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GIRIS

Rize Cay Merkezi (TRAC) Projesi kapsaminda hazirlanacak olan Stratejik Pazar
Arastirmasi raporuna temel girdi saglamak maksadi ile belirlenecek Ug¢ Ulkeden 15
uluslararasi kilit aktor ile gdrisme yapilmasi 6ngorilmustir.

Yapilan masa basi arastirmasi sonucu elde edilen verilere iliskin olarak Rusya, ingiltere
ve Misir oncelikli hedef lkeler olarak belirlenmistir.

Bu rapor gorismelere dayali olarak kapsamli bir analiz icermektedir. Yapilan
gorismelerin tutanaklari bu raporun EK’i olarak ayri bir dokiiman halinde sunulmustur.

Metodoloji

Kalitatif arastirma

Kalitatif arastirma teknigi s6z konusu olan kurum, kavram, marka, Griin veya hizmetler
hakkinda, hedef kitlenin veya tiketicilerin diislince, tutum, egilim, duygu ve
aliskanliklarini kiiciik 6rneklemler kullanarak ve detayl veri toplayarak derinlemesine
anlamayi amaclayan arastirma teknigidir. Kalitatif arastirma sonuclari istatistiksel bir
deger tasimaz ve bu sonuclara dayanarak s6z konusu arastirma kitlesi icin genelleme
yapilamaz.

Kantitatif arastirmalardan en o6nemli farki dogrudan sorgulama yontemleri ile
nedenlerini anlayamayacagimiz distince, duygu ve davranis bicimlerini ve tekrarlanan
davranis kaliplarini dolayli yollarla sorgulayarak, sebep ve sonug iliskisi ile analiz
etmemizi saglamasidir.
Yoéntem
Kalitatif arastirma stirecinde genel olarak asagidaki yontemler kullanilir:

e Grup tartismalari

e Derinlemesine gérisme

e Qdak gruplari

e ikili gériismeler

e Ev ziyaretleri

Bu arastirma derinlemesine goérismeler yontemi ile yapilmistir. Toplamda Uc¢ tlkede 15
firma ile gorlisme (ylz ylze ve telefon) yapilmis, bir firma ile (Misir) iki gérisme
gerceklestirilmistir.




Gorilisme evreni

e Rusya

e ingiltere

o Misir
Hedef grup

Uretim tekniklerine de asina olan pazarlama ve satis uzmanlari (pazarlama yéneticileri,
yonetmenler, marka yoneticileri, satis ve dagitim yoneticileri vb.)

Goriisme yapilan firmalar

Rusya ingiltere Misir

1. Moskovskaya Chaynaya Fabrika 1. Unilever 1. El Gawhara Tea

2. Mlesna Ltd 2. Pukka 2. Lipton Tea

3. Imperial Tea Exports Ltd (Impra Russ) 3. Pekoe 3. El Farasha Tea

4. Milford ZAO 4. Yumchaa 4. Al Sherouk Tea Packin
5. New tea project 5. In-fusion 5. El Arousa Tea (2 IDIs)




YONETICi OZETi — Genel Bulgular

Arastirma yapilan ulkelerin hig birinde yerel ¢ay Gretimi bulunmamaktadir.

Bu Ulkelerde c¢ay pazari belirli bir doygunluga ulasmis ve oldukga rekabetcidir.
Piyasa kurallari ve aktorleri agisindan ise yerlesmis bir sistem bulunmaktadir.

Cay tuketiminin son yillarda kayda deger bir blylime gostermedigi anlasiimaktadir.
Derinlemesine gorismelerden anlasildigl kadari ile tliketici bazinda tiiketim
optimum noktadadir.

Her (ilkede sektér belli bash firmalar tarafindan domine edilmektedir. Ornegin
Unilever calisilan Ug Ulkede de baskin olarak hakim durumdadir. Bunun yaninda
yerel firmalarin da piyasada etkin olduklari gozlemlenmistir.

Gerekli kamu saghg ve givenligi acisindan hiikimetler belirli yasal kontrol ve
mudahaleleri yapmaktadirlar.

Tiketici nezdinde value-for-money (paranin karsiligl) Grin ve markalar ragbet
gormektedir.

Onemli noktalar:
o Rekabet ¢ok yogun

o Farkli sebeplerden o6turu tuketiciler dusiik kalitede bile olsa ucuz Urlinlere
yonelebiliyor

o CGay tamamen ithal olarak pazarda yer buldugu igin doéviz kurlarindaki
hareketlilik tiketimi etkileyebiliyor

Genel gay tiiketim egilimleri

Arastirma yapilan Ulkelerde ¢ay tliketimi hemen hemen toplumun tim yas
katmanlarinda yaygindir. Hatta Tilrkiye'ye benzer sekilde cay tlketimi glnlik
yasam kiltlirt icinde ‘yerlesik’ ve 6nemli bir yere sahiptir.

Gorisulen cay sirketlerindeki uzmanlar kendi Ulkelerindeki cay tuketimini su
sekilde tanimlamaktadirlar:

o Geleneksel: yerlesik ve kiltiirlin bir pargasi

o Aliskanhk: glinlik yasamin ayrilmaz bir pargasi

o Sosyal: aile ve arkadas cevrelerinde tliketimi gayet olagan

Cay tiliketimi ayrica su motivasyonlar sebebiyle de oldukga yaygindir:
o Canlandirici ve eneriji verici etkisi

o Ders calisma ve distinsel aktivite esnasinda konsantrasyon

o Rahatlama




o Sosyallesme

o Tedavi: 6zellikle Misir'da bas agrisi ve diger agrilara karsi, Rusya’da ise soguk
ve gribe karsi

o Geleneklere uymak

o Susuzlugu giderici

o Isinma

o Ozellikle agir yemek sonralari hazimsizhiga karsi (6zellikle Misir’da)

Her ne kadar mevsimsel bir icecek olmamasina ragmen soguk ve kis donemlerinde
tiketim artmaktadir

Calisilan Gg Ulke de siyah cay tiketimi yogundur. Bunu yesil ¢ay ve yeni yeni
tiketimi artan meyve caylari izlemektedir.

Tiketim sikhg Tirkiye ile benzesmektedir. Glinliin her saati ve 6glin sonrasi
icilmektedir.

Cayin saglhiga faydalari bilinmektedir. Saglikli yasam bilinci ve tercihlerinin gelismesi
ile birlikte 6zellikle yesil cay ve meyveli cay tiketimi artmaktadir.

Genel olarak evde tliketim tercih edilirken disarida tiiketim de artmaktadir.

Kahve en ®nemli ikame icecektir. Ozellikle sabahlari, isyerinde ve restoran
kafelerde tiketimi artmaktadir.

Son 20 yil icinde degisik tat ve tiplerde caylarda artis yasanmaktadir.

Birgok irili ufakli marka ve oyuncu pazara girmistir.




Tablo 1: Karsilastirmali tiim lilke degerlendirmeleri

ANA BULGULAR FIRSATLAR VE ONERILER

TUM ULKELER

Cok yogun rekabet

- Yiksek pazar doygunlugu

- Yenilik¢i ve USP (Essiz Satis Vaadi) Griinler

— Glgli marka yaratmak

- Yeni satis kanallari ve pazar segmentleri yaratmak (kurumsal
alicilar, HoReCa gibi)

Degerinde liriin

- Tuketiciler ucuz gay tercih ediyor

— lyi kalite ama makul fiyath triinler

Diisiik kaliteli cay

— Dustik kalite ¢cay poptiler (cay icin fazla para harcamaya gerek yok)

- Tuketici egitimi

Tiiketici trendleri

— Saglkli yasam ve saglikh trinler, cay dahil

— Benzer konumlama ile saglikl caylar

RUSYA

Cay piyasasinda durgunluk

- Yuksek pazar doygunlugu ve biyime firsatlarinin eksikligi

— Daha fazla kategori tanitimi ve gelistirilmesi
- Yeni satis kanallari ve pazar segmentleri yaratmak (kurumsal
alicilar, HoReCa gibi)

Cay satislarinda azalma

— Caydan kahveye gecis
— Ekonomik krize bagh tiiketim azalmasi

- Hedef kitleye gore yenilikgi Griinler arama
- Yeni tiiketim tarzlari olusturma

Fiyatlama stratejisi

- Yuksek fiyat hassasiyeti
— Halen kullanilan fiyatlama stratejileri:

o Rakiplerle ayni ya da daha disiik fiyat

o Fiyatlari sabit tutmaya galismak

o Zararina ya da minimum

o Paket fiyatlandirma

o Farkli satis noktalarinda benzer fiyatlama
- Fiyat promosyonlari

— Ticari hedeflere uygun olarak bir fiyatlama stratejisi belirleme

Tamamen ithalata dayali
bir cay ekosistemi

- Ham madde ve ambalaj trilnlerinin ithal edilmesi
- Doviz kurlarindaki dalgalanmalara hassasiyet

— Bagimhligin azaltilmasi icin ambalaj triinlerinin yerelde lretimi icin
yatirim ve yerel tedarik¢i bulunmasi




ANA BULGULAR FIRSATLAR VE ONERILER

Uretici ve perakende
zinciri iliskileri

— Menfaat ¢cakismalari var. Kazan-kazan tarzi bir ¢6ziim eksikligi

- Kazan-kazan tarzi ¢oziimlerin gelistirilmesi ve uygulanmasi (6rn.
kategori yonetimi araclari)

Tiiketici trendleri

— En ekonomik tercihi yapma ve pazarhk egilimi

- lyi kalitede herkesi alabilecegi tiriinler

— Gengler arasinda ¢ok ragbet gormiyor

— Milenyum kusagi tercihlerine dayanan yeni Griinler
- Tanitim igin dijital teknoloji imkanlarindan faydalanma

Tiiketicinin egitim eksikligi

— Uzun cay tiketim gelenegine ragmen halen farkh caylar ve
demleme teknikleri konusunda bilgisizlik

— Tuketim kiltiiriiniin desteklenmesi ve gelistirilmesi igin
bilgilendirme kampanyalari

Devlet kaynakh konular

- Sahte ve taklit ile miicadele
— GlUmriiklerde 6ngoérilemeyen ve fazla bekleme

- Sistemden kaynaklanan sorunlar icin piyasa aktérlerinin bir araya
gelerek ¢ozim Gretmeleri

MISIR

Ekonomik sikintilar

— Ekonomik problemlerden 6tiri tiketiciler harcamalarini kisma
egiliminde

— Daha fazla kategori tanitimi ve gelistirilmesi
- Yeni satis kanallari ve pazar segmentleri yaratmak (kurumsal
alicilar, HoReCa gibi)

