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Ozet

Turizm gelisme gostermeye devam ederken isletmeler arasindaki rekabet de her
gecen gilin artmaktadir. Artan rekabet kosullarinda rakiplerine karst avantaj
saglamak i¢in isletmelerin kendilerine stratejiler belirlemeleri gerekmektedir.
Strateji, amaglara ulasmak i¢in olusturulmus, rakiplerin c¢aligmalarini da
gozlemleyerek sonu¢ odakli, etkin, uzun sireli kararlar toplulugudur. Rekabet ise
miisterilerin ihtiyaglarini kargilarken onlarin beklentilerine karsilik veren stratejilerle
sektorde miicadele etmektir. Dolayisiyla, rekabet stratejileri isletmenin konumu ile
rakipleri arasindaki farklilik olusturma diislincesini kapsamaktadir. Arastirmamiz
Karabiik ili Safranbolu ilgesindeki konaklama isletmelerinin rekabet edilebilirlik
diizeylerinin tespiti i¢in uyguladiklar1 temel rekabet stratejilerinin neler oldugu ve
nasil bir yol izlediklerinin analizini ortaya koymaya c¢aligmistir. Arastirma
sonuglarina gdre isletmelerin Michael Porter’m toplam maliyet liderligi,
farklilagtirma ve odaklanma olarak belirledigi {li¢ jenerik stratejiden ¢ogunlukla
odaklanma stratejisini uyguladiklar1 anlagilmistir.
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Abstract

Tourism, while continuing to show improvement, the competition between
businesses is increasing with each passing day. In order to gain an advantage over
their competitors in increasingly competitive conditions, businesses need to set their
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own strategies. The strategy is a collection of results-oriented, effective, long-term
decisions designed to achieve goals, observing the work of competitors. Competition
is to fight in the industry, with strategies that respond to the needs of customers
while meeting their expectations. Therefore, competition strategies include the idea
of making a difference between the position of businesses and its competitors. Our
research has attempted to reveal the analysis of what the main competitive strategies
that the tourism businesses in district Safranbolu of Karabiik province counts for
determining the competitiveness levels of the hospitality businesses are and how
they follow the path. According to the results of the research, it is understood that
the businesses implement the strategy of focusing mostly than three generic
strategies that Michael Porter identifies as total cost leadership, differentiation and
focusing.

Keywords: Strategy, Competition, Porter's Competition Strategies, Hospitality
Businesses, Safranbolu

JEL Codes: M1
1. GIRIS
1.1. Strateji

Strateji kavrami, siirme, gonderme, gotiirme ve giitme anlaminda
tanimlanmaktadir. Strateji  kelimesinin kdkeninin iki kaynak oldugu
belirtilmektedir. Birinci kaynakta, Latince yol, ¢izgi ve nehir yatagi olan
“stratum” kelimesinden, ikinci kaynakta ise eski Yunanli general
Strategos’un isminden geldigi ifade edilmektedir. Strategos ismi generalin
bilgisini ve sanatim belirtmektedir (Eren, 2013: 1). Strateji, farks
yaratmaktir. Strateji, miigterinin  tercihlerindeki ve ¢alisma
aliskanliklarindaki degisimleri inceleyerek bunun sonucunda miisteriye
rakiplerinden farkli faydalar sunabilmektir (Kirim, 1999: 9).

Ozetle strateji, amagclara ulasmak icin olusturulmus, rakiplerin
calismalarin1 da gozlemleyerek sonu¢ odakli, etkin, uzun siireli kararlar
toplulugu olarak tanimlanmaktadir. Strateji kavrami, literatiirlere askeri
literatiirden girmistir. Askeri strateji, bir savasta ordularin taktiklerinin
hesaplanmasi ve ydnetilmesi sanatidir (Ulgen & Mirze, 2013: 35).

Stratejik yoOnetim ise isletme yOnetiminin bir parcasidir. Stratejik
yonetim, giiclii stratejiler olusturmaya, uygulamaya ve sonuglarini
incelemeye yonelik kararlar ve faaliyetler biitiinii olarak tanimlanmaktadir
(Dinger, 2013: 35).

1.2. Rekabet
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Rekabet, miisterilerin ihtiyaglarini kargilarken onlarin beklentilerine
karsilik veren stratejilerle sektorde miicadele etmektir. Sektorde ayni miisteri
grubuna ayni mal ve hizmetleri sunan isletmelerin arasinda rekabet
olusmaktadir (Ulgen & Mirze, 2013: 255).

