Yeni nesil tiiketim kooperatifleri ile
alisveris gruplari ve treticiden bireysel siparis modellerinin bir
karsilastirmasi

Son yillarda saglikli beslenmeye ve dolayisiyla saglikl gidaya gittikce artan bir ilgi ve : “"ﬁm J;f‘;::‘;‘_

2 st o gl

talep olmasina ragmen, organik sertifikal Grlinlerin satis fiyatlari sadece Ust gelir
gruplarinin kesesine gore. Organik Grin tiiketimini (burada kast ettigimiz kiigik 6lcekli,
zararli zirai kimyasallar kullanilmayan, adil tarim Griinleri; organik sertifikasi olabilir ya da g
olmayabilir) destekleyen kesimlerde yaygin kani, bu durumun normal oldugu ve yapilmasi
gerekenin organik Grlnlerin niye pahali oldugunun tiiketicilere daha iyi anlatilmasi
gerektigi yoninde.

Boyle bir kani olusmasinda en biyik etken organik ve kiictik 6lgekli Gretimin, endUstriyel
tretime gbére daha masrafli olmasi. Ancak Giretim masraflari nihai satig fiyatinin
olusmasindaki bircok faktérden sadece biri. BUKOOP’un (Bogazici Mensuplari Tiiketim
Kooperatifi) bugline kadarki tecriibesi ise, Gretimin ve Grintn satisinin dogru sekilde

organize edilmesi durumunda (Gretim ve tuketim kooperatifleri!), tiketicinin organik
Urinlere endustriyel tarim Grinlerinin satildig1 fiyatlarla ulasabilmesinin (mesela

?Upermarketlerinkilerle karsilastirilabilir fiyatlar) mimkin olabilecedini gdsteriyor. SERDAR ALTOK
Ureticinin hak ettigi geliri elde etmesinden 6diin vermeden organik trinlerin ..
ucuzlamasinin nasil miimkun olabilece@ini anlamak icin, Gretim agamasindan sonraki PINAR ERTOR AKYAZI

sureclerin Ureticinin gelirine ve tiiketiciye yansiyan satis fiyatina etkilerini inceleyecegiz.

Uretim masraflari disinda Ureticinin elde ettigi geliri etkileyen temel iki faktor, satilan
Gran miktari ve fiyati. Genellikle Gretici GriinGni toptanci/araci denen bir kisi ya da
firmaya satiyor. Burada Giriintinlin hepsini satmakla beraber, Grinin birim fiyati disik
olusuyor. Uretici diisiik bir fiyata Griiniini elden ¢ikarmasina ragmen genellikle birden
cok aracinin araya girmesi nedeniyle tiketici tarafinda bir ucuzlama yasanmiyor ve hem
tiketici hem de Uretici kaybediyor.

Benzer bir durum organik sertifikali Griin satan firmalarin trinlerini aldigimizda da
olusuyor. Bu firmalarin kendi diikkanlari olabilir ya da stipermarketler tizerinden satis
yapiyor olabilirler. Bu modelde Urreticiden dogrudan alim yapilmadigi icin fiyat
otomatik olarak ¢cok yiiksek oluyor. Firmanin kazandigi para, satisi yapanin

kazandigi para ve urinin sertifikalandirma Ucreti gibi masraflar Greticinin ve
tiketicinin cebinden cikiyor.
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Bu sorunu agmak icin son zamanlarda Ureticilerin (ve tiiketicilerin) tercih ettigi

bu yéntemde, araci olmadigi icin araciya (aracinin sagladi§i tasima, depolama ve Ancak bu, fiyatlara

yontem internet lizerinden veya telefonla siparis alip kargo ile tiketiciye

dogrudan satis yapmak. Toptan satiga gore tam ters uc olarak diistinebilecegimiz

pazarlama gibi hizmetlere) 6denen ek licret ortadan kalkiyor. Ancak bu, fiyatlara ciddi bir ucuzlama
ciddi bir ucuzlama olarak yansimiyor. Bunun cesitli sebepleri var:

olarak yansimiyor.

o Bircok Uretici icin dogrudan satis yontemiyle, toptan sekilde satis yaptigi miktarlara
ulagsmak pek miimkiin degil. Sehirde bir satis yeri olmadigi icin Uretici yeterince Bunun Qezsit”
tanitim yapamiyor ve yeni talep yaratmasi oldukga zor oluyor. Tiketicinin istedigi sebepleri var.
anda degil, sadece 6nceden siparis vererek irline ulasabilmesi de satis miktarini

olumsuz etkiliyor. Dolayist ile Gretici daha az irlin satarak ayni parayi kazanmak

isteyecegi icin Grun basina diigen satis fiyati artiyor.

