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Factors Affecting Success in Fitness Businesses

0z

Bu galismanin amaci, fitness isletmelerinin basarisini etkileyen faktérlerin tesis yoneticileri
acisindan degerlendirilmesidir. Nitel arastirma yonteminin kullanildigi ¢alismada veriler
gorisme teknigi ile toplanmistir. Calisma grubunun belirlenmesinde amagh o6rnekleme
yéntemlerinden olgiit 6rnekleme tercih edilmistir. Calismanin 6rneklem grubunu fitness
sektorinde en az bes yil deneyimi olan ve yonetici pozisyonunda bulunan kisiler
olusturmustur. Bu 6zelliklere sahip 26 gonilli yonetici ile yiz ylze goriismeler yapilmis ve
arastirmaci tarafindan hazirlanan yari yapilandiriimis gériisme formu kullaniimistir. Elde edilen
veriler igerik analiziyle ¢oziimlenmistir. Katilimcilardan gelen cevaplara bakildiginda, fitness
isletmelerinin basarisini etkileyen faktorler onem sirasiyla ‘tesis’, ‘program’, ‘musteri
hizmetleri’ ve ‘pazarlama’ olarak dort kategoride toplanmistir. ‘Tesis’ kategorisinde ‘maliyet’,
‘fiyat’, ‘’konum’, ‘temizlik’, ‘baghlk’, ‘ekipman’, ve ‘buyuklik’; ‘program’ kategorisinde ‘hizmet
yelpazesi’ ve ‘grup egzersizleri’; ‘musteri hizmetleri’ kategorisinde ‘nitelikli galisan’ ve
‘iletisim’; program kalitesinde ise ‘tavsiyeler’, ‘sosyal aglar’ ve ‘6zel indirimler’ kodlari 6n plana
¢ikmaktadir. Sonug olarak, egzersiz aliskanliklarini tesvik etme ve daha fazla insani fiziksel
aktiviteye dahil etme konusunda rakiplerinin 6nline gegmek ve basarili olmak isteyen fitness
isletmelerinin yerine getirmesi gereken gikarimlar mevcuttur.

Anahtar Kelimeler: Fitness sektord, Fitness isletmesi, Fitness tesisi, Fitness yonetimi

Abstract

The aim is to evaluate the factors affecting the success of fitness businesses from the
perspective of facility managers. In the study that the qualitative research method was used,
data were collected by interview technique. Criterion sampling, one of the purposeful
sampling methods, was preferred in determining the study group. The sample group of the
study consisted of people who have had at least five years of experience in the fitness industry
and are in managerial positions. Face-to-face interviews were held with 26 volunteer
managers with these characteristics, and a semi-structured interview form, prepared by the
researcher, was used. The data obtained was analyzed by content analysis. According to the
answers of participants, the factors affecting the success of fitness businesses are grouped
into four categories, in order of importance: “facility”, “program”, “customer services” and
“marketing. In the facility category, cost, price, location, cleanliness, commitment, equipment,
and size; in the program category, service range and group exercises; in the customer services
category, qualified employee, and communication; in the program category,
recommendations, social networks, and special discounts codes come into prominence. As a
result, there are implications for fitness businesses that want to stay ahead of their
competitors and succeed in encouraging exercise habits and getting more people involved in
physical activity.
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Giris

Hizmet sektori icinde dnemli bir yere sahip olan spor endstri-
sinde farkli kuruluslar tarafindan sunulan hizmete yonelik talep-
lerin (Europe Active, 2020) ve buna bagl olarak spor hizmeti su-
nan isletmelerin sayilarinin giinden giine arttig1 gorilmektedir.
Bu nedenle, siirekli artan rekabet ortaminda isletmeler rakipleri
arasindan kendilerinin tercih edilen olmasi igin cesitli arayislar
icerisine girmektedir. Dolayisiyla, her girisimci ¢ok hizli bir se-
kilde misteri odakh pazar yapisi icerisinde yer edinme ve varli-
gini stirdirme yanisindadir (Cheung ve Woo, 2016). Spor islet-
melerinin bunu gergeklestirebilmesi kuskusuz, misterilerinin is-
tek ve ihtiyaglarini karsilayabilecek yeterlilikte olmasina bagl-
dir. Ancak bunu gergeklestiren spor isletmeleri sadik misteriler
yaratarak rekabet ortami iginde ayakta kalabilme sansina sahip
olacaktir.

Spor isletmeleri, rekabet ortaminda varliklarini stirdirebil-
mek icin kar elde etmek istese de ayni zamanda sosyal amag ta-
simaktadir (Clavel, 2018). Sosyal isletmeler, sosyal bir amaci
¢ozmeye yonelmektedir (Demir, 2014). Bu amagla, spor hizmeti
veren isletmelerden bir tanesi de fitness isletmeleridir. Son yil-
larda fiziksel aktiviteye katilimin artmasi, fitness isletmelerinin
sayisinin da artmasina yol agmistir. Bu artis, diinya ¢apinda 183
milyondan fazla Uyeye (International Health, Racquet and
Sportsclub  Association [IHRSA], 2019)
210.000'den fazla fitness isletmesine ve Avrupa'da 64,8 milyon