Genellikle rekabet, piyasadaki isletmelerin zamanla ortaya ¢ikan bir
yarig ve karsitlik bicimindeki iligki siireci olarak tanimlanmaktadir (Cosar,
2008: 46). Rekabet etmek icin rakiplerin bilinmesi, hangi pazara hitap
edildiginin bilinmesi agisindan 6nemlidir. Miisterilerin isteklerinin bilinmesi,
rekabet ortaminin ve fiyatlarin degerlendirilmesini, mal/ hizmetlerin
sunulmasini belirleyen énemli bir etkendir (Giimiig, 2012: 241). M. Porter,
piyasadaki rekabeti ve isletmenin karar ve davranislarini etkileyen bes giic
bulundugunu belirtmektedir. Bu unsurlar:

oI5 cevresine girebilecek yeni isletmelerin (olasi rakipler) yarattigi

tehditler,

e Isletmenin {iriiniine alternatif olabilecek ikame iiriinlerin yaratt181 tehdit,

o Tedarikgilerin pazarlik giicii,

e Miisterilerin pazarlik giicii,

e Sektordeki rakipler arasi rekabetin siddeti
olarak swralanir. ilk iki etken tehdit &gesidir. Tedarik¢i ve miisterilerin
giiclerinin derecesi ise bu iki grubun piyasa dzelliklerine gore tehdit ya da
firsat olarak algilanabilir. Son etken, geleneksel rekabetteki rakipleri
icermektedir (Ulgen & Mirze, 2013: 251-252).

1.3. Porter’in Rekabet Stratejileri

Rekabet stratejileri, isletmenin konumu ile rakiplerinin konumlar
arasinda farklilik olusturma diisiincesini kapsamaktadir. Isletme pazardaki
yerini bulabilmek i¢in, rakiplerinden farkli olarak hangi faaliyetleri
gercgeklestirecegine ve faaliyetleri nasil gergeklestirecegine karar vermelidir.
Stratejiler, miisterilere fayda ve rekabet {Ustiinligii saglamak ig¢in
tasarlanmaktadir. Dolayisiyla, rekabet stratejileri isletmenin rakiplerine gore
hangi konumda olduguna iliskin bir goriis saglamaktadir (Bal, 2012: 51).

Michael Porter, sektorde essiz bir deger bileseni yaratmak amaciyla
farkl1 faaliyetlerin bulunmasini rekabet stratejisi olarak agiklamaktadir
(Coskun, Mesci & Kiling, 2013: 105). Uzun dénemli ya da temel bir strateji,
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isletmenin rakipleriyle daha iyi sekilde nasil miicadele edecegine
dayanmalidir. Bu ana diisiince genellikle jenerik strateji olarak adlandirilir.
Michael Porter’in modeline gore rekabet iistiinliigii elde etmek i¢in toplam
maliyet liderligi, farklilastirma ve odaklanma olarak ii¢ jenerik stratejiden
birinin se¢ilmesi gerekli goriilmektedir (Pearce I & Robinson, 2015: 183).

1.3.1. Toplam Maliyet Liderligi
Maliyet liderligi, pazarda etkin olarak rekabet edebilmek igin,

miigterilerin ihtiyaglarimi ve isteklerini karsilarken isletmenin biitiin
faaliyetlerinde maliyetlerin en aza indirilmesidir (Ulgen & Mirze, 2013;
258). Maliyet liderligi stratejisi, isletmelerin ¢aligsmalarini rakiplerine gére
daha diisiik maliyetle gerceklestirerek, sektdr ortalamasinin iistiinde kazang
saglamasidir (Yilmaz, Basar & Pabucgcu, 2015: 411). Bu strateji, yiiksek
pazar payina, hammaddelere erisilebilirlige, tiriinlerin pazardaki yiiksek fiyat
esnekligine baglidir (Dinger, 2013: 200).

Diigitk maliyet liderligini saglayan etkenler Onemli pazara giris
engellerine sebep olmaktadir. Bu etkenlerin sagladigi avantajlarla isletme
ikame iiriinler karsisinda daha baskin bir konum elde etmektedir (Ozkan,
2007: 60).

Maliyet liderligi; teknolojik degisiklikler, rakiplerin isi diisiik
maliyetle Ogrenmeleri, iirlin ve pazarlamadaki degisikliklerin fark
edilememesi, farklilagtirma yaklagimlarinin uygulanamamasi gibi risklere
yol agmaktadir (Porter, 2010: 47).

1.3.2. Farkhlastirma

Farklilastirma stratejisi, isletmenin sattig1 iiriin veya verdigi hizmeti
farklilagtirarak, sektdrde degisik olan bir sey yaratmaktir. Tasarim veya
marka ismi, teknoloji, nitelikler, miisteri hizmetleri, saticilar veya degisik
boyutlar gibi alanlarda farkli bigimlerde uygulanan yaklasimlar bu strateji ile
ilgilidir. Farklilastirma stratejisi, isletmenin maliyetleri gbz ardi etmesine
izin vermez (Porter, 2010: 47).

