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OZ: Bu arastirmada, kis turizmi destinasyonlarinda bulunan konaklama isletmelerinin rekabet ve
konumlandirma stratejileri incelenmistir. Arastirmada isletmelerin uyguladiklar1 rekabet ve
konumlandirma stratejilerinin belirlenmesi ve isletmelerin rekabet giiciniin artirilmasina katki
saglanmasi amag¢lanmigtir. Arastirmanin Tiirkiye’de kis turizminin gelismesi ve uluslararasi pazarda yer
alabilmesi i¢in isletmelerin rekabet ve konumlandirma stratejilerinin gelistirilmesi agisindan 6nemli
oldugu diisiiniilmektedir. Veri toplama arac1 olarak Michael E. Porter’mn “Elmas Modeli” ve “Ug Jenerik
Stratejisi” kullanilarak olusturulan miilakat formu kullanilmistir. Tiirkiye’de kis turizmi faaliyetinde
bulunan 21 ist diizey konaklama isletmesi yoOneticisine, yari yapilandirilmis miilakat sorular
yonlendirilmigtir. Caligmanin analiz kisminda, betimsel analiz yontemi kullanilmigtir. Veri analizi igin
6n okumasi yapilan metinlerin, MAXQDA 2020 programu ile kod ve temalar1 olusturulmus daha sonra
analiz edilmistir. Kis turizmi destinasyonlarinda altyapi ve iistyap1 yatirimlarinin yetersiz oldugu, pazar
paymni genisletmek ve yurtdisi pazarina agilmak igin stratejiler gelistirilmedigi, bilgi kaynaklari
kullaniminin kii¢iikk konaklama igletmelerinde yetersiz oldugu elde edilen sonuglar arasindadir. Elde
edilen sonuglar dogrultusunda isletmelerin konumlandirma stratejilerine dnem vermesi, mal/hizmet
farklilagtirma yoluna gitmesi, pazar boliimlendirme stratejilerini gelistirmesi ve hedef miisteri grubunu
dogru secmesi gerektigi belirlenmistir.

Anahtar Kelimeler: Konumlandirma, Rekabet, Strateji, Kis turizmi, Konaklama isletmesi

ABSTRACT: In this research, competition and positioning strategies of accommodation enterprises in
winter tourism destinations are examined. In the research, it is aimed to contribute to the enterprises in
terms of determining the competition and positioning strategies implemented by the enterprises against
their competitors and increasing their competitiveness. The development of winter tourism in Turkey
and the development of competition and positioning strategies of enterprises in order to take place in
the international market constitute the importance of the study. Semi-structured interview questions
were directed to 21 senior accommodation business managers engaged in winter tourism activities in
Turkey. In the analysis part of the study, descriptive analysis method was used. The codes and themes
of the texts, which were pre-read for data analysis, were created with the MAXQDDA 2020 program
and then analysed. As a data collection tool an interview form is composed and by using Michael E.
Porter’s “Diamond model” and “three genetic strategies”. It is among the results obtained that
infrastructure and superstructure investments are insufficient in winter tourism destinations, strategies
are not developed to expand the market share and open to the foreign market, and the use of information
resources is insufficient in small accommodation enterprises. The obtained results reveal the necessity
of giving importance to the positioning strategies of the enterprises, going the way of product/service
differentiation, developing market segmentation strategies and choosing the target customer group
correctly.
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EXTENDED ABSTRACT

Literature review

Winter tourism is an alternative type of tourism that affects the preservation and sustainability of the
natural assets in the regions and their social, cultural and economic development (Karaman and Giil,
2016). It is seen as a very important type of tourism for the development of mountainous areas, the
development of regions and the balance between regions (Akkus, 2019).

Although the concept of competition is a concept that has existed throughout the history of humanity, it
is generally used for businesses today. Developments in the market with globalization have brought
concepts such as product/service quality and customer satisfaction to the fore, thus the concept of
competition has gained an important dimension (Bahar and Kozak, 2012). As a result of the economic
development and changes experienced from the past to the present, the definitions of competition have
gained different meanings. The concept of competition in the economic dimension was first discussed
as “Perfect Competition” by Adam Smith (1776) in his book “The Wealth of Nations”. One of the most
important models in determining international competitiveness is the “Diamond Model” developed by
Michael E. Porter (1990).

In this research, competition and positioning strategies of accommodation businesses in winter tourism
destinations were examined. In the research, the competition and positioning strategies implemented by
the enterprises against their competitors were determined and it was aimed to contribute to the
enterprises in terms of increasing their competitiveness. The development of winter tourism in Turkey
and the development of competitive and positioning strategies of enterprises in order to take place in the
international market constitute the importance of the study.

Methodology

Semi-structured interview questions were directed to 21 senior hotel managers by using the interview
technique, which is a qualitative research method. In the analysis part of the study, descriptive analysis
method was used. In order for the study to be original, citations were made from the individuals
participating in the research, as well as the data were categorized and analyzed with systematic analysis.
The codes and themes of the texts, which were pre-read for data analysis, were created with the
MAXQDA 2020 program and then analyzed. As a data collection tool, an interview form created using
Michael E. Porter's "Diamond Model" and "Three Generic Strategies" was used.

Findings and discussion

It is among the results obtained that infrastructure and superstructure investments are insufficient in
winter tourism destinations, strategies are not developed to expand the market share and open to the
foreign market, and the use of information resources is insufficient in small hotels. In addition, the winter
destinations that businesses see as competitors in Turkey include Uludag, Palandoken, Kartalkaya; In
the world, countries such as France, Italy and Switzerland, where the Alps are located, are among the
results obtained. It has been concluded that the promotion, incentives and policies are insufficient, and
the choices made during the incentives for winter destinations affect the competition
positively/negatively. In the focus strategy, it has come to the forefront that the businesses generally
tend to hold the existing market, the differentiation strategy is generally differentiated with "quality",
and most of the businesses have defined quality as the differentiation strategy.

Results and recommendations

For the development of winter tourism, infrastructure and superstructure investments should be
increased in winter destinations, plans and policies for winter tourism should be emphasized, and
promotion and advertising activities for winter tourism should be increased. Businesses should give
importance to positioning strategies, go the way of product / service differentiation, develop market
segmentation strategies and choose the target customer group correctly. Senior managers working in the
hotel should give more importance and contribute to scientific studies.

Recommendations for Accommodation Businesses: Increasing the quality of service depends on the
developed workforce. Accommodation businesses operating in winter and summer can train qualified
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personnel by changing personnel seasonally. Market segmentation is an important element in
competition and all businesses should implement a market segmentation strategy. Small-capital
businesses can create value for guests by applying differentiation strategies to compete with high-capital
businesses. Service quality and competitiveness can be increased by using information resources more
effectively and efficiently in accommodation businesses operating in winter tourism. In winter tourism,
customer demands and expectations, market structure should be analyzed well and destinations should
be made more attractive by developing appropriate goods/services. It is important that the relations
between the accommodation businesses and the sub-sectors are strong. For this reason, relations with
related and support industries should be strengthened. It is important to determine the market
segmentation and target customer group in terms of ensuring sustainability in winter tourism. For this
reason, managers should analyze the business characteristics well and develop appropriate strategies.
Competitiveness should be increased by providing more effective and efficient use of resources in winter
destinations. Differentiation strategies can be developed by following the innovations and activities in
the leading winter tourism destinations in the world. Business managers should give more support to the
studies carried out for the development of winter tourism. Business managers can increase their
competitiveness by giving more importance to positioning strategies.

Suggestions to Public Institutions and Organizations: In order for Turkey to compete with the world in
winter tourism, promotion/advertising activities should be increased, and winter tourism should be
brought to the fore along with mass tourism in Turkey. Plans and policies for the development of winter
tourism should be emphasized. The development of winter tourism destinations should be supported
more. Investments can be increased in developing winter tourism destinations in order to develop
infrastructure-superstructure elements such as mechanical facilities, accommodation facilities,
entertainment and food/beverage areas, runways, in cooperation with the state-private sector.
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Giris

Stirekli gelisim gosteren turizm sektoriinde rekabet ortaminda isletmelerin diger isletmelerden iistiin
olabilmesi icin stratejiler gelistirmesi gerekmektedir (Oztiirk ve Tan, 2018). Turizmde talebin esnek
olmasi, isletmelerin dikkate almasi gereken unsurlan fazlalagtirmakta ve bu unsurlar biiyiik bir 6neme
sahip olmaktadir (Kaya vd., 2021). Giinlimiizde konaklama isletmelerinin pazarda tutunabilmeleri kendi
isletmelerine uygun rekabet stratejileri belirlemeleri ile miimkiin olmaktadir (Cosar, 2008). Konaklama
isletmeleri, igletmenin ig akisina uygun stratejiler olusturarak ya da stratejileri degistirerek rekabet etme
olanaklarini arttirabilirler (Ozdemir ve Yilmaz, 2016). Konaklama isletmelerinin rekabet etme
olanaklarii artirmasinda konumlandirma da 6nemli bir yere sahiptir (Bulut, 2006). Konumlandirma,
potansiyel ziyaretcilerin destinasyonun giiglii nitelikleri hakkindaki algilarini tanimlamayi, bunlari
rekabetci hedeflerin nitelikleri hakkindaki algilariyla karsilastirmayi ve bir hedefi rakiplerinden ayirt
etmeyi icermektedir (Crompton vd., 1992). Bunlara bagh olarak giiniimiizde isletmelerin, kendilerine
uygun rekabet ve konumlandirma stratejilerini belirlemeleri siirdiiriilebilirlik agisindan 6nem
tasimaktadir.

Kis turizmi, turizm faaliyetlerini tiim yila yaymak agisindan iilkeler i¢in avantaj saglamakta
(Biyiikipekei vd., 2019), ekonomik biiylime dahil olmak iizere diinyada énemli gelir kaynaklarindan
biri olmaya devam etmektedir (Geng, 2019). Diinyada ve Tiirkiye’de ki turizmine olan ilginin giin
gectikce artigini soylemek miimkiindiir. Bu baglamda, konaklama isletmelerinin dogru bir rekabet ve
konumlandirma stratejisi gelistirmesi biiylik 6nem tasimaktadir. Literatiir incelendiginde ki turizmi
destinasyonlarina yonelik rekabet ve konumlandirma galismalarinin sinirli sayida oldugu goriilmektedir.
Bu arastirmada Michael E. Porter’mn “Elmas Modeli” ve “Ug Jenerik Stratejisi” modelleri kullanilarak
isletmelerinin rekabet ve konumlandirma stratejilerinin belirlenmesi ve kis turizminde faaliyet gdsteren
isletmelere bu konuda 6neriler sunulmasi amaglanmistir.

Literatiir taramasi

Kis turizmi kavrami ve geligimi

Kis turizmi, bolgelerde bulunan dogal varliklarin korunmasi ve siirdiiriilebilir olmasini saglayan,
toplumsal, kiiltiirel ve ekonomik olarak gelismesine etki eden alternatif bir turizm ¢esididir (Karaman
ve Giil, 2016). Daglik alanlarin gelisebilmesi, bolgelerin kalkinabilmesi ve bolgeler arasindaki dengenin
saglanabilmesi agisindan oldukga 6nemli bir turizm ¢esidi olarak goriilmektedir (Akkus, 2019).

Kis turizmi talebini etkileyen en 6nemli unsurlar kis sporlari, doga ile i¢ i¢e olmak ve dinlenme firsati
olarak siralanabilir (Apak, 2016). Kis turizmi, maceraci ve dogasever kisiler tarafindan tercih edilen bir
turizm ¢esididir. Dag turizmi olarak adlandirilan kis turizminde kayak, yiirliylis ve tirmanma gibi spor
aktiviteleri yer almaktadir. Kis turizmi kayak sporu yapmaya elverisli olan belirli bir yiikseklikte
bulunan ve kar kalitesi, miktar1 uygun olan bolgelere yapilan turistik hareketlerin tiimiinii kapsamaktadir
(Kozak vd., 2010; Ulema vd., 2020).

Diinyada modern anlamda kis turizminin tarihi 1860 yilinda Norve¢’in Telemark kasabasinda, Sondre
Nordheim’in yokus asagi kaymasina dayanmaktadir. 1880°de Norvegli Fridtjof Nanasen ve ekibi
Gronland’in kuzeyine kayak kullanarak gegmistir. Bu durum kayaga olan ilginin ¢ogalmasina sebep
olmustur. 1896 yilinda Mathias Zdarsky yeni kayak teknikleri gelistirmis ve bu durum Alp Teknigi’ni
ortaya ¢ikartmustir. 1860 ve 1910 yillar1 arasinda Norveg, Isve¢ ve Finlandiya’da kayak merkezleri ve
kis sporlar1 gelismeye baslamistir (Toy, 2013).