hizmet veren
lUyeli 63.644 tesise (Europe Active, 2020) dontusmustir. Bu bag-
lamda fitness isletmeleri, toplumda egzersizin tanitimina ve fi-
ziksel aktiviteye bagliliga yardimci olan referans yerler haline
gelmistir (Cheung ve Woo, 2016; Clavel, 2018). Tum bunlar, fit-
ness endustrisini daha fazla karmasik hale getirmektedir. Butik
veya disik maliyetli tesisler gibi ortaya ¢ikan is modelleri, pro-
fesyonellesme ve gesitlendirme sirecinin bazi 6rnekleridir (Ba-
ena-Arroyo, Garcia-Fernandez, Galvez-Ruiz ve Grimaldi-Puyana,
2020; Garcia-Fernandez, 2018). Ozellikle Avrupa’da artan fit-
ness trendine paralel olarak Tirkiye de ciddi sekilde bu alanda
blylume gostermistir (IHRSA, 2019).

Avrupa Saglik ve Fitness Pazari 2023 raporuna gore, Tirki-
ye'deki fitness sektoru, yilhik %8,7'lik gl¢li bir bliyime orani
kaydederek dnemli bir genisleme gostermistir. Tiketiciler ara-
sinda saglik bilincinin artmasi ve iyi donanimli fitness tesislerine
olan talebin artmasi nedeniyle bu blyimenin devam etmesi
beklenmektedir. Pazar bliyliklGgi agisindan bakildiginda sekto-
rin Urettigi toplam gelir artan bir egilim géstermektedir. Pazar
blylkligindeki artis, fiziksel sagliga ve yasam tarzindan kay-
nakli hastaliklarinin 6nlenmesine yonelik artan ilginin tetikledigi
fitness tesislerinin Ulke genelinde yayginlasmasina neden ol-
maktadir. Ayrica, kisisellestirilmis fitness programlarinin artan
popllaritesinin pazar buyukligine onemli 6l¢lide katkida bu-
lunmasi beklenmektedir. Tirkiye'deki fitness sektoriinde butik
fitness tesislerinin ve 24 saat acik fitness tesislerinin ortaya ¢ikisi
gibi yeni is modellerinin ortaya ¢iktig1 da goriilmektedir. Bu yeni
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trendler, tiiketicilerinin degisen fitness ihtiyaglarina ve tercihle-
rine yanit verecek ve boylece pazar bilylklGglnin artmasina
yardimci olacaktir (Europe Active, 2023).

Fitness isletmeleri, gelecekte gbriinen gelisme potansiyeli
ve rekabet ortami, kurulus amaglarini gergeklestirebilmek ve
basarisini dogru bir sekilde siirdlirebilmek adina birgok beceriye
ihtiya¢c duymaktadir (IHRSA, 2019). Bir fitness isletmesinin ku-
rulmasi ve yonetilmesi 6zel bir caba gerektirdigi icin ister ¢alisan
ister isveren olsun spor isletmeciliginde basariyi etkileyen un-
surlar ile ilgili genel ve 6zel bilgiye sahip olmalidir. Fitness islet-
melerinde ¢alisma yontemleri genelde benzer olsa da her bir is-
letme kendine 6zgii gesitli uygulamalar sunar. Ayrica, isletmeci-
lerin benimsedigi yonetim tarzi ve tesis galisanlari bu gesitlilige
katki saglayan diger unsurlardir. Dolayisiyla, bu sektoriin igcinde
yer almak hatta bu sektoriin yoneticilerinden olmak birtakim so-
rumluluklari da beraberinde getirmektedir.

Fitness endistrisi genel olarak zengin bir bilgi kaynagina sa-
hiptir. Ancak bilimsel geleneksel yaklasim nicel veri kaynaklari
Uzerinden olusmustur. Boylesine karmasik bir pazarda, bitinsel
bir yaklasima sahip niteliksel tasarim, izlenecek yonetim strate-
jilerinin operasyonel diizeyde kavramsallastiriimasi igin son de-
rece faydaldir. Béylece, kiiresel ve kapsamli bir yaklasimla fit-
ness endustrisinin belirsizliginden kaynaklanan riskleri etkili bir
sekilde yonetmek mumkiin olacaktir (Eraslan ve Cimen, 2022).
Literatlrdeki galismalarin kapsamli niceliksel verilerini destekle-
mek ve isin uzun vadeli strdirilebilirligini saglamaya katkida
bulunan uygulamalara iliskin daha derin bir anlayisa ulasmak
icin bu arastirmanin amaci, fitness isletmelerinde basariyi etki-
leyen faktorlerin tesis yoneticileri agisindan ortaya konulmasi-
dir.

Yontem

Arastirmanin Modeli

Fitness isletmelerinde basariyi etkileyen faktorlerin tesis yone-
ticileri agisindan ortaya konulmasi amaciyla yiritilen bu aras-
tirmada nitel arastirma yontemlerinden olgubilim (fenomeno-
loji) deseni kullaniimistir. Olgu bilim deseni, glinliik hayatta far-
kinda oldugumuz fakat derinlemesine ve ayrintil bir anlayisa sa-
hip olmadigimiz olgulari ve yogun insan deneyimlerini arastir-
mak icin uygun bir zemin olusturmasi (Merriam, 2015; Yildirim
ve Simsek, 2016) bakimindan tercih edilmistir.