Farklilagtirma stratejisi; bes rekabet giicliyle basa ¢ikabilmek igin
maliyet liderliginde yararlanilan yontemden degisik olsa da; uygulanmasi
durumunda (Porter, 2010: 47) isletmenin mal ve hizmetlerini rakiplerden
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degisik bir bicimde ve yiiksek fiyatlarla sunarak; ortalamanin iizerinde kar
etmesidir (Ulgen & Mirze, 2013: 262).

Bu stratejinin de bazi riskleri vardir. Diisik maliyet uygulayan
rakiplerine kars1 farklilastirma yapan isletme, rakipleriyle aralarindaki
maliyet degisikliklerinin artmasi durumunda miisterilerinin markaya olan
bagimliligini  yonetme konusunda zorlanacaktir. Bunun sonucunda
miigteriler, maliyetten daha cok tasarruf edebilmek icin farklilagtirilmig
isletmenin bazi {iriin ve hizmetlerini satin almayi birakir. Miisterilerin
isteklerinin veya miisterilerin degismesi farklilastirma etkenine olan ihtiyaci
azaltir. Sektorler biiyiidiikge taklitlerin olusmasi algilanan farklilagtirmay1
azaltir (Porter, 2010: 57).

1.3.3. Odaklanma

Odaklanma stratejisi, farklilastirmada oldugu gibi belirli bir cografi
pazar, Uriin ¢esidi ve bir alici grubu iizerine yogunlagmaktadir. Diger
stratejiler hedeflerini biitiin sektore uygulamayr amaglamis olmalarina
ragmen, odaklanma stratejileri, belirli bir hedefe en iyi bigimde hizmet
vermek amaciyla olusturulurlar ve her bir islevsel politika, bu diisiinceyle
gelistirilmistir. Odaklanma stratejisi uygulayan isletme genis pazarda diisiik
maliyeti veya farklilagtirmay1 gerceklestirememesine karsin, dar pazarda bu
stratejilerin  birisine veya ikisine birden ulagmay1 basarabilmektedir.
Odaklanmay1 gerceklestiren isletme, potansiyel olarak sektor ortalamasinin
iizerinde kar edebilmektedir. Odaklanma, igletmenin stratejik hedefine bagh
olarak diigiik maliyet durumunu veya farklilagtirmay1 ya da her ikisini de
kapsamaktadir (Porter, 2010: 48,49).

Odaklanma stratejisinin riskleri; rakiplerin {iriin yelpazelerini
genigletmesi, istenen iirlin veya hizmetlerdeki farkliliklarin azalmasi,
rakiplerin alt pazarlar bulmasi ve igletmenin odagini digarida birakmalaridir
(Dinger, 2013: 204).

Maliyet liderligi ve farklilastirma stratejisi tiim sektord, odaklanma
stratejisi ise bir sektordeki daha kiigiik miisteri gruplarim kapsamaktadir.
Porter (1985)’a gore isletmeler bu {i¢ stratejiden birisini, duruma gore
uygulayarak basarili olduklarinda rekabet istiinliigiinii saglamaktadirlar
(Uyar, 2012: 37).
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2. PORTER’IN REKABET STRATEJILERIi: SAFRANBOLU
TURIZM iISLETMELERINDE BiR UYGULAMA

2.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Aym pazarda faaliyet gosteren konaklama isletmelerinin rekabet
iistiinligii saglamalan etkin bicimde uygulayacaklar rekabet stratejileri ile
miimkiindiir. Bu arastirmanin amaci Safranbolu’da faaliyet gosteren
konaklama isletmelerinin uyguladiklar1 temel rekabet stratejilerini ortaya
koymaktir.

Safranbolu cografi konumu nedeniyle tarih boyunca idari ve ticari bir
merkez olmustur. UNESCO’nun 1994°te Diinya Miras Listesi’ne aldig
Safranbolu miize kent durumundadir. Turistlerin ilgisi ile 90’larin bagindan
itibaren turistik tesislerin olusumu baslamistir ve bu sayede terkedilen
konaklar otel gibi yapilara doniismiistiir. Bu otel isletmeleri rakiplerinden
daha fazla gelir elde etmek ve varliklarini siirdiirmek igin ¢esitli stratejiler
uygulamaktadirlar. Bu arastirma ile konaklama isletmelerinin rakipleri
karsisinda uyguladiklar rekabet stratejilerinin neler oldugu tespit edilmeye
calisilmigtir. Bu igletmelerin hizla gelisen diinya kosullarina ayak uydurmak
ve rekabet edebilirliklerinin artirilmasi agisindan saglayacagi Onem
noktasinda katki saglayacaktir.

2.2. Aragtirmanin Yontemi

Konaklama igletmelerinin uyguladiklar1 temel rekabet stratejilerini
ortaya koymak icin ¢aligmanin evreni olan Karabiik ili Safranbolu ilgesinde
faaliyet gosteren 76 adet konaklama isletmesinden 36 tanesine kolayda
ornekleme yontemi ile anket uygulanmistir.

