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Değerli Paydaş okuyucuları,
Toplumların bir kültürü vardır. Kültür toplumun yaşam biçimidir bireylerin dünyayı algılayış biçimlerine yön verir ve 
aralarındaki iletişimin temelini oluşturur. Aynı kültürdeki insanların ortak simgeleri, ortak dilleri ve davranış biçimleri 
vardır. Mizah anlayışları, zevkleri benzeşir. Olaylara benzer şekilde bakar, benzer tepkiler verirler.
Şirketlerin de bir kültürü vardır. Yazılı olan veya olmayan kural ve düşünce tarzları şirket kültürünün öğelerini oluşturur. 
Kültür şirket için bir yol göstericidir. Değişen çevre koşullarında veya yapısal değişimlerde hedefin kaybolmamasını 
sağlar. Üst yönetimlerin, bakışına ve uygulamalarına göre kültürel öğelerin derinliği ve sağlamlığı farklılık gösterebilir. 
Konulara yaklaşımlardaki istikrarsızlıklar ve tutarsız kararlar kültür oluşumunu zedeler.
Vilmorin Anadolu Tohumculuk (VAT) ve GENTA şirketlerinde kemikleşmiş kültürel değerler vardır. Yazılı olsun olmasın 
kültürel değerlerin varlığı her kademedeki bireyler tarafından bilinir ve özenle korunur. Bu nedenle istihdam politikası 
yönetimin çok özenle üzerinde durduğu bir konudur. Şirketlerimiz son yıllarda hızla büyümüş ve yeni pozisyonlar için 
istihdam gereksinimleri oluşmuştur. Pozisyonun gereklerine uygun bireysel yetilerin dışında şirket kültürüne uyum 
potansiyeli en önemsenen kabul kriteridir. Bu kurumda her yeni işe başlayan için mutlaka 3 aylık deneme süresi şartı 
konur ve kişinin davranışları bu süreçte titizlikle incelenir. Şirket kültürümüzde sabır ve tolerans önemli öğelerdir. Acil 
kararlar ve fevri davranışlar tercih edilmez. Kişilerin şirkete uyum süreçlerinde de sabırlı ve toleranslı davranılır. Küçük 
hatalar görmezden gelinir, tekrarları halinde uyarılar gelir. Ancak şirket kültürünü zedeleyici davranışlara kesinlikle izin 
verilmez ve gerekleri tereddütsüz yerine getirilir.
Pozisyonların gerektirdiği donanım ve beceriler tabii ki çok önemlidir. Fakat şirket kültürüne uyum öncelikli kriterdir. 
VAT ve GENTA şirketlerinin başarısındaki temel unsur budur.  Çalkantılı Türkiye ekonomisinde, küresel kriz dönemlerinde 
şirketlerimiz hep ayakta kalmış ve istikrarlı gelişimini sürdürmüştür. Bu başarı öyküsü kemikleşmiş şirket kültürünün 
neticesinde oluşmuş istihdamın tam bir takım ruhu ve iradesiyle çalışması sonucu gerçekleşmiştir.
Günümüzde toplumların kültürel niteliklerinde, ahlaki değerlerinde hızlı bir yozlaşma ve bozulma görülmektedir. 
Toplumu bir arada tutan değerlerin zayıflaması kaos ve felaketler getirir. Sonuçta toplum bölünür ve dağılır. Şirketler 
de aynı büyük toplumlar gibi kültürel değerlerine sahip çıkmazlarsa başarılı olmaları mümkün değildir. Ortak hedefler 
belirlenemez, hedefe yönelik çalışmalar yapılamaz, birimler arası iletişim sağlanamaz ve kaçınılmaz bir dağınıklık 
sonrası hızlı bir düşüş dönemi başlar. Tarihte bunun sayısız örnekleri vardır.
Şirket kültürünün oluşumu uzun bir süreçtir.  Üst yönetimin iradesi çok önemlidir. Şirket yönetimi istikrar ister, 
özveri ister, özen ister, emek ister. Küçük şirketler de kültürlü bir istihdamın oluşumu ve kontrolü ve yönetilmesi 
daha kolaydır.  Yapı büyüdükçe zorluklar başlar. VAT ve GENTA şirketleri de son yıllardaki büyüme paralelinde yeni 
istihdamlar olmuş ve toplam personel sayısı 98’e ulaşmıştır. Yakın gelecekte de hızlı büyüme ve gelişme sürecinin 
devam edeceği görülmektedir. Ekonomik planlar, analizler, projeler bu beklentiler çerçevesinde yapılmaktadır. 
Gerek tohumculuk gerekse de bitki besinleri alanlarında yatırımlarımız devam edecektir. Bu yatırımları 
planlarken sadece makine ve ekipman veya arsa, bina yatırımlarını değil, öncelikle istihdam konusuna 
odaklanacağız. Yapılan yatırımlara işlerlik kazandıracak, yönetecek yeni arkadaşlar aramıza katılacak ve 
ailemiz büyümeye devam edecektir.   
Yeni yatırımlar, yeni ürünler, yeni pazarlar, yeni elemanlar… Şirketlerin yaşamındaki yenilikler arttıkça 
değişim sürecine girilir. Değişim süreçleri heyecanlıdır ama bir o kadar da tehlikelidirler. Ne kadar çok 
ön analiz yapılırsa yapılsın belli bir belirsizlik oranı vardır. Değişim ve belirsizlikler insanları olumsuz 
etkileyen kavramlardır. İnsanlar bulundukları konumu korumak isterler.  Nedenleri ne olursa olsun 
değişime karşı direnç gösterilir. İşte bu süreçlerde de çalışanları bir arada tutacak onların istenen 
hedeflere odaklanmasını sağlayacak unsur güçlü bir şirket kültürünün mevcudiyetidir. VAT ve 
GENTA şirketleri olarak, geçmişte olduğu gibi gelecekte de tüm zorlukları aşarak başarılı 
çıkışımızı devam ettireceğiz. Bu iddiamızın temelinde güçlü şirket kültürümüz ve bu kültürel 
değerlerle oluşmuş istihdam yapımız vardır.  

Geleceğimizin teminatı budur…

Saygılarımla,
Taner Akman
Vilmorin Anadolu Tohumculuk 
Genel Koordinatörü

SUNUŞ



içindekiler

DOSYA:
HIYAR10

GLOBAL VE
YEREL HABERLER

5 ŞEHİRDE
DOĞA YARATMAK

16

MARMARA BÜYÜYOR
HEDEFLER BÜYÜYOR

6 BEYPAZARI, MARULUNU
TARLA GÜNÜNDE SEÇTİ

18

AZ MASRAFLA
İYİ KAZANÇ 

8 SAMURAY 34
KILICINI ÇEKTİ GELİYOR!

20

TOKAT’TA BAYRAK
ALCAPONE f1’İN ELİNDE

14 İÇİMİZDEN BİRİ22

Vilmorin, bağlı bulunduğu 
Limagrain Holding’in aldığı karar 
doğrultusunda yeniden hıyar 
pazarının ana oyuncusu olmak 
için ıslah çalışmalarına başladı. 
Vilmorin Anadolu Tohumculuk’un 
(VAT) Antalya’daki Ar-Ge istasyo-
nunda başlayan yeni hıyar ıslah 
çalışmaları sonuçlandığında 
yalnızca Türkiye için değil 
Vilmorin’in dünyadaki diğer 
pazarları için de çeşit geliştirilmiş 
olacak.
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Havucun Merkezine Yolculuk

FRUTY 260 F1 İçin Butik Tanıtım Antiss ile 
Bereketli 
Hasatlar

Vilmorin Anadolu Tohumculuk’un (VAT) uzun yıllardır üzerinde emek harcadığı havuç üreticiliği 
projesi, bugün yalnızca iç pazardan değil dış pazardan da takdir görüyor. Vilmorin’in havuç çeşit-
lerinin İran ve Mısır’daki dağıtımcısı olan AMC firmasının teknik ekibi ve bir grup üretici, VAT’ın 
daveti vesilesiyle çeşitlerin performansını yerinde görmek üzere Türkiye’ye geldi.
Vilmorin Anadolu Tohumculuk’un 1980’li yılların sonunda başlattığı, bugünkü seviyesine ulaşın-
caya kadar başta VAT & GENTA Satış Müdürü Sıtkı Vursavaş olmak üzere VAT ekibinin yoğun 
emek harcadığı, nihayetinde de Türk tarımında ve ihracatında önemli bir yere ulaştırılan havuç 
üreticiliği projesi, pek çok ülke için örnek oluşturuyor. Ülkelerinde Vilmorin dağıtımcısı olan AMC-
İran ve AMC-Mısır teknik ekibi ve bir grup üreticiyi Türkiye’ye davet eden VAT, hem sezon hem 
de karşı sezon olarak adlandırılan dönemlerde hasat ve ekim teknikleri konusunda ziyaretçileri 
bilgilendirdi. Ziyaretleri sırasında konuklara; hasat sonrası iç ve dış pazara gönderilmek üzere 
hazırlanan havuçların farklı kapasitelerdeki yıkama tesisleri de gösterildi. Vilmorin, sahip olduğu 
üstün özelliklerdeki hibrit havuç çeşitleri ile havuç üretiminin yapıldığı ülkelerde de pazar payını 
artırmayı hedefliyor. Türkiye’de havuç üretiminde önemli bir pazar payına sahip olan Vilmorin 
çeşitleri; hastalık dayanımları, meyve kaliteleri ve yüksek verimleri ile yetiştiricilerin tüm gereksi-
nimlerini karşılıyor.