Arastirma Grubu

Arastirmada katimcilarinin belirlenmesinde amagh 6rnek-
lem ydnteminden 6lgiit drnekleme ydntemi kullanilmistir. Olgiit
ornekleme yéntemindeki temel anlayis 6nceden belirlenmis bir
dizi 6lgutl karsilayan tiim durumlarin galisiimasidir (Yildirim ve
Simsek, 2016). Olciit 6rnekleme ¢alismanin amaci dogrultu-
sunda arastirmanin daha derinlemesine inceleme olanagi sagla-
digi icin tercih edilmistir (BUtlin ve Demir, 2014). Bu kapsamda
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arastirmada yer alacak katilimcilarin saglk ve fitness sekto-
rinde en az bes yil bulunmalari ve gorev aldiklari isletmelerde
yonetici pozisyonunda olma o6zellikleri aranmistir. Bu olgutler
dogrultusunda, Ankara ilinde yer alan 500 m?’ye kadar olan (ki-
cuk 6lcekli, n=12), 1000 m?ye kadar olan (orta 6lcekli, n=8) ve
1000 m%den buiyik olan (blyik 6lcekli, n=6) isletmelerden yas
ortalamasi 38, 20’si erkek, 6’sI kadin toplam 26 gonilli yonetici
arastirmaya katilmistir.

Veri Toplama Araci

Gorusmelerde, veri toplama araci olarak arastirmaci tarafin-
dan gelistirilen “Fitness isletmelerinde Basariyi Etkileyen Faktor-
ler” baslikh yari yapilandiriimis gérisme formu kullaniimigtir.
Gortisme formunun olusturulmasinda ilk adim olarak, literatir
taramasi yapilmis ve problem durumunun tanimlanmasi islemi
gerceklestirilmistir. Kisisel 6zellikler, fitness isletmesinin 6zellik-
leri ve fitness isletme yonetimine yonelik sorulardan olusan 12
maddelik ilk taslak olusturulmustur. ikinci adim olarak, spor y&-
netimi alaninda ¢alismalar yapan lg 6gretim Uyesi ve saglk ve
fitness sektoriinde on yildan fazla deneyime sahip (g fitness te-
sis yoneticisinden uzman gorisi alinmistir. Son olarak, bes fit-
ness tesis yoneticisi Uizerinde gorismenin tutarlihgini kanitlayan
bir pilot test uygulanmistir. Nihai veri toplama araci, yonetici-
fitness tesis Ozellikleri, yonetsel kararlar ve bireysel gorise ilis-
kin i¢ bélime ayrilmis 10 maddeden olusmaktadir.

Verilerin Toplanmasi

Bu arastirmada veriler nitel veri toplama tekniklerinden bi-
reysel gorisme yontemi kullanilarak toplanmistir. Yapilan
gorismelerin 6ncesinde katilimcilara ¢alismayla ilgili s6zel bilgi
verilmistir. Ardindan katilimcilara arastirmanin amaci, goriisme-
den ele edilen verilerin isim kullanilmadan yalnizca arastirma si-
nirhhgiicinde kullanilacagl, gériismelerin ses kayit cihaziile kayit
altina alinacagy, istedikleri zaman gorismeyi durdurabilecekleri
gibi ifadelerin yer aldigi kapsamli bir onam formu sunulmus ve
imzalatilmistir. Yapilan agiklamalardan sonra gergeklestirilen
gorismeler ortalama 20-25 dakika arasinda sirmdstar.

Verilerin Analizi

Arastirma kapsaminda elde edilen verilere igerik analizi uy-
gulanmustir. Nitel arastirmalarda igerik analizi; verilerin kodlan-
masi, kategorilerin bulunmasi, kodlarin ve kategorilerin diizen-
lenmesi ve bulgularin tanimlanmasi ve yorumlanmasi olmak
Uzere dort asamada ¢ozimlenmektedir (Yildinm ve Simsek,
2016: 243). Oncelikle katilimcilarin kimlikleri gizlenerek K1- K26
seklinde kodlar verilmistir. Katilimcilardan elde edilen goriisme
kayitlari desifre edilerek yaziya aktarilmistir. Yaziya aktarilan bu
bilgiler katihmcilara sunularak onay alinmistir. Eksik kalan bilgi-
lerin tamamlanmasiyla beraber analiz slirecinde arastirma kap-
sami ile ilgili olmayan bolimler ¢ikarilarak yigin veriler azaltil-
mistir. Daha sonrasinda katilimcilarin gorisleri ayri ayri kodlan-
mis, elde edilen kodlar ortak 6zeliklerine gore bir araya getirile-
rek kategori ve alt kategorilere ulasiimistir. Kategoriler ve kodlar
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birbirleriyle iliskili bicimde agciklanarak yorumlanmis ve so-
nuglara ulasilmistir. Analiz sonucunda elde edilen her kategori
icin onu en iyi temsil ettigi varsayillan gorislerden ornekler
secilerek dogrudan alintilara yer verilmistir. Arastirma sonu-
cunda elde edilen kategori ve kodlar iki 6gretim elemani tara-
findan incelenmis, eslestirilmis ve onaylanmistir.