Dagitim

- Bayi/distribltorler perakende zincirlerinden daha belirleyici
- Oncelikle aracilar toptanci ve distribiitérlere dagitim yapar ve
bunlar araciligiyla da perakendecilere ulasir

- Bu kadar fiyat hassasiyeti olan bir pazarda aracilarin aradan
¢ikarilmasi igin yollar aranmali
- Kilit musterilere dogrudan satis icin firsatlar gozetilmeli

Fiyatlama stratejisi

- Yuksek fiyat hassasiyeti

- Fiyat lideri ayni zamanda pazar lideridir

— Farkh cografi bolgelerde fiyat farklilasmasi

- Perakendeciler fiyat hareketleri ardindan bile fiyatlar sabit
tutmaya ¢alisiyor

— Ticari hedeflere uygun olarak bir fiyatlama stratejisi belirleme

Tamamen ithalata dayali
bir cay ekosistemi

- Ham madde ve ambalaj Urilinlerinin ithal edilmesi
— Doviz kurlarindaki dalgalanmalara hassasiyet

— Bagimhligin azaltilmasi icin ambalaj triinlerinin yerelde Uretimi icin
yatirim ve yerel tedarik¢i bulunmasi

Devlet kaynakh konular

- Sahte ve taklit ile micadele
— GUmriiklerde 6ngoérilemeyen ve fazla bekleme

- Sistemden kaynaklanan sorunlar igin piyasa aktoérlerinin bir araya
gelerek ¢oziim Gretmeleri
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ANA BULGULAR FIRSATLAR VE ONERILER

iNGILTERE

Deger yaratma zorlugu

- Bu kadar yogun bir pazarda yer kapma miicadelesi

— Nis marka hikayesi yaratma
- Daha gekici paketleme
- Kendi gayini liretmeye baslama

Yeni uiriinler taklit ediliyor

- Yeni bir Grln pazara girer girmez diger firmalar hizlica yeni
trendlere uyum saglarlar

- Oncelikle hep bir sonraki adim iizerine distiniilmeli ve bunu
muimkiin oldugunca rakiplere belli etmeden yapmali

Piyasa olgunlugu olmamasi

- Tuketiciler ¢ay hakkinda bilgili sayilmazlar ancak yine de
tukettikleri dustk kalite caydan da memnunlar

- Tiketiciyi bilgilendirme

o Yeni musterileri fazladan para harcamaya ikna etme

o Miusterilerin yeni ve ilging deneyim yasamasini saglama

o Miusterilerin markalar ve farkl ¢aylar hakkinda bilgi sahibi
olmalarini saglama

o Yanhs demleme/hazirlama yontemleri yliziinden
drintn/markanin bozulmasini dnleme

o Yesil cay ya da bitki caylarinin tadinin ¢ok da gilizel olmadigi
imajini/algisini degistirme

Tiiketici trendleri

— Sirdardlebilirlik ve gcevreye dost Grilnler lzerine daha fazla
odaklaniimal

- Sirdirilebilir ve cevreye dost Uriin ve ambalaj gesitleri sunmak

Dagitim

- Cok fazla toptanci ya da araci yok
— Daha ¢ok kaynagindan alim

— Daha fazla deger yaratma imkani
- Kaynagindan alim yapma imkani
— Tedarik zincirini devamli kilabilmek icin fazladan emek gerektirir

Yasal engeller

- Uriin pazarlama hak ve iddialari anlaminda ok siki yasal adimlar
s6z konusu

- Uriin hak ve iddialarinda ¢ok dikkatli olunmali
- Tuketici zihninde karisikhk yaratacak her tirlii adimdan kaginmali

Pahali tasima

- Maliyet lzerindeki etkisi nedeniyle sevkiyat ve tasima rekabetciligi
engelliyor

- Hava kargo yerine ve araci, ihracat acentesi kullanmak ve
siparislerin birlestirilmesi yolu ile tiim alimlarin tek bir sevkiyatta
¢ozlilmesi
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I Ulke degerlendirmeleri — Rusya

Tablo 2: Rusya — ana bulgular, firsatlar ve 6neriler

ANA BULGULAR

FIRSATLAR VE ONERILER

Cay piyasasinda
durgunluk

- Yiiksek pazar doygunlugu ve
blylime firsatlarinin eksikligi

— Daha fazla kategori tanitimi ve
gelistirilmesi

- Yeni satis kanallari ve pazar
segmentleri yaratmak (kurumsal
alicilar, HoReCa gibi)

Cay satislarinda
azalma

— Caydan kahveye gecis
- Ekonomik krize bagl tiketim
azalmasi

— Hedef kitleye gore yenilikgi Griinler
arama
- Yeni tiketim tarzlari olusturma

Fiyatlama stratejisi

- Yiiksek fiyat hassasiyeti
- Halen kullanilan fiyatlama
stratejileri:
o Rakiplerle ayni ya da daha
duslk fiyat
Fiyatlari sabit tutmaya ¢alismak
Zararina ya da minimum
Paket fiyatlandirma
Farkli satis noktalarinda benzer
fiyatlama
- Fiyat promosyonlari

O O O O

— Ticari hedeflere uygun olarak bir
fiyatlama stratejisi belirleme

Tamamen ithalata
dayali bir cay
ekosistemi

- Ham madde ve ambalaj
Urdnlerinin ithal edilmesi

— Doviz kurlarindaki dalgalanmalara
hassasiyet

— Bagimhhgin azaltilmasi icin ambalaj
Grlnlerinin yerelde Uretimi icin yatirm
ve yerel tedarik¢i bulunmasi

Uretici ve perakende
zinciri iligkileri

- Menfaat ¢akismalari var. Kazan-
kazan tarzi bir ¢cozim eksikligi

- Kazan-kazan tarzi ¢6ziimlerin
gelistirilmesi ve uygulanmasi (6rn.
kategori yonetimi araclari)

Tuketici trendleri
Tuketicinin egitim
eksikligi

- En ekonomik tercihi yapma ve
pazarlk egilimi

- lyi kalitede herkesi alabilecegi tiriinler

- Gencler arasinda ¢ok ragbet
goérmuyor

- Milenyum kusagi tercihlerine dayanan
yeni Grinler

- Tanitim i¢in dijital teknoloji
imkanlarindan faydalanma

— Uzun cay tiiketim gelenegine
ragmen halen farkli caylar ve
demleme teknikleri konusunda
bilgisizlik

- Tiketim kalttriniin desteklenmesi ve
gelistirilmesi icin bilgilendirme
kampanyalari

Devlet kaynakh
konular

- Sahte ve taklit ile micadele
— GUmriiklerde 6ngorilemeyen ve
fazla bekleme

- Sistemden kaynaklanan sorunlar igin
piyasa aktorlerinin bir araya gelerek
¢Ozim Uretmeleri

Uretici ve perakende
zinciri iligkileri

- Menfaat ¢akismalari var. Kazan-
kazan tarzi bir ¢ozim eksikligi

- Kazan-kazan tarzi ¢6ziimlerin
gelistirilmesi ve uygulanmasi (6rn.
kategori yonetimi araglari)
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Genel degerlendirme

Gorusme yapilan uzmanlara gore Rusya’da cay tiketimi yilda ortalama 160-180 bin
civarinda olmakla birlikte bu tiketim son yillarda disis egilimindedir.

Bu diisiis oncelikle Rusya’da yasanan ekonomik kriz, alim gicinin zayiflamasi ve
kurlardaki degiskenlikle agiklanmaktadir. Diger taraftan degisen tiketici tercihleri
(5.2.3’te detaylari goriilebilir) de bu disuste etkilidir.

Rusya’da cay piyasasi genel olarak doygunluga erismis olarak degerlendirilebilir.

Cay piyasasi genel olarak birka¢ firmanin tekeli altindadir. Orimi Trade (En buyuk
Uretici ve pazar lideri), Unilever, MAY, ve SDS-Foods (Ahmad Tea) toplamda %80
pazar payina sahiptir.

“Rusya c¢ay pazari klasik bir oligopol érnegidir. Pazarda birka¢ tane oyuncu
vardir ve bunlar egilimleri belirleyen ve kurallari dikte eden oyunculardir.”

Kaynak: Rusya milakat notlari

Yerel cay Uretimi anlaminda Krasnodar bolgesinde cay Uretimi yapilmakla birlikte, bu
¢ok kiguk bir miktardir ve ¢cay pazari dinamikleri anlaminda bir fark yaratmamaktadir.

Perakende zincirleri cay dagitiminda ¢ok énemli bir yere bir yere sahiptir. Bu hatta
pazarda kural koyucu bir etkiye kadar uzanmaktadir. Bazi durumlarda perakende
zincirleri fiyatlar ve marjlar konusunda kendi sartlarini empoze ederler.

“Biz bir paket ¢ayi perakende zincirine 6rnedin 200 ruble’den satariz. Ancak
onlar bu riinii tiiketiciye 500 ruble’den fazlaya satarlar. Biz bu ticaretten hicbir
sey kazanamayiz. Zira bu kadar fazla marja ragmen zincirler bizden en ucuza
almaya zorlarlar. Biz minimum bir marjla satis yaparken bu zincirler %100’den
fazla bir marjla satarlar. ”

Kaynak: Rusya miilakat notlari

Cay piyasasinda regililasyon ve isletme destegi anlaminda hikimetin aktif bir rolQ
bulunmamaktadir. Hlkiimet daha ziyade perakende piyasanin kontrol ve
diizenlemesi ile ilgilenmektedir.

o Hukumet ayni zamanda gay ithalatinda siki giimrik kontrolleri yapmaktadir. Cogu
gortismeci Ulkeye kagak yollardan ¢ay sokulmadigini belirtmistir. Ancak belirli
miktardaki yasadisi cay ticaretinin de yine yasal olarak Ulkeye girmis Grlinlerden
yapildigini ifade etmislerdir.

Rus cay pazarinda en etkili sivil toplum ve is orgitleri Rusprodsoyuz (Gida Urlinleri
Uretici ve tedarikcileri dernegi) ile Rusteacoffee Association’dir. Hatta bu dernegin
genel midiri Ramaz Chanturia Rus cay endistrisinin en onde gelen ve etkili
figuridir. Bu is orglitleri 6zellikle hiikiimet nezdinde lobi yapmakta cok etkilidirler.