Vilmorin Anadolu Tohumculuk (VAT), 
Antalya’da baharlık domates çeşidi 
FRUTY 260 F1’in tanıtımı için düzenledi-
ği organizasyonunda üreticilerle bir araya 
geldi. 7 Kasım’da, Antalya hali komisyon-
cularından Yılmazlar Sebze ve Meyve fir-
masında gerçekleştirilen tanıtım organi-
zasyonuna üreticiler yoğun ilgi gösterdi. 
Yörenin domates üreticilerinin bir araya 
geldiği butik organizasyonda VAT’ın teknik 
ekibi üreticilere FRUTY 260 F1’in ürün 
özellikleri hakkında bilgi verirken domates 
tarımında dikkat edilmesi gerekenler konu-

sunda da üreticileri aydınlattı. Üreticilerin domates tarımına ve çeşide dair sorularını yanıtlayan 
VAT ekibi, üreticilerin çeşidi yakından tanımaları için etkinlikte Fruty 260 F1 ürün kataloğunu da 
dağıttı. Tanıtıma dair görüşlerini dile getiren domates üreticileri, VAT’ın düzenlediği bu tanıtım 
organizasyonunu son derece faydalı bulduklarını dile getirdi.

Vilmorin Anadolu Tohumcu-
luk (VAT), mısır üretimi ile ön 
plana çıkan Sakarya’da mısır 
hasat sezonunu düzenlediği 
iki hasat günü ile taçlandırdı. 
ANTISS mısır çeşidinin tanıtı-
mına yönelik olarak gerçekleş-
tirilen hasat günü etkinliğinin 
ilki, Sakarya’nın merkez ilçesi 
Adapazarı’na bağlı Turnadere 
köyünde, yöre üreticilerinden 
Hüseyin Tuncer’in tarlasından 
gerçekleştirildi. 70 civarında 
üreticinin katılımı ile gerçek-
leştirilen etkinlikte, üreticiler 
ANTISS mısır çeşidinin bitki, 
koçan ve tane yapısına olan 
hayranlıklarını dile getirdiler. 
15 da alanın biçilmesi sonu-
cunda, çeşit 1450 kg/da ve 
yüzde 20 hasat nemiyle bu yılki 
bölge mısır verim ortalamala-
rının 200 kg üzerinde tane ve-
rimi verdi. VAT’ın mısır çeşidini 
tanıttığı ikinci hasat günü ise 
Gölkent beldesinde üretici Mus-
tafa Yılmaz’ın arazisinde 4 da 
alanda yapıldı. Düzenlenen bu 
etkinliğe ise bölge genelinden 
80’e yakın üretici grubu katıldı. 
ANTISS çeşidi bu tarlada 1540 
kg/da ve yüzde 21 hasat nemi 
ile bölge ortalamalarının 175 
kg/da üzerinde bir verim verdi 
ve üreticilerin büyük beğenisini 
topladı.

KISA KISA
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Tarım sektöründeki yolculuğuna 1994 yılında Antalya’da başlayan, 1998’de ise 
hizmet merkezini Yalova’ya taşıyan Göker Tarımsal, faaliyet alanını Yalova ile 
sınırlandırmış değil. Edirne’den Ardahan’a kadar Türkiye’nin tüm kuzey böl-
gesinde tarımsal etkinliğini sürdüren Göker Tarımsal, 18 yıldır omuz omuza 
olduğu Vilmorin Anadolu Tohumculuk (VAT) ve GENTA’nın başbayiliğini başarı 
ile sürdürüyor.

MARMARA BÜYÜYOR 
HEDEFLER BÜYÜYOR

Uzun soluklu bir uğraş, özveri 
ve emek isteyen tarım sektö-
rünün şekillenmesinde emeği 
olan firmalardan Göker Tarım-
sal, VAT ve GENTA ürünleri ba-
yiliğinin yanı sıra kendi üretimi 
olan tarım ilacı satışı, süs bit-
kileri üretimi ve dış mekan süs 
bitkisi fide üretimi yapıyor. Gö-
ker Tarımsal’ı bunca yıllık sek-

tör hayatında başarılı kılansa 
her daim üreticinin yanında 
olan güçlü teknik kadrosu.
VAT ve GENTA’nın iş birliği 
içinde olduğu en eski bayiler-
den biri olan Göker Tarımsal, 
18 yıldır, Türkiye tarımına 
yön veren firmalar arasında 
yer alıyor. Göker Tarımsal Ge-
nel Müdürü Erdoğan Sancar, 

kuruluş tarihinden bu yana 
rekabeti yüksek olan tarım 
sektöründe, elde ettikleri ba-
şarının sırrının iyi organizas-
yon yapısında gizli olduğunu 
söylüyor: “Kalabalık bir ekibe 
sahibiz. Marmara’da çalışan 5 
ziraat mühendisi arkadaşımız 
var. Orada ürün çeşitliliği fazla 
olduğundan bir arkadaşımız 

yalnızca tohum konusunda 
hizmet vermekle uğraşıyor, 
diğerleri tohum, ilaç, gübre 
konusunda üreticilerimizle 
iletişime geçiyor. Marmara 
bölgesi için en büyük sıkıntı 
tarım potansiyeli olan bölgele-
rin birbirine çok uzak olması. 
Örneğin, Çanakkale Yalova’ya 
4 saat, Eskişehir’e 3 saat 
uzaklıkta… Ancak ekibimizin 
geniş olması ve farklı yerler-
de ikamet etmeleri geniş bir 
alanda üreticilere ulaşmamızı 
kolaylaştırıyor.”  
Firmanın kuruluş hikayesi ile 
birlikte VAT ve GENTA buluşma 
noktası konusunda anılarını 
paylaşan Sancar, “Şirketimi-
zi 1994 yılında şimdi VAT ve 
GENTA’da Ürün Geliştirme 
Müdürü olan Gökçe Atalay 
ile birlikte kurduk. Amacımız 
üreticilere danışmanlık hiz-
meti vermekti. Ancak Anado-
lu Tohum ile irtibatımız daha 
evvelinde de vardı, onların çe-
şit denemelerini yapıyorduk. 
Hem karakterimizi hem de 
mühendislik konusunda ça-
lışmalarımızı iyi bildikleri için 
kendi şirketimizi kurduğumuz-
da Anadolu Tohum bizimle iş 
birliği yapmak istedi. Böylece 
ilişkilerimiz daha da kuvvet-
lendi” diyor. 1998 yılında Mar-
mara bölgesini daha avan-
tajlı bularak şirket merkezini 
Antalya’dan Yalova’ya taşıyan 
Göker Tarımsal, Marmara böl-
gesinde o dönemler, tarımsal 
teknik donanıma sahip olan 
fazla firmanın olmamasını 
avantaja çevirerek, bu bölge-
de zaman içinde marka olmayı 
başarmış. O günleri Sancar şu 
sözlerle anlatıyor;  “O dönem 
bu bölgede işin tekniğini bilen 
çok fazla firma yoktu. Rekabet 
daha azdı. Biz teknik çalışma-
larımız ile VAT ve GENTA’nın id-
dialı olduğu pek çok tohumda 
piyasaya hızlı bir biçimde gir-

BAYİNİN SESİ

JOKER F1 
DOMATES ÇEŞİDİ



7PAYDAŞ  Aralık 2012

dik ve kısa süre içinde piyasa-
yı ele geçirdik. Çok büyük bir 
ivme ile yükseldi başarımız. 
Ve bölgeyi büyütmüş olduk.”
Tarım sektöründe ortak hedef-
ler doğrultusunda verilen ça-
balar sonunda VAT ve GENTA 
ile aralarında iç içe geçmiş bir 
ilişki doğduğunu ifade eden 
Sancar, iki firmanın da karşı-
lıklı olarak birbirlerine kattığı 
değerle başarılı işlere imza 
atabildiklerine dikkat çekiyor.  
Distribütör firma olarak bak-
tığında arkalarındaki firmanın 
güvenilir ve uzun soluklu he-
deflerle çalışıyor olmasının gü-
ven verici olduğunu söyleyen 
Sancar, “Bayi-firma ilişkisinde 
devamlılığı çok önemli. Bu iliş-
kiyi çok uzun yıllar devam etti-
receğimizi bilirsek eğer bizler 
de bölgelerdeki çalışmalarımı-
zı çok daha etkin yapar, yatı-
rım riski almaktan korkmayız. 
Bu bakımdan karşılıklı güvene 
dayalı ilişki ile yıllardır VAT ve 
GENTA ile kendi firmamız gibi 