Arastirmada kullanilacak verilerin toplanmas1 i¢in anket ydntemi
kullanilmigtir. Anket formu hazirlanirken Kaya (2014)’nin yiiksek lisans
tezindeki anket formundan yararlanilmistir. Anket formu iki boliimden
olugmaktadir. Birinci béliimde katilimeilara ait demografik bilgilere iliskin,
ikinci boliimde ise isletmelerin temel rekabet stratejilerini 6l¢en sorular yer
almaktadir. Calisma g¢ergevesinde analizler, 6rneklemden elde edilen veriler
kapsaminda gerceklestirilmistir. Bu amagla Oncelikle anket sorularina
giivenilirlik analizi uygulanmistir. Elde edilen verilere frekans analizi
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uygulanmigtir. Anket c¢alismasindan elde edilen veriler SPSS 18 paket
programi araciyla dlciilmeye ¢alisilmstir.
2.3. Analizler

2.3.1. Giivenilirlik Analizi
Tablo 1. Giivenilirlik Analizi

Giivenilirlik Degeri Soru Sayisi

0,876 56

Tablo 1’de yer alan giivenilirlik analizi sonucu incelendiginde, anket
sorularina iligkin elde edilen giivenilirlik degerlerinin 0,80'in {izerinde
oldugu goriilmektedir. Giivenilirlige iliskin sonu¢ genel olarak
degerlendirildiginde, calisma kapsaminda kullanilan 6l¢egin ¢ok yiiksek
derecede giivenilir bir 6l¢ek oldugu sdylenebilir.

2.3.2. Demografik Bulgular

Katilimcilarin demografik o6zelliklerine iligkin bulgular Tablo 2’de
goriildigh gibidir.

Tablo 2. Katilimcilarin Demografik Ozelliklerine Iliskin Bulgular

isletmedeki Pozisyon ~ Egitim Durumu Cinsiyet
F % F % F %
Isletme e
Sahibi 15 41,7 T1lkdgretim 2 5,6 Kadmn 5 139
Yonetici 12 33,3 Ortadgretim 10 27,8 Erkek 31 86,1
Calisan 9 25 Universite 21 58,3 Toplam 36 100
Toplam 36 100 Diger 3 8,3
Yas Toplam 36 100 Oda Saysi
F % Sektordeki Yih F %
20-25 5 139 F % 10vealtt 10 28,6
26-30 5 139 15 12 333 20 13 g7
arasi
31-40 14 38,9 6-10 5 13,9 21-30 6 171
arasi
41-45 6 16,7 11-15 8 22,2 31-50 4 114
arasi
51 ve

45vetiizeri 6 16,7 l6veiizeri 11 30,6 57

uzeri
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Toplam 36 100 Toplam 36 100 Toplam 35 100
Calisan Sayisi Stratejik Yonetim Siireci Bes Yildaki Planlama
F % F % F %
5-20 31 96,9 Evet 30 83,3 Evet 22 629
21-50 1 3,1 Hayrr 6 16,7 Haywr 13 371
Toplam 32 100 Toplam 36 100 Toplam 35 100

Katilimeilarin isletmedeki pozisyonun %41,7 orani ile 15’nin isletme
sahibi, %33,3 orami ile 12’sinin ydnetiCi, %25 oram ile 9’nun ise ¢alisan
oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin %86,1° i erkek, %13,9’u kadindir.
Katilimeilarin %38,9 orani ile 31-40 yas araliginda, %16,7 orani ile 41-45
yas araliginda, %16,7 orani ile 45 yas ve {lizerinde, %13,9 orani ile 20-25 yas
araligt ve %13,9 orami ile 26-30 yas araliginda oldugu saptanmustir.
Katilimcilarin  %58,3’1 iiniversite, %27,8’1 ortadgretim, %38,3’i diger,
%35,6’s1 ise ilkogretim mezunudur.

Isletmelerin %33,3” {iniin 1-5 yil arasinda, %30,6’simin 16 yil ve
tizerinde, %22,2’sinin 11-15 yil arasinda ve %13,9’unun 6-10 y1l arasinda bu
sektorde oldugu tespit edilmistir. Isletmelerin oda sayilarmin ise %37,1’inin
11-20 aras1, %28,6’sinin 10 ve daha az, %17,1’inin 21-30 arasi, %11,4 {iniin
31-50 arasi, %35,7’sinin 51 ve {izeri oldugu goriilmektedir. Isletmelerin
calisan sayisinin %96,9’sinin 5-20 arasinda oldugu tespit edilmistir.

Isletmelere “Isletmenizde stratejik ydnetim siireci var midir?” diye
soruldugunda igletmelerin %83,3’1 evet, %16,7’si hayir yanitin1 vermistir.
Isletmelere “5 yilda bir planlama yapiyor musunuz?” diye soruldugunda ise
%62,9’u planlama yaptigini, %37,1’1 planlama yapmadigini belirtmistir.