Kayagin 1924-1932 yillarinda olimpiyatlarda kullanilmas1 popiilerligini 6ne cikarmis, ozellikle elit
kesimler tarafindan daha ¢ok benimsenerek bir turizm faaliyeti olmasina neden olmustur. 1929'da
Kanada'da kayakeilar igin tasarlanan ilk mekanik yokus yukar1 asansér kurulmustur ve birkag yil icinde
Kuzey Amerika ve Avrupa'daki 6nemli kayak pistlerinin birgogu, bu asansdrlerin daha fazla gelistirilmis
versiyonuna sahip olmuslardir. Kis turizminin ger¢ek anlamda kitlelere ulasmasi II. Diinya Savasi
sonrasinda ger¢eklesmistir. 1950 yilinda suni karlama makinelerinin bulunmasi ile kayak tesislerinin
biliylimesi ve gelismesi ivme kazanmig ayni1 zamanda kayak sezonunun uzamasina neden olmustur.
1970-1980 yillarinda ise kis turizmi yiikselise gegmis ve pazarda biiylime, iriin genisleme donemi
yasanmistir. Kuzey Amerika'da, artan kig tatili talebini karsilamak i¢in New England, Colorado,
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California, Canadian Rockies ve Quebec'in kasabalarinda biiyiik tatil kdyleri insa edilmistir. 1980'lerin
ortalarina gelindiginde, bir¢ok bolgede kayak tesisi arz1 talebi asmis ve kayak destinasyonlar1 finansal
zorluklar yasamistir. Buna karsilik, bircok kayak merkezi hem {iriin hem de pazar sorunlarini daha ticari
bir sekilde ele almak zorunda kalmis ve kayak alani gelisimine daha turizm odakli bir yaklagim
baglamistir (Hudson, 2004; Shackley, 2006; Hinnerth, 2010; Evren ve Kozak, 2019). 1990 yillarinda
baslayan alternatif kar sporlari ile kis turizmi yeni bir ivme kazanmistir. Bununla beraber karli
bolgelerde geyikli kizaklar, kar motorlari ile yapilan turistik geziler insanlarin ilgi odagi haline gelmistir
(Clifford, 2002).

Tiirkiye’de kayak sporu 6grenimi askeri birlikler tarafindan 1915 yilinda Erzurum’da Kerim Hitli
Tabyasi’nda agilmis olan kursta Avusturya’dan getirilen kayak uzmani Albert Bilstein’in vermis oldugu
kurslar ile baglamistir (Bas, 2015). 1927 yilinda askeri amagl Egirdir Dagcilik Talimgahi’nda kayak
sporu boliikleri kurulmustur. Kayak sporu 1930 yilinda Ankara Gazi Egitim Enstitiisli ve Ziraat Yiiksek
Mektebi’nde Alman uyruklu beden egitimi 6gretmeni Ridel’in tesvikleriyle sivil olarak uygulanmaya
baslanmistir (Sebin, 2009).

1930 yilinin basinda kayak sporuna ilgi duyan yerli halk Uludag’a ¢ikmaya baglamis ve kayak
turizminin temelleri Uludag bolgesinde atilmigtir. Kis turizminin gelismesinde en 6nemli olaylardan bir
digeri de 22 Nisan 1993’te Bursa Dagcilik Kuliibii’niin kurulmasidir. Kuliip, Uludag boélgesinin
gelismesine 6nemli katkilar saglamistir. Kis turizminin yeni gelismeye bagladigi donemde Uludag’da
giivenlik ve emniyet, kayak ekipmanlarinin olmamasi, ulagim gibi sorunlar yasanmis fakat Bursa
Dagcilik Kuliibii bu sorunlara ¢éziimler gelistirmistir. 1931 yilinda “Uludag Biiyiik Otel” ve 1935
yilinda Kayakevi a¢ilmis buna bagli olarak 6grenciler, sporcular gibi alt gelir grubuna sahip olan kisiler
de Uludag’a ¢cikmaya baslamistir. 5 Subat 1939 yilinda Uludag’da Istanbul, Ankara ve Bursa illerinden
kayakgilarin katilim gosterdigi ilk kayak yarismasi diizenlenmistir. 1939°da Ankara’da “Dagcilik ve Kis
Sporlar1 Federasyonu” kurulmus ve kayak sporu Tiirkiye’de resmi olarak bir statii kazanmistir. Kayak
sporunun resmi bir statii kazanmasi ile 1950 yilinda farkli destinasyonlar (Elmadag, Erciyes,
Palandoken, Sarikamis, Kartalkaya) gelismeye baslamistir. 1959 yilinda Uludag modern anlamda
gelismeye basglamis, 1970 yilinin sonuna kadar Tirkiye’de kis turizmi pazarmin %70’ine hakim
olmustur. 1960-1965 yillarinda Palanddken, Erciyes, Sarikamis, Bitlis kayak merkezleri olarak kabul
edilmis ve ilk mekanik tesisler kurulmustur. Bu baglamda kis sporlari ve kig turizmi gelisim
gostermistir. 1 Ocak 1993 yilinda Galatasaray Lisesi’nden bir grup 6gretmen Uludag’a kayak yapmak
i¢in gitmis ve Tiirkiye’de kayak sporunun onciiliigiinii yapmuslardir (Ulker, 1992; Sebin, 2009;
Demiroglu, 2013; Evren ve Kozak, 2018; Evren ve Giildemir, 2018).

Rekabet ve strateji kavramlar

Rekabet kavrami insanlik tarihi boyunca var olan bir kavram olmakla beraber, giiniimiizde genel olarak
isletmeler i¢in kullanilmaktadir. Kiiresellesme ile beraber pazarda yasanan gelismeler mal/hizmet
kalitesi, miisteri memnuniyeti gibi kavramlari 6n plana ¢ikartmig bdylelikle rekabet kavrami 6nemli bir
boyut kazanmistir (Bahar ve Kozak, 2012). Gegmisten giiniimiize kadar yasanan ekonomik geligim ve
degisimler sonucunda rekabet tanimlarina farkli anlamlar yiiklenmistir. Ekonomik boyutta rekabet
kavrami ilk olarak Adam Smith (1776) tarafindan “Uluslarin Zenginligi” kitabinda “Tam Rekabet”
olarak ele alinmigtir. Uluslararas1 rekabet giicliniin belirlenmesinde en 6nemli modellerden biri ise
Micheal E. Porter (1990) tarafindan gelistirilen “Elmas Modeli”’dir. Rekabet kavraminin bir¢ok alanda
kullanilmasi rekabet kavrami iizerine kesin bir tanimi zorlastirmaktadir. Demir ve Demirel’e (2011)
gore, rekabet kit bir seyi paylasmak veya bir 6diil elde etmek amaciyla belli kural ve kisitlamalar
cercevesinde temel oOzgiirliikler ile insan haklarimin garanti altina alindigi, hicbir ayricaligin ve
ayrumciligin olmadigi bir ortamda birden fazla oyuncu arasinda oynanan bir oyun veya bir yaris olarak
tammmlanmistir. Tansu’ya (2003) gore, rekabet pivasa ekonomisinde teknik gelismeyi olumlu kilan,
ekonomik birimlerin ¢evresel degisimlere karst uyum esnekligini artirarak verimliligi ve etkinligi olumlu
yonde etkileyen, kiiresellesme ve teknolojik gelisme gibi degisimlere uyum saglanmasim miimkiin kilan
arag olarak tanimlanmugtir.
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Strateji isletmenin amaglarina ulagmaya araci olan en énemli unsurdur. Bu baglamda tanim yapmak
gerekirse strateji; isletmelerin ama¢ ve hedeflere ulasmak icin izledigi yol ve yontemler olarak
tanimlanmaktadir (Demir ve Yilmaz, 2010).

Yonetim acisindan incelendiginde strateji, bir isletmenin farkli islevleri arasinda ortaya c¢ikan
karigikliklar1 belirlemek, isletmenin genel amaclarini belirleyen o6zellikleri diizenlemek ve ekonomik
anlamda isletmenin uygun degere ulagmasi ile ilgili se¢cim kararlan setidir. Belirlenen stratejiler,
isletmelerin rekabet iistiinliigii elde edebilmesi i¢in kaynaklarini harekete gegiren bir unsurdur (Ogiit
vd., 2004; Dogan, 2011).

Isletmeler icin rekabeti etkileyen en dnemli unsurlar ise miisterilerin siirekli degisim gosteren talep, istek
ve beklentileridir. Buna bagli olarak isletmelerin piyasada ve pazarda yasanan gelismeleri takip etmeleri
ve bunlara uygun rekabet uygulamalar1 gelistirmesi gerekmektedir. Mal ve hizmetlerin standartlasmasi
ve ayni pazarda miisteriye sunulmasi rekabet stratejileri belirlemeyi daha onemli hale getirmistir.
Isletmenin pazarda tutunabilmesi yalnizca dogru bir rekabet stratejisi ile gerceklesmektedir (Dinger,
2015).

Konaklama isletmelerinde rekabet

Destinasyonlarin pazar payini korumasi, siirdiiriilebilir olmasi ve siirekli gelisim saglamasi turizm
rekabeti olarak tanimlanmaktadir. Turizm bolgeleri, talep yapilarini analiz ederek, talebe uygun rekabet
stratejileri gelistirmeli ve pazarda rekabet giicii saglayarak pazar payim genisletmelidir. Turizmde
rekabet iistiinliigii saglamak i¢in diger turizm destinasyonlardan farkli ¢ekicilikler ve deneyimler
sunmak 6nem tagimaktadir (Aydemir vd., 2014).

Porter (1980), her isletmenin rekabeti arastirmasi ve analiz etmesi gerektigini savunmustur. Turizm
isletmeleri i¢in rekabet avantajlarini belirlemek, miisterilerin gdéziinde olusturdugu imaji, mal/hizmet
kalitesini diger igletmelerle karsilagtirmak ve uygun stratejileri belirlemek igin 6nemli bir unsurdur. Her
turizm igletmesi, rakiplerin izledigi rekabet stratejilerini takip etmeli, ayni rekabet stratejisini belirleyen
isletmeleri haritalandirmali ve isletmeleri etkileyen olumlu ve olumsuz durumlar1 kaydetmelidir. Bir
turizm igletmesi, rakiplerinde bulunan kaynaklari, giiglii ve zayif yonlerini belirleyerek, pazarda bulunan
her rakip i¢in bilgi toplama giiciine sahip olmalidir. Turizm igletmeleri igin rekabet ortaminin analizi,
rekabet ¢ekiciliginin degerlendirilmesi ile dogru orantilidir (Varelas ve Georgopoulos, 2017).

Rekabet tistiinligiiniin devamliligi igin miisteri istek ve beklentilerine uygun olarak mal/hizmet sunmak,
yiiksek kalite, diisiik fiyat gibi unsurlar 6nem tagimaktadir. Turizm isletmelerinde rekabeti etkileyen
onemli unsurlar bulunmaktadir. Bunlar; maliyet, yatirim giicti, hizmet olanagi, kapasite esnekligi, kalite
ve standartlara uygun olma, giivenilirlik vb. olarak siralanabilir (Zengin ve Bilgigli, 2018).

Porter “elmas modeli” ve “li¢ jenerik stratejisi”

Porter (1990) “Uluslarin Rekabet Ustiinliigii” eseri ile rekabetgilik konusunda, stratejik yonetim ve
teorik literatiir arasinda koprii kurarak, gelismis politikalara temel olusturmustur (Davies ve Ellis, 2000).
Porter, ticaret teorilerinin yalnizca maliyete odaklanmasi sebebiyle yeni bir teorinin gerekli oldugunu
ve pazar boliimlendirme, iirlin farklilastirma, teknoloji farkliliklar1 ve 6lgek ekonomisi unsurlarini
igermesi gerektigini savunmustur (Watchravesringkan vd., 2010).

Porter, “Bir iilke neden belirli endiistrilerde uluslararasi basar1 elde eder?” sorusuna cevap aramistir.
Porter’1n bu ¢alismadaki amaci, neden sadece belirli sosyal gruplarin, firmalarin ve uluslarin ilerleyip,
gelistigini aciklamaktir. Bu baglamda Amerika Birlesik Devletleri, Almanya, Japonya, Danimarka,
Italya, Isveg, Isvigre, Birlesik Krallik, Giiney Kore ve Singapur’da, 100 farkli sektorde, 4 yil siiren bir
arastirma yapmistir. Calismalar sonucunda, elmasin en ¢ok bilinen dort kosesi olan faktor kosullari,
talep kosullari, ilgili ve destek endiistriler, firma stratejileri, yapi ve rekabet ortaya ¢ikmis ve “Elmas
Modeli” olusturulmustur (Davies ve Ellis, 2000; Ozdemir, 2019).

Ug Jenerik Stratejisi, isletme diizeyinde maliyet liderligi, farklilastirma ve odaklanma olarak ii¢ gruba
ayrilmaktadir. Bu ii¢ jenerik stratejisi uygulanarak miisterilerde deger yaratma ve konumlandirma
gergeklestirilmesi  Onerilmektedir. Firmalar, endiistriler icinde belirli bir pozisyon se¢melidir.
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Konumlandirma, firmanin rekabete yonelik yaklasimlarini somutlastirmaktadir. Konumlandirma,
isletmelerin {iriin ve hedef miisteri grubu disinda, rekabete yonelik yaklasimini da etkilemektedir.
(Porter, 1990; Kili¢ ve Uslu, 2019).