çalıştık. Bu noktada başarıya 
da ulaştık” diyor. 
Göker Tarımsal’ın hizmet 
verdiği geniş çalışma sahası 
içinde VAT’ın gücüne dikkat 
çeken Sancar, lider oldukları 
ürünlere ilişkin duyduğu haz-
zı şu sözlerle anlatıyor: “Biz 
açık tarla domateste açık ara 
lideriz. JOKER F1’le başladık, 
BAY İMPALA f1 ile önemli bir 
ivme yakaladık, 2-3 yıldır yu-
varlak yer domatesi satış po-
tansiyeli bölgelerimizde azal-
dı. Özellikle çift amaçlı sanayi 
domatesi talebi ise arttı. Ora-
da da biz açık ara lider durum-
dayız. Bunun haricinde ha-
vuçta ezici bir pazar payı var 
VAT’ın ama bizim bölgemizde 
çok fazla havuç ekilmiyor. Açık 
tarla sırık domates de çok iyi 
bir çeşit yakaladık, hızlı bir bü-
yüme gözlüyoruz.” 
Marmara bölgesinde İstan-
bul, Bursa, İzmit gibi büyük 
tüketim potansiyeline sahip 
illerin olması bu bölgede ya-

pılan üretimi de önemli hale 
getiriyor. Marmara bölgesin-
de yetiştirilen ürün çeşitliliği 
ve bilinçli üreticisi, bayileri de 
hizmet kalitesini yükselme yö-
nünde zorluyor. Üretici tarafın-
dan yıllar içinde sınandıklarını 
ifade eden Sancar, gerek ver-
dikleri teknik hizmet gerekse 
sundukları kaliteli ürünlerle 
üreticilerin gönlünde yer et-
meyi başarmış olacaklar ki ar-

tık kimi zaman deneme dahi 
yapmadan piyasaya ürün sü-
rebildiklerini söylüyor. İşte bu 
noktada üretici ile ticari ilişki-
den öte kurulan ilişkilerin öne-
mi ortaya çıkıyor. Önümüzdeki 
yıllarda da var olan çizgisini 
koruyarak, çalıştığı bölgelerde 
liderlik ipini göğüslemeyi he-
deflediklerini ifade eden San-
car, uzun süreli değer yarat-
manın önemine vurgu yapıyor.

Erdoğan SANCAR
Göker Tarımsal Genel Müdürü 

BAY İMPALA f1 
DOMATES ÇEŞİDİ
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Tokat’ın Turhal ilçesinde tarımla uğraşan Salih 
Uçar, bölgelerinin en önemli ürünlerinden biri olan 
domates üretimine ALCAPONE f1’den önce, 
ALCAPONE f1’den sonra diye bakıyor. Güçlü kök 
yapısı, yüksek verimi ve kalitesi ile açık saha tarla 
domatesinde Uçar’ın gözdesi ALCAPONE f1.

AZ MASRAFLA
İYİ KAZANÇ 

Bir akarsu vadisinin yamaçla-
rına kurulmuş olan Tokat, Orta 
Karadeniz bölgesinin oldukça 
engebeli yerleşim yerlerinden 
biri. İç Anadolu ve Karadeniz 
iklimlerinin hakim olduğu il, 
uygun iklim koşulları, ilden 
geçen akarsuların sağladığı 
sulama avantajı ve Kazova, 
Turhal, Niksar, Erbaa, Tokat ve 
Pazar gibi ovaları ile adeta ta-

rımsal üretim için bir mağbet 
niteliğinde. Gelişen tarım tek-
nolojileri, üreticilerinin yeniliğe 
açık yaklaşımları ve uygun ta-
rım koşulları ile Tokat, özellik-
le açık saha sebze üretimi ve 
meyvecilikte kendi ismini pa-
zara yazdırmayı başaran iller 
arasında yer alıyor.
Tokat’ın Turhal ilçesi Kat 
Belediyesi’nde baba mesle-

ği olan tarım işini sürdüren 
Salih Uçar, 12 yıldır tarımsal 
üretimle uğraşıyor. Yıllara 
göre değişmekle birlikte 10 
ila 12 dönümde üretim yapan 
Uçar, domates, biber, patlıcan, 
karpuz gibi ürünler üretiyor. 
Ağırlıklı sebze üretimi yapan 
Uçar’ın gözdesi ise domates. 
Tokat tarımı için son yıllarda en 
önemli tarım ürünlerinin ba-
şında gelen domates, Tokat’ta 
açık sahada yazlık olarak 
ekiliyor. Açık saha domates 
üretiminde son iki yıldır Vilmo-
rin Anadolu Tohumculuk’un 
(VAT) ALCAPONE f1’i çeşidini 
kullanan Uçar, çeşidin kalite-
si ve pazar talebinden öyle-
sine memnun kalmış ki do-
mates ekim alanını tümden 
ALCAPONE f1’e teslim etmiş. 
ALCAPONE f1’i ilk kez 2009 yı-
lında deneme olarak tarlasına 
eken Salih Uçar, denemelerde 
karşılaştığı sonuç neticesinde 
ertesi yıl tamamen bu çeşitte 
karar kılmış. ALCAPONE f1’i, 
VAT ve GENTA bayilerinden 
Göker Tarımsal Etkinlikler’de 
görevli Ziraat Yüksek Mühen-
disi Erkan Kesat’ın tavsiye-
leri ile denediğini ifade eden 

Uçar, çeşidin özelliklerin-
den övgü ile bahsediyor:  
ALCAPONE f1’in en iyi yönü 
güçlü kök yapısı. Diğer çe-
şitlerle kıyasladığınızda farkı 
çok net görüyorsunuz. Verim 
konusunda da aynı şekilde 
beklentimizin üstüne çıkan 
bir çeşit. Sıcağa çok dayanık-
lı, sulama konusunda bize 
sıkıntı yaratmıyor. Bizim böl-
gemizde genellikle karaleke, 
külleme, fusarium ve virüs de-
diğimiz hastalıklar görülüyor. 
ALCAPONE f1’in güçlü kök 
yapısı hastalıklara karşı da-
yanımını da artırıyor. Özellikle 
fusariuma karşı çeşit  gücünü 
gösteriyor.”
Uçar, daha evvel tohumdan 
üretim yaparken şimdilerde 
fide üretimini tercih ediyor. 
Fide ile üretimin daha risk-
siz ve ekonomik olduğunu 
düşünen Uçar, geçtiğimiz 
sezon 10 dönümde, 16 bin 
ALCAPONE f1 fidesi dikmiş. 
Tüm üretim sezonu boyunca 
da Erkan Kesat’tan düzenli 
olarak teknik destek almış. Gö-
ker teknik ekibinin kendilerine 
olan yaklaşımından memnu-
niyet duyan Uçar; “Erkan Bey, 

ÜRETİCİNİN SESİ

ALCAPONE f1
DOMATES ÇEŞİDİ

Salih UÇAR
Üretici
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ben olayım ya da olmayayım, 
düzenli olarak haftada 2 kere 
tarlaya gelir, genel kontrolleri-
ni yapar, bitkinin ve toprağın 
ihtiyaçlarını takip eder. Gerekli 
uygulamaları bize iletir. Uygu-
lama noktasında da yardımcı 
olur. Bu bakımdan ektiğim çe-
şit için de aldığım destek için 
de çok mutluyum” diyor. 
Üretim yaptıkları Kazova mev-
kinin Tokat’ın domates üreti-
minde önemli bir yeri olduğunu 
ifade eden Uçar, ekim alanı ola-
rak belki en büyük alana sahip 
olmasa da köyünde domates 
üretimi konusunda gösterdiği 
maharetle diğer üreticilerin 
dikkatini çektiğini dile getiriyor. 
Tarlasındaki ürünlerin kalitesi 

ve verimi ile çevre köylerden 
ve komşularından övgü aldı-
ğını söyleyen Uçar; “Tarlama 
gelip hangi çeşidi ektiğimi, 
üretirken neler yaptığımı 
sorarlar. Ben de iki sezondur 
ALCAPONE f1’i tüm üretici-
lere tavsiye ediyorum.  Üret-
tiğim ürünü ekseriyetle İs-
tanbul ve Ankara gibi büyük 
şehirlere gönderiyorum. Özel-
likle İstanbul’a giden ürünler 
bizim için güzel para kazan-
dırıyor. Üreticiler az masrafla 
iyi kazanmak istiyorsa bence 
ALCAPONE f1’i tercih etsinler. 
Bunu açık yüreklilikle söyleye-
bilirim” diyor. 
Uçar’a göre, domates tarı-
mında başarı için, doğru çeşit 

seçiminin yanı sıra üreticilik 
sanatının da konuşturulma-
sı gerekiyor. Doğru sulama, 
zamanında gübreleme ve 
ilaçlama ile ürün kalitesi ve 
verim üst noktaya çıkabiliyor.
ALCAPONE f1’in yanı sıra bu 
ürüne uygun GENTA bitki besle-
me ürünlerini de düzenli olarak 
kullanan Uçar, sırrını üreticilerle 
paylaşıyor: “ALCAPONE f1 için, 
2 yıldır GENTA’nın hümik asidi 
BIOTOTAL’i, çiçek açımını des-
teklemek için BRAVO P’yi, kök-
lenmeyi güçlendirmek içinse 
TRANSPORTER’ı kullanıyorum. 
Gördüm ki ALCAPONE f1 ile bir-
likte bitki besleme de yapınca 
gerçekten çok kaliteli bir sonuç 
alıyorsunuz.”

ALCAPONE f1
DOMATES ÇEŞİDİ
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Vilmorin, bağlı bulunduğu Limagrain Holding’in aldığı karar doğrultusunda yeniden hıyar 
pazarının ana oyuncusu olmak için ıslah çalışmalarına başladı. Vilmorin Anadolu Tohumculuk’un 
(VAT) Antalya’daki Ar-Ge istasyonunda başlayan yeni hıyar ıslah çalışmaları sonuçlandığında 
yalnızca Türkiye için değil Vilmorin’in dünyadaki diğer pazarları için de çeşit geliştirilmiş olacak.