o Kaldi ki Giretici Grintniin timiind satma imkanina sahip olsa bile bu, satis fiyatlarini ciddi anlamda asagi cekemiyor ¢linki bu
modelde kisiye 6zel hizmet verildiginden (siparisi alma, paketleme, kargolama, musteri iliskileri vb.) daha ¢ok kisinin calismasi
gerekiyor. Bu da birim trln basina diisen masrafin ciddi oranda azalmasini engelliyor.

Bu modelde her ne kadar Uretici ile tiiketici arasindaki temas siipermarket gibi seceneklere gére cok daha dogrudan olsa da
Uretici agisindan zorluklar olabiliyor. Bunlardan biri pazarlama, musteri iliskileri gibi isletme bilgisi gerektirmesi. Daha temel bir
sorun ise genellikle Greticilerin bir-iki Grin Gretmesi ve bunun sonucu olarak

tiketicinin ayri ayri cok sayida lreticiden siparis vermek yerine, ¢cok Grlin

satan tek bir yere yoénelmesi.

Tuketicinin aligverisini tek bir noktadan yapma talebini karsilayan yerlerin dnemli bir kismi Greticiler tarafindan degil, sehirden
gdcmis girisimciler tarafindan isletilen, cesitli tGreticilerden Grtin toplayip bunlari sehre kargolayan isletmeler. Bu kisilerin
bilgisayar okuryazarlidi, iletisim ve pazarlama becerileri (ve tabii buna ayirabilecek zamanlari) daha fazla olabiliyor. Fakat bu
durumda treticinin kendisi bu kisilerin ¢alisani haline geliyor, modelde araci yokmus gibi gbziikse de aslinda durum hayal
ettigimiz dogrudan tiiketici-tretici iliskisi olmaktan cok uzakta. Ote yandan araci mekanizmasinin farkli bir sekilde yeniden
Uretilmesi ve kisiye 6zel hizmet vermenin masrafli olmasi nedeniyle, tiiketiciye yansiyan fiyatlarda bir diisiis olmuyor.



o o ) ) . . Bu da hacmin
Aracisiz ve toplu siparis prensiplerini uygulayan, kar amaci glitmeyen bir model ise

mahalle veya isyerlerinde organize olan alisveris gruplari. Alisveris gruplarinda dU§Uk kalmasina,
yaygin uygulama belli zamanlarda (6rne@in ayda bir) siparis toplayip, tGrtin getirip yan" lireticinin
bunlari Gyelere dagitmak. Bu modelde talebi yliksek tutmak ve yeni kisileri N
sisteme dahil etmek epey zor. Rafta gbriip begendiginizde ya da ihtiyaciniz daha az trdn
oldugunda bir Girtint almak ile gérmediginiz bir seyi ay basinda (ya da diyelim ki satmasina
hafta basinda) siparis etmek arasinda ¢ok blyuk fark var. Cogunlukla, fikren bu neden OIU)/OF, bu
ise gonil vermis insanlar bile bu sekilde siparis vermekte zorlanabiliyor. Bu da

hacmin distik kalmasina, yani tireticinin daha az Griin satmasina neden oluyor, bu nedenle fiyatlar
nedenle fiyatlar Gizerinde belirgin bir disis olamiyor. Belirli araliklarla toplu trin lizerinde belirgin
dagitimi yapan tiketim kooperatifleri de (6rnedin Bliikoop’un ilk senesinde oldugu . v e
gib?), surekli satis yapabilecekleri bir mekanlarlgolmadlgl slirece bu sorunlara gal?e bir du§u§ OIGmI)/OI’.
Uretmekte genellikle zorlaniyor. Ortak bir alanda satis yaptiginizda ise bu
konularda hi¢ distinmemis insanlar bile gelip ihtiyaclarini karsilamak icin alisveris
yapiyorlar ve pek cogu cok hizli bir sekilde gida Gretimi-tiketimi hakkindaki
kaygilariniza ortak oluyor. Tim bu stirec icinde Ureticiler de Grinlerinin

¢ogunu az bir organizasyon ile adil bir fiyattan satabilmis oluyor.

Uretici-tiiketici ve hatta retici-tretici arasindaki baglar cok daha giiclii ve

uzun soluklu oluyor.