Nitel arastirma literatiriinde kullanilan inanirlik, nakledile-
bilirlik, glivenirlik ve dogrulanabilirlik kavramlari nicel arastirma-
lardaki i¢ gecerlik, dis gegerlik, glivenirlik ve nesnellik kavramla-
rina karsihk gelmektedir. Bu kapsamda arastirmanin inandiricili-
gini saglamak igin lggenleme tekniklerinden (Merriam, 2015)
birden fazla arastirmacinin katilimi ile ortaya ¢ikan bulgulari kar-
silastirma yontemleri kullaniimistir. Verilerin yanlis yorumlama
ihtimalini ortadan kaldirmak (Maxwell, 2013) amaciyla katilimci
teyidine basvurulmustur. Veri toplama sonrasinda katilimcilara
yaziya aktarilan desifreler génderilerek bunlarin dogruluguna
iliskin diistincelerini belirtmesi istenmistir. Veri toplama aragla-
rinin olusturulmasi ve analiz edilmesi siireglerinde uzman goéru-
siine basvurulmustur. Verilerin galisilan grup ve ortam igerisin-
deki aktarlabilirligini artirmak i¢cin amagh 6rnekleme yontemi
kullanilmistir (Meriam, 2015). Ayrica nakledilebilirligi saglayabil-
mek icin ¢calismanin asamalari detayl olarak agiklanmistir (Lin-
coln ve Guba, 1985’den aktaran Merriam, 2015). Kodlar tablo-
lastirilarak okuyuculara sunulmus ve katilimci goéruslerinden
dogrudan aktarmalar yapilmistir.

Etik Beyan

Bu arastirma, Gazi Universitesi Etik Komisyonu’nun,
12.12.2023 tarih ve 2023-1562 sayili karariyla etik agidan bir sa-
kinca bulunmadigina dair onay alinarak baslatiimistir.

Bulgular

Arastirmanin bu béliimiinde elde edilen verilere iliskin yapilan
analizler ve sonuglarina yer verilmistir.

Tablo 1. Fitness isletmelerinde basariyi etkileyen faktorler

Kategori Kod f
Maliyet 14
Fiyat 14
Konum 14
Tesis Temizlik 13
Baghhk 12
Ekipman 10
Buyukluk 10
Hizmet yelpazesi 26
Program L
Grup egzersizleri 13
Nitelikli calisan 15
Musteri hizmetleri )
lletisim 13
Tavsiyeler 14
Pazarlama Sosyal aglar
Ozel indirimler 5
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Arastirma bulgularina gore, fitness isletmelerinde basariyi etki-
leyen faktorler Tablo 1’de goriildigi gibi 6nem sirasi agisindan
‘tesis’, ‘program’, ‘misteri hizmetleri’ ve ‘pazarlama’ olmak
Uzere dort kategoride toplanmistir. Bu faktorlerin genel agikla-
malari su sekildedir:

e Tesis: Egzersiz veya fiziksel aktiviteye yonelik olsun
veya olmasin, fitness isletmelerinin etkinliklerini ye-
rine getirdigi fiziksel ortam.

e  Program: Egzersizile ilgili zorunlu olan veya zorunlu ol-
mayan ancak asil hizmete deger katan tamamlayici
ve/veya kolaylastirici hizmetler.

e  Maisteri hizmetleri: Uye veya kullanicilarla etkilesimi
artirmak igin fitness isletmeleri tarafindan galisanlari
araciligiyla gelistirilen stratejiler dizisi.

e  Pazarlama: Fitness isletmelerinin Giye kazanmak veya
elde tutmak igin kullandig stratejiler.

Tesis

Fitness isletmelerinde basariyi etkileyen faktorler icinde ‘tesis’
kategorisinde yoneticilerin cogu ‘maliyet’, ‘fiyat’ ve ‘konum’ ko-
nularina dikkat ¢ekmistir. Ayrica yoneticiler, hizmetlerini sunar-
ken ‘temizlik’, baghhk, ‘ekipman’ ve ‘blylklik’ unsurlarinin da
mdisterilerinin memnuniyeti lizerinde yliksek etkiye sahip oldu-
gunu disinmektedir. K17 tesis konusunda: ‘Fitness isletmeleri-
nin en ¢ok kullanilan yeri agirlik alanlari gibi fiziksel ve somut
unsurlardir’ seklinde degerlendirmede bulunmustur. K7 ekip-
man unsurunun énemini: ‘Ekipman sayisinin azligi ve/veya ekip-
manlarin yipranmis olmasi miisteri memnuniyetsizligine yol
agar. Bu da diisiik iyelik hacmi demektir’ sozleriyle belirtmistir.
K5 maliyet ve blykllk ile ilgili: ‘Biiyiik 6lgekli bir fitness islet-
mesi acmak maliyeti asiri sekilde artirirken (kira, egitmen lcreti
gibi), cok kiictik kuliipler ise asiri kalabalik olmaktadir’ seklinde
ifadede bulunmustur. K19: ‘Benim igin isletmenin hijyeni ¢ok
oénemli. Sadece etkinlik alani degil, giyinme odalari gibi diger or-
tak kullanim alanlarinin hepsi igin hayati bir unsurdur’ ifadesiyle
‘temizlik’ konusuna dikkat ¢ekmistir. K10: ‘Bizim gibi biiyiik 61-
cekli isletmelerde licretler liyelere ayricalik ve giiven saglamali-
dir. Belirli bir hedef kitlemiz var. Bu nedenle aldigimiz iicretin
karsihdinda fiyat-performans iliskisine dikkat ediyoruz’. Yoneti-
ciler agisindan konum, Uyelerin fitness isletmesini segerken ka-
rarlarini belirleyen bir basari faktoridir. K22 ‘konum’a yonelik:
‘insanlarin %80’i egzersiz yapmak icin 10-12 dakikadan daha
fazla mesafe uzakliga gitmek istemiyor seklinde ifadede bulun-
mustur. K24: ‘Gayrimenkul sektériinde konum, miilkiyetin dege-
rini artiran ve dikkat edilmesi gereken en 6nemli seydir. Bizim
sektor icin de aynisini diisiinebiliriz. isletmenin konumu merkeze
yaklastik¢a insanlarin ilgisi artmaktadir’. Baglihk basaril islet-
melerde énemli bir unsurdur. K8 bagliliga yonelik: ‘isletmelerde
is birligi ve baghhdi tesvik etmek zorundasiniz. Bu baglilik olma-
dan biiyiik olasilikla isletme ilerleyemez veya tiim organizasyon
destek eksikliginden dolayi zarar gériir' seklinde goris bildirmis-
tir.
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Program