VILMORIN HIYAR ISLAHINDA 
VİTES YÜKSELTTİ

Vilmorin’in 10 yıl öncesine 
kadar hıyar pazarında başa-
rı ile sürdürdüğü faaliyetleri 
Limagrain Holding’in yeni or-
ganizasyon kararları nedeni ile 
yavaşlamıştı. Türkiye ve dünya 
pazarlarında hıyar çeşitlerinin 
başarısı hala konuşulan Vil-
morin, Limagrain Holding’in 
aldığı yeni kararlar neticesin-

de yeniden hıyar pazarına hızlı 
giriş yapmaya hazırlanıyor. Bu 
süreçte hıyar pazarının ihtiyaç-
larını ve beklentilerini gözlem-
leyen Vilmorin, yeni atılımı için 
daha önce bu alanda birlikte 
çalıştığı hıyar ıslahında dün-
yaca tanınmış büyük (senyor) 
ıslahçılardan Alain Lecompte 
ile işbirliğine gitti. Vilmorin 

Anadolu Tohumculuk tarafın-
dan Türkiye’de yürütülen hıyar 
ıslah çalışmaları için bir ıslah-
çı ekiple maharetlerini konuş-
turmaya başlayan Lecompte, 
VAT’ın Antalya’daki araştırma 
istasyonunda yürütülen çalış-
maları ve hıyar ıslahında he-
defledikleri vizyonu paylaştı.
Limagrain’in o dönemdeki 

organizasyonu çerçevesin-
de 2001 yılında Vilmorin’in 
hıyar ıslahı bölümündeki 
faaliyetlerini yavaşlattığını 
söyleyen Alain Lecompte, bu 
dönemde bezelye ve kırmızı 
hindiba (radicchio) ıslahına 
devam ettiğini söylüyor. Ara-
dan geçen zamanda bezelye 
ve diğer çeşitlerde Vilmorin’e 

DOSYA

JOCKEY F1
HIYAR ÇEŞİDİ
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Türkiye pazarında yaygın olarak tercih edilen hıyar 
çeşitleri konusundaki gözlemlerini de dile getiren 

senyör ıslahçı; “Yakından baktığımda kısa tip
hıyar ve dikenli hıyar pazarı oldukça artmış” diyor.

yeni çeşitler kazandıran 
Lecompte, hıyar konusunda 
çalışmalara yeniden ağırlık 
verilmesi sürecini şu sözlerle 
anlatıyor: “Son yıllarda özellik-
le Ortadoğu ve Türkiye’de hı-
yar pazarının giderek artması 
şirketimizin dikkatini çekti ve 
yeniden hıyar ıslah çalışmala-
rına hız verildi. Bu bağlamda 
çalışmalarımızın büyük çoğun-
luğunu Antalya’da yapacağız 
ve ıslah ekibimize yeni katılan 
Irmak Gürsoy bana yardım 
edecek. İlk olarak, Türkiye ve 
sonrasında Ortadoğu paza-
rına yönelik Beith Alpha tipi 
çalışmalarımızın büyük kısmı-
nı alacak ve bu çalışmalarda 
modern ıslah tekniklerinden 
özellikle moleküler anlamda 
yararlanacağız.”
Hıyar bitkisinin kendisi için 
özel bir yeri olduğunu ifade 
eden Lecompte eski dostu ile 
yolunun yeniden kesişmesini 
sevinçle karşılıyor. Lecomp-
te, “Tekrar bu konuda çalış-
ma yapmak benim için büyük 
sevinç. Bu çalışmalara yine 
Türkiye’de devam etmek ise 
bana ayrıca heyecan veriyor” 
diyor. Geçmişte yaptığı çalış-
malar neticesinde geliştirdiği 
çeşitlerin hala Türkiye paza-
rında üreticilerden talep gör-
düğünü ifade eden Lecompte 
gözlemlerini paylaşıyor: “Ge-
çen 10 yılın ardından bu yıl 

Türkiye’ye yaptığım ziyaretler-
de hıyar yetiştiriciliğinin ya-
pıldığı bölgeleri ziyaret etme 
şansı buldum. Çeşitlerimin 
hala pazarda olması ve hıyar 
pazarındaki yeni trendler bana 
güç kaynağı oldu. Süratle yeni 
çeşitleri Türk üreticisine ka-
zandırmaya çalışacağız.” Tür-
kiye pazarında yaygın olarak 
tercih edilen hıyar çeşitleri 
konusundaki gözlemlerini de 
dile getiren senyör ıslahçı; 
“Yakından baktığımda kısa tip 
hıyar ve dikenli hıyar pazarı 
oldukça artmış. Ayrıca özel-
likle Menderes bölgesinde 
aşı anacı kullanılarak hıyar 
üretimi yapılıyor. Yine geçmiş 
dönemde büyük sorun olan 
mildiyö halen devam etmekte 
ve özellikle Demre bölgesinde 
dayanıklı çeşitler aranmakta. 
Bu ziyaretler neticesinde ıs-
lahta yön vereceğim konular, 
Fungus dayanımlı, farklı iklim 
koşullarına uyum sağlayan ve 
her zamanki gibi daha kaliteli 
meyveler olacak.”
“Şirket olarak hedefimiz dünya 
genelinde hıyar pazarında söz 
sahibi olmak. İlk olarak rakip-
lerden farklı dayanımlara sahip 
(mildiyö) çeşitler elde etmek” 
diyen Lecompte, son yıllarda 
yeni trend olan tiplere de yöne-
lerek bu alanda satılabilecek 
çeşitler bulmayı da hedefledi-
ğini aktarıyor. Tüm bunların so-

ALAIN LECOMPTE 
KİMDİR?

Profosyenel anlamda hıyar ıslahına 1988 yılında başlayan Alain Lecompte, bu alandaki ilk çalışmalarımı Vilmorin La Manitre istasyonun-
da yaparak ana baba hatlarını elde etti. Buna paralel olarak Türkiye’de hibrit denemeleri kurup pazara uygun çeşitler araştırmaya başla-
yan Lecompte, ilk olarak Homurlu beldesinde kış dönemine uygun çeşitleri araştırmak için denemeler yaptı. Bu çalışmalar neticesinde şu 
an halen satılmakta olan KYBELE F1, JOCKEY F1 ve VEGA F1 çeşitlerini seçen senyör ıslahçı, başta Türkiye olmak üzere dünya üreticile-
rine bu çeşitleri kazandırmış oldu. Bunun yanında oturak hıyar pazarında şu an lider olan MURAT F1 çeşidini de o dönemki çalışmaları 
sonucunda elde etti. Bu dönemlerde ıslah çalışmalarında moleküler yöntemlerin az miktarlarda kullanılıyor olduğu düşünüldüğünde 
Lecompte’nin ıslah başarısı daha da perçinleniyor.

JOCKEY F1
HIYAR ÇEŞİDİ
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Lecompte, hıyar konusunda çalışmalara yeniden ağırlık verilmesi sürecini şu sözler-
le anlatıyor: “Son yıllarda özellikle Ortadoğu ve Türkiye’de hıyar pazarının giderek 
artması şirketimizin dikkatini çekti ve yeniden hıyar ıslah çalışmalarına hız verildi. 
Bu bağlamda çalışmalarımızın büyük çoğunluğunu Antalya’da yapacağız ve ıslah 

ekibimize yeni katılan Irmak Gürsoy bana yardım edecek. İlk olarak, Türkiye ve son-
rasında Ortadoğu pazarına yönelik Beith Alpha tipi çalışmalarımızın büyük kısmını 
alacak ve bu çalışmalarda modern ıslah tekniklerinden özellikle moleküler anlamda 

yararlanacağız.”
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nucunda Lecompte, yeni ıslah 
çalışmalarının şirketin satış 
başarısına katkı sunacağının 
da altını çiziyor. 
VAT’ın Antalya araştırma istas-
yonunda yürütülen hıyar ıslah 
çalışmalarını yakından takip 
eden isimlerden bir diğeri de 
istasyon müdürü Aytekin Tu-
ran. Yeniden başlayan hıyar 
ıslah çalışmaları hakkında ge-
linen noktayı paylaşan Turan, 
üreticilere bir de müjde veri-
yor: “Yeni çeşitler 2 yıla kadar 
pazarda olacak.”  
“Vilmorin olarak Türkiye hıyar 
pazarında büyük bir yerimiz 
vardı. Bunu tekrar göz önünde 
bulundurarak şirketimiz yeni 
bir karar ardı. Vilmorin’in daha 
önce de çalıştığı ünlü ıslahçı 
Alain Lecompte ile Ağustos 
ayından bu yana ciddi anlam-
da odaklanarak hıyar konu-
sunda çalışmaya başladık. 
Öncelikli güzlük, baharlık, kış-
lık ve erken baharlık tip olmak 
üzere 4 segment üzerinde Be-
ith Alpha tip hıyar çalışmaları-
mız başladı. Hatta aralık ayının 
başında ilk kez yeni tohumlar 
almaya başladık” diyen Turan, 
hıyar konusunda ıslahçı ekibi-
ni de genişletmeye başladık-
larını söylüyor. Lecompte’ye 
özellikle laboratuvar ayağında 