2.3.3. Frekans Analizleri
[k dort ifade ile ilgili bilgiler Tablo 3’te goriildiigii gibidir.
Tablo 3. ilk Dért ifade ile lgili Bilgilere liskin Frekans Analizi Tablosu

Higbir Nadiren Bazen Cogu
zaman zaman

F % F % F % F % F %
ifadel 8 222 5 139 11 306 5 139 7 194
1
0

Her zaman

ffade2 1 29 2,9 8 229 13 371 12 343
ffade3 2 57 0 4 114 12 343 17 486
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ifade4 3 88 1 29 5 147 12 353 13 382

Tablo 3°’te ankette rekabeti Olgcen ilk dort ifadenin cevabi
bulunmaktadir. “Isletmenizin iginde bulundugu pazardaki rekabet sartlari
isletmeyi olumsuz yonde etkilemektedir.” olan ilk ifadeye isletmeler %30,6
ile bazen yanitim vermislerdir. “Rakip isletmelere gore isletmenizin
performansi yiiksektir.” olan ikinci ifadeye isletmeler %37,1 ile cogu zaman
yanitin1 vermiglerdir. “Kurulugun faaliyetleri, stratejik plan ve performans
programiyla belirlenen amag¢ ve hedeflere uygun gergeklestirilmektedir.”
olan tgiinct ifadeye isletmeler %48,6 ile her zaman yanitin1 vermislerdir.
“Stratejik planda yer alan “misyon, vizyon, stratejik amag¢ ve hedefler, i¢
analiz ve gevre analizi sonuglar’” dikkate alinarak hazirlanmustir.” olan
dordiincti ifadeye ise isletmeler %38,2 ile her zaman yanitini vermislerdir.

Isletmeler aras1 rekabetin isletmeye sagladigi yararlar ve yarar
saglama diizeyleri Tablo 4’te goriildiigii gibidir.

Tablo 4. isletmeler Aras1 Rekabetin isletmeye Yarar Sagladigi Alanlara ve Yarar
Saglama Diizeylerine Iliskin Frekans Analizi Tablosu

I§letmeler Arast 'Rekabet Higbir Nadiren  Bazen Cogu Her
Firmaniza Hangi Alanda Yarar zaman zaman  zaman
Saglar? F % F % F % F % F %

Toplumsal Olarak Yarar Saglar., 1 3 1 3 7 21 10 30 14 424
Ekonomik Ag¢idan Yarar Saglar. 4 11,8 1 29 6 176 10 294 13 38,2

I;;gylr;?kDag‘hm‘“dave“mhhk 3 88 4 118 6 176 10 294 11 32,4

Yenilikte Verimlilik Saglar. 0 0 1 29 3 86 12 343 19 543

Tablo 4’e gore ankete katilan isletmeler, isletmeler arasi rekabetin
kendisine en ¢ok %54,3 ile yenilik alaninda yarar sagladigini belirtmislerdir.
Isletmelerin rakipleri ile ilgili bilgileri elde etme durumu Tablo 5’te
goriildigi gibidir.
Tablo 5. Isletmelerin Rakipleri ile lgili Bilgileri Elde Etme Durumuna iliskin
Frekans Analizi Tablosu

Rakip Firmalarin Hi¢bir  Nadiren Bazen Cogu Her
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Bilgilerine Hangi zaman zaman zaman
Kaynag1 Kullanarak

Ulagirsiniz? F % F % F % F % F %
Diger Firmalardan 8 235 7 206 6 176 7 206 6 17,6
Ortak Tedarikgilerden 8 25 6 188 8 25 7 219 3 94
Internet, Dergi,

Gazetelerden 4 114 4 114 8 229 10 286 9 257
Ortak Miisterilerden 10 31,3 4 125 4 125 9 281 5 156
Ise Alinan Yeni

Personelden 15 50 6 20 2 67 4 133 3 10
Toplanti Ve 11 333 6 182 6 182 7 212 3 91

Konferanslardan

Tablo 5’¢ gore, internet, dergi ve gazetelerden ifadesine verilen
cevaplarda en yliksek frekansin %28,6 ile ¢ogu zaman, ise alinan yeni

personelden ifadesine verilen cevaplarda ise en yiiksek frekansin %50 ile
higbir zaman oldugu goriilmektedir. Isletmelerin toplant: ve konferanslardan,
ortak miisterilerden, ortak tedarik¢ilerden, diger firmalardan rakipleri ile
ilgili bilgilere genellikle ulagsmadigi tespit edilmistir. Sektdre yeni giren

isletmelerin giris engelleri Tablo 6’da goriildigii gibidir.