BUKOOP benzeri yeni nesil tiiketim kooperatifi
modeli Ureticinin Griinlerini aracisiz bir sekilde
satmasticin iyi bir kanal.

BUKOOP’un “Baraka” adini verdigimiz tiriin
depolamak ve satis yapmak icin kullandigimiz bir
mekani var (Aslinda Baraka’'nin kooperatif icin
islevi ve 6nemi satis yapmanin ¢ok 6tesinde.
Bunu ayri bir yazida aciklamaya calismistik.
Suradan okuyabilirsiniz: http://bukoop.org/?
p=71). BUKOOP tamamen gondilltler tarafindan
isletiliyor ve Ureticilerden aldigimiz Grunleri

T
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masraflarimiz (kira, elektrik, su, muhasebe Ucreti,

cvig- ST

vergiler) disinda bir kar payl koymadan burada
satiyoruz. Bizim gérdiigumiz, bu yontemin
bircok diger olumlu yéniiniin yaninda organik
Uranlerin fiyatlarini endistriyel tarim
Urtinlerinin fiyatlariyla karsilastirilabilir noktaya
getirmeye basladi§i ve getirecegidir. Kisaca

avantajlarini siralamak istersek:

o Uretici Griinlerini topluca génderdigi icin is ylikiini ve bu nedenle de emek masraflarini azaltabiliyor.

« Ureticinin uzun vadeli planlama yapmasi kolaylasiyor ve Giriiniinii satamama endisesi ortadan kalkiyor.

o Tiuketiciler Grunleri Biikoop Baraka'dan giinliik olarak istedikleri zaman alabiliyorlar (siparis edip siparis gelene kadar
beklemek yerine). Bu hem tlketici icin iyi, hem de satislari arttirdi§i igin Gretici igin iyi.

o Urinler sabit bir yerde sergilendigi icin dogal olarak tanitimi da yapilmis oluyor. Tiiketici Griinleri aninda deneyerek
alma firsatina sahip oluyor. Bu da lireticinin satislarini arttiriyor.

« Ihtiyac temelli olarak yeniinsanlara ulasmak daha kolay oluyor. (“Aaa sizde elma kurusu varmis” diye Baraka’ya adimini
atan birkac glin sonra gontlliliik yapmaya baslayabiliyor.)

o Tuketici bircok GriinG ayni yerden alabildigi icin ev ihtiyaclarinin dnemli kismini tek bir yerden karsiliyor. Aksi takdirde
cok sayida Ureticiden siparis veren azimli bir tlketici olmaniz lazim (Kim biitln glintini kargo bekleyerek gecirmek ister
ki?)

 Normalde piyasaya cikmasi miimkiin olmayan kimi triinler daha kolay degerlendirilebiliyor. Ornegin, esas gelir kaynagi
kiraz olan ve bunu toptanciya veren bir Greticinin bahgesindeki az sayida elma agacindan lretilen elma kurulari
Toptanciya verilemeyecedi icin normalde tiiketiciye ulasamayacakken, bu sistem icerisinde tuketiciye uygun fiyatla

 ulastiriimasi saglanabiliyor.
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Ozetlersek, aracisiz, Grtiniin tiiketiciye ulastiriilmasindan kaynaklanan masraflari en
azaindiren, ama bir yandan da sehirde bir fiziksel satis alani olmasinin
avantajlarindan yararlanan, satis organizasyonunu tiiketicilerin génulll olarak
yaptigi bir yer BUKOOP. Bizim gézlemimiz organik (iriin Giretimindeki gérece
pahalihgin, BUKOOP gibi kar amaci giitmeyen ve géniillii isgiici ile organize olan
kooperatifler tarafindan dengelenebilecegi ve organik Urilinlerin endustriyel olarak
Uretilen ve perakende satilan Uriinlerin fiyatina yakin bir fiyattan satilabilecegi

yonilinde.