yardım edecek olan Irmak 
Gürsoy’un yanı sıra VAT’ın 
hıyar ıslah ekibine 2013 yılı 
Mayıs ayında bir de küçük 
(junior) ıslahçı eklenmesi 
planlanıyor. 
Lecompte’nin 10 yıl önce 
yapmış olduğu çeşitlerin 
hala Türkiye pazarında be-
ğenilerek tercih edildiğini 
ifade eden Turan, bu çeşitle-
rin şimdi dahi pazarın yüzde 
50 ila 60’ına hakim oldu-
ğuna dikkat çekiyor. Turan; 
“Türkiye’de domatesten son-
ra ikinci büyük pazar hıyar 

pazarı. Umut ediyoruz ki yakın 
zamanda yine aynı şekilde id-
dialı çeşitlerde pazardaki yeri-
mizi alacağız” diyor. 
Hıyar çalışmalarında önce-
liği örtü altına verdiklerini 
söyleyen Aytekin Turan, aynı 
zamanda diğer bir önemli 
pazar olan açık tarla için de 
çalıştıklarının bilgisini veriyor. 
Türkiye’de yürütülen ıslah ça-
lışmalarının yalnızca Türkiye 
pazarı için değil, özellikle Arap 
ülkeleri ve Rusya için de önem 
taşıdığına dikkat çeken Turan 
ekliyor; “Farklı segmentlerde 
ürün çalışmalarımız da ola-
cak. Rusya’da dikenli hıyar 
pazarı çok gelişmiş durumda. 
Bu çeşit Türkiye’de de son yıl-
larda rağbet görmeye başladı. 
Bu nedenle dikenli hıyar konu-
sunda çalışmalarımız olacak. 
Dikenli hıyarın yanı sıra Asya 
tipi hıyar da yeni trend olarak 
dikkatimizi çekiyor. Islah ekibi-
miz tam anlamıyla oturduğun-
da çalışma alanımızı da derin-
leştireceğiz.” 
Deneyimi ve yaptığı çalışmalar-
la başarılara imza atan ıslahçı 
Alain Lecompte ile çalışmanın 
her açıdan kendilerine avantaj 
sağladığını dile getiren Turan, 
bu avantajı zamanlama konu-

sunda da yaşayacaklarını düşü-
nüyor. Yeni ıslah çalışmalarının 
sonuçlarını kısa sürede almayı 
planladıklarını söyleyen Turan; 
“Hedefimiz çok kısa. Çünkü hı-
yara sıfırdan başlayan bir araş-
tırma ile girmiyoruz. Islahçımız 
çok deneyimli ve başarılı. Elin-
de geçmişten kalan materyaller 
var. Hedef en kısa zamanda 
ürünleri pazara sürebilmek. 
Tabii 8-10 yıl pazara ara veril-
dikten sonra bu ürünlerin yeni-
den pazarda yer etmesi zaman 
alacaktır ama hedefimiz 2 yıl 
içinde yeni çeşitleri üreticileri-
mizle buluşturabilmek. Özetle 
çeşitleri hala pazarda satan ba-
şarılı ıslahçımızın avantajlarını 
kullanacağız.”

Son olarak, 2013-2014 yılın-
da dış denemelere geçecek-
lerini söyleyen Turhan, yeni 
ürünlerin hedef pazarlarını ise 
şu sözlerle dile getiriyor: “Hı-
yar pazarı sadece Antalya’da 
oluşan bir pazar değil, Ak-
deniz bölgesinden başlıyor, 
Ege ve Karadeniz’e kadar 
uzanıyor. Akdeniz bölgesinde 
güzlük, baharlık, kışlık gibi 
erken baharlık pazar olduğu 
için buraya ağırlık vereceğiz. 
Antalya’da; Alanya, Kumluca, 
Konaklı, Gazipaşa, Demre 
bölgesi, Mersin’de Homurlu 
bölgesi çok önemli pazarlar. 
İzmir’de de küçük çaplı pazar-
lar var. Tüm bu noktalara yeni 
çeşitlerimizi sokmak istiyoruz.

Aytekin TURAN
VAT Antalya Araştırma 
İstasyon Müdürü

MURAT F1 
HIYAR ÇEŞİDİ
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ALCAPONE f1
DOMATES ÇEŞİDİ

Tokat, ürün çeşitliliği ve üretim kalitesi ile son yıllarda açık saha sebze üretiminde pazarda kendi 
markasını oluşturmuş durumda. İlin en lokomotif ürünü ise tarla domatesi. Peki, Tokat’ta en çok 
hangi domates çeşidi ekiliyor diyorsanız yanıt belli: ALCAPONE f1. 

TOKAT’TA BAYRAK
ALCAPONE f1’İN ELİNDE

Açık saha sebze üretiminde 
geniş ürün deseni ve farklı 
türdeki meyve bahçeleri ile ta-
rımın Orta Karadeniz’deki atar 
damarı olan Tokat, İstanbul ve 
Ankara gibi büyük illerin yanı 
sıra ihracat pazarı için de gizli 
güçlerden. Tokat’ın ürün yelpa-
zesi, domates tarımının bölge 
için önemi ve üreticilerin tarıma 
yaklaşımlarına dair bilgi veren 
Tokat’ın tarım üstatlarından 
Uzamışlar İç ve Dış Ticaret fir-
masından Mustafa Uzamış, 
Tokat deyince domates, doma-

tes deyince de ALCAPONE f1’e 
uzanan yolda VAT ve GENTA’nın 
önemine işaret ediyor. 
Uzamışlar İç ve Dış Ticaret 
Kazova’da bayi olarak hizme-
te 1996’da başlamış. Ancak 
emekli öğretmen olan Mustafa 
Uzamış, 30 yıldır tarımla iç içe. 
Bölgelerinde yıllardır komisyon-
culukla uğraşan Uzamış, ziraat 
mühendisi olan oğlu Hakan 
Uzamış’ın fakülteden mezun 
olması ile birlikte bayi açarak 
üreticilerle olan bağlarını bu 
alanda da kuvvetlendirmiş. 

Şimdilerde Baba- oğul birlik-
te yürüttükleri işlerinden hayli 
memnunlar. Tokat’ta domates 
ihracatı yapan ilk firma olan 
Uzamışlar, aynı zamanda büyük 
meyve suyu fabrikalarına da 
bölgede yetişen şeftali, elma, 
vişne gibi ürünlerin tedariğini 
yapıyor. Tüm bunların yanında 
bilgi birikimini bölge tarımının 
gelişmesi için kullanan Mus-
tafa Uzamış, Tokat Meyve ve 
Sebze Üreticileri Dayanışma ve 
Yardımlaşma Derneği’nin de ilk 
örgüt başkanlığını yürütmüş.

Tokat’ın tarımsal üretimde 
artan rolüne dikkat çeken 
Uzamış; “Son 5 yıldır potan-
siyel olarak açık saha sebze 
üretiminde Tokat, Türkiye ça-
pında ilk ikide yer alıyor. Hele 
ki açık saha, yazlık domates-
te iki yıldır pazar birincisiyiz” 
diyor. Antalya bölgesinde son 
derece kötü giden sezona 
inat Tokat’ta üretimin de ürün 
fiyatlarının da geçtiğimiz se-
zon hayli iyi olduğuna dikkat 
çeken Uzamış, domates fi-
yatları hakkında bilgi veriyor; 

BAYİNİN SESİ
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“Tokat’ta 2012 yılı kalite ve 
pazar bakımından son 3-4 
yılın en iyisiydi. Ürünlerimizin 
aldığı fiyatlar da çok tatmin 
ediciydi. Örneğin sadece ben 
üreticiden, 55 kuruştan 4 bin 
ton sebze aldım. Dönüme 10 
ton veren bir tarlada, salma 
sulama yaparak maliyetler 
çıkarıldığında 20 kuruşa, 
damla sulama yapılarak yine 
maliyetler çıkarıldığında 24 
kuruşa ürün satmak üretici 
için tatmin edici. İklimin iyi 
gitmesi, ürün kalitemizi de 
olumlu yönde etkiledi. Tüccar 
kalitemizi çok beğendi. Ma-
lımızı hangi ile göndersek al-
dığımız talepten biz de üretici 
de memnun kaldı.” 
Bayi olarak tahsilat sorunu 
yaşayıp yaşamadıkları sorul-
duğunda Mustafa Uzamış, 
yaptıkları işin iki yönlülüğü-
nün getirdiği avantaja dik-
kat çekiyor; “Firma olarak 
ödemelere ilişkin bir sıkıntı 
yaşamıyoruz. Çünkü hem üre-
ticimizin malını alıyoruz, hem 
üreticiye mal veriyoruz. Uza-
mış, sektördeki deneyimleri 
ve de dernekçilik geçmişi do-
layısı ile Tokat tarımına ilişkin 
ilginç bilgiler de paylaşıyor. 
“Derneğe başkan olduğum 
2004 yılında Tokat’ta 50 çe-
şit tohum ekiliyordu. Çeşit-

liliğin bu kadar çok olması 
bakım maliyetlerini artırıyor 
ve pazarlamayı zorlaştırıyor-
du. Köyleri, ilçeleri gezerek, 
üreticilere çeşit sayılarını dü-
şürmeleri yönünde telkinler-
de bulundum. Şimdi 5 çeşit 
ekiliyor Tokat’ta. Ve ilin 300 
ila 400 ton olan üretim po-
tansiyelini böylece 700 tona 
çıkardık. Kaliteli ürün kendi 
pazarını kendisi buluyor. Artık 
tüccarlar Tokat ürünlerini ta-
kip ediyorlar.” 
Son iki yıldır pazarın açık ara 
liderinin ALCAPONE f1 oldu-
ğuna dikkat çeken Uzamış, 
ilk etapta deneme amaçlı 
ekilen bu çeşidin son iki yıl-