Piyasa aktorleri daha ¢ok perakende alicilara yogunlasmisken, ¢cay uzmanlari kurumsal
alicilar ile HoReCa kanalinin en gelecek vaat eden potansiyel musteriler olduklarina
isaret etmektedirler. Asagidaki kanallar en biiyik alicilar olarak ifade edilmistir:

o Havayolu ve tasima sirketleri (6rn. Rus demiryollari)
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1.2

Biyik sanayi kuruluslari (6rn. Severstal, NLMK)

Bilyilk bankalar (6rn. VTB24)

Yerel ve kiiresel fast-food zincirleri (6rn. McDonalds ve Kroshka-Kartoshka)

Kamu kurumlari (ancak devlet ihalelerindeki basarisiz deneyimler neticesinde

uzmanlar bu konuda goérus birliginde degillerdir)

Fiyatlandirma

Ozellikle son yillarda yasanan ekonomik kriz sebebiyle fiyat hassasiyeti oldukca

yuksektir. Alicilar en ekonomik alimi yapmaya c¢alismakta ve pazarlik énemli yer
tutmaktadir. Fiyatlardaki kiiglk bir artis talepte dnemli etkiler yaratmaktadir.

“En ¢ok satan ya da en karli iriinimiiziin fiyatini %10 artirsak, bu hemen
satislara %30-40 dlisiis olarak yansiyor.”

Kaynak: Rusya miilakat notlari

Mevcut piyasa kosullari ve ticari hedefleri dogrultusunda piyasa oyunculari asagidaki

fiyatlandirma stratejilerini uygularlar:

o

o

Rakiplerle ayni veya daha diistik fiyatlandirma (6zellikle pazar liderleri)

“Ayni pazardaki tiim tiiketici driinlerinde (mobil telefondan siite) oldugu gibi
herkes digerlerinin fiyatlarini takip eder. Bunu kartel anlasmasi ya da baska
tanimlamalar olarak da tarif edebilirsiniz ancak fiyatlar piyasa liderleri
tarafindan belirlenmektedir.”

Kaynak: Rusya milakat notlari

Fiyatlari sabit tutmaya c¢alismak (6zellikle Orimi Trade Greenfield ve Tess
markalari icin yapar)

Zararina (loss-leader pricing) ya da minimum fiyatlandirma (6zellikle ekonomi
segmenti ve bilinmeyen markalarda)

Paket fiyatlandirma (product-bundle pricing)

Prestij amacgh fiyatlandirma (prestige pricing): Bu nadiren premium c¢ay
segmentinde (6rn. Kantata zinciri ve digerleri) olur

Farkh kanallarda ve satis noktalarinda benzer fiyatlandirma

e  Farkh fiyat promosyonlari da (distk fiyatlarda 6zel teklifler) oldukca yaygindir.

“Su anda raflarda cok cesitli iriinler gérebilirsiniz. insanlar indirim ya da
promosyon olmayan lriinleri almiyorlar”

Kaynak: Rusya milakat notlari
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1.3 Algi ve tiikketim

Cay ulusal bir icecek olarak degerlendirilir. NiGfusun tamamina yakini mutlaka ¢ay
tiketir.

“Rusya’da ¢ayin énemi ¢ok biyiiktiir! Cay Rusya’da ¢ok uzun zamandan beri
tiiketiimekte ve gelecekte de tiiketiimeye devam edecektir. Rus halki ¢aya
oylesine alismistir ki su anda her hangi bir giin ¢ay icmeyen bir Rus ailesine
rastlayamazsiniz. Herkes ¢ay icer!”

Kaynak: Rusya miilakat notlari

Devlet yardimlarinda cay tliketici sepetinde bulunur ve sosyal olarak énemli Grlnler
icinde listelenir.

Tuketiciler gogunlukla siyah ¢ay (aromal siyah ¢ay pazarin %70-80’idir) tercih ederler.
Bunu %15-20 gibi bir payla yesil cay takip eder. Kalan %5’lik kisim ise diger bitki
caylari tiketimidir.

Tuketim sikligi: her glin en az birden fazla bardak

Cay cogunlukla (sirasiyla) seker, limon, sit, bal ve nane eklenerek tiiketilir. Sade
olarak tiiketimi de vardir.

Cay genellikle tek basina tiketilmez. En popular tiketim aliskanhgl ¢cayin yaninda
degisik kurabiye, cikolata, sekerleme, kek, sandvic ve hamur isleri ile birlikte tliketilir.

Rusya’da cay tuketiminde bolgeler ararsi farkhliklar yasanmaktadir. Yerel kultir ve
farkhliklara dayal olarak gay tercileri tiiketim aliskanliklari bazi bélgelerde degisiklik
gosterir.

“Rusya’da en fazla cay tiiketimi Baskir ve Tataristan bélgelerinde gériiliir. Bu
bélgeler miisliiman niifusun fazla oldugu ve dolayisiyla alkol tiiketiminin az
oldugu bélgelerdir. Rusya genelinde kisi basi yillik ¢ay tiiketimi 1,5. kg civarinda
iken bu bélgelerde 2 kg.dan fazladir.”

Kaynak: Rusya milakat notlari

lkame Urinler: Kahve, meyve suyu, kompostolar, gazli icecekler ve hatta bazi
durumlarda bira bile caya alternatif trinler olarak degerlendirilir.

Cok uzun yillardir bir gelenek haline gelen c¢ay tiiketimine ragmen Rus tiketicilerde
¢ay hakkinda bir bilgi ve egitim eksikligi de vardir. Mesela tiiketiciler ¢ayin yetistigi
bolgeyi ya da en dogru demleme yontemini bilmemektedirler.

“Mesela herkes Arabica ya da Robusta gibi farkli kahve cesitlerinin farkindadir.
Ancak bir tiiketiciye Assam, Kenya ya da Seylan ¢aylarindan bahsetseniz ya da
farklarini sorsaniz bunlari bilmez.”

“Poset cayi 2-3 saniye sicak su iginde tutup rengi degisir degismez poseti ¢ikarip
cayi icen bircok insan taniyorum.”

Kaynak: Rusya miilakat notlari
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1.4 Yerel egilimler ve gelismeler

1.4.1 Tiketici bazinda

Bircok tiketici cay tiiketiminde ekonomik tercihler yapmaya devam ederken Rusya
ekonomisinde (6zelikle Moskova bélgesi) ve han halki gelir seviyesinde bir istikrar
durumu olusmaya baslamistir.

Cay tiketiminde yaprak caydan poset caya gecis soz konusudur. Ozellikle biyiik
sehirlerde zamandan tasarruf ve hizli yasam gereklilikleri s6z konusu oldugundan
poset cay tiketimi bu yaklasimi desteklemektedir.

“Bireysel tiiketim neredeyse tamamen poset ¢aya yénelmektedir. Son yillarda
pazarda poset cay konumunu yaprak caya goére oldukca gli¢lendirmistir.
Devamli bir acele igindeyiz ve kaybedecek zamanimiz yok!”

Kaynak: Rusya miilakat notlari

Ozellikle biiyiik sehirlerde ve geng niifus arasinda ¢aydan kahve basta olmak iizere
diger iceceklere bir yonelim vardir.

Ozellikle ¢cay da dahil olmak Uzere bazi eski Sovyet iriin ve markalarina Sovyet
nostaljisi ile bir yénelim vardir.

Saglikh yasam ve saglikh Grlinlerin daha genis toplumsal ilgi uyandirdigi bu glinlerde
yesil cay ve meyve caylarina ilgi artiyor olsa da halen genel tiiketim icinde marjinal bir
etkisi var denebilir.

Tiketiciler gittikge daha egitimli ve bilgili olmaya basladi. Bu durum yuksek kaliteli cay
tiketimini artirabilir.

1.4.2  Uretici bazinda

Giderek artan rekabet yenilikgi Girlin arayislarina sebebiyet vermektedir

“Artik herkes tadiyla, degisikligiyle, saghkli olusuyla miisteriyi sasirtacak ve
etkileyecek yeni bir seyler pesinde. Pazar neredeyse doymus durumda ve
yapabileceginiz tek sey ilgi ¢ekecek yeni bir seyler ile tiiketicinin karsisina
ctkmak!”

Kaynak: Rusya milakat notlari

Asiri fiyat rekabeti piyasa oyuncularini maliyet azaltici tedbirler almaya yoneltmekte.
Bu da daha ucuz ve daha az maliyetli Urlnlere ve dolayisiyla daha disik kaliteli
caylarin piyasaya arzina sebep oluyor.

Daha iyi bir fiyat ile daha bliylk paketli caylar piyasaya sunuluyor.

“Bir siire 6nce piyasa oyunculari 25’lik ya da 100’liik poset cay paketleri
sunarlardi. Simdilerde ise 40, 120, 150 hatta 200’liik paketler sunulmaya
baslandi. Séyle diisiinelim: 100’liik poset ¢ay 200 ruble ve 150’lik poset ¢ay 230
rubleye satiliyor. Béylece tiiketici psikolojik olarak fazladan bir fark deyerek
daha fazla iiriin almaya hazir hale geliyor.”

Kaynak: Rusya miilakat notlari

Markalari cay tiketicileri icin Misteri sadakat programlari gelistiriliyor (Ahmad Tea)
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e  Capraz promosyonlar gelisiyor

e (Cay Urun ve markalarinin tanitiminda modern dijital pazarlama teknolojilerinin
kullanimi artiyor (sosyal medya kullanimi, promosyon olarak e-kitap hediyesi gibi)

e Perakende ve HoReCa gibi kanallarda yeni musteri deneyimleri arayisi gelisiyor.

o Farkh cgay gesitlerinin deneyimlenebildigi cay butikleri, cay evleri/salonlari ya da
cay ‘showroom’lari

o Bazirestoranlarda genis bir cay monisi sunulmasi

“Su anda ¢ay evleri yeni yeni gelisiyor. Buralarda gelip restoranlarda bile
bulamayacadiniz listiin lezzetli ve pahali ¢ay gesitlerini tadabilirsiniz. Bu yeni bir
trend. Bunlarin yaninda kek, ¢érek gibi ilave yiyecekler de alabilirsiniz ama asil
servis edilen ¢caydir.”

Kaynak: Rusya miilakat notlari

1.5 Piyasaya arz ve rekabet

e Cogu piyasa oyuncusu (6zellikle bircok markayi bilinyesinde bulunduranlar) hedef
kitlesini duzenli gay tiketicileri olarak belirlemektedir. Bu da daha ¢ok ev ve gida
alisverisinden sorumlu olan ve 25-55 yas arasindaki kadinlara tekabil etmektedir.

e Marka stratejisine gore bazi tek marka Ureticileri, hedef kitlelerini yas araliklari (6rn.
35-45), gelir seviyeleri ve temel davranis Ozelliklerine gore daha isabetli tayin
edebilmektedir.

e  Firmalarin glicli oldugu alanlar:
o Guvenilir firma ve marka imajl
o Pazarda uzun yillari bulan mevcudiyet (list seviyede yeterlilik ve tecriibe)

o Ust seviyede uriin kalitesi (yiiksek kaliteli ham madde, dogal aromalar, giivenilir
tedarikgiler)

o Genis Urtin gami (tlketiciyi cezp edecek degisik aroma ve tatlar)

o CGay paketlemedeki esneklik pazardaki degisikliklere cevap vermede, degisik
glimrik ve vergilere adapte olmada yliksek oranda esneklik saghyor.

e Firmalarin zayif oldugu alanlar:

o Doviz kurlarindaki dalgalanmalara ve ham madde maliyetlerine karsi
savunmasizlik

o Uriin gesitliligi olmamasi

Soru: Herkes ayni (iriinleri mi sunuyor?
Cevap: Evet. Bir anda piyasayi etkileyecek hicbir essiz (iriin yok!