Porter elmas modeli

Elmas modeli i¢cinde bulunan unsurlar birbiri ile etkilesim ve iliski icerisindedir. Bu modelde yer alan
unsurlardan biri faktdr kosullaridir. Faktor kosullart dogal kaynaklar, insan kaynaklari, sermaye
kaynaklari, altyapi, listyapt gibi unsurlar igermektedir ve firmalar i¢in baslangic asamasinda avantaj
saglayan unsurlardir. Talep kosullari, miisterilerin istekleri dogrultusunda gerceklesen bir unsurdur ve
firmalarin {iriin gelistirme, yenilik yapma gibi faaliyetlerine etki etmektedir. Ilgili ve destek endiistriler,
ilgili endiistride yer alan tedarikgileri ve firmalar1 kapsamaktadir. Destek endiistrilerin rekabet igcinde
bulunmasi, firmalarin yenilik¢i girdiler ve uygun maliyetlerden yararlanmasina olanak tanimaktadir.
Firma stratejisi, yap1 ve rekabet ise siirekli ylikselme, yatirim, tesvik sistemleri ve yerel rakipler arasinda
rekabete zorlayan bir unsurdur. Modelde yer alan 4 ana unsur diginda 2 degisken unsur bulunmaktadir,
bu unsurlar sans ve devlet faktoriidiir. Bu iki degisken unsur, ulusal rekabeti desteklemekte ama siirekli
olarak bir avantaj olusturmamaktadir. Sans faktorii, beklenmedik zamanda gergeklesen olaylar
kapsamaktadir. Bunlara dogal afetler, salgin hastaliklar, politik olaylar 6rnek verilebilir. Devlet faktorii
ise rekabet ortamina direkt olarak miidahalede bulunamamakla beraber, rekabetgi ortam igin politikalar
gelistirmektedir. Devletin rekabet ortamina direkt miidahalede bulunabilmesi gelismemis iilkelerde
goriilebilir. Bir firmanin ulusal ya da uluslararas1 alanda basarili olabilmesi dort ana unsur tarafindan
belirlenmektedir. Porter, bu unsurlarin bir arada kullanilmamasi durumunda rekabet avantaji elde
edilemeyecegini belirtmektedir. Ozellikle bilgi yogun endiistrilerde, elmas modeli icerisinde yer alan
faktorlerin tiimiiniin etkilesimi rekabet avantaji olusturmada zorunludur (Porter, 1990; Giirpinar ve
Sandikg1, 2008; Zhao vd. 2009; Gokmenoglu vd., 2012).

Sekil 1: Porter elmas modeli

el M Firma Stratejisi,
Yapisi ve Rekabet
Ortam

i ¥

*
'

Fakiir Kosullan e - Talep Kogullan

.

xx‘ |

llzih ve Destekleyici
Endiistriler

Kaynak: (Porter, 1990)

Sekil 1’de “Elmas Modeli” yer almaktadir. Sekilde dért ana unsur olan faktor kosullari, talep kosullari,
firma stratejisi, yapisi ve rekabet ortami ve son olarak ilgili/destek endiistriler yer almaktadir. Sans ve
devlet faktori ise iki dissal degisken olarak degerlendirilmektedir.

Faktor Kosullari: Turizm bolgeleri icin bir destinasyonda faktor kosullarinin bulunmasi ¢ekicilik ve
motivasyon agisindan oldukga biiyiik 6neme sahiptir (Bahar ve Kozak, 2012). Porter’a gore faktor
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kosullari, endiistride rekabet edebilmek i¢in gerekli olan faktorleri ifade etmektedir (Jin ve Moon, 2006).
Faktor kosullart; insan kaynaklari, fiziksel kaynaklar, bilgi kaynaklari, sermaye ve altyap1 gibi unsurlart
kapsamaktadir. Bu kaynaklar rekabet giiciinii olumlu yonde olumlu etkiler fakat sadece bu kaynaklara
sahip olmak yeterli degildir. Kaynaklarin verimli ve pozitif yonlii etki olusturacak sekilde kullanilmasi
gerekmektedir (Ozer, 2012).

Bir iilkede bulunan igletmeler, belirli endiistrilerde rekabet edebilmek icin, diigiik maliyetli ya da yiiksek
kaliteli faktorlere sahip ise rekabet avantaji elde etmektedir. Faktdrlerden rekabet avantaji elde etmek,
bu faktorlerin verimli ve etkin bir sekilde kullanilmasi ile iliskilidir. Turizm endiistrisinde yer alan
destinasyonlar da rekabet giicii acisindan farkliliklar gostermektedir. Turizm endiistrilerinde,
uluslararasi rekabet giicli kazanabilmek icin dncelikle ulusal rekabet giicii artirilmalidir. Bunun igin
iiretim faktorlerinin siirekliligi ve gelistirilmesi saglanmalidir. Faktor donatiminda yeterli kaynaklar
bulunmayan destinasyonlar, sahip olduklari kaynaklarin kullanim ve yerini degistirerek avantaj
saglayabilirler (Porter, 1990; Bahar, 2004; Bahar ve Kozak, 2012).

Talep kosullari: I¢ pazarda yer alan tiiketiciler ile dogrudan iliskili bir faktordiir. I¢ pazarda talep ne
kadar fazla olursa, ulusal rekabet avantaji da ayn1 oranda artmaktadir. I¢ pazarda yer alan tiiketicilerin
talepleri, isletmelerin verimli ve iretken olmasina sebep olmaktadir. Ayni zamanda tiiketici
standartlarina uygun iirlinler gelistirmeleri, diinyada gerceklesen yenilikleri takip etmeleri icin
isletmelere itici gii¢ olusturmaktadir (Porter, 1990; Watchravesringkan vd., 2010).

Turizm isletmelerinde tiiketicilerin talepleri, isletmelerin yenilikler yapmasi i¢in itici gii¢ olusturur ve
rekabet giiclerini artirarak devamlilik saglar. Bu durum uluslararasi alanda, turizm isletmelerinin rekabet
avantaji olugturmasinda etkilidir. Ulusal turizm pazarinda yer alan isletmelerin rekabet giiclerinin
yiiksek olmasi, uluslararasi alanda rekabet edebilme sansini kolaylastirmaktir (Bahar, 2004; Bahar ve
Kozak, 2012;).

Ilgili ve destek endiistriler: Tlgili/destek endiistriler rekabet avantaji i¢in 6nemli konumdadir ¢iinkii
yenilik ve uluslararasilasma icin iriinler iireterek, igletmelere 6nemli girdiler saglayan endiistrilerdir
(Porter, 1990). Turizm igletmelerinde, ilgili ve destek endiistrilerin varligi, destinasyonlarin rekabet
giicii i¢in 6nemli bir yer tutmaktadir. Isletmelerde ihtiya¢ duyulan isgiicii, hammadde gibi temel
girdilerin saglanmadig1 durumlarda turistik {iriin kavrami anlamin1 kaybedecektir. Turizmin hizmete
dayal1 bir sektor olmasi, 41 sektor ve alt sektor ile birlikte islemesi, destek endiistrilerin 6nemini daha
¢ok On plana ¢ikarmaktadir. Turizm igletmelerinin, istenilen diizeyde rekabet giicii elde edebilmesi 6zel
hizmetler ve genel hizmetlerin uyum iginde isleyisi ile miimkiin olmaktadir (Bahar, 2004; Bahar ve
Kozak, 2012).

Firma stratejileri, yapi ve rekabet: Porter (1990), firma stratejilerinin, endiistri yapisinin ve rekabetin,
sektoriin rekabet giiciine etki ettigini savunmaktadir. Isletmeler tarafindan belirlenen stratejiler,
uluslararasi rekabette 6nemli bir konuma sahiptir. Rekabetin diisiik oldugu sektorler ¢ekici bulunurken,
yiiksek rekabetin bulundugu endiistriler, isletmelerin yenilikler yapmasi i¢in motive edici olmaktadir.
Stratejik yonetime uygun segilen isletme stratejileri, uluslararasi alanda isletmeleri olumlu yodnde
etkilemektedir. Isletmelerin faaliyet gosterdikleri endiistrilerin 6zellikleri, rekabet giicii ve stratejiler
iizerinde 6nemli bir rol oynamaktadir (Porter, 1990; Kog ve Ozbozkurt, 2014).

Turizm isletmelerinin stratejilerini ve yonetim bigimlerini piyasaya gore belirleyerek rekabet giiclerini
artirmasi gereklidir. Turizm isletmelerinde, fiyat ile rekabetten daha ¢ok mal ve hizmetlerde
farklilasmaya giderek rekabet giicii artirillmalidir. Ulusal rekabet icin yenilik, yenilik¢i tirlinler ve iiretim
stirecleri dnemli unsurlardir ve uluslararasi alanda rekabet giiciinii olumlu yonde etkilemektedir (Bahar,
2004; Bahar ve Kozak, 2012).

Devletin rolii: Ulusal rekabet avantajinin dort ana belirleyicisi haricinde, devletin rolii degisken bir
faktordiir. Devletin ulusal rekabet avantajina etkisi, dort ana faktorii etkilemesinden kaynaklanmaktadir.
Firmalar ve isletmeler faktor kosullari, siibvansiyonlar, sermaye piyasalarina ve egitime yonelik
politikalar, gibi unsurlar sebebi ile devlet roliinden etkilenmektedir. Devlet diizenlemeleri veya satin
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alma islemleri, ulusal alanda rekabet eden isletmelerin uluslararasi alanda hizmet etmesine engel
olusturuyorsa, devletin rolii olumsuz olmaktadir. Devlet, piyasalara dogrudan miidahalede bulunmamali
sadece rekabet ortamini iyilestirme ve isletmelere yenilikler yapmak icin ilham vermek iizerine
politikalar gelistirmelidir (Porter, 1990; Tasevska, 2006; Mehrizi ve Pakneiat, 2008).

Sans faktorii: Sans faktori, rekabet pozisyonlarinda kaymalar yaratmakta ve siireksizlik saglamaktadir.
Rekabete etki eden sans faktorlerine virlis ve salgin hastaliklar, beklenmeyen {irlin ve teknolojilerin
ortaya ¢ikmasi, doviz kurlarinda meydana gelen degisimler, devletler tarafindan verilen siyasi kararlar
ornek verilebilir. Sans faktorleri rakiplerin 6nceden planladiklari avantajlarinin gegersiz olmasina sebep
olur (Porter, 1990; Tasevska, 2006; Bahar ve Kozak, 2012).

Sans faktorleri, turizm piyasalarini ve rekabet ortamini degistirebilmektedir. Sans faktoriinde yer alan
bu olaylarin dnceden dngériilememesi, piyasa yapisim yiiksek oranda etkilemektedir. Ongériilemeyen
olaylarin gergeklesmesi sonucunda degisen firsatlarin etkisi ile bazi destinasyonlar avantaj kaybederken,
bazi destinasyonlar avantaj kazanmaktadir (Bahar, 2004).

Porter ii¢ jenerik stratejisi

Isletme diizeyinde rekabet stratejileri maliyet liderligi, farklilastirma ve odaklanma olarak ii¢ gruba
ayrilmaktadir. Bu ii¢ jenerik stratejisi uygulanarak miisterilerde deger yaratma ve konumlandirma
gercgeklestirilmesi Onerilmektedir. Konumlandirma, isletmelerin iiriin ve hedef miisteri grubu disinda,
rekabete yonelik yaklagimini da etkilemektedir. (Porter, 1990; Kilig ve Uslu, 2019).

Konumlandirma, miisterilerin mal ve hizmetleri pazarda nereye yerlestirdigi ile ilgili bir kavramdir.
Rekabet tstilinliigli elde edebilmek igin rakiplerden farkli sekillerde mal, hizmet veya markalarin hedef
kitleye yoneliminin saglanmasi gerekmektedir (Celik, 2009).

Turizm isletmeleri igin konumlandirma, boélgenin 6zellikleri ve kilit miisteri gruplarinin talepleri ile
uyumlu olan imajlarini, sistematik bir sekilde potansiyel miisterilerin zihnine yerlestirme siirecidir.
Turizmde destinasyon imaji1, turistlerin bolgeyi ziyaret etmesinde kilit bir faktor olarak kabul
edilmektedir. Dogru bir konumlandirma stratejisi, destinasyonu rakiplerinden farklilastirmakta ve
rekabet avantaji saglamaktadir. Dogru bir konumlandirma stratejisi i¢in, destinasyon nitelikleri, hedef
pazarin ihtiyag ve istekleri ayrintili bir sekilde analiz edilmelidir. Dogru konumlandirma yapilmamasi
durumunda, destinasyon daha gii¢lii bir destinasyon ile rekabet etmekte zorluk ¢eker, destinasyonun
konumu belirsizlesir bu durumda turistler konumlandirma amagli mesajlar1 anlayamaz, destinasyon
kimliginin belirsiz olmasi sonucunda miisterinin zihninde olumsuz bir imaj olusabilir (Chacko, 1996;
Williams, 2001).

Ug jenerik stratejisi maliyet liderligi stratejisi, farklilastirma stratejisi, odaklanma stratejisi olarak ii¢
gruba ayrilmaktadir.

Maliyet liderligi stratejisi: Maliyet liderligi stratejisi, isletmelerin mal/hizmetlerini rakiplerinden daha
verimli sekilde pazarlama, liretme ve tasarlama yetenegidir (Porter, 1990). Maliyet liderligi stratejisinde
iki onemli faktor bulunmaktadir. Birincisi, maliyet liderligi stratejisini uygulayan tek bir isletme
olmalidir. Birden fazla igletmenin bu stratejiyi uygulamasi rekabeti artiracak ve bu durum isletmeler i¢in
olumsuz sonuglanacaktir. fkincisi ise maliyet liderliginde farklilasmanin gerekli olmasidir. Maliyet
liderligi stratejisini uygulayan isletmeler tarafindan sunulan mal/hizmetler tiiketiciler tarafindan
istenilen ve satin alinan mal/hizmetler olmalidir (Porter, 1985).

Maliyet liderligi stratejisi elde edebilmek icin genel olarak yiiksek pazar payi, hammaddelere elverigli
erisim, teknolojik ekipmanlara yiliksek oranda sermaye yatirim, agresif fiyatlandirma gibi baslangicta
uygulanmasi gereken yiiksek maliyetli islemler bulunmaktadir (Tasevska, 2006).

Farklilastirma stratejisi: Farklilagtirma, isletmelerin mal ve hizmetlerine uyguladiklar yenilikler olarak
tanimlanmaktadir. Farklilagtirma; tasarim ve marka imaji, teknoloji, mal/hizmet oOzelliklerinde
degisikler, miisteri hizmetleri, bayi ag1 olusturma gibi faktorler ile gergeklestirilebilir. Farklilastirma
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stratejisi, miisterilerde marka sadakati olusturmakta ve rekabete karsi isletmeyi giliclendirmektedir, bu
durum miisterilerde fiyata karsi daha diisiik hassasiyet olugsmaktadir (Porter, 1980; Porter, 1985).