dır Tokat’ta ticari olarak yer 
aldığını, ancak iki yılda böl-
genin 60’ına hakim olduğunu 
ifade ediyor. Uzamış çeşidin 
başarısını şu sözlerle açık-
lıyor: “Bir çeşitten öncelikle 
raf ömrünün uzunluğu, bit-
ki yapısının güçlü olması ve 
hastalıklara dayanım aranır. 
ALCAPONE f1’in kök dayanımı 
yüksek, fusariuma dayanıklı. 
Bitkinin yaprakları meyvenin 
üstünü örtüyor. Güneş meyve-
yi direkt görmüyor. Raf ömrü 
gayet iyi. Tüccar tarafından 
beğeniliyor. 1 hafta, 10 güne 
kadar rafta gevşeme yapmı-
yor, renk değiştirmiyor. Do-

mateste ideal büyüklük 150 
ila 200 gramdır. Bunun altın-
da domates iç pazara yarı fiya-
tına satılır. İhracat hiç almaz. 
ALCAPONE f1’de ise meyve-
ler, birinci salkımdan son sal-
kıma kadar aynı meyve iriliğin-
de oluyor. Özetle diyebilirim ki 
Vilmorin Anadolu Tohumculuk 
ALCAPONE f1 ile Tokat’ta 
bayrağı çekti” diyen Uza-
mış, Bölgede VAT’in yalnızca 
ALCAPONE f1 çeşidinin değil, 
sanayi biberi olan KAPELLO f1, 
oturak domateste JOKER F1 
ve BAY İMPALA f1 çeşitlerinin 
de üreticilerden ilgi gördüğünü 
sözlerine ekliyor. 

ALCAPONE f1 fidesi diken üreticilerimize kontrollü olarak bitki besleme yaptırmaya çalışı-
yoruz. Bu çeşit için GENTA’nın ürünlerini öneriyoruz. BIOTOTAL bitkiyi köklendiriyor, fosfor 
içerikli BRAVO- P bitkinin çiçeklenmesini sağlıyor,  deniz yosunu içerikli SEATON SUPERMIX 
bitkinin aktif büyümesini sağlıyor. Bu ürünleri karışım yaprak diğer ilaçlarla birlikte üreticimize 
veriyoruz. Bitki beslemede GENTA’nın bu ürünleri ile çok güzel sonuçlar alıyoruz. Haftalık ta-
kiplerimizi yaparak üreticinin tarlasında ürünlerin gelişimini izliyoruz. Biz de üreticimiz de so-

nuçtan gayet memnunuz. Yaptığımız işe sadece ticaret gözü ile bakmadığımız için amacımız biraz da bölge tarımının gelişimine 
katkı sunmak, üreticilere verdiğimiz bilgilerle onların bilinçlenmesini sağlamak. Bu noktada VAT ve GENTA ürünlerini tedarik 
ettiğimiz Göker Tarımsal firması ile de iyi ilişkiler içindeyiz.

Hakan 
Uzamış 

Bİtkİ besleme İle sonuca odaklan  

Ziraat Mühendisi / Uzamışlar İç ve Dış Ticaret

MUSTAFA 
Uzamış 
Uzamışlar
İç ve Dış
Ticaret
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Daha temiz ve sağlıklı bir çevrede yaşamak, gelecek 
nesillerin de daha az kirlenmiş bir dünyada yaşamasını 
sağlamak mümkün olabilir. Son yıllarda çevreye verdiğimiz 
zararı ‘karbon ayak izi’ bilinciyle takip edebilir, çevreye 
salınan karbondioksit miktarını hesaplayabiliriz.

KARBON AYAK İZİ NEDİR?
Karbon ayak izi, birincil ve ikin-
cil ayak izi olmak üzere iki ana 
parçadan oluşuyor. Birincil, 
yani doğrudan karbon ayak izi 
evimizde veya ulaşımda kul-
landığımız fosil yakıtların kulla-
nılması sonucu ortaya çıkıyor. 

Ve ortaya çıkan CO2 salınım 
miktarı birincil ayak izi olarak 
tanımlanıyor. İkincil ayak izi 
ise evimizde, işyerimizde kul-
landığımız mobilyadan yiyecek 
içeceğe kadar farklı türlerdeki 
ürünlerin imalatı ve atıkları ile 
ilgili ortaya çıkan yani dolaylı 

karbondioksit salınımının öl-
çüsüdür. Bu konuda örnek ver-
mek gerekirse; evimizde, işye-
rimizde kullandığımız elektrik, 
yakıt miktarı; ulaşımda araba, 
uçak gibi araçları ne kadar kul-
landığımızla doğrudan ilişkili-
dir. Dolaylı olarak ise içtiğimiz 

sudan, tekstil ürünlerine kadar 
salınan karbon miktarı deği-
şir. Şöyle ki aldığımız elbise 
Hindistan’dan geliyor ise bu-
lunduğumuz şehirde üretilen 
giysiden çok daha fazla karbon 
ayak izini çevremize bırakmış 
oluruz.

ŞEHİRDE
DOĞA YARATMAK

ZEVK BAHÇECİLİĞİ

 Mesut TEKTİMUR
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Bu konuda neler
yapabiliriz? 
Evimizde kullandığımız enerji 
miktarını azaltmak, ısı izolas-
yonu, kullandığımız su mikta-
rını düşürmek önemli bir katkı 
sunabilir. Veya alışverişimizi 
yaptığımız marketin yürüme 
mesafesinde olması, hatta 
marketten aldığımız ürünle-
rin yakın bölgelerde üretilmiş 
olması, bu ürünleri tercih et-
memiz bırakmış olduğumuz 
karbon ayak izini azaltmak 
yönünde atılacak adımlar ara-
sında olabilir. Bu örnekleri ço-
ğaltmak mümkündür.
Bunların dışında, şehir ya-
şamında oluşan psikolojik 
problemlerimizi azaltabilmek 
aynı zamanda biyolojik olarak 
sağlıklı yaşayabilmemiz için 
çevremizde yeşil alanları ve 
biyolojik çeşitliliği artırıp daha 
sağlıklı bir yaşam alanı oluştu-
rabiliriz.
 
Bunları nasıl
yapabiliriz? 
İstanbul’da yaşayan biri ola-

rak son yıllarda kurumların 
yaptığı çalışmaları, işim ile 
bağlantılı olarak daha dikkat-
li izliyorum. Dikilen ağaçlar, 
oluşturulan yeşil alanlar, hat-
ta elektrik direklerine sepet-
ler içinde ekilen sardunyaları 
takdirle karşılıyor, kapkara 
yollarda ilerlerken o güzelim 
çiçeklere hayranlıkla bakıyor, 
daha temiz nefes alıyor ayrı-
ca sağlıklı düşünebiliyorum. 
Belediyelerin bu çalışmaları 
ile benim ve çevremdekilerin 
yaşamına inanılmaz fayda 
sağladığını düşünüyorum. 
Dikilen, ekilen ve oluşturulan 
peyzaj alanları; karbon ayak 
izimizi küçültme konusunda 
bilimsel olarak kanıtlanmış 
ciddi faydalar sağlıyor. Şöy-
le ki 10 x 10 m boyutlarında 
çiçeklendirilmiş alan yakla-
şık 11 kg/yılda karbondiok-
sit bünyesinde tutuyor, buna 
bağlı olarak da havamızı te-
mizliyor. Fakat burada gözden 
kaçan bir şeyler var. Peki, bu 
çiçekler nerede, nasıl, hangi 
şartlarda yetiştiriliyor? Çiçek-

ler bu koşullarda ya-
rardan çok zarar veri-
yor olabilir mi? 
Öncelikle çok kulla-
nılan, hatta 6 ayda 
bir değiştirilen çim 
alanlara ilişkin so-

rularımızı soralım. Bildiğimiz 
gibi son yıllarda şehir park ve 
bahçelerinde hazır çimler yani 
başka bir şehirde ya da ülke-
de üretilip gelen rulo şeklinde 
çimler kullanılıyor. Peki, bu 
çim nasıl üretiliyor, nasıl taşı-
nıyor, ne şekilde uygulanıyor 
ve bu işler için ne kadar fosil 
yakıt kullanılıyor? Bu çim-
ler temizlediği havadan çok, 
havamızı kirletiyor mu ya da 
dünyayı daha fazla mı ısıtıyor? 
Peki, çimlerin geldiği bu tarla-
lardan ne kadar toprak taşı-
nıyor, kullanılan plastik fileler 
nasıl ve nerelerde üretiliyor? 
Hatta kullanılan çiçek fideleri 
ve ağaçlar nerelerden geliyor? 
Çiçekler yetiştirilirken seralar-
da ne kadar yakıt kullanılıyor? 
Taşınırken ne kadar karbon 
ayak izi bırakıyorlar? Bunların 
bilimsel olarak araştırılması ve 
hesaplanması gerekiyor ki bu 
bitkilerin sağladığı yararlardan 
çok doğaya zarar mı verdikleri-
ni bilelim. 