Yoneticiler yapilan goriismelerde, fitness isletmelerinde basa-
riyi etkileyen faktorler icinde ‘program’ kategorisinde sunulan
‘hizmet yelpazesi’nin en etkin unsur oldugu, bunun yaninda da
‘grup egzersiz ¢esitliligi'nin dnemi goriilmektedir. K1 ‘hizmet
yelpazesi’'ne yonelik: ‘Fiziksel uygunluk testlerinin yapilmasi, ki-
siye 6zgli program hazirlanmasi, ¢ok farkli grup egzersiz dersle-
rinin olmasi, saglkli yeme-icme alanlarinin bulunmasi, egzersiz-
den sonra dinlenmek isteyen liyelerimiz igin dinlenme veya ¢a-
lisma alanlarinin bulunmasi gibi hizmetler bizi rakiplerimizden
farkhlastiran unsurlardir’ seklinde goriis belirtmistir. K3 ise hiz-
met yelpazesi ile ilgili su ifadelerde bulunmustur: ‘Hemen he-
men biitiin fitness isletmeleri egzersiz ile ilgili ortak yelpazede
hizmet vermektedir. Bunlarin disinda giyinme odasinda kisisel
bakim esyalari bulundurma, havlu temin etme, ¢ocuk egzersiz
alani olusturma, masaj, sauna, buhar odasi gibi yerlerin olmasi
tiyeler tarafindan tercih edilme konusunda bir isletmeyi 6ne ¢i-
karmaktadir’. Fitness isletmelerinde ‘program’ kategorisinde
basariyi etkileyen bir diger kod ‘grup egzersiz cesitliligi’dir. K2:
‘Yéneticiler igin en 6nemli hizmetlerden birisi grup egzersizleri-
dir. Grup egzersizleri sayesinde isletmede sosyallesme, motivas-
yon, bagllik ve edlence gibi konular list seviyeye ¢ikmaktadir’
seklinde ifadede bulunmustur. K16 ‘grup egzersizleri’ne yonelik
gorislerini: ‘Grup dersleri birgok agidan isletmeye katki sagla-
maktadir. Bence bunlarin basinda ekonomik katki gelmektedir.
Ciinkdi bir egitmen ile bir¢ok kisiye ayni anda egzersiz yaptirabi-
liyorsunuz. Bu da bize emek zaman ve kalabalik yénetimi agisin-
dan cesitli firsatlar sunuyor. Ayrica grup dersleri yeni liyeler ka-
zanmak icin 6nemli bir aragtir’ seklinde ifade etmistir. K26'nin
gorisleri ise su sekildedir. ‘Potansiyel tiyelerin demografik pro-
fillerini anlamak, isletmenin sunacadi programlarin belirlenme-
sinde hayati 6nem tasimaktadir’.

Miisteri hizmetleri

Fitness isletmelerinde basariyi etkileyen faktoérler icinde ‘mus-
teri hizmetleri’ kategorisinde yoneticilerin ¢ogu ‘nitelikli egit-
men’ ve ‘iletisim” konularina dikkat ¢ekmistir. K18 ‘nitelikli ¢ali-
san’ konusunda: Tnsanlar fitness isletmeleri ile ilgili uzmanlik ve
yliksek kalite beklentisi icindedirler. Bu nedenle, ¢alisanlar, in-
sanlarin wellness ve fitness programlariyla ilgili saglik durumla-
rini ve farkli ihtiyaglarini anlayabilecek sekilde egitimli ve dene-
yimli olmalidir’ seklinde degerlendirmede bulunmustur. K11:
‘Kaliteli personel saglamak giderleri fazlalastiracaktir fakat fit-
ness isletmelerinde Uyeler bunu beklemektedir. Basarili fitness
isletmeleri ise bu istegi karsilayabilenlerdir. K6 ‘iletisim’ unsuru-
nun énemini: Tletisim bizim isimizdeki en 6nemli unsurlardan bi-
ridir. Clinkii egzersiz insanlari motive etme isi ve bunu bir etkile-
sim icinde yapiyoruz. Uyelerin sadlik yasam amaciyla egzersiz
yapmalarini desteklemek icin de ikna kabiliyetimizin iyi olmasi
gerekir’ sozleriyle belirtmistir. K14: ‘Biz siirekli iiyelerden geri
bildirim aliyoruz. Bunun iletisim igin ¢ok 6nemli olduguna inani-
yoruz. Aldigimiz geri bildirim ile en kisa siirede (iyelere déniis ya-
piyor ve gerekli dnlemleri aliyoruz. Miisteri memnuniyeti icin on-
lari dinlemelisiniz’.