Kaynak: Rusya miulakat notlari

o Dusguk karhlik oranlari

o Pazarlama bitgesinin olmamasi (bu ayni zamanda hedef kitlenin marka/urin
avantajlari hakkindaki diistik farkindaligi ile de ilgilidir)
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o Dagitim: Perakende pazarda ve zincirlerde disiik temsiliyet (6zellikle orta ve
kicuk boy oyuncular icin)

o Rusyaicinde paketleme: ham madde tedarikinde uzun siren teslim siireleri
o Kaynak ulkede paketleme: Daha yliksek gimriik vergileri
e Rekabetgiligi azaltan unsurlar:
o Rusya’daki genel ekonomik durum ve azalan satin alma giici
o Piyasadaki duraganlk
o Ambalajli Grlinlerdeki yliksek vergiler
o Perakende zincir kanallardaki dezavantajli s6zlesmeler ve uygulamalar
o Yetersiz ham madde kalitesi riskleri
o Yetersiz ambalaj malzemeleri Ureticileri veya yetersiz ambalajlama kalitesi

o Ham madde teslimatinda uzun sireler ve taginmaya iliskin riskler

“Rusya sinirina/giimriigiine gelen her bir (riin muhakkak gecikmeye yol
acabilecek bir durumla karsilasir.”

Kaynak: Rusya miilakat notlari

o Pahali ekipman ve bakim/onarim hizmetleri

e (Cay paketleme tesislerindeki makinelesme ve otomasyon seviyesi (ithal ve yerli
ekipmanlar ile) uretim/paketlemenin her asamasi icin gorece yiksek olarak
nitelendirilebilir. Diger taraftan kullanilan makine ve ekipmanlar olduk¢a eski ve
yenilenmesi gerekmektedir.

“Su anda piyasada mevcut olan en teknolojik ekipmanlari gérmek neredeyse
imkansiz. Bizim Krasnodar’daki tiretim hattimiz da oldukga eski. En son 1995 ya
da 1996°da yenilendi. Oldukga eskiler ama hala ¢caliyorlar.”

Kaynak: Rusya milakat notlari

1.6 Zorluklar ve engeller

e Ekonomideki durgunluk, yiiksek pazar doygunlugu ve biylme icin firsatlarin olmayisi
en temel zorluklar olarak 6ne ¢ikmaktadir. Tiiketim anlaminda limitlere erisildigi ifade
edilmektedir. Cay tiiketiminin nicelik olarak artacagi 6ngorisi dogru degildir.

“Su anda pazar bliyiime icin yeterli potansiyeli sunmamaktadir. Tiiketimin ve
pazarin sonsuza dek bliyliyemeyecedi géz éniine alinirsa nicelik olarak bliyliime
imkani yoktur.”

Kaynak: Rusya milakat notlari

e Rusya’daki cay pazari temel olarak ithalata (ham madde ithalari ve paketleme
Uriinleri) bagimli oldugu icin doviz kurlarindaki hareketlenmelere karsi oldukca
hassastir.

e Ureticiler/piyasa oyunculari ile perakende zincirleri arasinda bir menfaat catismasi s6z
konusudur. Uretici/piyasa oyuncularina gore perakende zincirleri gercekci olmayan ve
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kabul edilmesi ¢cok zor sartlar (blylk oranda indirimler, satis fiyati dislirme ve 6zel
marka Uretim talepleri gibi) sunmaktadirlar.

Ureticiler/piyasa oyunculari ile diger dagiticilar arasinda da bir menfaat ¢atismasi s6z
konusudur. Buna gore ozellikle kiiglik oyuncular distribltor fiyatlar Gzerinden bir
kontroll yok ve dolayisiyla tGrinin fiyati bir cok yerde farklilik gosterebilmektedir.

“Bazi distribitérler diirtist calismiyor ve sorumluluklarina uymuyorlar. Mesela
bazi perakendeciler icin fiyatlari diisiiriip ayni lriiniin farkli kanallarda yari
yariya yaklasan fiyat farkhliklarina sebep olabilmektedirler.”

Kaynak: Rusya miilakat notlari

Gorlsulen bircok firma kendi Grin/markalarinin  sahtesinin yapilip piyasaya
sunuldugunun farkindalar. Her ne kadar bu cok yaygin olmasa da bazi uzmanlar bu
durumun varligina isaret ediyorlar.

Hukuk sistemindeki eksiklikler ve bazi agiklar sahteciligin 6niine gegmeyi engelliyor.

“Impra’daki ¢ yillik ¢calismam siiresince kendi (irliniimiiziin sahtesinin
yapildigina li¢ kere sahit oldum. Maalesef bu durumu engelleyemedik.”

Kaynak: Rusya miilakat notlari

Bazi durumlarda ise firmalar kendi Griin/markalarinin taklit edilmesini gérmezden
gelip bir sey yapmamayi da tercih edebiliyor.

“Aslinda simdi kim kalkip Kafkaslarin kuzeyine gidip o taklit¢i firmay bulup
mahkemeye verecek? Kimse. Ciinkii hicbir ise yaramaz.”

Kaynak: Rusya miilakat notlari
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2  Ulke degerlendirmeleri — Misir

Tablo 3: Misir — ana bulgular, firsatlar ve oneriler

ANA BULGULAR

FIRSATLAR VE ONERILER

Ekonomik sikintilar

- Ekonomik problemlerden 6tiiri
tiketiciler harcamalarini kisma
egiliminde

- Daha fazla kategori tanitimi ve
gelistirilmesi

- Yeni satis kanallari ve pazar
segmentleri yaratmak (kurumsal
alicilar, HoReCa gibi)

Dagitim

- Bayi/distribltoérler perakende
zincirlerinden daha belirleyici

- Oncelikle aracilar toptanci ve
distribtorlere dagitim yapar ve
bunlar araciligiyla da perakendecilere
ulasir

- Bu kadar fiyat hassasiyeti olan bir
pazarda aracilarin aradan
cikarilmasi igin yollar aranmall

— Kilit musterilere dogrudan satis icin
firsatlar gozetilmeli

Fiyatlama stratejisi

- Yiksek fiyat hassasiyeti

— Fiyat lideri ayni zamanda pazar
lideridir

— Farkh cografi bolgelerde fiyat
farkhlasmasi

- Perakendeciler fiyat hareketleri
ardindan bile fiyatlari sabit tutmaya

calisiyor

- Ticari hedeflere uygun olarak bir
fiyatlama stratejisi belirleme

Tamamen ithalata
dayali bir cay
ekosistemi

— Ham madde ve ambalaj Grlinlerinin
ithal edilmesi

— Doviz kurlarindaki dalgalanmalara
hassasiyet

— Bagimhligin azaltilmasi igin ambalaj
drdinlerinin yerelde Uretimi igin
yatirim ve yerel tedarik¢i bulunmasi

Devlet kaynakh
konular

— Sahte ve taklit ile miicadele
- GUmriiklerde 6ngorilemeyen ve fazla
bekleme

- Sistemden kaynaklanan sorunlar
icin piyasa aktorlerinin bir araya
gelerek ¢6zim Gretmeleri
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2.1

Genel degerlendirme

Cay popliler bir icecek olmasina ragmen, ¢ayin pazar biylme orani nispeten disiktir
ve iki yil 6nceki devrimden bu yana dolar oranlarindaki dalgalanmalar nedeniyle
fiyatlarda istikrar yakalanamadi. Hammadde dogrudan ithal oldugundan fiyatlar doviz
cinsindendir. Dolayisiyla kurdaki degisiklikler fiyat hassas Urlin maliyetini dogrudan
etkiler ve Urliinin satis fiyatlarinda degisikliklere neden olur. Bu, doéviz kuru
degisikliklerini diizglin sekilde yonetemedikleri takdirde kulguk Ureticiler igin énemli
bir sorun teskil etmektedir.

Ana oyuncular pazara hakim durumdadirlar ve birgok agidan yeni oyunculara girmek
icin engeller bulunmaktadir.

o Ekonomik durumu nedeniyle Misir yeni oyunculara yatirrm yapmaya cazip
gelmiyor.

o Doviz kurlarindaki dalgalanmalarin, yukarida tartisildigi gibi kiguk Ureticilere
etkisi vardir

Pazarda bircok oyuncu mevcut ancak lg¢ blyik oyuncu pazari domine etmektedir.
Kiresel capta faaliyet gosteren Lipton (Unilever) ve Al Arousa ile yerel pazarin 6nemli
oyuncusu El Gawhara uluslar arasi deneyimin yani sira uzun suredir yerlesik olan
glclli dagitim aglar ile pazarda s6z sahibi durumdadirlar.

“Basladigimizda taninmis rekabetci markalar vardi. Dahasi, bircok ¢ay sirketi,
bizimle ayni zamanlarda gibi ise baslamisti. Bununla birlikte, bazi sirketler
kapanirken bazilari ¢ay isini durdurdu. Elbette basta biz (El Gawhara) pek fazla
kazanmadik”

“Piyasada Taj Almoulok gibi birden agilan ve sonra aniden ortadan kaybolan
bircok sirket var. Bunu bir firin tozu markasi olarak biliyorduk. Daha sonra
bicimi degistirdiler ve kavanozda ¢ay ikram ettiler ve bundan sonra ortadan
kayboldular. Cay pazarindaki ana oyuncular Al Arousa, Lipton ve Al
Gawhara'dir. Ahmed ¢ay ve Mahmud ¢ay da var. Bircok marka var ancak
Misir'da popiiler olanlar az.”

Kaynak: Misir milakat notlari

Her ne kadar ekonomik zorluklar olsa da fiyat lideri Lipton ayni zamanda pazar
lideridir. Aslinda fiyat siralamasi da piyasa siralamasidir. Bu nedenle dagitimi gigli,
Misir'in 28 bolgesinde faaliyet gosteren glicli dagitim agina sahip firma elbette satis
avantaji olarak glicli pozisyondadir. Farkli pazar segmentlerini cekmek icin marka
bilinirligi olusturmanin yani sira Urin ve teknolojik gelismeyi olusturmak igin
reklamlar da 6nemlidir.