Farklilagtirma ile elde edilen avantajlarin siirdiiriilebilirligi daha uzun siire devam etmektedir. Miisteriler
tarafindan deger olusturan mal/hizmetler, sektdrde yer alan rakipler tarafindan kolaylikla taklit
edilemez. Giivenilir ve kaliteli iirlinler iiretmeye odaklanmak, gelismis veya diisiik performans
maliyetlerinin yliksek oldugu pazarlarda satislarda 6nemli bir etki yaratmaktadir (Porter, 1985; Banker
vd., 2014). Farklilagtirma stratejileri uygulayan isletmelerin teknolojik olarak yeterli olmasi, isletme ici
yaraticilik potansiyelinin yiiksek olmasi, pazarlama yetenegi, mal/hizmet gelistirme yetenegine sahip
olmasi biiyiik 6nem tagimaktadir. Ayrica farklilagtirmanin miisteriler iizerinde yaratacagi deger etkisi
siirekli olarak takip edilmelidir (Koban ve isgioglu, 2019).

Odaklanma stratejisi: Odaklanma stratejisi, belirli bir miisteri grubu, belirli tirinler veya belirli bir
cografi pazar lizerine yogunlagsmaktir. Odaklanma stratejisi, belirli bir hedefe en nitelikli sekilde hizmet
etmek iizerine kurulu bir stratejidir. Odaklanma stratejisini uygulayan isletmeler, maliyet liderligi ya da
farklilagtirma stratejisi uygulan isletmeler ile rekabete etmek yerine, eksik pazar boliimlerini bulmaya
calismaktadir. Isletmeler belirledikleri hedeflerin ihtiyaglarini en iyi sekilde karsilamay1 veya hedef
miisteri grubuna daha diigiik maliyetle hizmet etmeyi hedefleyebilmektedir.

Yontem

Arastirmanin amact ve onemi

Calismanin amact; kis turizmi destinasyonlarinda faaliyet gosteren konaklama isletmelerinin rekabet ve
konumlandirma stratejilerinin belirlenmesidir. Isletmelerin rakipleri karsisinda uyguladiklar rekabet ve
konumlandirma stratejileri tespit edilerek, rekabet edebilirliklerinin artirilmasi agisindan isletmelere
katki saglanmasi amaglanmistir. Bu calismada, Tirkiye’nin kis turizmi destinasyonlarinda faaliyet
gosteren konaklama isletmelerinin, yoneticiler goéziinden rekabet¢i yanlarinin belirlenmesi de
hedeflenmektedir.

Tiirkiye’de kis turizminin gelismesi, uluslararasi pazarda yer alabilmesi i¢in isletmelerin rekabet ve
konumlandirma stratejilerinin gelistirilmesi ¢alismanin 6nemini olusturmaktadir. Caligma kapsaminda
elde edilecek bulgularla rekabetin yogun oldugu kis turizmi destinasyonlarina, rekabet ve
konumlandirma stratejileri konusunda onerilerde bulunulabilecektir.

Evren ve drneklem

Caligmanin evreni, kis turizminde faaliyet gosteren konaklama isletmelerdir. Bu sebeple oncelikle kis
turizmi destinasyonlar1 sonraki agamada ise destinasyonlarda yer alan konaklama isletmelerine
ulagtlmistir. Tiirkiye’de kis turizmi destinasyonlarinda faaliyet gdsteren arastirmaya uygun 42
konaklama igletmesinden 21 igletmenin iist diizey yoneticilerine yari yapilandirilmis miilakat sorular
yonlendirilmigtir. COVID-19 pandemisi ile bircok konaklama isletmesinin acgilmamasi ve bazi
konaklama isletmeleri yoneticilerinin goriismeyi kabul etmemesi sebebi ile 21 katilimci ile goriisme
gergeklestirilmistir.

Aragtirmanin 6rneklemini olusturan iist diizey yoneticiler ile gériisme yapilabilmesi i¢in randevu talep
edilmis ve yoneticiler ile bireysel goriisme yapilmistir. Katilimeilarin {ist diizey yonetici olmasi kosulu
aranmistir. 21 katilimci ile gergeklestirilen goriismeler sonucunda, verilerin doygunluga ulagmasi
nedeniyle goriismeler yeterli gortilmiistiir.

Veri toplama araci

Verilerin elde edilmesi i¢in goriisme tekniginin kullanildig1 aragtirmada, veri toplama araci olarak yari
yapilandirilmis miilakat formu kullanilmigstir. Elde edilen veriler betimsel analiz teknigi ile analiz
edilmistir. Arastirmanin amacina uygun oldugu diisiiniilen 20 sorudan olusan yar1 yapilandiriimis
miilakat formu Michael E. Porter’in 1990 yilinda ortaya koydugu “Elmas Modeli” ve 1985 yilinda
literatiire kazandirdig1 “Uc Jenerik Stratejisi” kullamlarak olusturulmustur. Michael E. Porter’mn “Elmas
Modeli” ve “Ug Jenerik Stratejisi” kullanilarak olusturulan miilakat formu, yap1 gecerliliginin saglamasi
amaci ile uzman goriisiine sunulmustur. Dokuz uzman tarafindan belirsizlik, biitiinliik, anlasilirlik gibi



Kis turizminde faaliyet gosteren konaklama isletmelerinin rekabet ve konumlandirma stratejileri: Tiirkiye drnegi

konularda yapilan elestiriler dikkate aliarak sorular diizenlenmistir. On gdriisme ve miilakatlar Subat
— Haziran 2021 tarihleri arasinda 20 ile 50 dakika arasinda degisen bireysel goriismeler seklinde
gerceklestirilmistir. Gorlismeler yiiz yiize, Zoom programi iizerinden ve telefon ile gerceklestirilmistir.
Gorligmeler goriintii ve ses kayit cihazlari ile kayit altina alinarak raporlanmistir.

Verilerin analizi

Arastirmada verilerin analizi i¢in Wolcott’un (1994) 6nerdigi ii¢ yol kullamilmistir. Caligmanin 6zgiin
olmasi i¢in arastirmaya katilan bireylerin sdylediklerinden alintilar yapilmasinin yaninda sistematik
olarak veriler kategorize edilerek incelenmistir. Veri analizi siirecinde aragtirmacinin yorumlar: da
kullanilmistir. Strauss ve Corbin’in (1990) 6nerdigi model kapsaminda kodlama, kategorileri belirleme,
kategorileri isimlendirme ve bu kategorilerin Ozelliklerinin tanimlanmasi gergeklestirilerek siireg
tamamlanmistir. Veri analizi i¢in aragtirmaci tarafindan 6n okumasi yapilan metinlerin MAXQDA 2020
programi ile kod ve temalar1 olusturulmus daha sonra analiz edilmistir.

Arastirmanin sitmirliliklar:

Aragtirmada {i¢ sinirhlik bulunmaktadir. Bunlar; COVID-19 pandemisi nedeni ile bazi konaklama
isletmelerinin faaliyete agilmamasi, ki destinasyonlarinda faaliyet gdsteren konaklama isletmelerinden
bazilarinin dijital platformlarda yer almamasi ve internet sitelerinin bulunmamasi, kis turizminde
sezonun kisa olmasindan dolayi, zamanin kisith olmasi ve is yogunlugundan dolay: iist diizey
yoneticilerden geri doniis alinamamasidir. Kis turizminde faaliyet gosteren fakat ulasilamayan
konaklama isletmeleri ¢aligmanin sinirliliklarini olugturmaktir. Goriisme teknigi ile elde edilen veriler,
katilimer goriisleri ile sinirli kalmaktadir.

Bulgular ve tartisma

Katilimcilara ait tanimlayici bilgiler

Asagida goriismede yer alan katilimcilara ait tanimlayici bilgilere (cinsiyet, yas, egitim durumu, medeni
durum, unvan, konaklama isletmesinde ¢aligma siiresi) yer verilmistir.

Tablo 1: Katilimcilara ait tanimlayict bilgiler

Medeni Konaklama
Kodlama  Cinsiyet Yas Egitim Durumu D Unvan isletmesinde
urum . s
Calisma Siiresi
K1 Erkek 26-35 Lisans Evli Onbiiro Miidiirii 11 yil ve iistii
K2 Erkek 46-55 Lise Evli Genel Miidiir 1 yildan az
Yiksek . e
K3 Erkek 46-55 Lisans/Doktora Evli Satis Midiirii 1-3y1l
K4 Erkek 36-45  Yiiksek Evli Onbiiro Miidiirii 11 il ve iistii
Lisans/Doktora
K5 Kadin 26-35 Lisans Bekar Misafir [ligkileri Miidiirii 6-10 y1l
K6 Erkek 46-55 Lisans Evli Genel Midiir 1-3y1l
K7 Erkek 36-45 Lisans Bekar Onbiiro Miidiirii 1-3y1l
K8 Erkek 36-45 Lisans Evli Genel Midiir 11 yil ve iistii
Yiiksek . .
K9 Erkek 36-45 Lisans/Doktora Evli Sorumlu Miidiir 4-5 y1l
Yiiksek . Satis ve Pazarlama
K10 Erkek 26-35 Lisans/Doktora Evli Miidiirii 1-3 yil
K11 Erkek 46-55 Lisans Bekar Onbiiro Miidiirii 1 yildan az
K12 Erkek 18-25 Lisans Bekar Onbiiro Miidiirii 4-5y1l
K13 Erkek 46-55 Lise Evli Genel Miidiir 6-10 y1l
K14 Erkek 26-35 Lise Evli Teknik Midiir 4-5y1l
Yiiksek . P
K15 Erkek 26-35 Lisans/Doktora Evli Otel Yoneticisi 4-5 y1l
K16 Erkek 26-35 Lisans Bekar Onbiiro Miidiirii 1-3 yil
K17 Erkek 36-45 Lisans Evli Genel Midiir 11 y1l ve iizeri
K18 Erkek 36-45 Lise Bekar Operasyon Miidiirii 1 yildan az
56 ve Yiiksek A b e e
K19 Erkek Gizeri Lisans/Doktora Bekar Otel Miidiirii 4-5 y1l
Yiiksek . e
K20 Erkek 46-55 Lisans/Doktora Evli Genel Midiir 6-10 y1l
K21 Erkek 26-35 Lisans Bekar Onbiiro Miidiirii 1-3 yil
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Tablo 1’de katihmcilarin yas oranlarina bakildiginda yaklagik %33 iiniin 26-35, %23,8’inin 36-45,
%28,5’inin 46-55 yas araliginda yer aldig1 ve katilimcilarin ¢ogunlukla erkek oldugu goriilmektedir.
Katilimcilarin biiyiik kismiin erkek olmasi konaklama isletmelerindeki ¢alisma siirelerinin uzun ve
sartlarinin zor olmasina baglanabilir. Katilimcilarin konaklama igletmesinde ¢aligma siirelerinin 1 yildan
fazla olmasi calismanin gecerliligi konusunda belirleyici bir unsur olarak diistiniilmektedir.
Katilimcilarin sektdrde ¢alisma siirelerinin ¢ogunlukla 11 yildan fazla oldugu fakat bulunduklar
konaklama isletmesinde ¢aligma siirelerinin ¢ogunlukla 1-3 yil arasinda oldugu goriilmektedir. Bu
durum iist diizey yoneticilerde de degisimlerin fazla oldugunu gostermektedir. Egitim seviyelerinin
cogunlukla yiiksekogretim diizeyinde olmasi calismadan elde edilen bulgular arasindadir.

Konaklama isletmeleri hakkinda genel bilgiler
Asagida konaklama igletmeleri hakkinda genel bilgilere yer verilmistir.

Tablo 2: Konaklama isletmeleri hakkinda genel bilgiler

Kodlama isletme Biiyiikliigii O?;‘:g‘fg‘;‘n‘:ﬁl‘l'; Y""Z*‘iy?;z;;‘i‘m“ Kayak Merkezleri
K1l Butik Otel 12 Ay 10.000 Zigana
K2 i1 Ozel idare Tesisi 12 Ay - Yalnizgam
K3 4 Yildiz 12 Ay - Uludag
K4 5 Yildiz 12 Ay 65.000 Palandoken
K5 4 Yildiz Aralik- Nisan 20.000 Kartalkaya
K6 4 Yildiz 12 Ay 60.000 Palandoken
K7 4 Yildiz 12 Ay 22.000 Erciyes
K8 3 Yildiz 12 Ay 25.000 Hazarbaba
K9 Butik Otel Aralik- Nisan 100 Kopdag:
K10 3 Yildiz 12 Ay 50.000 Konakl
K11 5 Yildiz Kasim- Mart 5.000 Sarikamig
K12 5 Yildiz 12 Ay 20.000 Kartepe
K13 4 Yildiz Aralik- Mart 10.000 Kartalkaya
K14 3 Yildiz Aralik- Mart 10.000 Kartalkaya
K15 3 Yildiz Aralik- Mart 15.000 Uludag
K16 4 Yildiz Aralik- Mart 50.000 Kartalkaya
K17 4 Yildiz 12 Ay 32.000 Palanddken
K18 4 Yildiz 12 Ay 7.400 Erciyes
K19 3 Yildiz Kasim- Nisan 7.000 Sarikamig
K20 i1 Ozel idare Tesisi Aralik- Mart 1.500 Yildizdag:
K21 5 Yildiz Aralik -Mart 100.000 Uludag

Tablo 2’de konaklama isletmelerinin yaklasik %38’inin 4 yildizli oldugu, 3 ve 5 yildizli konaklama
isletmelerinin toplam %42,8 oraninda oldugu goriilmektedir. Kis turizminde faaliyet gosteren
konaklama isletmelerinin %52,3’liniin 12 ay ag¢ik olmasi elde edilen bulgular arasindadir. Kis
destinasyonlarinin yaz aylarinda tirmanma, yiiriiylis, yayla turizmi i¢in kullanilmasi konaklama
isletmelerinin 12 ay agik olmasina sebep olarak gosterilebilir. Yilda ortalama ziyaret¢i sayisinin ise en
cok K21 olarak kodlanan konaklama igletmesinde oldugu goriilmektedir. Katilimcilardan bazilar
isletmenin yeni olmasindan ya da isletmeyi yeni devralmasindan dolay1 ortalama ziyaretci sayisi
verememistir.

