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KOP Bölgesinde proje çerçevesinde yapılan anket 
çalışmasında, bölgede faaliyet gösteren işletme-
lerin ürünlerinin son tüketiciye sunulmasındaki 
halkaların yapısı ortaya çıkarılmaya çalışılmış ve 
aşağıdaki şekil doğrultusunda ürünlerin son tüke-
ticiye ulaştığı tespit edilmiştir. 

İdeal ürün dağıtım kanalı A ve B olmakla bera-
ber dezavantajı müşteri portföyünün A ve B şıkları 
kapsamında dar bir çerçevede kalmasıdır. En uy-
gun dağıtım kanalı tipi C ve D şıklarında görül-
mektedir. Diğer şıklar son tüketici kitlesini büyüt-
mekle beraber üretici için kâr marjının düşmesi 
anlamındadır. Temel yaklaşım; mümkün mertebe 
geniş bir müşteri kitlesine ulaşmak ve aynı za-

manda kar marjının aracılara dağıtmadan üreti-
ciye aktarılmasıdır. 

6.4. Örnek Bir İş Modeli

Her bir girişim için farklı iş modelleri geliştirilebilir 
olmakla beraber proje kapsamında değerlendi-

rilen eksenlere göre oluşturabilecek iş modelleri 
de farklılaşmaktadır. İş modelleri temelde üç ana 
soruya yanıt verebilmelidir. Bunlar:

yy Hangi talebi karşıladığı?
yy Nasıl bir katma değer yarattığı? 
yy ve son tüketiciye nasıl ulaşıldığıdır?

Aşağıda örnek olarak; yatırımcılara fikir vermesi 
açışından ve KOP bölgesinde yoğun bir şekilde 
üretilen ve desteklenmesi öngörülen ürünler içe-
risinde yer alan elma ürününe yönelik iş modeli 
oluşturulmuştur. 

Türkiye elma üretiminin yaklaşık %40’lık bir bölü-
münü oluşturan, ancak arz fazlası oluşturmasına 
karşın yurt dışı pazarlarına ulaştırılamayan ve 
maliyet fiyatının altında ürün işleme tesislerine 
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satılan elmalar elmaların pazarlanmasına yöne-
lik HAVUZ MODELİ önerilmektedir. Örnek iş modeli 
de bu pazarlama modelini içerecek şekilde oluş-
turulmuştur.

Stratejik ortaklar kimlerdir? 

Önerilen modelde stratejik ortaklar bölgedeki/
havzadaki tüm elma üreticileri olabileceği gibi 
sadece belli bir çeşidi üreten üreticilerde olabilir, 
örneğin; sadece Starking elma üreticilerinden 
oluşan bir pazarlama kooperatifi. Pazarlama ko-
operatifinin başarısı kooperatife üye veya ortak 
olan üretici sayısıyla eşdeğerdir. Bölgedeki/havza-
daki tüm starking elma üreticilerinin veya en az 
%60’ının kooperatife ürün tedarikinde bağlayıcı 
ve zorunlu üyeliği, kooperatifin başarı şansının 
yükseltecektir. Yatırım modelinde açıklandığı gibi 
bir kamu kuruluşunun (belediye, özel idare vb.) 
kurulacak olan kooperatife ortak olması, stratejik 
olarak pazarlama kooperatifini güçlendirecektir. 

Öncelikli aktiviteler nelerdir? 

Öncelikle üretim sürecini belirleyen aktiviteler 
olmakla beraber üretimden pazarlamaya kadar 
olan tüm aktiviteleri içermelidir. Örnek iş mode-
linden hareketle; starking elmanın kalite stan-
dartlarını belirlemek ve üreticileri bu standartlar 
doğrultusunda üretim yapmaya yönlendirilmek, 
pazara belirlenmiş kalite ve standartta tasnif edil-
miş ürünlerin arz etmek, dağıtım ağını kurmak 
ve marka tanıtıcı reklam faaliyetlerinin yürütmek 
öncelikli aktiviteler kapsamındadır. Bu kapsamda 
bir kooperatif altında kurulacak olan Soğuk Hava 
Deposu bölgedeki/havzadaki üreticilerin en az 
%60’ını içerecek şekilde ürünleri alıp depolayarak, 
ürünün değer kaybetmeden uzun süre boyunca 
muhafazası ve uzun dönemde pazara arz edile-
bilmesine imkân sağlanmış olacaktır. Bu şekilde 
üretim ve kalitenin sürdürülebilirliği sağlandığı 
gibi tüketicilere markaya yönelik bir güvenin oluş-
ması sağlanmış olacaktır. SHD sistemine entegre 
edilen bir paketleme tesisi ürünün müşteri talep-
leri doğrultusunda sunulmasını sağlayacaktır.