Tablo 6. Sektdre Yeni Giren Isletmelerin Giris Engellerine fliskin Frekans Analizi

Tablosu

Sektore Yeni Giren Hicbir . Cogu Her
Firmalarin Girig Engelleri zaman Nadiren - Bazen zaman zaman
Nelerdir? F % F % F % F % F %
Maliyetlerin Yiiksek 2 57 2 57 8 229 10 286 13 37,1
Olmasi

Devlet Politikalari 7 20 7 20 7 20 4 11,4 10 28,6
Gegis Maliyetlerinin

YViiksek Olmast 1 29 4 114 7 20 9 257 14 40
Hizmet Farklilagtirmasi 4 114 2 57 14 40 6 171 9 25,7
Is Birikiminin Yetersiz 6 176 3 88 8 235 8 235 9 26,5
Olmasi

Rakiplerin Gii¢li Olmast 7 20,6 4 11,8 12 353 3 88 8 235

Tablo 6’ya goére, maliyetlerin yiiksek
cevaplarda en yiiksek frekansin %37,1 ile her

olmas1 ifadesine wverilen

zaman, devlet politikalari
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ifadesine verilen cevaplarda ise en yliksek frekansin %28,6 ile her zaman,
gecis maliyetlerinin yiliksek olmasi ifadesine verilen cevaplarda en yiiksek
frekansin %40 ile her zaman oldugu goriilmektedir. Hizmet farklilagtirmasi
ifadesine verilen cevaplarda en yiiksek frekansin %40 ile bazen, s
birikiminin yetersiz olmas1 ifadesine verilen cevaplarda en yiiksek frekansin
%26,5 ile her zaman, rakiplerin giiclii olmasi ifadesine verilen cevaplarda ise
en yiiksek frekansin %35,3 ile bazen oldugu goriilmektedir. Isletmenin
performansini etkileyen unsurlar Tablo 7°de goriildiigii gibidir.

Tablo 7. Isletmenin Performansini Etkileyen Unsurlara iliskin Frekans Analizi

Tablosu

Isletmenizin Higbir Nadire B Cogu Her
Performansini Etkileyen zaman n azen zaman zaman
Unsurlar Nelerdir? F % F % F % F % F %
Fiyat 5 143 4 114 5 143 10 28,6 11 314
Kalite 5 1475 147 2 59 3 88 19 559
Insan Kaynaklar1 Diizeyi 6 182 5 152 3 91 4 12,1 15 455
Giivenirlik 7 206 5 147 0 O 2 59 20 58,8
Miisteri Odakli Olmasi 5 152 3 91 O 0 4 12,1 21 63,6
Pazar Pay1 5 143 4 114 5 143 10 28,6 11 314

Tablo 7°de isletmenin performansini en ¢ok etkileyen unsurun %63,6
orani ile miisteri odakli olmasi oldugu goriilmektedir. Bunu sirasi ile % 58,8
ile giivenirlik, %55,9 ile kalite, %45.,5 ile insan kaynaklar1 diizeyi, %31,4 ile
de fiyat ve pazar paymin izledigi goriilmektedir. Bu sonuglara gore
isletmelerin  performanslarini  arttirmak i¢in miisteri odakli olmalart
gerekmektedir. Maliyetleri diisiirme yontemlerinin kullanimi Tablo 8’de

goriildigi gibidir.

Tablo 8. Maliyetleri Diisiirme Yontemlerinin Kullanimina {liskin Frekans Analizi
Tablosu

Mahy.eﬂ?rl Dﬁsﬁr.mek I¢in  Higbir Nadiren Bazen Cogu Her

Hangi Yontemleri zaman zaman zaman

Kullanirsiniz? F % F % F % F % F %

Satn Alma Maliyetlerini -y 91 0 5 57 g 2206 171 15 42,9

Diisiirmek

Nitelikli Isgiicii Kullanmak 4 11,1 1 2,8 7 194 14 389 10 27,8

Vas1fs1zisgﬁcﬁKullanmak 21 636 4 121 4 121 2 61 2 61

Hizmet Kalitesini 30 8821 29 1 29 0 O 2 59
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Diisiirmek

Tablo 8’¢ gore, satin alma maliyetlerini diisiirme ifadesine verilen
cevaplarda en yliksek frekansin %42,9 oraninda her zaman, nitelikli iggiicii
kullanma ifadesine verilen cevaplarda en yiiksek frekansin %38.9 ile ¢ogu
zaman oldugu goriilmektedir. Vasifsiz iggiicii kullanma ifadesine verilen
cevaplarda en yiiksek frekansin %63,6 ile hicbir zaman, hizmet kalitesini
diisirme ifadesine verilen cevaplarda ise en yiiksek frekansin %88,2 ile
higbir zaman oldugu gériilmektedir. Isletmede stratejik kararlarin alinmasi
Tablo 9°da goriildiigii gibidir.