Insan kaynaklar: yonetimi sorusuna iliskin kattlimcilarin degerlendirmeleri

“Calisanlarimizin bilgi ve becerilerinin igletmenize rekabet iistiinliigii saglayip saglamadigr hakkindaki
diisiinceleriniz nelerdir?” sorusuna iliskin bulgular ele alindiginda g¢alisanlarin bilgi ve becerilerinin
isletmeye rekabet iistiinliigii sagladigi sonucuna ulasilmigtir. Katilimeilar uzun siire birlikte ¢alistiklar
kalifiye elemanlarin konaklama isletmesinin isleyisini ve sorumluluklarini iyi bildiklerini, misafir istek
ve ihtiyaglarina daha hizli cevap verebildiklerini belirtmektedir. Calisanlarin giiler yiizlii, ¢6ziim odakls,
yardimsever ve egitimli olmasinin katilimcilar nezdinde isletmeye rekabet iistiinliigii sagladig ortaya
cikmaktadir.
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Altyapi-iistyapt sorusuna yonelik katilimcilarin degerlendirmeleri

“Isletmenizin altyapi ve iistyapt olanaklarimin isletmenize rekabet iistiinligii saglayp saglamadig
hakkinda ne diisiiniiyorsunuz?” sorusuna 19 katilimci istiinlik sagladigi, 2 katilimer stiinlik
saglamadigimi cevabini vermistir. Kig turizmi kapsaminda altyap1 ve iistyap1 unsuru olarak mekanik
tesislerin ve pistlerin yapisinin rekabet {istiinliigli saglamada etkili oldugu elde edilen bulgular arasinda
yer almaktadir. Rekabet iistiinliigii saglamadigi dile getiren katilimcilar, kis turizmi kapsaminda sadece
kar olmasimin yeterli bir unsur oldugunu belirtmektedir. Katilimcilardan bazilar1 da ¢evre altyapisinin
da ¢ok 6nemli oldugunu aligveris merkezleri, eglence yerleri vb. unsurlarin bulunduklar1 bolgede
yetersiz oldugunu ve bu unsurlarin eksik olmasinin diger bolgeler ile rekabeti olumsuz etkilendigini
belirtmistir. Baz1 bdlgelerdeki katilimcilar oda sayisinin yetersiz oldugunu ve yurtdisi pazarina
acgilamadiklarini da belirtmigtir.

Ulasim sorusuna yonelik katilimcilarin degerlendirmeleri

“Ulasim olanaklarimizin  isletmenize rekabet iistiinliigii saglayip saglamadigi  hakkinda ne
diigtintiyorsunuz?” sorusuna 19 katilimei rekabet iistiinliigii sagladigi, 2 katilimer stiinliik saglamadigi
cevabin1 vermistir. Karayolunun ulasima uygun olmasi, isletmenin havaalanina yakin olmasi ve
konaklama isletmelerinin sehir merkezine yakin olmasi rekabet iistiinliigii saglamada etkili olmaktadir.
Kayak merkezlerinin biiyiiksehirlere yakin olmasi, havalimani ile ulasimin kisa zamanda ger¢eklesmesi
gibi etkenlerin de kis destinasyonlarina rekabet iistiinliigii sagladig1 elde edilen bulgular arasindadir.
Katilimcilardan bazilari telesiyejlerin ve teleferiklerin ulasimda énemli bir unsur oldugunu belirtmistir.
Rekabet lstlinliigli saglamadigr ifade eden 2 katilimci, 6zel ulagim imkanlari sunmadigr fakat bunun
rekabeti olumsuz etkilemedigini ifade etmistir.

Sermaye sorusuna iliskin katilimcilarin degerlendirmeleri

“Isletmenin sermaye giiciiniin rakiplerinize karsi avantaj saglayyp saglamadigi hakkinda ne
diistiniiyorsunuz?” sorusuna 14 katilimer istiinliik sagladigini, 3 katilimer iistiinliik saglamadigini, 4
katilime1 ise rekabeti etkilemedigi cevabimi vermistir. Katilimcilar sermayenin igletmenin
modernizasyonunda, hizmet kalitesinde, beklenmedik krizlerde, ¢alisan ve misafirler tarafindan tercih
edilmede isletmeye rekabet iistiinliigii sagladigini belirtmistir. 3 katilimci, hizmet kalitesinin iyi olmasi
durumunda sermayenin rekabet {istlinliigli saglamadigin1 belirtmistir. Rekabeti etkilemedigini ifade
eden 4 katilimci ise, sermayenin herhangi bir iistiinliik saglamadigini kis destinasyonlarinda igletmelerin
sermayelerinin birbirine yakin oldugunu dile getirmistir.

Bilgi kaynaklarina yéonelik katthmcilarin degerlendirmeleri

“Bilgi kaynaklariniz ve bilgi akisinin igletmenize rekabet avantaji saglayip saglamadigr hakkinda ne
diistiniiyorsunuz?” sorusuna katilimcilarin tamami bilgi kaynaklarinin igletmeye rekabet iistiinliigii
sagladigini ifade etmistir. Kullanilan programlar ile konaklama isletmesi i¢inde ¢alisanlarin anlik bilgi
aligverisi yapabilmesi, misafirlerin bilgi ve isteklerinin veri tabanlarinda kaydedilmesinin igletmeye
rekabet istiinliigi sagladig1 elde edilen bulgular arasindadir. Bunlara ek olarak isletme yoneticileri
online rezervasyon kanallar1 ile gerceklestirilen bilgi akisinin da ¢ok dnemli oldugunu ve isletmeye
rekabet iistiinliigii sagladigimi dile getirmigtir.

Miigteri istek ve beklentilerine yonelik katilimcilarin degerlendirmeleri

Katilimcilara “Meiisteri istek ve beklentilerinin degismesi uyguladiginiz rekabet stratejilerini nasil
etkiler?” sorusu yonlendirilmistir. 18 katilimci, misterilerin istek ve beklentilerinin degismesiyle
birlikte uyguladiklar1 rekabet stratejilerinin olumlu etkilendigini dile getirmistir. Musteri istek ve
beklentilerinin dikkate alinmas1 gerektigi, isletmeye motivasyon ve itici gii¢c kazandirdigy, isletmenin
gelismesine katkida bulundugu ve miisteri memnuniyetini etkiledigi elde edilen bulgular arasindadir.
Bazi katilimeilar yenilige agik olunmamasi durumunda diger isletmeler ile rekabet edemeyeceklerini
belirtmistir. 3 katilimer ise, tiim miisteri istek ve beklentilerine cevap vermenin miimkiin olmadigini
¢linkil mevcut sermaye, ¢cevre kosullari gibi unsurlarin buna uygun olmadigin ifade etmislerdir.

Deger olusturma sorusuna yonelik kattlimcilarin degerlendirmeleri
Katilimcilara “Miisterileriniz i¢in deger olusturmada hangi konulara onem verirsiniz?” sorusu
yonlendirilmistir. Deger olusturma ile ilgili bulgular incelendiginde miisteriler i¢in deger olusturmada
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en ¢ok kalite ve memnuniyete énem verildigi saptanmistir. Katilimcilar bazilar1 deger olusturmada
fiyatin 6nemli oldugunu belirtirken, diger katilimcilar deger olusturmada fiyatin 6nemli bir unsur
olmadigi, verilen hizmetin kaliteli olmasin durumunda miisterilerin fiyati énemsemedigini ifade
etmistir. Deger olusturmada onemli goriilen diger unsurlar ise miisteriyi tanimak, 6zel giinlerini
hatirlamak, isletmede aile ortam1 olusturmak ve misafire giiven vermek olarak siralanmaistir.

Miigteri iligkileri yonetimi sorusuna iliskin katlimcilarin degerlendirmeleri

Katilimcilara “Miisteri iliskileri yonetimini nasil gerceklestiviyorsunuz? Miisteri iliskileri yonetimi
uygulamalarinin isletmenize rekabet tistiinliigii saglayp saglamadigini hakkinda ne diisiiniiyorsunuz?”
sorusu yoOnlendirilmistir. Bulgular incelendiginde sorun, sikdyet ve Onerilerin hemen ¢oziilmesinin
miisterilerin memnuniyet derecesini arttirdigi, bu sebeple rekabet listlinliigli sagladigi sonucuna
ulastlmistir. Misafirin bir sorun yasamasi ya da bir sikayette bulunmasi durumunda isletmelerde bulunan
iist diizey yoneticiler, misafir iligkileri yonetimi veya 6n biiro elemanlar1 en hizli sekilde sorunu ¢6zmeye
yonelik uygulamalar gergeklestirmektedir. Misteri iligkileri yonetimi birimi bulunmayan kiigiik
isletmelerde genellikle iist diizey yoneticilerin misafirler ile birebir iletisim kurmasi da elde edilen
bulgular arasindadir.

Ilgili ve destek endiistriler sorusuna yonelik katlimcilarin degerlendirmeleri

“Isletme faaliyetlerini siirdiirmek icin iligki i¢cinde oldugunuz diger endiistri ve isletmelerin (ulastirma,
seyahat acentesi vs.) isletmenize rekabet iistiinliigii saglayp saglamadigi  hakkinda ne
diigtintiyorsunuz?” sorusuna 18 katilmci ustiinlik sagladigi, 2 katilimer dstiinliik saglamadigi, 1
Katilimer ise rekabeti etkilemedigi cevabini vermistir. Isletmelerin biiyiik cogunlugunun acenteler ile
calistig1 ve acentelerin isletmeye biiylik bir rekabet istiinliigii sagladigi elde edilen bulgular arasindadir.
Acente ve online satig kanallarini kullanmanin hedef kitleye daha hizli ulagsmada etkili oldugu elde
edilen bulgular arasindadir. Pistlere belli uzaklikta olan isletmelerin, misafire 6zel ulasim hizmeti
sunmasinin da rekabet iistiinliigii sagladigi elde edilen bulgular arasindadir. Buna ek olarak havaalani,
terminalden misafirlere 6zel ulasim imkani saglayan isletmeler rekabet Ustiinliigli elde ettigini dile
getirmistir.

Hammadde ve hizmet tedariklerine yonelik kattlimcilarin degerlendirmeleri

“Ihtiyag duyulan hammadde ve hizmet tedariklerini nasil yonetiyorsunuz? Bu durum diger isletmelere
kars1 rekabet giiciintizii nasil etkiliyor?” sorusuna 17 katilimcr istiinliik sagladigi, 3 katilimci rekabet
iistiinliigii saglamadigi ve 1 katilimer rekabeti etkilemedigi cevabini vermistir. Rekabeti etkilemedigini
dile getiren katilimcilar, kig destinasyonlarinda bulunan konaklama isletmelerinin genellikle aymn
tedarikgiler ile ¢aligtigini, tedarik hizmetlerinin bir fark yaratmadigini ifade etmistir. Kig turizminde
isletmelerin genel olarak sehir merkezinden uzak destinasyonlarda bulunmasi, ihtiya¢ duyulan {iriin ve
hammaddeye aninda ulasilamamasi gibi sebepler ile katilimcilar kurumsal, zincir ve giivenilir olan
tedarikgileri tercih ettiklerini ifade etmislerdir.

Pazar payimi korumaya ve biiyiitmeye yonelik katilimcilarin degerlendirmeleri

“Pazar payimizi korumak ve biiyiitmek icin izlediginiz stratejilerin isletmenize rekabet iistiinliigii
saglayp saglamadigi hakkinda ne diigiiniiyorsunuz?” sorusuna 20 katilime1 rekabet Ustlinliigli sagladig,
1 katilmer stiinliik saglamadigi cevabimi vermistir. Katilimcilarin cevaplari analiz edildiginde,
isletmelerin pazar payini korumak i¢in gelen misafirler ile iyi iligkiler kurmasi, kaliteli mal/hizmet
sunmasi ve misafir memnuniyetine 6nem vermesi elde edilen bulgular arasindadir. Katilimcilar,
memnun kalan misafirlerin tekrar ayni konaklama isletmesini tercih ettiklerini ve yakin cevrelerine
onerdiklerini belirtmislerdir. Bu durum isletmelerin pazar payini arttirmasina olanak saglamaktadir.
Ustiinliik saglamadigini ifade eden 1 katilimci ise kis destinasyonlarinda pazar payini korumak igin kar
yagisinin etkili oldugunu, kar olmadig1 durumda stratejilerin yetersiz oldugunu dile getirmistir.

