanli balik satij
yöntemidir.

ikineisi komisyoneu vasitasiyla sati5 yöntemi;
avans sistemi üzerine aniajma yapilan
komisyoneulara %15-18 arasmda araei payí
düjülerek yapilan satif yöntemidir. Genellikle
kücük ve orta büyüklükte tekne sahibi balikçilar
tarafmdan tereih edilmektedir.

Ücüneüsü kooperatif kanali ile satij yöntemi;
balikçilar açisindan en güvenilir ve kârli bir satij
yöntemi olmasma ragmen örgütlenmedeki
sikmtilar nedeni ile bajanli bir yöntem olmaktan
uzak görülmektedir.

Sonuneusu direkt balik hali sati? yöntemidir ki;
büyük miktarda baligm satijma olanak
verebiI mektedir. Aneak bu yöntemde araeilar
etkin bir rol oynamakta ve tezgah satijina oldukça
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yüksek fiyatlar yansiyabilmektedir. Fiyatlar, av
miktarlari (arz) ve talep düzeyine bagli olarak
önemli ölcüde dü5ebiImektedir. Son yillarda
Marmara Denizinde kay-kay, yapilajma, kirlilik,
deniz trafigi vb nedenlere bagli olarak bir yandan
arz miktan olumsuz etkilenirken diger yandan
istanbul nüfusunun giderek artmasi talep
üzerindeki baskiyida artirmakta ve bahkfiyatlarmi
makul düzeylerde gerçekiejme olanagmi ortadan
kaldirmaktadir.

Arajtirmanin diger önemli bulgulan ile sorunlar
ajagida siralanmij ve cejitli cözüm önerileri
getirilmiçtir.

• Bahkçiiann %47,8'i ürünlerini pejin,
%30,4'ü vadeli olarak, %19,6'si avans
kar§iligi satmaktadirlar. Bu durum
balikçilarm önemli bir bölümünüh
komisyonculara sezon bajiamadan
mahkum olmalarma yol açmaktadir.

• Genelde hale girmeden piyasaya pejin
sati$ yapanlar I. grup tekne sâhipleri
olarak öne çikmaktadir.

• Bahkçilann mevcut pazarlama
sistemlerinden memnun olanlarm orani
%45,6 iken, memnun olmayanlann orani
%50 olarak hesaplanmiçtir.

• Ürünlerin piyasaya arz edilmesinde
komisyonculan tercih eden balikçilann

• orani %34,8 olarak bulunmuftur. Lokanta
ve otellere ürünlerini satanlarm orani
%17,4, perakende sati? yerlerine
satanlarm orani %28,3 ve kooperatif
aracihgiyla sati$ yapanlarm orani %6,5
olarak bulunmujtur.

• Komisyoncularm bazilarmin girgir
teknelerine, perakende sati? yerlerine ve
lokantalara sahip olduklari ve fiyatlarin
belirlenmesinde oldukça etkili olduklari
da belirlenmijtir.

• istanbul aviamafilosunadahil balikçilarin
SU ürünleri kooperatifine üyelik orani
%80-90 arasmdadir. Buna ragmen
kooperatifler araciligi ile pazarlanan su
ürünleri %6,5 olarak belirlenmijtir. Bu
durum, • kooperatiflerin su ürünleri
pazarlamasmda hemen hemen hiç etkili
olmadiklanni göstermektedir.

Fiyat istikrarsizliginm piyasaya hakim olu§u ve
komisyoncu kesintilerinin fazia olmasi

Güngör ve ark., 2012 9 (3)

pazarlamada öne çikan olumsuz unsurlardandir.
Liman ve barinaklardaki yapilajmalarm düzensiz
olmasi, birçok limanda kooperatif binasmin
olmamasi da diger sorunlardandir. Kooperatiflerin
binalannin olmayiji, limanlarinin olmamasi
ve/veya barmagi ijletememeleri, mali acidan
gücsüz olmalari vb kooperatiflerin pazarlamada
etkin rol alamamalannin bajiica nedenleri olarak
bei i rti Imektedir. Balikçilann kooperatifler ve
kooperatif birlikleri jeklinde örgütlenmelerinin
saglanmasi ve pazarlamada etkin olmasi
gerekhiektedir.

Fiyatistikran saglanmah, üreticinin vetüketicinin
ekonomik degerleri korunmalidir. Soguk zincir
tesisi tejvik edilmeli ve devamh/saglikh olarak
piyasaya su ürünleri arzi saglanmasi
kolayla$tirilmalidir.

Su ürünleri toptan satiçlarininyapildigiSu Ürünleri
Halleri yeniden uluslararasi ölcütlere uygun
$ekilde düzenlenmelidir. istanbul Balik Hali Avrupa
yakasma yapilan yeni hal kompleksine
tajmdiginda hizmetlerini daha rahat
sürdürebilecektir.

Hai kayitlarma girmeden su ürünleri sati$lari
yapilmasina izin verilmemelidir. Aynca halde ahm
ve satim yapabilmek için hal müdürlügünde
önceden izin almij ve ahci/satici kaydi yaptirmif
olmak gerekmektedir. Ancak izin almij ve kayit
yaptirmif olmak gerekirken teknik altyapi
yetersizligindendolayi hale kaydi olmayan kijilerin
de a liciol a bildikleri görülmektedir. Hai de bazen de
ikinci saticilara rastlamak mümkün olmaktadir. Bu
kijiler yasak olmasma ragmen illegal olarak balik
ahpsonrasinda perakendeci esnafina daha yüksek
birfiyattan satabilmektedir.

Ayrica müzayede sirasmda ragbet görmeyen ve
gün içerisinde yüksek miktarlarda satiç görmü?
bazi ürünleri de bu ikinci saticilarm ucüza
toplayarak seyyar sati$ yapan ki$ilere sattigi
görülmüjtür. Bu ikinci saticilarm büyükkismi halde
alici konumunda olan perakendeci esnafi olmakia
beraber bir kisminin da komisyoncularm yaninda
çaliçan kiçiler oldugu gözlenmijtir. Bu durum su
ürünlerinin kayit diji satijini artirmaktadir.

Pazarlama kanallariileilgili sorunlarma$ilabilmesi
için kooperatiflerin gerçek ijlevlerini yerine
getirmeleri gerekmektedir. Aracilar yerine
üreticilerin kazandigi ve tüketicilerin de daha
uygun fiyatli bahktüketebilmelerini saglayacak bu
sistemin, sürekli olarak desteklenmeye ihtiyaci
bulunmaktadir.
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