Bu modelde, bireysel tiiketici e-maillerini yanitlamak, tek tek kargo paketlemek ve
fatura kesmek gibi ytklerin bir kismini kooperatif géndlllleri tGreticiden devraliyor,
yuklerin bir kismi ise dogal olarak ortadan kalkiyor. Bu model, ayni zamanda
Ureticinin satis hacmini de arttirarak uzun vadeli planlama yapabilmesini sagliyor.
Ayrica Uretici de tiketicinin ihtiyaclarini cok daha kestirme bir yoldan yine
kooperatif gonullileri vasitasiyla 6grenebiliyor. Tiketicinin kimi sikayetleri
gonullller tarafindan Ureticiye iletiliyor, hatta bir takim triin analizlerinin
maliyetlerinin bile (aflatoksin analizleri, vb.) kooperatif tarafindan tGstlenilmesi
mimkuin oluyor. Model bir yandan da ureticinin diger organik tretim yapan
Ureticilerle iletisime gecmesi icin de dnemli bir arac oluyor. Bu sayede tarim
zararhlariyla dogal micadele yontemlerinden tutun da, hangi tirinde hangi testin
yapilmasi gerektigine varincaya kadar pek ¢ok bilgi daha kolay kamusallasiyor.

Ureticilerin de kendi bélgelerinde yavas yavas déniistiigiini, kentten gelen talepleri

dahaiyi anladigini ve bunlara daha kolay cevap verebildigini gériiyoruz bu sayede.

Ureticilerin de
kendi bolgelerinde
yavas yavas
donustuguna,
kentten

gelen talepleri daha
iyi anladigini ve
bunlara daha kolay
cevap verebildigini

goruyoruz bu

sayede.



Cok kapsamli bir konuyu kisaca 6zetlemeye calistik. Urtinlerin farkl modellerdeki satis yontemini analiz ettik. Genel

olarak satis fiyatlarina ve Ureticinin kazancina odaklansak da dogru bir tiiketim kooperatifi modelinin tiketici ve Gretici

icin cesitli faydalarindan bahsettik. BUKOOP bu saydiklarimizi cogunlukla Giretim kooperatiflerinden ya da bireysel

Ureticilerden Grlnlerini temin eden kiiglik bir tiiketim kooperatifi olarak yapiyor. Benzer prensipler ve pratiklerle ¢calisan

tiketim kooperatiflerinin sayilarinin artmasi ve Ureticilerin bireysel satis yerine organize olarak (tiretim kooperatifleri!)

satis yapmasi mevcut durumu daha da iyilestirecektir.

Tuketim kooperatiflerinin sayilarinin artmasiyla ne gibi imkanlar dogabilecegini cok
iyi gérebiliyoruz, ancak tretim kooperatiflerinin nasil 6rgitlenebilecedi konusunda
BUKOOP’ta heniiz yeterince bilgi birikimi yok. Ureticilerin karsi karsiya oldugu
sartlari daha iyi anlamak ve Ureticilerin kendi Gretim alanlarinda onlarla daha uzun
zaman gecirerek beraber analiz etme firsatlari yakalamak mimkiin olabilir. Yine de
bu konudaki ilk hissiyatimiz, burada da aynen satis asamasinda oldugu gibi dogru
modellerle Greticinin kazancini arttirirken, tiiketicinin 6demesi gereken fiyatlari
daha da asagiya cekmenin mimkdiin oldugu yéniinde. BUKOOP’ta gonalliiliik
yaparak Ureticilerle surekli iletisimde olmak bizleri bu konuda gelistirmeye devam
ediyor. Ureticilerin érgiitlenmesine bizlerin de katkida bulunmasi ve yeni firsatlarin
ortaya cikmasi gittikce daha olasi goztkiyor bizlere.

Her seyden 6nce, sehirlerde (Istanbul, Izmir, Eskisehir, Mersin gibi) gittikce benzer
prensiplerle calisan tiiketim kooperatiflerinin hayata geciyor olmasi bu yolda
edinilen en 6nemli kazanclardan biri. Bunun strddrilebilir kilinmasi, yeni tiketim
kooperatiflerinin acilmasinin desteklenmesi ve var olanlarin kendilerini daha da
gelistirmesi ile Greticilerin Grtnund pazarlama konusundaki sikintilari bir nebze
azalacak, 6nlerini daha rahat gérecekler ve yeni treticilerin bu modele katilmasini
sa@layacaklar. Bdylece benzer prensiplerle isleyen tiiketim ve Giretim kooperatifleri
co@aldikc¢a bunun organik Grlinlerin fiyatlarini asagi cekmesi gittikce daha da
kolaylasacak.

Benzer prensipler
ve pratiklerle
calisan tiketim
kooperatiflerinin
sayilarinin artmasi
ve Ureticilerin
bireysel satis yerine
organize olarak
(Giretim
kooperatifleri!)
satis yapmasi
mevcut durumu
daha da

iyilestirecektir.