Eraslan

Pazarlama

Yoneticiler, fitness isletmelerinde basariyi etkileyen faktorler
icinde ‘pazarlama’ kategorisindeki ‘tavsiyeler’ ve ‘sosyal aglar’in
en etkin unsurlar oldugunu, bunun yaninda da ‘6zel indirimler’in
onemini belirtmislerdir. Yoneticilerden K21: ‘Sektérde ciddi bir
rekabet var. Dolayisiyla bir¢cok pazarlama stratejisi uyguluyoruz.
Bunlarin basinda sosyal medya kullanimi geliyor. Bir digeri de,
memnun olan liyelerin tavsiyeleri..”. K15: ‘Sektér fark etmeksizin
artik insanlar sosyal medya (izerinden her seye ulasiyor, arasti-
riyor, satin aliyor. Ozellikle instagrami ¢ok aktif kullaniyoruz’.
K13 ise ‘Ozel indirim’lerle ilgili: ‘Pazarlama ile ilgili yaptigimiz en
genel sey 6zel giinlerde yapti§imiz indirimler oluyor. Ozellikle
kadinlar giinii, anneler giinii gibi giinlerde kadinlar igin indirim
uyguluyoruz. Bunun yaninda sevgililer giint, yeni yil gibi indirim-
lerde yaptigimiz uygulamalar arasinda’ ifadelerde bulunmustur.

Tartisma

Her gecen yil pazar blylklugi ile 6nemli sektorler icinde yerini
alan saglik ve fitness sektorlinde, fitness isletmelerinin gelece-
giniilgilendiren eniyi uygulamalarin belirlenmesi yoneticiler agi-
sindan ¢ok 6nemli bir bilgidir. Bu sektoérdeki yiksek rekabet
glict ve profesyonellik dlzeyi, daha iyi kararlar almak igin bu
dogru bilgilere sahip olmayi zorunlu kilmaktadir (Ledn-Quis-
mondo, Garcia-Unanue ve Burillo, 2020). Bu béliimde, fitness
isletmelerinin basarisini etkileyen faktorlerin incelemesi ama-
ciyla elde edilen verilerin tartisilmasina yer verilmistir.

Tesis

Elde edilen verilerde ‘tesis’ konusu yoneticilerin ¢ogunu ilgilen-
diren bir kategoridir. Bu kategorinin icinde ‘maliyet’, ‘temizlik’,
‘ekipman’ ve ‘biyuklik’ gibi kodlarinin misterilerinin memnu-
niyeti tizerinde ylksek etkiye sahip oldugunu gérilmektedir. Li-
teratiirde bu sonucu destekleyen bircok ¢alisma mevcuttur (Al-
tinisik ve Celik, 2021; Cheung ve Woo, 2016; Eraslan ve Cimen,
2016). Dahasi, saglik ve fitness tesislerinde hizmet kalitesini de-
gerlendirmek igin gelistirilen 6lgeklerin cogunda (Chang ve Chel-
ladurai, 2003; Chelladurai, 1992; Lam, Zhang ve Jensen, 2005;
Lehtinen ve Lehtinen, 1991; Tsitskari, Tsiotras ve Tsiotras, 2006;
Yildiz, 2011) ‘tesis’ veya ‘fiziksel ¢evre’ boyutu yer almaktadir.

Fitness isletmelerinde tesis ozelliklerinden bahsedilirken
akla gelen ilk unsurlardan bir tanesi temizliktir. Bir tesisin temiz-
ligini saglamak herhangi bir fitness isletmesi icin bir secenek de-
gil yapilmasi gereken onceliklerden biridir. Clinkl temizlik, hiz-
met kalitesi veya misteri memnuniyetinden once isletmenin
risk yonetimi konusudur (Risk Management Guide for Commu-
nity Sports Organizations [RMGCSO], 2010; Eraslan, 2022). Bu
onemli konu ancak ¢alisanlara hizmet igi egitim vererek, bir te-
mizlik programi ve belgelendirme prosedirleri olusturarak
saglanabilir (American College of Sport Medicine[ACSM], 2012).
Diger taraftan temizlik, hizmet ortaminin islevsel bilesenlerin-
den biridir (Cimen, 2002). Ozellikle fitness isletmelerindeki mis-
terilerin memnuniyetlerini belirlemeye yonelik yapilmis arastir-
malar incelendiginde, ‘temizlik’ kavraminin misterilerin en gok
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onem verdigi unsur oldugu goérulmektedir (Yildiz, Onag, ve
Onag, 2013). inan ve Ozel (2019) tarafindan yapilan fitness islet-
melerine yonelik e-sikayetlerin incelendigi bir calismada fiziksel
kosullarla ilgili en ¢ok sikayet oranina sahip unsurlarin basinda
‘temizlik’ gelmektedir. Dolayisiyla, fitness isletmelerinde temiz-
lik mlsteri memnuniyetinin yaninda, dnemli bir zorunluluktur.