Peki, bunun için
neler yapmalıyız? 
Küçük bir balkonda yetiştirdi-
ğimiz çiçeklerin, sebzelerin ve 
hatta maydanozun bile çevre-
mize yarar sağladığını bilme-
liyiz. Çiçeklerle donattığımız 
balkonda, hele hele bahçemiz-
de doğal olarak tohumdan ye-

tiştirdiğimiz tüm bitkiler ufak 
da olsa yarar sağlayacaktır. 
Bu katkının en büyüğünü ise 
kamu kurumlarının yapacağı 
düşüncesindeyim. Nasıl mı? 
Tohum ekerek çim alanlar 
oluşturmalı ya da yurtdışında 
örnekleri bulunan değişik tür-
de çiçek tohumu karışımların-
dan oluşan ve gerekli biyoçe-
şitliliği bu bahçelere çekerek, 
arılarla, kelebeklerle, kuşlarla 
ŞEHİR İÇİNDE DOĞA yaratıla-
rak KARBON AYAK İZİNİ azalt-
mak konusunda ciddi çalışma-
lar yapabilirler. Bu oluşturulan 
doğa parçalarında kendi ken-
dine bakan, çok sulama iste-
meyen, kendi besinini üreten, 
erozyonu önleyen bitkiler yetiş-
tirmeli, dünya üzerindeki bitki-
lerin, toprağın, yılda yaklaşık 
yüzde 3,3 oranında karbondi-
oksit tuttuğunu hesaplamalı 
ve bu oranı hızlı bir şekilde art-
tırmaya çalışmalıyız.
Bu konuyu düşünün! İnanın siz-
leri çok farklı yerlere götürecek. 
VE BİZLER çevremize diktiğimiz 
her fidanla, küçücük bir tohu-
mu doğaya bırakarak ‘KARBON 
AYAK İZİ’ni küçülteceğiz. En 
önemlisi ise çocuklarımıza to-
humun yaşamın en önemli par-
çası olduğunu, hayatın tohumla 
başladığını öğretmeliyiz…
DÜNYA ÜZERİNE HAYAT 
VERELİM…. 

 Küçük bir balkon-
da yetiştirdiğimiz 
çiçeklerin, sebzelerin 
ve hatta maydanozun 
bile çevremize yarar 
sağladığını bilmeliyiz. 
Tohum ekerek çim 
alanlar oluşturmalı ya 
da yurtdışında örnek-
leri bulunan değişik 
türde çiçek tohumu 
karışımlarından oluşan 
ve gerekli biyoçe-
şitliliği bu bahçelere 
çekerek, arılarla, kele-
beklerle, kuşlarla şehi̇r 
i̇çi̇nde doğa yaratıla-
rak karbon ayak i̇zi̇ni̇ 
azaltmak konusunda 
ciddi çalışmalar yapa-
bilirler.
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Havucun yanında marul üretimi ile de adından söz ettiren Ankara’nın Beypazarı ilçesi, Vilmorin 
Anadolu Tohumculuk’un (VAT) marul çeşitlerini her geçen yıl daha fazla sahipleniyor. 

BEYPAZARI, MARULUNU
TARLA GÜNÜNDE SEÇTİ

GÜNDEM

WISMAR
MARUL ÇEŞİDİ
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Başta WISMAR çeşidi olmak 
üzere marul pazarına yönelik 
ürünlerinin Beypazarı’nda otur-
ması için etkinlikler düzenleyen 
VAT, geçen yıl olduğu gibi bu yıl 
da Beypazarı’nda Marul Tarla 
Günü düzenledi. Ekim ayında 
düzenlenen etkinliğe VAT’ın 
teknik ekibi, bölge bayileri, fide-
ciler ve yoğun bir üretici grubu 
katılırken VAT’ın marul çeşitleri 
göz doldurdu.   
Marul Tarla Günü’ne katılan 
Beypazarı bayilerinden Fatih 
Yılmaz, VAT’ın ikinci kez düzen-
lediği bu etkinliği değerlendi-
rirken, “Bu bölgede üreticilerin 
VAT’a bakış açısı çok iyi. ‘Vilmo-
rin bir çeşit getirirse en iyisini 
getirir’ diye düşünüyorlar. Bu 
gibi etkinlikler marul pazarında 
VAT’ın varlığını perçinliyor. Gün 
geçtikçe VAT pazardaki payını 
yeni çeşitler ile daha fazla ala-
caktır” diyor. Havuç dışında, 
VAT’ın bölgede özellikle yediku-
le marul ile tanındığını söyleyen 
Yılmaz, bölgede denenen 17 
çeşitten en az 4 tanesinin ticari 
olarak göreceği talepten emin 
olduğunu ifade ediyor. Bölgede 
sıkça görülen mildiyö, uç yanık-
lığı (tipburn) ve fusarium gibi 
hastalıklara karşı VAT’ın çeşit-
lerinin dayanıklı olduğunu ak-
taran Yılmaz, bu özelliklerin de 
çeşitlere olan talebi artıracağını 
düşünüyor. 
Geçtiğimiz sezon bölgede de-
nenen WISMAR’ın bölgede yüz-

de 40’lık bir pazar payı 
yakaladığını ifade eden 
Yılmaz, üreticilerin de 
Vilmorin’in kıvırcık ve ays-
berg marul ile pazarda 
olmasını istediğini söylü-
yor. Yılmaz şunları ekli-
yor: “Bu gibi etkinliklerde 
üreticiler yeni çeşitleri 
yakından görmüş oluyor, 
merak ettikleri konular-
da VAT’ın teknik ekibin-
den bilgi alıyor, bizler de 
aynı şekilde çeşitlere dair 
daha detaylı bilgi ediniyo-
ruz. Sonuç olarak, üretici 
ve bayi, firmaya daha da 
yakınlaşmış oluyor.” 
Marul tarımı son yıllarda artan 
bir oranla fide olarak ekiliyor. 
Bu noktada fide üretimi yapan 
firmalar pazarın talep ve bek-
lentilerini yakında takip edebi-
liyor. Beypazarı’nda fidecilikle 
uğraşan Başaran Fide’nin sahi-
bi Tahir Başaran, VAT’ın Marul 
Tarla Günü’ne katılıp çeşitlerin 
performansını yakından gören-
lerden. Üreticilerin havuçtan 
sonra marulda da Vilmorin’in 
pazardaki varlığını benimsedi-
ğini söyleyen Başaran, Beypa-
zarı üreticisinin pazara uygun 
kaliteli çeşitlerin peşinde oldu-
ğunu, beklentilerini ise VAT’ın 
çeşitleri ile giderebileceğini dü-
şünüyor.  
Beypazarı’nda 10 yıl öncesine 
göre marul pazarındaki potan-
siyelin ciddi oranda arttığını 

gözlemleyen Başaran, orijinal 
ve kaliteli tohumlara yöneliş 
olduğundan söz ediyor. Başa-
ran ekliyor: “Marulda üreticinin 
ilk hedefi İstanbul, Ankara ve 
diğer büyük şehirlere malını 
gönderebilmek. Bu bölgenin 
üretimi Türkiye pazarında belli 
bir açığı kapatıyor. Bu anlamda 
şanslı bir yerdeyiz. VAT ise bu 
potansiyeli iyi değerlendirecek 
güçlü bir havuza sahip. Çeşitle-
rin hastalıklara karşı dayanımı 
da çok güzel.  Bu nedenle VAT 
pazar beklentilerini karşılaya-
caktır.”  
“Tarla günü, hem üreticiye hem 
de firmaya kazandıran etkinlik-
lerden. Özellikle Türk üreticisi 
gözü ile görmeden bir çeşide 
kanaat getirmiyor. Üreticiler tar-
la günleri için ekilen çeşitlere 
bakıyor. Çeşidi yerinde inceliyor 

ve bir kanaat oluşturuyor” söz-
lerinin sahibi ziraat mühendisi 
Mustafa Eken, yöredeki tarım-
sal etkinlik hakkında bilgi veri-
yor: “Pazar farklı dönemlerde 
farklı ürünler istiyor. Yazlık, güz-
lük ve kışlık çeşitleri üretici göz 
önünde bulundurarak mevsimi-
ne göre ekim yapıyor. Beypazarı 
üreticisi yeniliklere açık. Tarla 
günlerine üretici katılımının 
yoğunluğundan da bunu görü-
yoruz.” VAT’ın marulda; kıvırcık, 
yedikule, aysberg gibi farklı 
özelliklerde marul çeşidine 
sahip olmasının üreticiler için 
bir avantaj olduğunu düşünen 
Eken, “Üreticiler Ocak - Şubat 
ayında ekiliş için planlarını ya-
pacak. Muhakkak VAT’ın Marul 
Tarla Günü’nde gördüğü çeşit-
lerden de listesine koyacaktır” 
yorumunu yapıyor.  

MUSTAFA 
EKEN

TAHİR 
BAŞARAN

FATİH
YILMAZ

Bu bölgede üreticile-
rin VAT’a bakış açısı 
çok iyi. ‘Vilmorin bir 
çeşit getirirse en iyisini 
getirir’ diye düşünüyor-
lar. Bu gibi etkinlikler 
marul pazarında VAT’ın 
varlığını perçinliyor. 

Pazar farklı dönemler-
de farklı ürünler istiyor. 
Yazlık, güzlük ve kışlık 
çeşitleri üretici göz 
önünde bulundurarak 
mevsimine göre ekim 
yapıyor. Beypazarı üre-
ticisi yeniliklere açık. 