Kaynakların nelerdir? 

Bu bir işleme tesisi olabileceği gibi tüm üreticiden 
son tüketiciye kadar olan basamakları içeren bir 
dağıtım ağını da içerebilir. Burada yanıtlanması 
gereken sorulara özellikle sistemin kurulumu ve 
sağlıklı faaliyeti için gerekli olan tesis ve malze-
melerin neler olduğunun belirlenmesi ve mevcut 
ekipman ve tesislerin kullanımı imkanının müm-
kün olup olmadığının tespit edilmesidir. 

Tesis bünyesinde kurulacak soğutma, paketleme 
ve sınıflandırma ünitesi ile ürünler büyüklüğüne, 
çeşidine ve kalitesine göre sınıflandırılarak paket-
lenebilecek ve tüketicinin talepleri doğrultusunda 
uygun fiyatlarla sunulmasına imkân sağlanacaktır.

Devlet desteği ile geliştirilecek bu model ile üreti-
ci ve tüketici arasındaki fiyat dengesi sağlanmış 
olacağı gibi, ürünün kalitesinin garantisi koo-
peratif markası olup, üretici bu kapsamda fiyat 
belirleyecek, kooperatife teslim ettiği ürün bedel 
ödemelerini ne zaman ve ne şekilde alacağına 
dair bilgi sahibi olduğu bir sistem içerisinde yer 
alabilecektir.

Müşteriye ne vaad ediyorsun? 

Bu kapsamda öncelikle aşağıda sıralanmış olan 
soruların yanıtlaması gerekmektedir. 

yy Ürününün pazara sunmuş olduğu katma 
değer nedir? 

yy Yeni bir işlenmiş ürün? 
yy Üstün kalite? 
yy Yeni damak zevki? 
yy Yıl boyu kesintisiz arz? vb.

Örnek iş modeli kapsamında üreticilerden top-
lanan starking elmanın müşteriye sunulmadan 
evvel, müşteri talepleri doğrultusunda kalite stan-
dartları işleminden geçirilerek kontrol ve tasnifini 
takiben atmosfer kontrollü SHD larında korumaya 
alınarak bir sonraki elma hasadına kadar son tü-
keticiye ulaştırılır. Bu tüketici için sürdürülebilir bir 
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tedarik zinciri oluşturduğu gibi üreticiye istikrarlı 
bir fiyat oluşumunu ve kaliteyi garanti eder. 

Müşteri ile iletişimini nasıl oluşturuyorsun? 

Müşteriye ulaşmada aşağıda sıralanan soruların 
yanıtlanması gerekmektedir. Bunlar özellikle ürün 
tanıtımın nasıl yapılacağına ilişkin faaliyetlerdir. 

yy Doğrudan/direkt tanıtım; 
yy Medya aracılığı; 
yy Sosyal-kültürel aktivite ve projeler, 
yy İmaj ve marka,

Bu bağlamda iş modeli kapsamında Starking el-
manın kalite ve özelliklerini belirten, yöreye özgü 
bir reklam tanımın aktivitesi hazırlanarak, müşte-
ri odaklarına sunulur. 

Pazarlama kanalların nelerdir? 

Pazarlama kanalının seçimi yatırım başarısını 
doğrudan etkileyen bir aktivitedir. Aşağıda sırala-
nan kanaların hepsi seçileceği gibi örneğin sade-
ce semt ve yerel pazarlar da olabilir.

yy Aracılı pazarlama kanalı, 
yy Marketler ve dağıtıcılar? 
yy Doğrudan dağıtım, 
yy Semt ve yerel pazarlar? 
yy İnternet? vb.

Temel çıkış noktası ürünün nihai tüketiciye en 
kısa ve ucuz yoldan ulaştırılmasıdır. Gerekmesi 
halinde ulaşım ve lojistik hizmetlerinin kooperatif 
bünyesinde oluşturulması bu dağıtımda esneklik 
kazandıracağı gibi büyüklü küçüklü tüm müşteri 
odaklarına daha rahat ulaşılmasını sağlar.

Müşteri Portföyün kimlerdir? 

Pazarlamada belirleyici olan diğer en önemli pa-
rametre müşterinin satın alma gücüdür. 

yy Orta gelir? 
yy Üst gelir? 

yy Gençler? 
yy Aileler?
yy Öğrenciler? vb.