Dogrudan ihracat markalari ve yasa disi ithalatlar da 6nemli oyuncular olarak
nitelendirilebilir ancak piyasa dinamikleri agisindan 6nemli etkileri yoktur. U¢ ana
oyuncunun pazara sundugu tat cesitliligi onemli farkhliklar go6sterir. Digerlerinin
zevkleri bu ¢l kadar begenilmiyor

Misir iklimi, yiksek nem gerektiren cay yapraklari yetistirmek icin uygun degildir. Bu
nedenle yerel cay Uretimi endistrisi yoktur. Ureticilerin yerine, cay hammaddesi
ithalatcilari fiyat belirlenmesi hususunda pazarda etkilidirler. Cay hammaddesi Rusya,
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Hindistan, Pakistan, Siri Lanka ve Kenya'dan gelir. Sirketlerin kalite glivence
prosedurleri 6zellikle ithal hammadde igin kendi baslarina yuratilmektedir.

“Cay Hindistan, Pakistan ve Kenya'dan ¢ay ithal edilir. En iyi ¢ay Hindistan ve Sri
Lanka ¢aylaridir, ancak genellikle Hindistan'dan ithal edilmektedir.”

Kaynak: Misir mulakat notlari

Cay dUretimi / ambalajlamasi 5 adimh bir Grindir. Yapraklar yurt disindan
konteynirlarla. Bu yapraklar normal gay isleme prosesinden gegirilir. Ancak nakliye
esnasindaki yiksek nem ¢cay hammaddesinin kalitesini bozan bir unsurdur.

Bayi/distributorler perakende zincirlerinden daha belirleyicidir. Bayi kar marlar
firmadan firmaya oldukca degiskenlik gosterir

“Tabiki tiiccarlar dagitim stirecini asli unsurlaridirlar. Tiiccarlar olmadan Lipton
bile iiriinlerini dagitamazd..”

Kaynak: Misir mulakat notlari

Perakende zincirleri tiketiciye ulasmadan onceki son duraktir. Perakendecilerden
once, toptancilara/dagiticilara ve toptancilara perakendecilere dagittigi, Grinin
tuketiciye nihai olarak ulastigi dagitimcilar igin brokerlar vardir. Bunun yani sira, yerel
perakende zincirleri, 6zellikle fiyata duyarli gruplar icin Carrefour gibi kilresel
olanlardan daha fazla satis potansiyeline sahiptir.

“Lipton’dan acentaya, acentadan da tiiccarlara gider. Diyelim ki bir
stipermarket kilosunu 105 Misir lirasindan (LE) alir, ancak ben, bir toptanci
olarak 102 LE’den alirnm ve piyasaya 105 LE’den satabilirim. Aradaki 3 LE nasil
olusur? Ciinkii siipermarketler daha kiiciik kilolar alirken ben biiyiik miktarlarda
alirrm. Bu yiizden de liretici fiyati bana diisiirmek zorunda kalir.”

Kaynak: Misir milakat notlari

HoReCa satislari biylime potansiyeli sunan bir kanaldir.

Devlet, tiiketicinin korunmasi ile ilgili kalite glivence prosediirlerine sahiptir, ancak bu
prosediirler caydan ziyade genel halka saghgini koruma politikasidir. Ureticiler kendi
kalite kontrol programlarini uygularlar. Hikimetin dlzenlemeleri piyasaya yeni
girecekler icin engel olusturabilir. Dahasi, aracilik/komisyonculuk faaliyetleri ve
komisyonlari da vardir. Milakat yapilan firmalar, hiikimetin fiyatlari digirmek igin
ithalat tizerinde aktif bir destek alabilecegini 6ne siirtiyor.

o lthalata iliskin prosediirler hammaddelerin giimriikte beklemesine neden olur,
boylece ithalatin teslim siiresi ve maliyetleri artar

"Bazen glimriikler, (riinlerin igeri girmesine izin vermek icin daha fazla para
istemektedir."

Kaynak: Misir miilakat notlari

o Bir emtia ve glmrik dahil olmak (zere toplam vergi, UGrinin fiyatini
etkilemektedir.

o Cay isleme ekipmanlarinin ithalatinin maliyeti genel olarak fiyat lizerinde de
etkiye sahiptir.
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2.2

Fiyatlandirma

Fiyat lideri pazar lideri olmasina ragmen, musteriler ekonomik gii¢ Gizerindeki politik
konular nedeniyle satin aldiklari markalarin fiyatlarina karsi duyarlidirlar. Tuketiciler,
ozellikle kisi basi gelirin daha diisik oldugu kirsal alanlar icin tasarruf saglamaya
calistyorlar.

o Ancak, fiyatlandirma kritik 6nem tasir. Eger fiyat ¢ok diisiikse bu sefer kalitesinin
de zayif olarak algilanmasi riski vardir.

Urliniin fiyati esnek oldugu icin nis Uriinler, iilke ¢apinda tiiketimde fazla popiiler
degildir.

“Ulkenin bazi yerlerinde aromali ¢ayi hi¢ alamazsiniz.”

Kaynak: Misir mulakat notlari

Ulkenin farkli bélgelerindeki fiyat farklilasmasi o bolgenin gelir seviyesi ile dogrudan
baglantilidir. Ancak kalite algilamasina neden olabilecek bariz bir farklilasma da soz
konusu degildir.

“Bunlarin hepsi birbiri ile baglantili. Ornedin Zaiton fakir ve zengin insanlara
sahip. Dolayisiyla, eger iiriin bir bélgede 1.5 ise, digerinde 1.25 olmalidir. Ve
birbirinden ¢ok farkli olmamali. Miisteri kalitesinin diisiik oldugunu diistinebilir
ve/veya pahali olani almayabilir "

Kaynak: Misir mulakat notlari

Cay mevsimlik bir Grin degildir. YIl boyunca tiketilir ancak soguk havalarda tiketim
artar. Artan talep fiyatlari da artirir.

Geleneksel fiyatlama stratejileri ve rekabet kurallari pazar liderleri lehine bozulmus
durumdadir.

o En biyik iki oyuncu arasinda fiyat degisimleri konusunda zimni bir anlagma var
gibidir.

“En blyiik iki sirket birbirini izliyor. Lipton fiyatlari arttidinda Al-Arousa da
fiyatlarini artirir. Hem de neredeyse ayni giin... Yani fiyatlari yiikseltmek
konusunda anlasmislar gibidirler.”

Kaynak: Misir mulakat notlari

o Bu arada perakendeciler, ureticilerin fiyat degisimlerinden sonra bile fiyatlan
sabit tutmaya ¢alisiyor

= Nakit cok 6nemlidir. Bu nedenle, toptancilar/perakendeciler daha fazla satis
ve nakit getirisi elde etmek icin marjlarini distirmeye isteklidirler. Eldeki
nakit ile daha karh Grlnlere yatirim yapabilirler.

= Toptancilar/perakendeciler, fiyat degisimlerinden 6nce stok yaparlar ve
sirketin belirledigi fiyattan daha dlisiik bir miktarda para satarak tekrar nakit
elde ederler.

o Uriinle beraber promosyonlar verilir.

o Uriin boyutu degistirilerek 6lcek ekonomisi uygulanmaya calisilir
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e Yeni Urdnler icin, Uridnln son derece elastik olmasi nedeniyle promosyon fiyatlari
gereklidir. Ucretsiz 6rnek verme, tanitim etkinligi icin alternatif bir yoludur ancak fiyat
indirimleri daha etkileyicidir.

2.3 Algi ve tiiketim

e  Misir gay tuketimi Misir kiltGrinln bir pargasidir. Hatta sigara gibi bir bagimhlik
olarak kabul edilir:

“Diger tiim icecekler yasa ve saglik durumuna iliskin icilebilir. Ancak ¢ay degil!
Bazi igceceklerin tiiketimi de gelir seviyesine bagli olabilir. Cay ise zengin fakir
herkes igindir."

"Diistik fiyata sicak bir icecektir"

Kaynak: Misir milakat notlari

e Pazarda siyah, yesil, turuncu ve beyaz olmak lzere dort ¢esit cay vardir. Siyah ¢ay en
cok tercih edilen ¢ay iken bunu daha saglikli olarak varsayilan yesil cay izler. Bitki ve
meyve caylari cok popdller degildir.

o Siyah cay kansizliga sebep oluyor olarak bilinir.
o Yesil gay sindirim ve ayni zamanda diyet igin kullanilir
o  Tuketim sikhgi: Glinde 3-4 bardaktan 10-15 bardaga kadar tuketilir
o Encok Persembe ve Cuma (Misir'da hafta sonu) ginleri tiketilir
o Ramazan boyunca orug sonrasi sindirime yardimci olmak igin kullanihr

e Genellikle igine sit katilarak igilir (6zellikle sabah ve aksamlari ve ¢ocuklar igin)

"Stitlii cay genellikle sabahlari veya uykudan énce veya gece aile sohbetlerinde
tiiketilir. Yaninda bir sandvicle birlikte olabilir"

Kaynak: Misir milakat notlari

e BazI uzmanlar sut gibi katki maddeleri ile birlikte tliketilen iceceklerin artik cay
olmadigini baska bir icecek oldugunu ifade ediyorlar.

e Cay tek basina tuketilir. Sade icilir ancak yaninda kek, kurabiye gibi yiyecekler ile de
icilebilir.
e Tadim anlaminda, Lipton ¢aylari daha koyu ve agir olarak nitelendirilirken Al Arousa

caylari daha kirmizimsi ve hafiftir.

e ikame Uriinler: Misir kahvesi, Tiirk kahvesi, Nescafe ve espreso

24



2.4 Yerel egilimler ve gelismeler

2.4.1 Tiiketici bazinda

Yaprak ¢caydan poset caya gecis (6zellikle buyuk sehirlerde)
Saglikli yasam bilinci ile birlikte bitkisel caylara egilim

2.4.2 Uretici bazinda

2.5

Yillar gectikce aromalar gesitlendi (turuncu gay gibi). Shisha ve Ahmed Tea, meyve
aromali cay (cilek ve kayisi) icin nis bir markadir. Lipton'un da meyve aromal ¢aylari
var.

Paketler daha blyiik sunulmaya baglandi
Daha sert gaylar piyasada
Kafein oranina gore alternatifler (6rn. Beyaz cay) cogaldi

Buzlu gay gibi ¢ay temelli Grlinler piyasaya siruldi. Buzlu gay mevsimlik bir Grindir
ve gazlh alkolsiiz iceceklerin dogrudan yerini almaktadir.

Ureticiler perakende tiiketicilere daha fazla odaklanmis gibi gériinse de, uzmanlar ev
disi tiketimi oldukga gelecek vaat eden bir alan gormekteler. Bu baglamda sokaklarda
caylarin yenilik¢i sunumlari var. Bununla birlikte, kurumsal indirimler ve teklifler
sunacak kadar gticli oldugu icin sadece bliylik oyuncular icin firsat sunuyor.