Tablo 9. Isletmede Stratejik Kararlarin Alinmasina Iliskin Frekans Analizi Tablosu

Hicbir . ogu Her
¢ Nadiren Bazen Cog
zaman zaman zaman

F % F % F % F % F %

Isletmenizde “Stratejik
Kararlar” Nasil Alinir?

Kararlar Yeni Firsatlarin
Degerlendirilmesi 4 114 3 86 5 143 8 229 15 429
Yoniinde Alinir.

Kararlar Genellikle
Sezgisel Olarak Alinir.
Kararlar Firma Sahibi
Tarafindan Alinir.
Kararlar Hep Biiyiime ile
Tlgilidir.

Kararlar Yasal Mevzuat
Sartlarina Goére Alinir.

Kararlar Miisteri
Isteklerine Gore Alinir. 3 94 0 0 5 156 10 313 14 438

125 11 344 6 188 3 94 8 25

2 61 0 0 6 182 9 273 16 485

N

61 1 3 5 152 9 273 16 485

88 1 29 3 88 7 206 20 588

Tablo 9’a gore, kararlar yasal mevzuat sartlarina gore alinir ifadesine
verilen cevaplarda en yiiksek frekansin %58,8 oraninda her zaman oldugu
goriilmektedir. Isletmeyi yenilik yapmaya iten etmenler Tablo 10’da

goriildigi gibidir.

Tablo 10. Isletmeyi Yenilik Yapmaya iten Etmenlere iliskin Frekans Analizi
Tablosu

isletmenizi Yenilik Yapmaya qul:rr] Nadiren Bazen S;mggn ZHaer;an

Iten Etmenler Nelerdir? E % F % E % E % F %

Yenilikler, Pazar Payim 5 561 28 1 28 9 25 23 639

Korumay1 Ve Artirmayi
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Saglar

Yapilan Yenilikler Sayesinde
Yeni Pazarlar Bulunur Ve 2 591 29 5 14,7 12 353 14 41,2
Bu Pazara Girilir

Yenilik, Hizmete Olan
Talebi Artirir

Yenilikler Sayesinde Hizmet
Gelistirilmig Olur.

1 3 0 0 2 61 10 30,3 20 60,6

2 590 0 2 59 9 265 21 618

Tablo 10’a gore, yeniliklerin pazar payini korumayi ve artirmayi
saglar ifadesine verilen cevaplarda en yiiksek frekansin %63,9 oraninda her
zaman oldugu goriilmektedir. Isletmelerin rakiplerinin rekabet hamlelerine
kars1 stratejisi Tablo 11°de goriildiigii gibidir.

Tablo 11. Isletmelerin Rakiplerinin Rekabet Hamlelerine Kars: Stratejisine Iliskin
Frekans Analizi Tablosu

Rakiplerinizin Rekabet Hicbir Nadiren Bazen Cogu Her
Hamlelerine Kars1 zaman zaman zaman
Stratejiniz Nedir? F % F % F % F % F %
Fiyat Diislirme 18 545 6 182 6 182 0 O 3 91
Hizmette Farklilik

yaratmak 1 28 1 28 0 O 11 30,6 23 63,9
Kalite Artirma 1 29 0O 1 29 8 235 24 70,6
Kalite Azaltma 30 882 0 O 1 29 2 59 1 29

Tablo 11°e gore, fiyat diigiirme ifadesine verilen cevaplarda en yiiksek
frekansin %54,5 ile higbir zaman, hizmette farklilik yaratmak ifadesine
verilen cevaplarda ise en yiiksek frekansin %63,9 ile her zaman oldugu
goriilmektedir. Kalite artirma ifadesine verilen cevaplarda en yiiksek
frekansin %70,6 ile her zaman, kalite azaltma ifadesine verilen cevaplarda
ise en yiiksek frekansin %88,2 ile hi¢bir zaman oldugu goriilmektedir.

Isletmelerin oda sayismna gore strateji politikasi Tablo 12°de
goriildigi gibidir.

Tablo 12. Isletmelerin Oda Sayisina Gére Strateji Politikasina liskin Frekans
Analizi Tablosu

Hicbir . ogu Her
¢ Nadiren Bazen Cog
zaman zaman zaman

F % F % F % F % F %

Oda Sayisina Gore Strateji
Politikaniz
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Maliyet 2 71 1 36 8 286 5 17.9 12 429
Hizmet Anlayisindaki 3 040 0 5 156 9 281 15 469
Farklilik

Her ikisi 137 1 37 7 259 3 111 15 556

Tablo 12’ye gore, maliyet ifadesine verilen cevaplarda en yiiksek
frekansin %42,9 ile her zaman, hizmet anlayisindaki farklilik ifadesine
verilen cevaplarda en yiiksek frekansin %46,9 ile her zaman, her ikisi
ifadesine verilen cevaplarda en yiiksek frekansin %55,6 ile her zaman
oldugu gorilmektedir.