Rakip destinasyonlara yonelik kattlimcilarin degerlendirmeleri

“Tiirkiye’de ve diinyada kis turizmi destinasyonlarindan hangisini kendinize rakip olarak
goriiyorsunuz? Neden?” sorusu yonlendirildiginde katilimcilarm biiyiik kismu diinyadaki ki turizmi
destinasyonlarini rakip olarak gérmediklerini dile getirmistir. Katilimcilardan bazilari ise Alp Daglar
ve Bulgaristan’da yer alan Bansko Kayak Merkezi’ni rakip olarak gordiiklerini ifade etmistir. 6 katilimci
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Bursa’da bulunan Uludag kayak merkezini rakip olarak gordiiklerini dile getirmistir. 5 katilimci
Erzurum’da bulunan Paland6ken kayak merkezini rakip olarak gordiiklerini, 2 katilimci ise Bolu’da
bulunan Kartalkaya kayak merkezini rakip olarak gordiigiinii ifade etmistir.

Fiyat politikasina iligkin katilimcilarin degerlendirmeleri

“Daha rekabet¢i olmak icin izlediginiz fiyat politikasi nedir?” 11 katilimci fiyat politikalarint hizmet
kalitesi ile dogru orantili gergeklestirdiklerini, 3 katilimci ise fiyati arz ve talebe gore belirlediklerini,
kis sezonu diginda fiyatlar ¢ok uygun olsa da misafir sayisinin diisiik oldugunu belirtmislerdir. Diger
isletmelerin ise masraflarla dogru orantili, memnuniyet odakli, ekonomik fiyat, diisiik fiyat politikasi
izledigi elde edilen bulgular arasindadir.

Sans faktoriine iligkin kattlimcilarin degerlendirmeleri

Katilimcilara digsal faktor olan sans faktoriine iliskin “Kontroliiniiz disinda gelisen olumlu veya olumsuz
durumlarda nasil bir strateji izlersiniz? (Politik olaylar, pandemi, savas, ekonomik kriz, teknoloji
gelisimi vs.)” sorusu yonlendirilmistir. 8 katilimei, belli bir strateji gelistirmediklerini, kontrolleri
disinda gelisen olaylarda hangi stratejiyi uygulamak gerekiyorsa o stratejiyi uyguladiklarini ifade
etmiglerdir. Katilimcilar genellikle aragtirmanin yapildigi donemde devam etmekte olan COVID-19
salginina yonelik cevap vermislerdir. COVID-19 salgim1 kapsaminda, isletmelerin “Giivenli Otel
Sertifikas1” alarak misafirlere giiven verdigi, reklam ve tanitim faaliyetleri gerceklestirerek dis pazari
tercih eden misafirleri i¢ pazara yonlendirdigi elde edilen bulgular arasindadir.

Devletin roliine yonelik katilimcilarin degerlendirmeleri

“Kis turizmine yonelik devlet tesviklerinin, tanitim ve vergi politikalarinin rekabet iistiinliigii saglayip
saglamadigi hakkinda ne diistintiyorsunuz?” sorusuna 10 katilimci rekabet {istiinligli sagladigi, 9
katilimc1 rekabet {istiinliigli saglamadigi cevabimi vermistir. Katilimeilardan 1 kisi rekabeti
etkilemedigini dile getirirken, 1 katilimec1 ¢ekimser davranarak soruya cevap vermek istememistir.
Rekabet istiinliigii sagladigi cevabimi veren 10 katilimcidan 3’0 kis turizmi destinasyonlari arasinda
ayrimcilik yapildigini, tesviklerin ve tanitimlarin yetersiz diizeyde oldugunu ve bu durumun kig
destinasyonlar1 arasinda rekabeti olumsuz etkiledigini ifade etmistir. 1 katilime1 devlet tesvik, politika
ve tanitimlariin iilke i¢inde rekabeti etkilemedigini ancak yurt dis1 ile rekabette etkili olacagini ifade
etmistir.

Maliyet azaltict uygulamalar iligkin katthmcilarin degerlendirmeleri

Katilimcilara “Maliyet azaltict sistem ve uygulamalarim tercih ediyor musunuz? Bunun isletmenize
avantajlart ya da dezavantajlari nelerdir?” sorusu yoOnlendirilmistir. 15 katilimer maliyet azaltici
uygulamalarin isletmelerine rekabet Ustiinligii sagladigini, 6 katilimer ise avantaj saglamadigim dile
getirmistir. Katilimcilar isletmelerin en biiyiik gider kalemlerinin enerji giderleri ve personel gideri
oldugunu ifade etmistir. Maliyet azaltici sistem ve uygulamalari kullanmanin siirdiirilebilirlik,
ekosistem ve gevre icin 6nemli bir unsur oldugu elde edilen bulgular arasindadir. isletmeler hammadde
ve demirbas {irlinlerde maliyet azaltici sistemleri kullanmadiklarini, bu durumun misafir memnuniyetini
olumsuz etkileyecegini ifade etmislerdir. 6 katilimei, kis destinasyonlarinda bulunan konaklama
isletmelerinde maliyet azaltici sistemleri kullanmanin isletme igin risk olusturdugunu ifade etmistir.

Tedarik maliyetlerine iligkin kattlimcilarin degerlendirmeleri

“Isletmenizde ihtiya¢ duyulan hammadde ve hizmetleri daha diisiik ya da daha yiiksek maliyetlerle temin
etmek isletmenize nasi avantaj ya da dezavantaj sagliyor?” sorusuna diisik maliyetlerin isletme
kalitesini ve imajin1 olumsuz etkileyecegi, yiiksek maliyetli iiriinlerin ise isletme tarafindan tercih
edilmedigi cevaplar1 verilmistir. Katilimcilarin tedarik¢i firmalardan teklif aldiklari ve isletmelerine
uygun kalitede iirlin tercih ettikleri elde edilen bulgular arasindadir. Bu sebeple isletme yoneticileri
uygun fiyata kaliteli iiriin temin ettiklerini dile getirmislerdir.

Hedef miisteri grubuna iliskin katitlimcilarin degerlendirmeleri

Katilimeilara “Hedef miisteri grubunu segerken hangi unsurlara dikkat ediyorsunuz? Sizce belli bir
pazara odaklanmanmn ortaya ¢ikardigi avantajlar ve dezavantajlar nelerdir?” sorusu yonlendirilmistir.
Hedef miisterini grubunu segerken belli bir pazara odaklanmanin dogru olmadigi, isletmelerin birden
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¢ok pazara odaklanmayi tercih ettigi elde edilen bulgular arasindadir. Katilimcilardan bazilari kig
turizmi destinasyonlarinda doga sporlarini seven miisteri grubunu segctiklerini ifade etmistir. Bazi
katilimeilarin ise hizmet kalitesi ve sunulan {iriine uygun miisteri gruplarma odaklandig: elde edilen
bulgular arasindadir.

Pazar boliimlendirme sorusuna yonelik katilimcilarin degerlendirmeleri

“Rakiplerinizden daha etkin pazar boliimlendirme stratejisi uygulamaniz isletmenize nasil bir rekabet
ustiinliigii saglamaktadir?” sorusuna 15 katilimer rekabet iistlinliigii sagladigi, 3 katihmei iistiinlikk
saglamadigl, 3 katilimci ise rekabeti etkilemedigi cevabini vermistir. Yurt dis1 pazarina odaklanan
isletmeler yabanci para girdisi bakimindan daha avantajli oldugunu ifade etmislerdir. Katilimcilardan
bazilar1 devaml gelen misafirler ile sosyal medya araciligiyla siirekli iletisim i¢inde olduklarim bu
sebeple pazar bolimlendirme stratejisi gelistirmediklerini dile getirmislerdir. Bazi katilimcilar ise pazar
boliimlendirme stratejisini dogru bulmadiklarini her pazara hitap edilmesi gerektigini ifade etmisler.

Farklilastirma stratejisine yonelik katitlimcilarin degerlendirmeleri

Katilimeilara “Isletmenizi diger isletmelerden farklilastiran, miisterilerin sizi tercih etmesinde on plana
¢tkan bir unsur var mi? Neden bu unsuru tercih ediyorsunuz?” sorusu yonlendirilmistir. Katilimcilar
tarafindan “Kaliteli hizmet” 8 kez, “gevrenin dogal giizelligi” 3 kez, “ulasim kolaylig1”, “biiyliksehirlere
yakinlik” toplam 5 kez tekrarlanmistir. Personelin giiler yiizlii olmasi, isletmede uzun siire ¢aligmasi,
anlayish ve tecriibeli olmasinin isletmeyi 6n plana ¢ikardigi elde edilen bulgular arasindadir. Bazi
kattlimcilar isletmenin aile oteli olmasinin, isletmeyi 6n plana ¢ikardigin1 ve bu yiizden tercih
edildiklerini dile getirmistir.

Kod iligkileri analizi

Katilimcilar ile gerceklestirilen goriismeler sonucunda, ¢alismanin daha iyi anlasilmasi i¢in olusturulan
kodlar arasindaki iligkiler incelenmistir. Sans ve devlet faktorlerinin iliski icinde oldugu kodlar
bulunmadigi i¢in bu faktorlere yer verilmemistir.

Faktor kosullar ile en c¢ok iliskili olarak goriilen kod altyapi/iistyapi, en az iliskili kodun ise insan
kaynaklar1 oldugu tespit edilmistir. Bilgi kaynaklar1 ve insan kaynaklar1 arasinda 1 kez, sermaye ve
altyapi/iistyap1 arasinda 4 kez, ulasim ve altyapi/iistyap1 arasinda 3 kez iliski kurulmustur. Sermaye ile
altyapi/iistyap1 arasinda 4 kez iliski kurulmasinin sebebi destinasyonlarda bulunan otellerinin ve
bolgenin gelisiminin sermayeye bagli olmasi olarak degerlendirilebilir (Tablo 3).

Tablo 3: Faktor kosullar kod iliskileri tablosu

Kod Sistemi Bilgi Kaynaklar1 Sermaye Ulasim Altyapi- Ustyapt  insan Kaynaklar
Faktor Kosullar 22 22 25 26 23
Faktor Kosullari\Bilgi Kaynaklart 0 0 0 0 1
Faktor Kosullari\Sermaye 0 0 0 4 0
Faktor Kosullari\Ulagim 0 0 0 3 0
Faktor Kosullari\Altyapi- Ustyapi 0 4 3 0 1
Faktor Kosullari\insan Kaynaklart 1 0 0 1 0

Talep kosullarinda en ¢ok iligkili goriilen kod miisteri istek ve beklentileri olurken, en az iliskili kod ise
miisteri iligkileri yonetimi olmustur. Miisteri iliskileri yonetimi kodu ile deger olusturma, miisteri istek
ve beklentileri kodlar1 1 kez eslesmistir. Olusturulan kodlar (miisteri iligkileri yonetimi, deger olusturma,
miisteri istek ve beklentileri) birbiri ile etkilesim i¢inde olan unsurlardir. Bu unsurlardan bir tanesinin
olumsuz olmasi durumda diger unsurlarda olumsuzluktan etkilenecektir (Tablo 4).
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Tablo 4: Talep kosullarina kod iliskileri tablosu

Kod Sistemi Mﬁ%%ﬁgiii:(iﬂeri Deger Olusturma Mgitlgf;rf;tlzl;ive
Talep Kosullar1 22 23 24
Talep Kosullar\Miisteri iliskileri Yonetimi 0 1 1
Talep Kosullari\Deger Olusturma 1 0 1
Talep Kosullari\Miisteri Istek ve Beklentileri 1 1 0

flgili ve destek endiistriler kodunda hammadde ve hizmet tedarikleri 21 kez, destek endiistriler ise 20
kez eslesmistir. Hammadde ve hizmet tedarikleri ile destek endiistriler arasinda 1 kez etkilesim
gergeklesmigtir. Turizm endiistrisinin hizmet odakli olmasi, destek endiistrileri ve hammadde/hizmet
tedariklerini daha 6nemli duruma getirmektedir (Tablo 5).

Tablo 5: Ilgili ve destek endiistriler kod iliskileri tablosu

Kod Sistemi Hammadde ve Hizmet Tedarikleri Destek Endiistriler
Ilgili ve Destek Endiistriler 22 21
Ilgili ve Destek Endiistriler\Hammadde ve 0 1
Hizmet Tedarikleri
Ilgili ve Destek Endiistriler\Destek 1 0

Endistriler

Firma stratejileri, yapisi ve rekabet kosullar ile fiyat politikasi 24 kez, rakip destinasyon ve pazar payini
korumak 21 kez eslesmistir. Fiyat politikasi ile rakip destinasyonlar 1 kez, pazar payini korumak ise 2
kez etkilesim gostermistir. Firma stratejileri, yapisi ve rekabette isletmelerin belirledikleri fiyat
politikalari, rakip destinasyonlarin uygulamis oldugu stratejiler ve diger isletmeler ile rekabet edebilmek
icin pazar payini koruma ve biiyiitme stratejileri bityiik onem tasimaktadir (Tablo 6).

Tablo 6: Firma stratejileri, yapis1 ve rekabet kod iliskileri tablosu

. . Fiyat Rakip Pazar Payim
Kod Sistemi Politikasi Destinasyonlar Korumak
Firma Stratejileri, Yap1 ve Rekabet Kosullar 24 21 21
Firma Stratejileri, Yap1 ve Rekabet Kosullari\Fiyat 0 1 2
Politikas1
Firma Stratejileri, Yap1 ve Rekabet Kosullari\Rakip 1 0 0
Destinasyonlar
Firma Stratejileri, Yap1 ve Rekabet Kosullari\Pazar Payini 2 0 0

Korumak

Konumlandirma ana temasi, farklilagtirma stratejisi ile 21 kez, odaklanma stratejisiyle 17 kez, maliyet
liderligi ile 19 kez eslesmistir. Odaklanma stratejisinin alt basliklar1 olan pazar boliimlendirme kodu ile
22, hedef miisteri grubu ile 21 kez eslesmistir. Ayni sekilde maliyet liderligi alt basliklar1 olan tedarik
maliyetleri ve maliyet azaltict uygulamalar ile 21 kez eslesmistir (Tablo 7).