“Bazen sokaklarda ¢ay satan birini gérdiigiimde karnim a¢ olsa bile ¢cay icmek
istiyorum”

Kaynak: Misir mulakat notlari

Siselenmis caylar piyasaya surulebilir

Ug lider firma bir araya gelerek cay kategorileri icin tiiketici clizdan payini artirabilir

Piyasaya arz ve rekabet
Firmalarin gli¢li oldugu alanlar:
Guvenilir firma tGridn marka imajl
Pazarda uzun siiredir var olma (tecriibe ve yeterlilik)
Ust seviye {riin kalitesi (kaliteli ham madde, dogal aromalar, giivenilir iliskiler)

Genis Urin gami (tlketiciyi cezbeden degisik aromalar)

o O O O O

Guglu dagitim agi
Firmalarin zayif oldugu alanlar:

Doviz kurlarina asiri bagimhilik ve ham madde maliyetleri
Fiyata karsi kalite kapsami
Disuk karlihk

ithalat vergileri

o O O O O

Bu kadar fiyat hassas bir ortamda ¢ok fazla dagitim zinciri olmasi
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©)

Misir icin de paketleme: Ham madde tedarikinde uzun siiren teslim sireleri

Kaynak tlkede paketleme: yliksek gimrik vergileri

e Uzmanlara gore rekabeti olumsuz etkileyen faktorler

©c O O O O O O

2.6

Genel ekonomik durum ve diisen satin alma glicii

Basta Amerikan dolari olmak tzere déviz kurlarindaki dalgalanmalar
Ambalajli Grlnlerde ylksek gimriik vergileri

Distribtor fiyatlari politikasi

Ham madde kalitesinde yetersiz kalite riski

Yetersiz ambalaj malzemeleri Ureticileri veya yetersiz ambalajlama kalitesi

Ham madde teslimatinda uzun sireler ve tasinmaya iliskin riskler (dokme halde
gelen gayin gimriikte el konulabilmesi)

Pahali ithal ekipmanlar.

Zorluklar ve engeller

e Ekonomik bozulma dolayisiyla tiketiciler harcamalarini kisma egilimindeler. Bu
sebeple daha disik kalitede durinlere yonelebiliyorlar. Degerinde (riin her
zamankinden daha 6nemli durumdadir.

e Misir cay pazari asll olarak ithalata dayanmaktadir. Bu ylizden doviz kurlarindaki
hareketlilige olduk¢a duyarlidir

e Uretici ve distribiitorler arasinda menfaat ¢cakismasi durumu vardir. Ureticilere gére,
dagiticilar Grini satarken Uretici fiyatindan daha fazla marj koymaktadirlar

“Eger bir firmadan 100 kg.lik bir paket alirsam bunu kilosu 100 LE’den
alabilecegm; sayet 200 kg alirsam en fazla pakete ulasana kadar bu sefer 99
LE’den alacagim. Sonra Lipton belirli bir hedefe ulasmak icin bana bir prim
6nerdi. Ancak bu hedefe ulasmak zor oldudundan diger firma 105 LE’ye
satarken ben hedefe ulasabilmek icin 103 LE’ye sattim. Bu bir menfaat
catismasidir.

Kaynak: Misir milakat notlari

e  Maliyetleri azaltmak igin her tlrli yontem deneniyor

o

Bazi tezgah alti (reticiler ayni logolu ve ayni paketlemeye sahip gercek
markalardan daha distk fiyath mevcut markalari taklit eden sahte tretim yapiyor

Bazi Ureticiler, vergiden kag¢mak icin lisanssiz cay Uretirler ve herhangi bir
standart olmadigi icin Gretim kalitesi disuktir

Kimi uzmanlar bazi markalarin maliyet avantaji saglamak igin ¢caya talas karigtirip
paketledikten sonra piyasaya slirdiigline inanmaktadir

Baska lilkelerde son kullanma tarihi gecmis caylarin Misir’a ihrag edildikten sonra
kiictk firmalar araciligi ile piyasaya surilebilmektedir

Ev disinda kullanim amacgli olarak, distk kaliteli ve disik fiyath Grinlerin kari en
Ust duzeye cikarmak icin 6nde gelen markalarla karistirilabilmektedir.
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3  Ulke degerlendirmeleri — ingiltere

Tablo 4: ingiltere —ana bulgular, firsatlar ve 6neriler

ANA BULGULAR

FIRSATLAR VE ONERILER

Deger yaratma
zorlugu

- Bu kadar yogun bir pazarda
yer kapma micadelesi

- Nis marka hikayesi yaratma
- Daha gekici paketleme
- Kendi gayini Gretmeye baslama

Yeni riinler
taklit ediliyor

- Yeni bir Grlin pazara girer
girmez diger firmalar
hizlica yeni trendlere uyum
saglarlar

- Oncelikle hep bir sonraki adim tizerine diistiniilmeli
ve bunu miimkin oldugunca rakiplere belli etmeden
yapmali

Piyasa olgunlugu

- Tuketiciler cay hakkinda
bilgili sayllmazlar ancak
yine de tlkettikleri distk

- Tuketiciyi bilgilendirme
o Yeni musterileri fazladan para harcamaya ikna
etme
o Mugsterilerin yeni ve ilging deneyim yasamasini
saglama
o Mugsterilerin markalar ve farkli gaylar hakkinda

|
olmamas kalite caydan da bilgi sahibi olmalarini saglama
memnunlar o Yanhs demleme/hazirlama yontemleri yiziinden
drtntin/markanin bozulmasini énleme
o Yesil gay ya da bitki caylarinin tadinin gok da guzel
olmadig1 imajini/algisini degistirme
_ Siirdiriilebilirlik
Tuketici Surdl'.l.rl'.l. ebi 'f.' v.e cevreye | _ Surdurdlebilir ve gevreye dost uriin ve ambalaj
. dost Urlinler Gizerine daha s
trendleri cesitleri sunmak
fazla odaklanilmali
- Daha fazla deg tma imk
~Gokfazlatoptanciyada | Tyt im yapma imkant
Dagitim araci yok ynag yap

- Daha ¢ok kaynagindan alim

- Tedarik zincirini devamli kilabilmek igin fazladan
emek gerektirir

Yasal engeller

- Uriin pazarlama hak ve
iddialari anlaminda gok siki
yasal adimlar s6z konusu

— Uriin hak ve iddialarinda ¢ok dikkatli olunmali
- Tuketici zihninde karisiklik yaratacak her tarlu
adimdan kaginmali

Pahali tasima

- Maliyet lizerindeki etkisi
nedeniyle sevkiyat ve
tasima rekabetciligi
engelliyor

- Hava kargo yerine ve araci, ihracat acentesi
kullanmak ve siparislerin birlestirilmesi yolu ile tim
alimlarin tek bir sevkiyatta ¢ozllmesi
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3.1

Genel degerlendirme

ingiltere cay pazarindaki en biyik firmalar Tetley, Unilever (PG Tips ve Lipton
markalari) ve Tyohoo’dur. Yorkshire Tea de 0zellikle siyah ¢ay pazarinda énemli bir
firmadir.

O

Yesil ¢ay ile meyve ve bitkisel ¢ay pazarinda ise Twinings, Clipper ve Teapigs
firmalari etkindir.

Pazardaki diger 6nemli firmalar ise Yorkshire Tea, Whittingtons, Fortnum ve
Mason, T2 olarak ifade edilmektedir.

“Ingiltere’deki en biiyiik firmalarin muhtemelen PG Tips ve Tetley oldugunu
soyleyebilirim. Ancak bunlar daha ¢ok siyah ¢ay pazarinda etkindirler. Biz daha
cok yesil cay ve bitkisel ¢aylar ile ilgileniyoruz. Clipper ve Teapigs yesil/bitkisel
cay pazarinin etkin firmalaridir.

Kaynak: ingiltere miilakat notlari

Cay firmalari Griin o6zelligi ve ticari blyukliklerine gore cayl ¢ok cesitli sekillerde
tedarik eder ve satarlar.

o

Dogrudan yetistiricen alinir: Bazi siyah gcaylar dogrudan kaynagindan alinir ve bu
yetistirici llkede acik artirma usull ile de olabilir. Harman caylarda kullanilan
bitki ve diger dogal katki igerikleri de dogrudan yetistiricen alinir. Boylece hem
belirli bir kalitenin devamliligi saglanmis olur hem de aracilar devre disi kalmis
olur. Tedarikgiler cogunlukla kiguk firmalar ile iletisim halindedirler. Cay ve
bitkisel icerik firmalari ile internet ve sosyal medya araciligi ile (Facebook,
LinkedIn) dogrudan temas kurulur ve bu firmalarin temsilcileri de numune
gonderirler. Bu tedarikgiler hatta bu Ureticileri yerinde ziyaret edip kalite kontrol
ve diger glivenceleri tetkik ederler. Bir diger firma ise dogrudan numuneler ve tat
ve fiyat kontrolleri lizerinden alimini yapar. Blylk firmalarin ise satin alma
ekipleri vardir ve bu ekipler dogrudan cay firmalarini ve tarlalarini ziyaret eder ve
strekli tedarik zincirini zengin tutmaya calisirlar. Dolayisiyla ¢ay ve igerikleri
bircok llkeden birgok tarla ve Ureticiden dogrudan alinir.

"Organik oldugumuzdan ve yaptiGimiz her sey organik oldugu icin beraber
calistigimiz ¢iftciler konusunda da olduk¢a spesifik olmalyiz; bu nedenle ya
ciftcilere gidecegiz ve onlara organik olmasina yardim edecegiz ya da organik
ciftcileri bulup onlarla birlikte calisacagiz.

Kaynak: ingiltere miilakat notlar

Uciinci taraf cay Ureticilerinden harmanlanmis cay alimi: Bazi firmalar ise belli
kaynaklardan c¢ay ve igeriklerini alip belli bir regeteye gbre harmanlamis
firmalardan ¢ay alirlar. Bu ¢ogunlukla meyve ve bitkisel gay firmalarinin
uyguladigi bir modeldir. Bu model her bir icerik icin dogrudan alim yapmaktan
daha ekonomik bir yontemdir. Diger taraftan irin ve iceriklerinin devamli takip ve
kontrol edilebilir olmayisi durumu vardir.

Gorisilen firmalarin hig birisi araci ya da toptancidan Urin almadigini belirtti. Bir
firmaya gore zaten ingiltere’de biiyiik toptancilar yoktur. Bu anlamdaki bazi
onemli firmalar Reginald Alms, Woodhams, Ringtons, Edinburgh Tea ve Coffee co
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firmalaridir. Bunlar kaynagindan tedarik etmese de mesela Almanya’dan alir ya
da kendi harmanlarini kendileri yaparlar.