SONUC

Rekabet isletmelerin ayakta kalabilmesi icin gereklidir. Rekabetin
Oonemi giinimiizde de artarak devam etmektedir. Bu nedenle ayni pazarda
faaliyet gosteren konaklama isletmelerinin rekabet tistiinliigli saglamalar1 da
etkin bicimde uygulayacaklar rekabet stratejileri ile miimkiindiir. Bu
calisma, Safranbolu’da faaliyet gosteren konaklama isletmelerinin
uyguladiklart temel rekabet stratejilerini ortaya koymak amaciyla
yapilmustir.

Calismada ilk olarak strateji, rekabet ve Porter’in rekabet stratejileri
genel olarak acgiklanmistir. Daha sonra aragtirmanin uygulama boliimiinde
verilerin analizi yapilip degerlendirilmistir. Calisma cergevesinde analizler,
orneklemden elde edilen veriler kapsaminda gerceklestirilmistir. Bu amagla
oncelikle anket sorularna giivenilirlik analizi uygulanmistir. Elde edilen
verilere frekans analizi uygulanmustir.

Her isletmenin yoredeki hizmet anlayigina bagli olarak performanslari
da yiiksektir. Isletmeler stratejik planlamaya 6nem vermekte ve faaliyetlerini
buna gore yiiriitmektedirler. Rekabet noktasinda isletmeler birbirlerini 6rnek
alarak ve siirekli yenilik yaparak kendilerini gelistirmeye c¢alismaktadirlar.
Rekabet stratejilerini stratejik planda goz oniine aldiklar1 ve uygulamaya
gecirdikleri icin rekabet sartlarindan olumsuz etkilenmemektedirler.
Safranbolu’nun kii¢lik bir ilce olmasi, igletmelerin sahiplerinin birbirlerini
cok 1iyi tamiyor olmasi rakiplerin bilgi kaynaklarma g¢ok fazla ihtiyag
dogurmamustir.
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Sektore yeni giren firmalarin giris engelleri diger sektorlerdeki gibi
maliyetlerin yliksek olmasi, devlet politikalari, gecgis maliyetlerinin yiiksek
olmasi, rakiplerin gii¢lii olmasi, is birikiminin yetersiz olmasi ve hizmet
farklilastirmas1 olarak goriilmektedir. Isletmenin performansimi etkileyen
unsurlar ise giivenirlik, miisteri odakli olmasi, insan kaynaklar1 diizeyi ve
kalite olarak ¢ikmistir. Bu unsurlar, hizmet sektorii anlayisinin isletmelerde
tam olarak oturdugunu gostermektedir. Maliyet noktasinda da isletmeler
hizmet kalitesi ve is giliciinden 6diin vermeden satin alma maliyetini
diistirmeye gitmislerdir.

Stratejik kararlarin olusturulmasinda kararlar ¢ogunlukla iist yonetim
tarafindan alinmakta ve miisteri istekleri goz oniinde bulundurularak biiyiime
ve yeni firsatlarin degerlendirilmesi yoniinde alinmaktadir. Isletmeyi yenilik
yapmaya iten etmenler ise hizmetin gelistirilmesi, yeniligin hizmete olan
talebi artiyor olmasi, pazar payin1 koruma ve artirma ile yeni pazarlarin
olusturulmasidir.

Rakiplerinin rekabet hamlelerine karsi isletmeler ¢ogunlukla
farklilagtirma stratejisini tercih etmektedirler. Farklilagtirma stratejisi
uygulayan konaklama isletmelerinin hizmetlerini farklilastirarak rakiplerine
kars1 rekabet avantaji sagladiklari ortaya ¢ikmustir.

Oda sayilarina gore izledikleri strateji politikasina gore konaklama
igletmelerinin yarisindan fazlasinin hem farklilagtirma hem de maliyet
liderligi stratejisini birlikte uyguladigi sonucuna varilmistir. Bu sonuca gore,
konaklama isletmelerinin her iki stratejiyi birlikte uygulamasi odaklanma
stratejisini uyguladiklarimi gostermektedir. Odaklanma stratejisi nispeten
kiigiik isletmeler i¢in daha uygundur. Bu nedenle Safranbolu’daki
konaklama igletmelerinin uygun stratejiyi uyguladiklar1 gorilmiistir.

Isletmeler, rakiplerinden farkli hizmet verebilmek icin miisteri
hedeflerini belirlemeli ve sinirlandirmalidir. Hedefledikleri miisteri grubuna
gore hangi stratejileri uygulayacaklarina karar vermelidirler. Belirli bir
miigteri grubu lizerinde yogunlagmak ve uygun stratejiyi segmek isletmelerin

basarili olmalar1 a¢isindan olduk¢a nemlidir.
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