‘Maliyet’ ve ‘blyuklik’ bir fitness isletmesinin basarisini
etkileyen unsurlardandir. Bir tesisi tasarlarken ¢ok biyik olgekli
olmasi maliyeti asiri sekilde artirirken (kira, temizlik, bakim), cok
kliglk kullpler ise asiri kalabalik, misteri memnuniyetsizligi, ¢a-
buk yipranma ve disik Gyelik hacmine yol agabilmektedir. Te-
sisin boyutu dogru olsa bile, tasarimi ve insasi dogru ayarlana-
mazsa maliyeti blyilk sorunlar dogurabilir. Ayni sekilde, kulla-
nigsiz ve gosterissiz bir tesiste basariyl olumsuz sekilde etkileye-
cektir. Dogru boyut ve dogru maliyet dengesini saglamak fitness
isletmelerinin basarisi icin ¢ok onemli bir rol oynar (Ayala,
1993).

Diger hizmet dallarinda oldugu gibi fitness isletmelerinde
de mdusteriler fiyat konusunda bilinglidir (Freitas ve Lacerda,
2019). DahasI Howat ve Assaker'e (2016) gore miisteriler slre-
cin kalite seviyelerini algilarlar, dolayisiyla hizmetin degerini de
algilayabilirler, yani sunulan ile tcretlendirilen tutar arasindaki
iliskiyi nasil belirleyeceklerini bilirler. Literatlirde bu konu ile il-
gili calismalar (Bodet, 2006; Howat ve Assaker, 2016; Maclntosh
ve Doherty, 2007) gosteriyor ki, "hizmetin degeri" ve "fiyat" bir-
biri ile baglantili olmalidir. Bu nedenle, basarili olmak isteyen fit-
ness isletmelerinde ‘fiyat’ belirlenirken ¢ok dikkatli olunmalidir.

‘Konum’ ¢alismaya katilan yoneticilerin Gzerinde durdugu
bir diger 6nemli konudur. Yapilan birgok bilimsel ¢alismada
(Bodet, 2006; Gongalves, Biscaia, Correia ve Diniz, 2014; Lam ve
digerleri, 2005; Maclntosh ve Doherty, 2007; Morales ve Galvez,
2011) ‘konum’un musterilerin seciminde etkili oldugu gosteril-
mektedir. Bunun bir nedeni de sektordeki ylksek rekabettir
(Freitas ve Lacerda, 2019). Calismanin bir diger sonucu olan
‘baghhk’ faktori ele alindiginda, fitness sektériinde yonetimin
kaliteye baghhgi Chang ve Chelladurai (2003) tarafindan 6nemli
bir boyut olarak tanimlanmistir. Ampirik ¢calismalar, bagliliga sa-
hip yoneticilerin kalite yonetim uygulanmasinda (Lagrosen ve
Lagrosen, 2003) ve iliski yonetiminde (Chen ve Popovich, 2003)
kritik bir basari faktori oldugunu gostermistir.

Arastirma bulgularinda fitness isletmelerinin basariyi etki-
leyen unsurlarindan bir tanesi de ‘ekipman’dir. Ekipmanlar eri-
silebilir bir egitim araci ve kaynagidir ve fitness temali derslerin
gerceklestirilmesi, nesnelestiriimesi ve hedeflerinin belirlen-
mesi i¢in kullanilmaktadir. Yani, ekipmanlarin kalitesi ve gesitli-
ligi ile ilgili cahsmalar yapmak, benzer tesisler tarafindan sunu-
lan hizmetlerin etkililigini ve cekiciligini artiracaktir (Addolorato,
2024).



Eraslan

Program

Fitness isletmelerinde basariyi etkileyen faktorler icinde ‘prog-
ram’ kategorisinde sunulan ‘hizmet yelpazesi’'nin ve ‘grup egzer-
siz gesitliligi’'nin dnemini goriilmektedir. Buyuklik ve 6zellikleri
farkli olsa da bu isletmeler hizmetlerini sunarken bireylere saglik
icin egzersizi tesvik eden, etkili, glivenli ve gekici bir ortam ya-
ratmaya ¢alismaktadir. Ancak bu tesislerden hizmet almak igin
Uyelik yaptirmak isteyen tiketiciler son kararlarini vermeden
Once tesisin sundugu programlar ve olanaklar gibi kalite unsur-
larini iyice degerlendirmektedir (Cimen, 2002; Macintosh ve
Law, 2015). Diger taraftan, saglik ve fitness tesisi yoneticilerinin
ise alimda dikkat ettigi konularin basinda ‘grup egzersiz egit-
menligi’ gelmektedir (Eraslan, 2022). Clinku bir fitness isletme-
sindeki grup egzersizleri o tesisin kalite gdstergelerinden biridir.
Grup egzersizleri katilimcilarin egzersizi birakmalarini azalt-
makta ve yliksek memnuniyet seviyeleriyle isletmeye olan sada-
kati artiracaktir (Campos, 2016).