Tablo 7: Konumlandirma Kod iliskileri Tablosu

351



Maliyet
Azalticl
Uygulamalar
21
0
0
0
0
19
0
0

Tedarik
Maliyetleri
21
0
0
0
0
19
0
0

Ebru BOZDEMIR, Serkan SENGUL

Maliyet
Liderligi
19
0
0
0
0
0
19
19

Hedef
Miisteri
Grubu
21

Pazar
Boliimlendirme
17 22
0 0
0 18
18 0
17 1
0 0
0 0
0 0

Odaklanma
Stratejisi

Farkhlastirma
Stratejisi
21
0
0
0
0
0
0
0

JejewrnbAn

101]eZY 1941

[eIN\ISI[IoPI]
1wAIeN

1sifarens isifarens suLIpus[uINOg nqnin SN 1S1[I0PI'] LapahileN
BUWLIPUE[UWNUOY eULINSEIPHIE ] BwiuBEPO lezed\isifarens JapaH\Isiferens AN BW 1Uepa L \IB110pI T
\BUWLITpUR[WNUO Y \euLpue[unuoy| euwiuepepo ewuepepo IIpuB[WNUO] VT

Kod
Sistemi

o
©
@
o)
%)
1)
\I”
>
<
N—r
©
N
I'¢)
N
o
I3V
)]
L
[a1]
(@]
175)
=z
-]
<
[a]




K turizminde faaliyet gosteren konaklama isletmelerinin rekabet ve konumlandirma stratejileri: Tiirkiye ornegi

Odaklanma stratejisi, pazar boliimlendirme kodu ile 18 kez, hedef miisteri grubu ile 17 kez etkilesim
gostermistir. Ayrica pazar boliimlendirme ve hedef miisteri grubu 1 kez etkilesim gostermektedir.
Maliyet liderligi kodu alt kodlar1 olan tedarik maliyetleri ve maliyet azaltict uygulamalar ile 19 kez
etkilesim gostermistir (Tablo 7).

Kod haritast analizi

Faktor kosullari temasi altinda 5 kod (bilgi kaynaklari, insan kaynaklari, altyapi-iistyapi, sermaye,
ulagim) yer almaktadir. Bu kodlar incelendiginde faktor kosullari altinda yer alan unsurlarin tamamu ile
yogun bir iliski oldugu goriilmektedir. Isletmelerin endiistride faaliyete baslamasi ile beraber bu
unsurlarin bulunmasi biiyiik 6nem tagimaktadir, bu unsurlardan birinin eksik olmasi isletmenin rekabet
giiclinii olumsuz yonde etkilemektedir (Sekil 1).

Sekil 1: Faktor kosullar1 kod haritasi

Faktor Kosullar

//\\\

I |\
7’
/' I \ \ Ulezlm

A 3

Bilgi Kaynakl \
1gl Kaynakiari
gritay \ I g

e |
Insan Kaynaklar ——— @ Sermaye

Altyapi - Ustyap!

Talep kosullari altinda 3 kod (miisteri istek ve beklentileri, deger olusturma, miisteri iliskileri yonetimi)
yer almakta olup en yogun iliski kurulan unsur miisteri istek ve beklentileri olmustur. Isletmelerin
rekabet icerisinde yer alabilmesi i¢cin miisteri istek ve beklentilerini bilmesi, miisteri iliskilerini yonetimi
dogru sekilde gerceklestirmesi ve miisterilerde deger olusturarak miisteri sadakati olusturmasi rekabette
onemli unsurlardir. Bu nedenle, talep kosullari ile {i¢ unsur arasinda yogun bir iliskinin oldugu
gorlilmektedir (Sekil 2).

Sekil 2: Talep kosullar1 kod haritasi

}Iep zgulla{
7 r s\s

N

L g

//

Musteri Istek ve Beklentileri

i
l Miisteri lligkileri Yonetimi
|

4
Deger Olusturma

Ilgili ve destek endiistriler faktoriinde destek endiistriler ve hammadde/hizmet tedarikleri arasinda olan
iligkinin yogun oldugu goriilmektedir. Destek endiistriler ve hammadde/hizmet tedarikleri isletmelerin
rekabet iistiinliigii elde etmesinde etkili unsurlardir. ilgili ve destek endiistriler faktorii altinda yer alan
unsurdan en ¢ok iliski kurulan hammadde ve hizmet tedarikleri olmustur (Sekil 3).

Sekil 3: lgili ve destek endiistriler kod haritasi
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figili ve Destek Endiistriler

X4 \\
/

’ \
J \

V4 .

Destek EndUstriler Hammadde ve Hizmet Tedarikleri

Firma stratejileri, yap1 ve rekabet faktorii altinda pazar paymmi koruma, fiyat politikast ve rakip
destinasyonlarla iligkiler yogundur. Bunun sebebi rekabet ortaminda bu unsurlarin énemli olmasidir.
Firma stratejileri yap1 ve rekabet kosullarinda en giiclii iliski fiyat politikas: ile gerceklesmistir.
Rekabette en 6nemli unsurlardan olan fiyatin, isletme tarafindan dogru ve hizmete uygun belirlenmesi
onemlidir (Sekil 4).

Sekil 4: Firma stratejileri, yap1 ve rekabet kod haritasi

Firma Stratejileri, Yapi ve Rekabet Kosullar
” ‘/ I \~\
s’ I ~

Pazar Payini Korumak I

Rakip Destinasyonlar

Fiyat Politikasi

Konumlandirma stratejisine yonelik verilen kodlar farklilastirma, odaklanma ve maliyet liderligi
stratejisidir. Maliyet liderligi ve farklilastirma stratejileri yogunlugu ayni oranda ¢ikarken odaklanma
stratejisi yogunlugu en az olan unsur olarak belirlenmistir. Odaklanma stratejisi altinda yer alan pazar
boliimlendirme kodu, konumlandirma stratejisi ile en ¢ok yogunlugu olan kod olmustur. Bunun sebebi
ise konumlandirma stratejisinde, pazar boliimlendirmenin énemli bir rol oynamasi ve katilimcilarin bu
kod tizerinde birgok goriisiiniin olmasi olarak degerlendirilebilir (Sekil 5).

Sekil 5: Konumlandirma stratejisi kod haritasi

g Konumlandirma a, -

-
- L
- Py [
- - / ~ L]
- - ¢ | Sy, -
.. 7’ ~.
Maliyet Liderligi P ®
I / I ] \ P Farklilastirma Stratejisi
s I QOdaklanma Stratejisi

1 7 )

’ 1

Tedarik Maliyetleri; Maliyet Azaltici Uygulamalar I \
o
Hedef Misteri Grubu

Pazar Bolimlendirme

Sonuc ve oneriler

Bu ¢alismanin amaci kig turizmi destinasyonlarinda faaliyet gosteren konaklama isletmelerinin rekabet
ve konumlandirma stratejilerini belirlemektir. Konaklama isletmelerinde bulunan ist diizey
yoneticilere, rekabet ve konumlandirma stratejilerine iligkin 20 soru yonlendirilmistir. Bu bdliimde
calismadan elde edilen sonuclar degerlendirilmis ve Oneriler sunulmaya ¢aligilmistir.



Kis turizminde faaliyet gosteren konaklama isletmelerinin rekabet ve konumlandirma stratejileri: Tiirkiye drnegi

Faktor kosulunun alt unsuru olan insan kaynaklari isletmelerin rekabet {istiinliigli saglamasinda etkili
olmaktadir. Calisanlarin nazik olmasi, miisteri ihtiyaglarini bilmesi ve anlamasi, kalifiye eleman olmasi,
calisanlara diizenli egitimler verilerek motivasyon ve memnuniyetlerinin yiiksek tutulmasi, misafir talep
ve isteklerinin karsilamasinda pratik olmas1 gibi faktorler konaklama isletmelerine rekabette iistiinliik
saglamaktadir. Dort ve bes yildizli konaklama isletmeleri, egitimler ile calisan motivasyonunu yiiksek
tutmakta ve misafirlerden olumlu geri doniis almaktadir. Ayni zamanda egitimli ve donanimli ¢alisanlar,
krizleri ve misafir iligkilerini daha iyi yonetmektedir. Kis turizminde faaliyet gostermekte olan
konaklama isletmelerinde misafirlerin sik sik ziyaret ettikleri isletmelerde tanidik calisanlar gérmesi,
misafirlerin daha rahat ve aile ortaminda hissetmesine sebep olmaktadir. Bu baglamda kalifiye personele
sahip olmak konaklama igletmeleri i¢in 6nemli bir etkendir.

Altyapi-iistyapinin yeterli ve gelismis olmasi konaklama isletmelerine rekabet tistiinliigii saglamaktadir.
Kis turizminde yer alan konaklama isletmelerin daglik alanlara kurulmasi, altyapi-listyapry1 daha 6nemli
hale getirmektedir. Konaklama isletmelerinde bulunmasi gereken pistler, mekanik tesisler, ulagim,
konaklama kapasitesinin yaninda, destinasyonun altyapi ve {istyapisinin yeterli olmasi rekabette 6nemli
bir unsur olarak 6n plana ¢ikmaktadir. Palandoken, Uludag, Erciyes gibi biiyiik ve taninmig kayak
merkezlerinin ziyaretgi oranlarinin yiiksek olmasi destinasyonun daha geligsmis olmasina ve daha fazla
yatirim yapilmasina sebep olmaktadir. Bu durum yeni kurulan ve kiiclik kayak merkezlerinin rekabetini
olumsuz etkilemektedir.

Turizm destinasyonlarinin ulasilabilir olmasi turizm i¢in en 6nemli gerekliliklerden biridir. Altyap:
iistyapt bashigi altinda degerlendirilen ulasimin, rekabeti olumlu etkiledigi sonucuna ulasilmistir.
Ulagiminin kolay olmasi, kayak merkezlerinin biiyiik sehirlere yakin olmasi misafirlerin destinasyon
tercihlerini etkilemektedir. Havaalani, otogar gibi ulasim kolayligi saglayan alanlarin bulundugu
sehirlerde yer alan kayak merkezleri giiniibirlik ve kisa siireli tatiller i¢in daha ¢ok tercih edilmektedir.
Faktor kosullarinin alt unsuru olan sermaye konaklama isletmelerinin kosullarini iyilestirilmesi, yenilik,
inovasyon ve kriz durumlari i¢in 6nem tasimaktadir. Giiniimiizde misafir istek ve ihtiyaglar siirekli
olarak degismekte, misafir beklentilerinin karsilanmasi i¢in sermaye 6nemli bir yer tutmaktadir. Ayni
zamanda sermaye giicli personelin isletme seciminde de etkili olmaktadir. Sermayesi yiiksek olan
isletmeler belli bir standart saglamakta ve bu standardin digina ¢ikan konaklama isletmeleri iriin
kalitesinin diismesi sonucunda misafir, ¢calisan kayb1 yasayabilmektedir.

Konaklama isletmeleri i¢inde bulunan veriler, raporlar ve bilgiler is akisinda 6nemli unsurlardir. Bu
unsurlar konaklama isletmelerine rekabet iistiinliigii saglamakla beraber isletmenin devamliligi i¢in
fayda saglamaktadir. Kullanilan programlar ve raporlar, konaklama igletmesi igerisinde bulunan biitiin
departmanlarin sistematik bir sekilde islemesini saglayarak isletmelerin rekabet iistlinliigii elde etmesine
sebep olmaktadir. Biitlin faktor kosullarinin siirekli olarak gelistirilmesi ve iyilestirmesi, konaklama
isletmelerinin uluslararasi alanda rekabet etme giiciinii artiracaktir.

Talep kosullarinin alt unsuru olarak, misteri istek ve beklentileri, deger olusturma, miisteri iligkileri
yonetimi bagliklari incelenmistir. Miisteri istek ve beklentilerinin degismesi, konaklama igletmelerinin
yenilikler yapmasinda motive edici ve itici glic olmaktadir. Degisen istek ve beklentiler sonucunda
yapilan yenilik ve degisimler, misafir artisina sebep olmakta ve konaklama isletmelerine rekabet
ustiinliigii saglamaktadir. Bu nedenle isletmeler, yenilikleri takip etmeli, miisteri istek ve beklentilerini
dikkate alarak mal ve hizmet gelistirmelidir.

Isletmelerin miisterilerde deger olusturmasi, isletmelerin tercih edilmesini etkilemektedir. Misafirlerin
ozel istek ve zevklerinin bilinmesi, 6zel giinlerinin bilinmesi, kaliteli hizmet sunumu misafir
memnuniyetini artirmakta ve rekabet Gstiinliigii saglamada etkili olmaktadir. Konaklama isletmelerinde
personel kalitesi, yiyecek/igecek kalitesi, hizmet kalitesi, fiyat-hizmet orantisinin deger olusturmada
tercih edilen unsurlar oldugu sonucuna ulasilmigtir.