Bu bağlamda ürünün hedef kitlesi ve bu hedef 
kitleye yönelik bir pazarlama modeli oluşturul-
malıdır. Starking elma iş modeli örneğinde: elma 
üretimi yöre ve mevsimsel etkilerden dolayı her 
üretim sezonunda büyük farlılıklar gösterecektir.  
Bu bağlamda ürün tasnif ve paketlemede uygula-
nacak olan sıkı bir kalite kontrol uygulaması tüm 
sosyal ve gelir düzeyine göre ürün arzı oluşturul-
malıdır. Örneğin ilkokul öğrencilerine anatomik 
yapılarına uygun büyüklükteki elma çeşitlerinin 
seçilerek ayrı paketlenmesi veya yüksel gelir grup-
larına kalite ve imajı belirgin ürünlerin seçilerek 
sunulması.

Maliyet modeli? 

Maliyet modeli kapsamında aşağıda sıralanan 
soruların yanıtlanması gerekmektedir

yy Maliyetin hangi kalemlerden oluşuyor? 
yy Tüm maliyetler içerisindeki ağırlıklandırıl-

ması nasıldır? 

Starking elma örneğinden hareketle; organizas-
yona ait bütün depolama, pazarlama, yönetim, 
dağıtım maliyetleri bir havuzda toplanarak, her 
üreticiye kendi havuza sunduğu ürün miktarı ora-
nında yansıtılacaktır.

Gelir modeli? 

Öncelikle netleşmesi gereken sorular aşağıdadır:

yy Gelirin nasıl oluşuyor? 
yy Aracılık var mı? 
yy Komisyonculuk var mı? 
yy Kiralama var mı? 
yy Üretimden satış var mı? vb.

Her üreticiye havuza koyduğu ürün üzerinden ilk 
önce belirlenen sabit bir fiyat üzerinden o güne 
kadar belirlenmiş maliyetler varsa düşülerek dö-



YATIRIMCI REHBERİ

61

nemsel olarak ödemeler yapılacaktır. Yıl sonunda 
organizasyonun net gelir ve gider durumuna göre 
üreticilere kendi payları oranında, kendi kar payla-
rı ile birlikte ürün satış gelirleri aktarılacaktır.

Tüm iş modelinde iki kritik nokta bulunmaktadır; 
birincisi bu pazarlama havuzuna bölgede üretim 
yapan elma üreticilerinin en az %60’ının dâhil 
edilmesi, ikincisi ise söz konusu depolama, paket-
leme, pazarlama ve işletme faaliyetlerini yürüte-
cek organizasyonun uzman yöneticiler tarafından 
idare ediliyor olmasıdır.

Elma ürünü özelinde, yine yapılacak Ar-ge faali-
yetleri ile yurtdışı pazarlarca da talep görebilecek 

çeşitlerin geliştirilmesi ya da organik üretimin 
gerçekleştirilmesine yönelik faaliyetlerin yürütül-
mesi gibi farklı kırılımlar altında da farklı iş mo-
dellerinin oluşturulması mümkündür.

6.5. Örnek Maliyetler

Bu bölümde önerilen yatırım alanları ile ilgili fir-
malardan alınan fiyat tekliflerinde indirim tutarı 
olmadan ve alınabilecek destek ve hibeler olma-
dan genel hatları ile araştırılan bazı maliyetler 
aşağıdaki tabloda gösterilmiştir. 

YATIRIM KONULARI Kapasite Birim Maliyeti (TL)

1. Bahçe bitkileri

1. Üzüm kurutma tesisi* 100- 500 ton/gün 2.000.000 

2. Çilek kurutma ünitesi** 1 ton/gün 25.340 

3. Çilek şoklama ünitesi** 1 ton/gün 144.253 

4. Şırahane/ Pekmez Tesisi* 5 ton/gün 300.000 

2. Örtü altı sebzecilik

1. Ürün temizleme, sınıflama, paketleme, şoklama tesisi* 100 ton/gün 76.635 

3. Serbest sitem kanatlı hayvancılık

1. Yumurta paketleme ve depolama tesisi* 1000 Yumurta/gün 60.000 

5. Arıcılık

1. İşleme Paketleme tesisi* 1 ton/gün 200.000 

6. Organik iyi tarım

1. Soğutma ve paketleme ünitesi* 100 ton/gün 76.635 

7. Tıbbi ve aromatik bitkiler

1. İşleme paketleme tesisleri* 1 ton/gün 500.000 

10. Soğuk hava deposu

1.Atmosfer kontrollü soğuk hava deposu* 12.500 Tonluk 16.364.300 

2. Paketleme ünitesi* 12.500 Tonluk 779.127

*    Arazi maliyeti hariç tesis kurulumunun tüm kalemlerini kapsar.
**   Sadece makine kurulumunu kapsar.

Örnek maliyetler
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