Marulda üreticinin 
ilk hedefi İstanbul, 
Ankara ve diğer 
büyük şehirlere malını 
gönderebilmek. VAT 
bu potansiyeli iyi de-
ğerlendirecek güçlü 
bir havuza sahip. 

Beypazarı Bayi Ziraat MühendisiBaşaran Fide
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GENTA Türkiye’nin kaba yem ihtiyacına yeni silajlık mısır çeşidi SAMURAY 34 ile çözüm olacak. 
Islah çalışmasına 2005 yılında başlanan ve geniş alanda denemeleri 2011 yılında yapılan 
SAMURAY 34, 2012-13 sezonun da ilk defa satışa çıkıyor.

Son yıllarda hayvancılığa yapılan 
teşvikler ülkemizde kaba yem 
ihtiyacını önemli miktarlarda ar-
tırmıştır. Ülkemizde büyük baş 
hayvan beslenmesinde kaba 
yem ihtiyacının önemli bir bölü-
mü mısır silajı ile karşılanmakta-
dır. Bunu yonca ve diğer yem bit-
kileri takip etmektedir. 2004 yılında 
6,2 milyon ton/yıl olan silaj üretimimiz 
son 8 yılda yüzde 100’de artış gösterip 12 
milyon ton/yıla çıksa da ülkemiz kaba yem ihti-
yacının 24 milyon ton/yıl olduğu düşünülünce bu konuda 
daha önümüzde kat edilecek çok yol olduğu net olarak 
görünmektedir.
Hayvansal üretime verilen desteklere paralel olarak yem 
bitkilerine sağlanan destekler sayesinde üreticilerimiz 
daha da bilinçlenmiş ve her geçen gün gelişen teknolojiye 

bağlı olarak gelişen birim alan verimi yüksek ve besleyici 
değeri yüksek mısır çeşitlerinin silaj olarak değerlendir-
me yolundadırlar. Artık sadece boyu 3 m ve yeşil ot ve-
rimi yüksek olan çeşitler silaj için uygun çeşit anlamına 
gelmiyor, boyu 3 m veya daha uzun, selüloz oranı düşük, 
protein oranı yüksek, sindirilme ve enerji verme değerleri 
yüksek mısır çeşitleri silajlık olarak ön plana çıkmakta-
dır. Üreticilerin gelişen bu isteklerini karşılamak da mısır 
ıslah eden ve tohum satışı yapan firmalara düşmektedir.
Firmamızın 2005 yılında başlattığı ve tamamı yer-
li sermayeye dayalı mısır ıslah çalışmalarımız 2011 
yılında meyvelerini vermeye başlamıştır. Geçen 
üretim sezonunda geniş alan denemeye aldığı-
mız ve 2012-13 sezonun da ilk defa satışa çıkacak 
SAMURAY 34 adlı silajlık mısır çeşidimiz siz üreticilerimi-

zin hizmetine sunulmuştur. 
SAMURAY 34, 3 metreyi aşkın boyu (bazı 

bölgelerde 4,20 m) ve 14-16 adet yap-
rak sayısı ile yeşil ot verimi oldukça 

yüksek bir çeşittir. Türkiye’nin he-
men her bölgesindeki sonuçlara 
göre normal üretim şartlarında 
ortalama dekar başına yeşil ot 
verimi 8 ila 10 ton arasında de-
ğişmektedir. 
SAMURAY 34 koçan yapısının 

da oldukça iyi olması ve silaj içe-
risinde mısır tane oranının yüksek 

olması nedeniyle silaj kalitesi de en 
üst düzeyde olan bir mısır çeşididir. 

Yapılan silaj analizleri sonucunda çeşidi-
miz; saplarındaki kuru madde oranının yüksek 

(yüzde 32) ve kuru madde içerisinde ham selüloz oranın 
daha düşük (yüzde 22,5) ve kuru maddede ham prote-
in oranının yüzde 8,1 gibi yüksek bir değerde olması ve 
bunla birlikte metabolik enerji değeri olarak 2495 (kcal/
kg) iyi bir sonuç vermesi ne kadar kaliteli ve besleyici bir 
silajlık mısır olduğunun göstergesidir. 

SAMURAY 34
KILICINI ÇEKTİ GELİYOR!

MAKALE
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Bitki Boyu
Tüketim
FAO
Verim
Silaj Olumu
Kuru Madde Oranı
Ham Proteini
Metabolik Enerji

ADAPTASYONU YÜKSEK
: Ortalama 320 - 350 cm: Silajlık

: 700
: Ortalama 8 ton/da
: 95-100 gün
: % 32
: % 8,1
: 2495 kcal/kg



İÇİMİZDEN BİRİ:
SİNEM ÖZKAN

Hayat tecrübelerini erken yaşta edinmeye başlayan Sinem 
Özkan, 1996 yılında bir teknoloji markasının Bauhaus’ta 
satış temsilcisi olarak çalışmaya başladı. 20 aylık iş deneyi-
minden sonra 19 yaşında evlenen ve işine kısa bir süre ara 
veren Özkan, 1998 yılında VAT ile çalışma hayatına yeniden 
başladı. Amatör grubu ürünlerinin Bauhaus’da satış temsilci-
liği ile işe koyulan Özkan, daha sonra ön muhasebe ve satın 
alma departmanlarında çalışarak başarısını ve azmini kanıt-
ladı. VAT’ta 14 yılını çoktan geride bırakan Özkan, bugün ile-
tişim departmanında görev yapıyor ve işine ilk günkü hevesle 
geldiğini söylüyor. 
VAT ile yolunun kesişme hikâyesini kendi sözleri ile anlatan 
Özkan “Liseden sonra hep çalışmak istedim. Bu nedenle 
üniversiteye gitmedim. VAT’ta çalışmaya ilk başladığımda bu-
radaki geleceğim en fazla birkaç ay olur, ya ben çıkarım ya 
da onlar beni çıkarır diyordum. Çünkü o dönemler Türkiye’de 
amatör grubu ürünlerinin bilinirliği çok azdı. Rafta iki-üç sıvı 
bitki besini, toprak ve katı besin vardı, reyon küçüktü. Bu işin 
geleceğini tahmin edemiyordum. Vilmorin’in bu kadar büyük, 
köklü bir şirket olduğunu da bilmiyordum. Daha sonra ufak 
ufak siparişlere yüklendim, reyonu genişletmeye başladık, 
insanlar Türkiye’de Vilmorin’in ürünlerini tanımaya başladı. 
Ve marketteki yerimizi büyüttük. Bu süreçte benden mem-

nun kalmış olmalılar ki beni ofis içine aldılar. Ve yıllar içinde 
çeşitli departmanlarda görev alarak deneyim kazandım.”
Kendisine verilen fırsatları iyi değerlendirdiğini düşünen Öz-
kan, elinden geldiğince işini en iyi şekilde yapmaya çalıştığı-
nı, şirketin büyüme sürecinde şirketle birlikte büyüdüğünü 
aktarıyor. VAT’ı “büyük bir aile” olarak nitelendiren Özkan, 
bu aile içinde Yavuz Batur’un da adını anmadan geçemiyor.  
“Burada Yavuz Bey gibi bir patronla çalışıyor olmak hepimiz 
için çok büyük bir şans. VAT ekibinin geneli uzun yıllardır bu 
firmada çalışıyor. Ben de fırsat verilirse bu şirkette emekli 
olana kadar çalışmayı isterim” diyor. Özkan için en önem-
li değer olan aile kavramının hayatındaki izleri şu günlerde 
daha fazla hissediliyor. Zira 10 yaşındaki kızı Melis ile 3 kişi 
olan Özkan ailesine, 9 ay önce Duru isimli bir üye daha ek-
lendi. Bir süredir doğum izninde olan ve geçtiğimiz günlerde 
yeniden işinin başına dönen Özkan, bu süreçte bebeğinden 
ayrılmak istemese de ofise dönmeyi sabırsızlıkla beklemiş. 
Bu geri dönüşte ise Özkan’ın motivasyonu ikinci ailesi olan 
VAT olmalı ki Özkan; “Burası benim kendi işyerim gibi oldu. 
Hepimiz kendi işimizde çalıştığımız duygusu ile ofise geliyo-
ruz. Bu sevgiyi bize hissettiren de patronlarımız oluyor” şek-
linde konuşuyor.
Adaletli bir çalışma ortamında çalışmanın güvenini taşıdığını 
ifade eden Özkan, sözlerini şöyle sonlandırıyor: “Burada her-
kesin emeğinin karşılığını alıyor olması bence çok önemli. 
İnsanlar bunu gördükleri için yıllarca VAT’ta çalışmayı istiyor. 
Adalet duygusunun güçlü olması bizi şirkete bağlıyor. Bence 
bu yaklaşım, Yavuz Bey’den zincirleme olarak tüm şirket çalı-
şanlarına sirayet ediyor. Adaletli, dürüst, çalışanını ezmeyen, 
saygılı bir yapı var yönetimde. Umarım kızlarım da ileride be-
nim gibi mutlu oldukları bir işte çalışma imkânı bulur.”

Hayat tecrübesine, iş yaşamının getirile-
rini genç yaşlarda katan Sinem Özkan, 20’li 
yaşlarının başında tanıştığı Vilmorin Anadolu 
Tohumculuk’un (VAT) iletişim departmanında 
çalışıyor. İki kız annesi olan Özkan, “aile” 
tanımının içine çalıştığı kurumu da koyuyor.
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