Konaklama igletmelerinde miisteri iligkileri yonetiminin dogru uygulanmasi, miisteri sikayet, istek ve
beklentilerinin en kisa siirede ¢oziilmesi misafir memnuniyetini artirmakta ve rekabet Ustinligi
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saglamaktadir. Dort ve bes yildizli konaklama igletmelerinde miisteri iligkileri departmani yer alirken,
iic yildiz ve alt1 isletmelerde, miisteri sikayet, istek ve beklentileri ile genel olarak {ist diizey yoneticiler,
On biiro departmaninda bulunan personeller ilgilenmekte veya biitiin ¢alisanlar miisteri sikayetleri ile
ilgilenme gorevini tistlenmektedir.

flgili ve destek endiistriler faktorii altinda katilimcilara destek endiistriler, hammadde ve hizmet
tedariklerine yonelik sorular yonlendirilmistir. Ulastirma, seyahat acentalari, tedarikgiler gibi destek
endiistrilerin konaklama igletmelerine rekabet tistiinliigii sagladigi ulagilan sonuglar arasindadir. Destek
endiistriler ile konaklama igletmeleri arasinda gerceklesen iletisim kopuklugu, giivensizlik ve yasanan
diger sorunlar miisteri memnuniyetini olumsuz etkileyebilmekte ve konaklama isletmesinin is akisinda
olumsuzluklara sebebiyet verebilmektedir. Hammadde ve hizmet tedariklerinin isletmelere rekabet
iistiinliigii sagladigi sonucuna ulasilmistir. Kis turizminde faaliyet gdsteren konaklama isletmelerinin
sehir merkezlerine uzak olmasi, ihtiya¢ duyulan hammadde ve hizmet tedariklerine aninda ulasilmasini
zorlagtirmaktadir. Kis  destinasyonlarmin  daglik  bolgelere  konumlandirilmasi  sebebiyle,
destinasyonlarda yer alan konaklama isletmeleri genel olarak ayni tedarikgilerden iiriin girdisi
saglamaktadir. Bazi konaklama isletmeleri kendi tedarik zincirlerini kurmakta ve isletme bu durumda
aninda tedarik yapabilme 6zelligi ile rekabet tistiinliigii elde etmektedir.

Firma stratejisi, yap1 ve rekabet faktorii altinda, igletmelerin pazar paymi koruma ve genisletme
stratejileri, rakip gordiikleri destinasyonlar ve fiyat stratejilerine yonelik sorular yonlendirilmistir. Bu
baglamda isletmelerin pazar payimi korumak i¢in izledikleri stratejilerin isletmeye rekabet iistiinligii
sagladigi sonucuna ulasilmistir. Konaklama igletmeleri pazar payini genisletmek ve mevcut pazari elde
tutmak icin cesitli stratejiler gelistirmektedir. Baz1 kis destinasyonlarinda pazar payini genisletmek
isteyen konaklama isletmeleri, yatak kapasitesi, altyapi-iistyap: yetersizligi gibi sebeplerden dolayi dig
pazara agilamamakta ve pazar genigletme stratejilerini uygulayamamaktadir.

Katilimcilara Tiirkiye’de ve diinyada rakip gordiikleri destinasyonlara yonelik soru yonlendirilmis ve
katilimcilardan bazilar1 diinyada bulunan kis turizmi destinasyonlarini rakip olarak géremediklerini dile
getirmiglerdir. Bunun sebebi ise yurtdisinda kis turizminin bir kiiltiir haline gelmesi ve uzun zamandan
beri kayak sporu ile kis turizminin gelismesi, Tiirkiye’de kis turizmine yeterli yatirimin yapilmamasidir.
Bazi katihmcilar Isvigre, italya ve Fransa’da yer alan Alp Daglar1 oldugunu ifade etmistir. Alp
Daglari’nin rakip olarak goriilme sebebinin ise tesislesmenin kaliteli ve fazla olmasi, pistlerin uzunlugu,
pistlerin konforu oldugu sonucuna ulasilmistir. Rakip olarak goriilen diger bir destinasyon ise,
Bulgaristan’da yer alan Bansko kayak merkezidir. Bansko’nun Istanbul’a yakin olmasi ve Tiirkiye’den
daha uygun fiyatli hizmet vermesi rakip destinasyon olarak goriilmesine neden olmaktadir. 6 katilimci
Tiirkiye’de hicbir destinasyonu rakip olarak gormemektedir. Bunun sebebinin ise misafir profillerinin
farkli olmasi, mal/hizmet kalitesinin diger destinasyonlarda daha gelismis olmasi, altyapi-listyapinin
gelismis olmasi gibi unsurlara bagli oldugu sonucuna ulasilmistir. Tiirkiye’de rakip olarak goriilen
destinasyonlar arasinda ilk sirada Uludag, ikinci sirada ise Palanddken yer almaktadir. Uludag’a
ulasimin kolay olmasi, bilinen bir destinasyon olmasi, biiyliksehirlere yakin olmasi, eglence
imkanlarinin fazla olmasi, Palanddken’de ise pist yapisinin kaliteli olmasi, destinasyonda biiyiik ve
marka konaklama isletmelerinin bulunmasi, destinasyonun altyapi-iistyapt olarak gelismis olmasi,
ulasim kolaylig1, kar kalitesinin iyi olmasi, olimpiyatlar sebebi ile taninmis olmasi rakip destinasyonlar
arasinda yer almasina neden olmaktadir. Kartalkaya ise biiyiik sehirlere yakin oldugu icin rakip
destinasyon olarak goriilmektedir.

Fiyat politikas1 belirlemek i¢in mevcut sektoriin durumu iyi analiz edilmeli ve isletme buna uygun bir
fiyat politikas1 gelistirmelidir. Katilimcilar ile yapilan goriismeler sonucunda, yoneticilerin fiyat
politikalarini mal/hizmet kalitesi ile dogru oranda belirledikleri sonucuna ulagilmistir. Kis
destinasyonlarinda taleplerin belirli zamanlarda yogunlagmasi, isletmelerin fiyat politikalarim
belirlemesinde etkili olmaktadir. Diisiik fiyat politikasi izleyen isletmeler, politikaya uygun mal ve
hizmetler gelistirmektedir.

Sans ve devlet faktorleri digsal faktorler arasinda yer almaktadir. Bu faktorler isletmelerin uyguladiklari
rekabet politikalarimi etkileyebilmekte ve rekabetin devamliligina engel olabilmektedir. Isletmeler sans
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faktorii olarak yasanan olaylar karsisinda dnceden bir strateji gelistirememektedir. Belirli stratejiler
izleyen isletmeler beklenmeyen olaylarla karsilagsmast durumunda strateji degisikligine yoneldikleri
elde edilen sonuclar arasinda yer almaktadir. Katilimeilar ile yapilan goriismeler sonucunda devletin
roliine iligkin, Uludag, Sarikamig, Kartalkaya, Erciyes, Palandoken, Zigana destinasyonlarinda bulunan
konaklama isletmelerinden bazilarinin tesvikler ve tanitimlar: yetersiz buldugu, kis destinasyonlarinin
isletmeleri imkanlar1 dahilinde gelistirildigi ve tesviklerin kis destinasyonlarina esit oranda verilmedigi
sonucuna ulagilmistir. Tesvik alan bolgelerin gelisimi ziyaretci sayisinin artmasina sebep olurken, tesvik
alamayan bolgeler rekabette geri planda kalmaktadir. COVID-19 pandemisi sebebi ile konaklama
vergilerinde katma deger vergisi oraninin diisiirlilmesi sonucunda isletmelerin rekabet iistiinliigii
sagladigi sonucuna ulagilmistir. Fakat bu durum Tiirkiye’de bulunan biitiin konaklama isletmelerini
kapsamakta ve yurtici rekabeti olumlu ya da olumsuz etkilememektedir.

Konumlandirma stratejilerinden ilki olan maliyet liderligi stratejisi unsuru altinda katilimeilara maliyet
azaltici uygulamalar ve tedarik maliyetlerine iliskin sorular yonlendirilmis, konaklama igletmelerinin en
biiylik gider kalemlerinin elektrik, su, dogalgaz ve personel gideri oldugu sonucuna ulasilmistir. Kig
turizminde sezonluk personel calistirilmasi, sezon baglangicinda yeni personel alimi sebebi ile yliksek
maliyetlere sebep olmaktadir. Konaklama isletmelerinde bulunan demirbas ve hammadde giderlerinde
maliyet azaltici sistemler, kaliteyi diislirmemek agisindan tercih edilmemektedir.

Odaklanma stratejisi kapsaminda, hedef miisteri grubu segilirken birden ¢ok gruba odaklanma tercih
edilmektedir. Baz1 destinasyonlarda altyapi ve {istyapiin yetersiz olmasi, yurt digi pazarmna hitap
etmeye engel olusturmaktadir. Ulkeler aras1 yasanan salgin, siyasi olaylar gibi olumsuz durumlarda,
hedef miisteri grubu olarak yabanci turistleri tercih eden ve yurtdisi pazara yatirim yapan igletmeler
olumsuz etkilenmektedir. Uygun hedef miisteri grubuna ulasan isletmelerin misafir sorunlarina daha
hizli cevap verebildigi, misafir isteklerini daha kolay anlayabildigi sonucuna ulagilmigtir. Pazar
boliimlendirme asamasinda igletmeler yurtdisi pazari tercih etmektedir, bunun sebebi ise doviz
girdisinin daha karli olarak goriilmesidir. Odaklanma stratejisi kapsaminda konaklama isletmelerinin
strateji gelistirmedikleri ve mevcut misteriyi elde tutmaya yonelik ¢calismalar uyguladigi elde edilen
sonuglar arasindadir.

Konumlandirma stratejilerinin en son unsuru farklilastirma stratejisidir. Farklilastirma stratejisi
uygulayan isletmeler en ¢ok kalite ile 6n plana ¢ikmayi tercih etmislerdir. Kalite, farklilastirma stratejisi
degil, rekabet ortaminda yer alabilmek i¢in bir gerekliliktir. Dogal giizellik, ulasimin kolay olmasi,
personelin egitimli ve deneyimli olmasi sonucu hizmet kalitesi isletmelerin farklilagtirma stratejileri
arasinda yer almaktadir.

Kis turizminde mevcut durumun gelistirilmesi ve iyilestirilmesi, Tiirkiye’nin kis turizminde diinya ile
rekabet edebilmesi adina konaklama isletmelerine, ilgili kamu kurum ve kuruluslarina ve arastirmacilara
baz1 oneriler sunulmustur.

Konaklama Isletmelerine Oneriler

e Hizmet kalitesinin yiikselmesi gelismis is giicline baglidir. Kis ve yaz mevsiminde faaliyet
gostermekte konaklama isletmeleri mevsimlik olarak personel degisimi yaparak, nitelikli
personel yetistirebilir.

e Rekabette pazar boliimlendirme 6nemli bir unsurdur ve biitiin isletmeler pazar boliimlendirme
stratejisi uygulamalidir.

e Kiiciik sermayeli isletmeler, yiiksek sermayeli isletmeler ile rekabet edebilmek igin
farklilagtirma stratejileri uygulayarak misafirlerde deger olusturabilir.

e Kis turizminde faaliyet gosteren konaklama isletmelerinde bilgi kaynaklar1 daha etkin ve
verimli kullanilarak hizmet kalitesi yiikseltilebilir ve rekabet giicii artirilabilir.

e Kis turizminde miisteri istek ve beklentileri, pazar yapisi iyi analiz edilmeli ve buna uygun
mal/hizmet gelistirilerek destinasyonlar daha ¢ekici hale getirilmelidir.
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o Konaklama isletmeleri ile yan sektorlerin iliskilerinin giiglii olmasi 6nemlidir. Bu nedenle
konaklama isletmelerinin iligki i¢inde oldugu ilgili ve destek endistriler ile iligkiler
kuvvetlendirilmelidir.

e Kis turizminde siirdiiriilebilirligin saglanmasi agisinda pazar boliimlendirme ve hedef miisteri
grubunu belirlemek 6nemlidir. Bu nedenle yoneticiler isletme 6zelliklerini iyi analiz etmeli ve
buna uygun stratejiler gelistirilmelidir.

e Kis destinasyonlarinda bulunan kaynaklarin daha etkin ve verimli kullanim1 saglanarak rekabet
giicli artirilmalidir.

e Diinyada kis turizminin dnde gelen destinasyonlarinda yapilan yenilikler ve faaliyetler takip
edilerek, farklilastirma stratejileri gelistirmelidir.

e Kis turizminin gelismesi adina yapilan calismalara isletme yoneticileri daha fazla destek
vermelidir.

e Isletme yoneticileri konumlandirma stratejilerine daha ¢ok ©nem vererek rekabet giiciinii
artirmalidir.

Kamu Kurum ve Kuruluslarina Oneriler

e Tiirkiye’nin kis turizminde diinya ile rekabet edebilmesi i¢in tanitim/reklam faaliyetlerini
artirllmali, Tiirkiye’de kitle turizmi ile beraber kis turizmi de 6n plana ¢ikarilmalidir.

e Kis turizminin gelismesine yonelik plan ve politikalara agirlik verilmelidir.

e  Kis turizmi destinasyonlarin gelisimi daha fazla desteklenmelidir.

e Gelismekte olan kis turizmi destinasyonlarina, devlet-6zel sektor is birligiyle, mekanik tesisler,
konaklama tesisleri, eglence ve yiyecek/icecek alanlari, pistler gibi altyapi-iistyap1 unsurlarini
gelistirmek adina yatirimlar artirilmalidir.

Arastirmacilara Oneriler
e Bu c¢alisma, COVID-19 pandemi doneminde gergeklestirilmistir. Bu nedenle, bazi igletmelerin
kapali olmasi veya COVID-19 sebebi ile katilimcilarin yorumlarinda farkliliklar olabilir.
COVID-19’dan sonraki siirecte ¢alismanin tekrarlanmasi literatiire daha fazla katki

saglayabilecektir.
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Arastirmacilarin katki oran1 beyam

Yazarlar calismaya esit oranda katki saglamistir.

Cikar ¢atismasi beyani

Bu ¢aligmada herhangi bir potansiyel ¢ikar ¢catismasi bulunmamaktadir.