Miisteri hizmetleri

Fitness isletmelerinde basariyi etkileyen faktoérler icinde ‘mis-
teri hizmetleri’ kategorisinde yoneticilerin ¢ogu ‘nitelikli egit-
men’ ve ‘iletisim’ konularina dikkat ¢ekmistir. Fitness sekto-
rinde Uye ile en sik temas halinde olan kisi egitmendir (Eraslan,
2022). Dolayisiyla ‘nitelikli egitmen’ isletmelerin basarisi igin
vazgecilmez bir unsurdur. Diger taraftan, ‘iletisim’ unsuru islet-
menin i¢i veya disi fark etmeksizin musteri hizmetleri agisindan
¢ok onemlidir. Dogru ‘iletisim’, fitness isletmelerinde liye sada-
katini dogrudan etkilemektedir (Efi ve Anastasia, 2013).

Pazarlama

Yoneticiler, fitness isletmelerinde basariyi etkileyen faktorler
icinde ‘pazarlama’ kategorisindeki ‘tavsiyeler’ ve ‘sosyal aglar’in
en etkin unsurlar oldugunu, bunun yaninda da ‘6zel indirimler’in
onemini belirtmislerdir. Literatiirde, fitness isletmesini kullanan
bireylerin egzersiz yaptigi yeri bir baskasina tavsiye etme egilimi
ile ilgili calismalar (Hwang ve Lee, 2019; Macintosh, 2009) bu-
lunmaktadir. ‘Tavsiyeler’ Gyelerin yasadigl olumlu duygular so-
nucunda musteri memnuniyetinden kaynaklanmaktadir. Bu du-
rum genelde, Uyelerin fitness galisanlariyla etkilesimlerinin iyi
oldugu durumlarda daha yiksek diizeyde gergeklesmektedir
(Lee ve Hwang, 2022). Dolayisiyla basarili yoneticiler, bir fitness
isletmesinde Uyelerinin tavsiye etme niyetlerini artirmak igin
hos bir ortam yaratma ve uyelerin hedeflerine yonelik kisiselles-
tirilmis bir hizmet sunma gibi ¢ikarimlar ortaya koymaktadir
(Gongalves ve digerleri, 2014). ‘Tavisyeler’ ile 6ne ¢ikan bir diger
unsur ‘sosyal ag’dir. Modern toplumda sosyal ag pazarlamasi et-
kili bir stratejik yaklasimdir. Clink0 bir iletisim kanal olarak sos-
yal aglar lizerinde fitness hizmetlerinin tanitimi, bir isletmenin
basarili olmasina ve pazarda rekabet avantaji kazanmasina ola-
nak tanir (Dejnaka, 2015). Yoneticilerin pazarlama kategorisinde
basari icin 6neminden bahsettigi ‘6zel indirimler’ stratejisi cok
yaygin olarak kullaniimaktadir. Ornegin, ispanya’da fitness mer-
kezlerinde, ‘arkadasini getirme’ kampanyasiile ‘6zel indirim’ ka-
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zanma gibi uygulamalar yapilmistir. Bunun disinda fitness sek-
torinde ‘yillik 6deme’ (Kim, 2019), ‘kurucu lyelik’ (Anderson ve
Simester, 2004) gibi ‘6zel indirim’ uygulamalari da s6z konusu-
dur. Dolayislyla, fitness isletmelerinde yeni liye elde etmek veya
mevcut Uyeleri korumak adina gesitli 6zel indirim uygulamalari
yapilmaktadir.

Sonug ve Oneriler

Bu arastirma, fitness isletmelerinin yonetiminde misteri kaybi-
nin 6nlenmesi, liye kazaniminin iyilestirilmesi ve fitness merkez-
lerinde daha iyi hizmet saglanmasi icin basarili uygulamalarin
yapilmasini deneyimsel ¢ikarimlarla desteklemektedir. Fitness
isletmelerin basarisi ve uzun vadeli strdirulebilirligi agisindan
belirli kararlarin alinmasinin belirleyici oldugu agiktir. Bu kap-
samda, fitness yoneticileri tesisin 6zellikleri, sunulan program-
lar, misteri hizmetleri ve farkl pazarlama stratejilerine yonelik
uygulamalari dikkate almalidir.

Bu arastirma sonuglarina gore asagidaki oneriler dikkate alina-
bilir:

e Bir fitness isletmesi, kurulmasinin planlama asamasinda
dogru yer ve fiyat tespiti yapmasi gerekmektedir.

e Rutin temizlik hizmetleri risk yonetimi eylem plani dahi-
linde isletmeler igin siirekli kontrol edilmesi gereken bir
zorunluluk olmaldir.

e Glnlmizde insanlarin istek ve ihtiyaglarina paralel ola-
rak fitness isletmelerinde sunulan programlarin da gesit-
lilik gbstermesi gerekmektedir.

e Hizmet kalitesini Ust diizeye ¢ikarmak isteyen isletmeler
icin ekipman sayisi gerek egzersiz programlarinin etkili-
ligi gerekse c¢esitliligi icin dnemli bir unsurdur. Diger ta-
raftan ekipmanlarin kalitesi ve bakimlarinin diizenli ya-
pilmasi giivenli bir egzersiz ortami igin kaginilmazdir.

e Fitness isletmelerinde basarinin sirdirilebilirligi icin
mutlaka nitelikli galisan ve dogru iletisime gerek vardir.

e Bir isletme rekabet ortaminda basarili olabilmek icin en
uygun pazarlama stratejilerini kullanmalidir.
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