Bir cay Ureticiden, toptancidan ya da harman yapan firmadan alindigi zaman ¢ay satici
firmanin (Unilever, In-fusion, Pukka) kendi 6zel regetesine gére harmanlanir ve onun
kendi ambalajinda ya da markasiz (beyaz marka) olarak paketlenir. Bu bazen cay
firmasinin kendi tesislerinde ya da tasere edilen firma (Pukka, Pekoe, Yumchaa)
araciligi ile de yapilir. Buradan da depo ya da satis noktasina génderilir.

Markasiz (beyaz marka) olarak sunmak ise bircok maliyetten kurtulup hizlica nakit
elde etmek i¢in tercih edilen bir yontemdir.

Blylk stipermarketler ¢ogunlukla en blyik alicilardir. Bunlarin en énemlileri Tesco,
Sainsburys, Waitrose, Ocado, Morrisons, Aldi, Lidl marketleridir.

o Diger bliyuk alicilar ise Ringtons, Canton Tea, Jing Tea, Suki Tea, Nothing but Tea,
Finlays, Unilever, Tata firmalaridir.

Kurumsal alicilar gogunlukla kigik bagimsiz saticilar, kurumsal firmalar ve turist
noktalaridir.

ingiltere cay endistrisinde hiikiimetin rolii daha ¢ok saglik ve giivenlik kontrol ve
temini ile ilgili olup ambalajlama, etiketleme ve Uretim siireglerinin dogrulanmasi
(organik, Fairtrade) ile ilgilidir. Cay firmalarinin 6zellikle bu sireclerde driinlerinin
tescili asamasinda hem ambalaj hem de kalite ve kaynak bildirimi konusunda ¢ok titiz
davranmalari gerekmektedir.

o Bu asamada hikiimetin bu alanda Asya ile ticareti gelistirmeyi hedefledigi
distnidlmektedir.

“Ambalajin yeterliligi, kontrolii ve kalite kontrolii gibi konularda hep bizden
gerideler. Saniyorum bu olagan seylerin hepsi bir sekilde hiikiimetin ¢ikarina.”

Kaynak: ingiltere miilakat notlari

Cay konusunda cgesitli arastirma faaliyetlerinin yapildigi bilinmesine ragmen bu
konuda o©zel bir arastirma merkezinin olup olmadigi goériismeciler tarafindan
bilinmiyor. Bu konudaki arastirmalarin daha c¢ok (retici tlkelerde yapildigl konusunda
hem fikirler. ingiltere pazarindaki arastirmalar ise daha cok tiiketici tercihleri, tat,
marka, ambalaj v.s. gibi konularda yapilan dogrudan tiketiciye yonelik pazar
arastirmalanidir. Ya da cayin icerigi ile ilgili olarak kafein miktari, kalori hesabi ve
beslenme degerleri gibi konularda SSRL ve EUROFINs gibi aslinda dogrudan ¢ay 6zel
olmayan testler vyapilmaktadir. Bazi gorusmeciler kalite, fikir, konsept,
demleme/hazirlama teknikleri, depolama, isik, kurutma sirecleri ve kavurma gibi
konularda iyilestirme amach bir ¢cok testler yapiimaktadir.
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3.2

3.3

Fiyatlandirma
Fiyatlardaki dalgalanmalarinin temel sebepleri sunlardir:

o Avro’ya karsi doviz kurlarindaki zayiflik (Cay da cogunlukla dolar ya da avro olarak
alinip satilir)

o Yerel para birimindeki dalgalanmalar: Doviz risklerinden kaginma amagl doviz
sabitleme ya da cevirme (hedge) yapilmadigi icin cay alimlarinda doviz
hareketlerine maruz kalinir. Yine de belirli bir perakende fiyati belirlenip buna
sadik kalinmaya galisilir.

o Dogal afetler, verimsiz ya da kotli hasat, Uretici Ulkelerdeki savas v.s. gibi
durumlar cay veya iceriklerinin ulasilabilir olmasini engeller.

o Genel olarak cay fiyatlarinda degisimler yasansa da perakende de belirlenen fiyat
yil boyunca ¢ogunlukla ayni kalir. Burada bu dalgalanmalarin etkileri su sekillerde
asgariye indirgenmis olunur:

= Yiiksek marjlar (emtia piyasasinda degil)
= Yillik tek seferlik fiyat artislar
= Gelismis tahmin yontemleri
= Bu dalgalanmalari absorbe edebilmek i¢in kaynak Ulke Ureticiler ile saglam
iliskiler
Belirli zamanlarda (Noel, Anneler Gunu gibi) farkli paketlemeler ve Urilinler ile marjlar

artirilabilir

Firmalardan birisi gegen vyilki fiyatlara %25 zam yapacagini ancak bunu tuketici
nezdinde kabul edilebilir kilmak i¢in ambalajlama ve sunumda farklilik yapmasi
gerektigini belirtti

Algi ve tiiketim

ingiltere’de cay tiiketimi cok yaygin hatta kiiltiiriin yerlesik bir unsurudur. Niifusun
blyik cogunlugu muhakkak cay tiiketir. Cay geleneksel kiltire ait bir 6ge ya da bir
davranis olarak gorulir. Cay icmek rahatlama, dinlenme, iyi hissetme duygulari ile
ifade edilir.

“Cay énemli, gercekten! Sagma gelebilir ama gergekten 6yle!

“Cayi aslinda bir tedavi ya da ikram gibi gérmezler. Sadece sudan daha iyi bir
alternatif olarak gértirler!”

Kaynak: ingiltere miilakat notlari

Siyah cay pazar lideri durumundadir. Sagliga faydalari nedeniyle yesil cay ve bitki
caylari da pazarda onemli bir yere sahiptir.

Cogu tlketici duslik kaliteli poset cay tluketmektedir. Yaprak cay tiketimi yaygin
degildir.
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Poset c¢ay bir arkadasinizla birlikte beraber tiiketebileceginiz bir seydir.
Rahatlatir, iyi hissettirir ancak nihayetinde bir liriin olarak gériilmez”

Kaynak: ingiltere miilakat notlar

Nufusun buylk kismi tikettigi nispeten diistik kaliteli caydan memnun olsa da iyi cay
tuketicisi de oldukga fazladir ve bu konuda bilgi sahibi olmaya isteklidirler.

Gunde en az bir kag bardak cay tiketilir

Cay cogunlukla gin boyu 6zellikle de 6gleden sonralari igilir. Sabahlari ise 6ncelik
‘ayilma’ amacl olarak kahve tiketimidir. Bu anlamda ¢ay ¢ok da eglenceli degildir.
Bitki caylari cogunlukla 6gleden sonralari tiiketilir.

Cay cogunlukla siyah olarak siitle bazen de sekerle birlikte icilir. Poset cayin bardakta
bir ka¢ dakika sicak su ile demlenmesini takiben poset gikarilir ve sit eklenir. Bazi
uzmanlara gore st siyah ¢ayin aciligini alir.

ikame icecekler: Cogu zaman kahve bir alternatif olarak gériilse de aslinda icecek
kiiltiiriinde bir boslugu tamamlayan bir icecektir. Kahve daha ¢ok sabahlari ‘ayilma ya
da kendine gelme’ amagli igilirken ¢ay butiin 6gleden sonar igilebilir. Kahve diikkanlari
daha cok deneyim ve sosyallesme mekanlari 6ne ¢cikmaktadir.

o Bunun yaninda su ya da meyve sulari da ikame olarak gorilebilir. Hatta cay bazen
suya alternatif olarak bile degerlendirilir. Bazi uzmanlar enerji icecekleri ile
takviye iceceklerinin de ¢ay firmalarinin rekabet ettigi alanlar olarak goriirler.

Gelenekler ve aliskanliklar: Yaygin goriise goére ingilizler ne sevdigini bilirler ve ona
bagl kalmaya egilimlidirler. Buna gore siyah cay kultirlerinin bir pargasidir ve farkh
segmentlere ve ihtiyaclara gore cevap verecek sekilde donustliirmeye gerek yoktur.
Bu anlamda ingiliz ¢ay kiltiri oldukga muhafazakardir. insanlar ¢ogunlukla
ailelerinden gordiikleri cay tiiplerini tiiketmeye devam ederler. insanlar degisiklik
yapmaktan ziyade bir aliskanlik olusturma egilimindedirler. Bunu kategorik olarak
cayin iyi bir sarap ya da Single Malt Viski gibi gorariler.

“Insanlar aliskanliklarini dedistirmekten ziyade bir aliskanlik sahibi olmaya
meyillidirler.

Ingiliz tiiketicilerin ¢ayin dederini sadece siipermarketten satin aldiklari ucuz bir
poset caydan farkli olarak algilamaya baslamalari gerekiyor”

Kaynak: ingiltere miilakat notlari

31



3.4 Yerel egilimler ve gelismeler

3.4.1 Tiiketici bazinda

insanlar artik 20 yil éncesine gore yeniliklere daha acik

“20 yil 6nce sadece kahvaltida ¢ay igilirdi ama simdi farkl tat ve aromalarda
yiizlerce ¢esit ¢cay var. insanlar 20 yil éncesine gére yeni ve degisik seyleri
deneyimlemekte daha istekliler.

Kaynak: ingiltere miilakat notlar

Saglikh yasam trendi ve buna bagli olarak sagliga faydali bir icecek olarak cay tiiketimi
yayginlasmaktadir. Yesil cay ve bitki caylarindaki artan tiketim de bu egilimin bir
sonucudur. Ayrica sindirim, uyku ve enerji lzerindeki etkileri daha bilinir hale
gelmistir.

“Bitkisel caylarin pazarda sicak icecekler arasinda daha bliyiik bir yere sahip
olacagina inaniyorum”

“Genglerin saghda faydalarinin bilincinde olarak daha fazla ¢ay igtigini
goézlemliyoruz ve egilimin artarak devam edecegine inaniyoruz”

Kaynak: ingiltere miilakat notlari

o Ancak Uretici firmalar gaylarinin sagliga faydalari, etkileri gibi konularda bunun
kanitlanmis oldugunu ifade etmekte ¢ok dikkatli olmalari gerekmektedir.

o Bu gesit caylar geleneksel siyah ¢ay tiketicilerini ¢ok cezbetmeyebilir ama
kafeinsiz siyah cay tuketimi artis egilimindedir.

Sardurilebilirlik, cevreye dost olma, yagmur ormanlari koruma sertifikasi gibi, organik
ve etik degerler ile uyumlu ambalaj (geri donistirilebilir v.s.) kullanimi 6nemli

insanlar cay konusunda artik bilingli ve fiyat seviyeleri de gbz dniine alindiginda daha
kaliteli cay tiketimi ve ozellikle de uzmanlarca hazirlanmis ¢ay deneyimlerine daha
aciklar. Daha uygun fiyatlarda liks ya da 6zel caya talep artiyor (licinci dalga kahve
deneyimi gibi).

3.4.2 Uretici bazinda

Ozellikle aromali caylarda (meyve ve bitki caylari) hizla biiyiiyen bir pazar var. Yeni ve
farkh bir seyler deneyimlemek isteyen yeni tir gay tiiketicileri igin bir ¢ok farkl lezzet
ve aromada cay cesitleri var.

Daha iyi, daha glizel ve etkileyici ambalajlama (yalitiml, icini gbsteren daha estetik
paketler)

“Artik format dedisti ambalaj da dedisti. Insanlar ambalaj igindeki (riinii
gormek istiyor.

Kaynak: ingiltere miilakat notlari

Daha 6zellikli ve liks cay sunumu — 6zellikle uzmanlari tarafindan hazirlanmis

Cay ureticileri kahve pazarindaki son trendleri de takip ediyorlar:
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o Nitrojen ¢ayi ya da takviyeli caylar gibi yeni tlr ¢ay urinleri gelistirilebilir. Ya da
dogrudan cayin hazirlanis ya da sunusu gibi kahve endustrisinde oldugu gibi yeni
yontemler gelistirilebilir. Bu yonde gelismeler mevcuttur.

“Kahve piyasasinin yapmaya calistigi her sey bir sekilde ¢ay piyasasi tarafindan
da takip ediliyor.”

Kaynak: ingiltere miilakat notlar

e Diger Oneriler ise su sekildedir:
o Beraberinde hediyeler vermek (glizel demlikler, kutular, bardaklar v.s.)
o Cay ekolojisi ile ilgili sunumlar
o Fasve Vietnam gibi uluslararasi ¢aylarin daha fazla tanitimi

e Uzun suredir devam eden kahve dikkani ya da Uglincli dalga kahve deneyiminden
insanlar bir sure sikilmaya baslayabilir ve gay bunun yerine iyi bir alternatif olabilir.

e Bazi gelecek tahminleri soyledir:

o Caya teatral bir deneyim eklemek (renk degistiren ¢aylar)

“Sanirm ¢ay satarken ona artik teatral bir deneyim ekleyebiliriz. Onu bir
icecekten ziyade bir deneyimin ya da hayalin bir par¢asi olarak sunabiliriz.”

Kaynak: ingiltere miilakat notlari

o Cay ve alkolln birlikte sunumu (alkollli kokteyllere gay eklenmesi)

3.5 Piyasaya arz ve rekabet

e  Firmalarin gli¢li oldugu yonler sunlardir:
o  Gugli marka imaji (Urtiintin kendi hikayesinin olmasi)
o Surekli dinamik olma

o Rekabet durumunu sirekli takip etme ve kendi pozisyonlarini iyi tanimlama

Piyasayi, rakiplerimizi siirekli takip ediyoruz. Pazar arastirmalari yapiyoruz.
Kendi mevcut durumumuza meydan okuyacak ¢alismalar yapiyoruz.

Kaynak: ingiltere miilakat notlari

o Yerlesik misteriler dagitimi kolaylastiriyor.

o Ambalaj konusunda gayet iyiler ve lrlini her daim taze tutabiliyorlar.

“Sanirim lriinlerin depolanmasi ve sevkiyati gibi konularda sorun olabilecek
hicbir husus yok”

Kaynak: ingiltere miilakat notlari

o Kuglk bir sirket igin Uretim basittir ve hizla biylyebilecek durumdadir. Pazardaki
tedarikciler de Uretim isini bircok maliyeti aradan cikarabilecek sekilde
kaynagindan alim yaparlar.

e  Firmalarin zayif oldugu yonler sunlardir:
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O

O

O

Degisen tatlar ve karisimlar bazen karmasik olabilir ve yerel ekipler farkli
zamanlarda farkli seyler talep edebilirler

Uriinlerin nispeten yiiksek fiyatlari &zellikle gencgler arasinda yeni miisteri
bulmayi zorlastirabiliyor

Yetersiz esneklik: Ozellikle biyiik firmalar tarafindan cayin sunum formatinin
degistiriimesi buylk vyatirimlar gerektirir. Bu ¢apta bir yatirmin pazar
potansiyeline uygun olup olmadigi sorgulanmaktadir.

Bazi harmanlama firmalari yanhs karigimlar yapabiliyor
ilave talep oldugu zamanlarinda siparislerin yetistirilememesi

Yeterli depolama alani olmadigi igin buylk sevkiyatlarin yapilamamasi

Pazarda rekabeti olumsuz etkileyen diger hususlar ise sunlardir:

o

o

Nakliye 6nemli bir maliyet oldugu igin bunu karsilayacak miktarlarda almak
gerekiyor:

= Firmalardan birisi cay alimlarini konsolide ederek ucak yerine gemi ile
getirmeye calistiklarini ifade etti.

= Bir digeri ¢ay ve diger katki maddelerinin ayri ayri tedarik edilmesi ve
getirilmesinin  ¢ok maliyetli oldugu gerekgesi ile bir Uglncy taraf
harmanlayiciya ihtiya¢ duyuldugunu belirtti. Bu da nihayetinde daha az Urin
cesitliligi anlamina geliyor.

Yeni bir Griin denenecegi zaman satmama ihtimaline karsi fazla siparis vermek
istenmiyor; ancak satma durumunda da yeni bir sevkiyat icin en az 6-8 hafta da
beklemek istenmiyor. Ozellikle yeni driinler icin optimum siparis seviyesini
belirlemek zor olabiliyor.

Uriinlerin ingiltere’ye ulasmasi oldukca ¢ok zaman aliyor.
Nakliye ve glimrik maliyetleri deniz asiri misterilere mal satmayi zorlastiriyor.

Cay hazirlamada kullanilan bazi Grinlerin gesitli sebeplerle (dogal afetler, savas
veya catismalar gibi) piyasada bulunamamasi. Ornegin gériisilen firmalardan bir
tanesi Ug¢ cesit kullandigl nane tirlerinden birini bulmakta sikinti yasiyor. Ayrica
Darjeeling ¢cayl ve Madagascan Vanilla bulmakta da sorunlar yasaniyor.

Organik Grtin tedarikgileri yeterli sayida degil

Uretim siireclerinde makinelesme ve otomasyon seviyesi

o

Uretimini kendi yapan biyiik firmalar tam otomatik sistemler ile ¢alismaktadir.
Daha kiiguk firmalarda ise otomasyon seviyesi fazla degildir. Bu bir hedeftir ancak
dnemli bir maliyettir. ilk asamada dis kaynaklardan alip getirmek ticari olarak
daha mantikhdir.

Ucgtincii taraf harmanlama firmalari siklikla kullanilir
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3.6 Zorluklar ve engeller

Cok rekabetci ve bircok oyuncunun yer aldigi bir pazarda kendine yer bulabilmek

o Satin alinan cay nihayetinde hep ayni cay oldugu icin bir deger eklemek zor
olabiliyor. Ozellikle kiclk firmalar dogrudan (reticiye ulasmakta zorluk
yasayabildigi icin ayni GirGin( alip yeniden ambalajlayarak satiyorlar. Bu durumda
bir deger yaratilamiyor. Deger daha ziyade markadan ve onun arkasindaki
hikayeden geliyor.

“Almanya’daki bir firmadan ¢ay aldiginizda bir essiz satis noktasi yaratmak zor
olabiliyor. Kiigiik firmalarin sattigi driinlere bakarsaniz hepsi hemen hemen
ayni trinleri farkli ambalajlarda farkh etiketlerle satiyorlar. Aslinda tiiketici de
farkl bir tirtinden ziyade farkli bir markayi almis oluyor”

Kaynak: ingiltere miilakat notlar

o Piyasada raflara yeni bir Griin g¢iktiginda diger oyuncular bu yeniligi hemen
benimseyip kopya etmeye cok egilimlidirler. Bu sebeple Urin farklilastirmasi
yapmak oldukga zordur. Piyasada ‘cay avcilar’’ vardir ve bir yenilik yapacaksaniz
muhakkak bunu belli bir gizlilikle yapmani gerekmektedir. Yoksa rakipleriniz
aninda benzer bir GrlinU gelistirip sizing pazar payinizi ve 6zel Urinlnlzi yok
edebilirler.

Nufusun buylk cogunlugu tiketmekte oldugu disiik kaliteli Griinlerden sikayetci
degildir.

Ozellikle yaprak cay alaninda faaliyet gosteren kiiciik firmalar icin pazar olgunluga
ulasmamistir. Bu anlamda tiiketicilerin bilgilendirilmesi 6nem arz etmektedir.

“Sanirim tiiketicilere meyve ve bitki ¢aylarinin gercekten lezzetli oldugunun ve
bunlarin sadece sicak su igerisinde bir tutam ¢icek olmadidinin anlatiimasi
gerekiyor.”

Kaynak: ingiltere miilakat notlari

Cay firmalarinin kendi arasindaki catismalar: Farkli tipte cay satisi yapan kiicik
firmalari satin alan bliytk firmalar (Pukka’yi satin alan Unilever ve Tetley’i satin alan
Tata Global) yizinden diger firmalar pazarin her tarafinin domine edildigini,
tekellestigini ve kendilerinin de sadece siipermarketlere sikistigini disiinmektedirler.

Yasal engeller: Ozellikle organik tiretime yonelik yasal sikintilar vardir. Bir Griinin
organik oldugunun tescili igin tiim tedarik zinciri boyunca belirli seviyelerde organik
oldugunun kanitlanmasi gerekmektedir. Bu cercevede AB’nin diizenlemeleri pestisit
kullanimi ve artiklari gibi konularda oldukga sikidir. Cin’de bu konuda da belirli
sikintilar vardir. Oradan alim vyaparken saticinin ilave belgelerle ugrasmasi
gerekmektedir.

Ozellikle cayin saglga faydalari konusunda tiiketicinin aldatiimasi ya da yanls
bilgilendirilmesi gibi konularda ¢ok dikkatli olunmasi gerekmektedir. Bu tir hususlarin
muhakkak onayli olmasi gerekmektedir.

ETP (Ethical Tea Partnership) Gyeligi dolayisiyla isci haklari ve calisma kosullarina
iliskin hicbir problemli durum olmamasi gerekir. Bu tiir bir denetimi 6rnegin
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Turkiye’de yapmak yaniltici olabilir. Bu ylzden birgok farkh kurulusun bir araya gelip
bu tir denetimleri yapmasi gerekir. ETP genel olarak iscileri ev, maas, okul, temizlik,
kimyasallardan korunma gibi konularda denetimler yapar.
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