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GUNEY MARMARA VE iC ANADOLU (A) GRUBU SEYAHAT
ACENTALARININ PAZARLAMA FAALIYETLERI HAKKINDA
AMPIRIK BiR CALISMA

OZET

Dagitim kanali igerisinde yer alan seyahat acentalarindan, &zellikle
Tiirkiye’de tur operatorlerinin gorevlerini de iistlenmeleri, Tiirkiye turizmi ile
ilgili pazarlama ve tanitim faaliyetlerini gerceklestirmeleri nedeniyle A grubu
seyahat acentalar1 6nemli bir yere sahiptir. Bu onemden hareketle Giiney
Marmara ve I¢ Anadolu Bolgesi’nde faaliyet gosteren A grubu seyahat
acentalarinin pazarlama c¢alismalarina yaklagimlar1 ile gergeklestirdikleri
pazarlama faaliyetlerine yoOnelik bir alan arastirmasi yapilmistir. Elde edilen
bulgular Bolgeler bazinda ayri ayri ele alinmig ve daha sonra Bdélgelerarasi
karsilagtirma yapilarak 6neriler gelistirilmeye ¢aligilmigtir.

Elde edilen bulgular arasinda en garpict sonug, I¢ Anadolu Bolgesi’nde
pazarlama departmani olan acenta sayisi Giiney Marmara Bolgesi’ne gére daha
fazladir. Diger bir sonug ise, her iki Bolge acentalar1 tarafindan da pazarlama
konusu dnemsenmesine ragmen, I¢ Anadolu Bolgesi mali olanaksizliklar, Giiney
Marmara Bolgesi ise egitimli kalifiye personel sikintisi nedeniyle pazarlama
aragtirmasi gerceklestirilememektedir.

Anahtar Kelimeler: Pazarlama Arastirmasi, SWOT Analizi, Seyahat
Acentalari.

MARKETING ACTIVITIES OF TYPE (A) TRAVEL AGENCIES
OPERATING IN NORTH MARMARA AND CENTRAL ANATOLIA AN
AMPARIC STUDY

ABSTRACT

Travel agencies (Type A) have a great importance among the other
agencies consisting the distribution channel.




In order to determine the marketing approach and activities of type A
travel agencies, a survey investigation is applied in North Marmara and Central
Anatolia. Some valuable data we obtained and evaluated district by district.

According to the results of the study, it shows us that the number of
agencies with marketing department are more than the travel agencies operating
in North Marmara. The study also inform us that both the districts have a great
importance an marketing facilities but Central Anatolian travel agencies are
suffering for financial problems and North Marmara travel agencies are in need
of qualified personal.

Key Words: Marketing Research, SWOT Analys, Travel Agencies.

1. GIRIS

Pazarlama, turizm isletmeciliginin kaginilmaz bir parcasidir. Turizm
pazarlamasi ile ilgili cabalar, satislar1 artirarak saglanan gelirin yiikseltilmesi
amacini tagimaktadir. Modern pazarlama anlayisi icerisinde bu amaci
gerceklestirmenin yolu ise varolan potansiyel miisterilerin gereksinimlerini
dogru belirleyerek ortaya ¢ikan iirlin ile miisteriyi en iist diizeyde tatmin ederek
kar elde etmektir.

Giinlimiizde yasanan gelismelere paralel olarak tiiketicilerin
tercihlerinde de degisiklikler meydana gelmektedir. Miisterilerin tatil segenekleri
konusunda daha bilingli olduklar1 goriilmekte; sececekleri {iriinlere ait
beklentileri de gittikge yiikselen bir trend gostermektedir. Bu agidan miisterilerin
ne istediklerini, mevcut irlinlerin miisterilerin ilgisini ¢ekip ¢ekmedigini,
rakiplerin pazardaki yerlerini, sahip olduklar1 avantajlar1 bilmeksizin iyi bir
pazarlamadan s6z etmek olanaksizdir. Yonetimin ¢evredeki firsatlarin farkinda
olmasi igin pazarlama arastirmasi yapmasi gerekmektedir.

Isletmelerin pazari tanimalari, rakip isletmelerin pazardaki konumlarim
bilmeleri, cevredeki olasi tehdit ve firsatlar1 fark edebilmeleri, pazarlama
arastirmalart igerisinde SWOT (Durum) Analizi olarak bilinen analizi
gercgeklestirmeleri ile olasidir.

SWOT Analizi, isletmenin gii¢lii ve zayif yonlerinin belirlenmesi ile
isletme disindaki tehdit ve firsatlarin belirlenmesine yonelik analiz olarak



tanimlanmaktadir. Analiz sonucu elde edilen bilgiler isletmenin gelecek
faaliyetleri i¢in bir temel saglamaktadir (Tung,1993:131-132)

Aslinda SWOT Analizi, sorulara yanit saglamaz, ancak ilgili ve uygun
sorunlarin tanimlanmasini saglar. Bunlar isletmenin giicli ve zayif yonleri
(Strengths — Weaknesses) ve isletmenin kars1 karsiya kaldigi firsatlar ve
tehditleri (Opportunities — Threats) anlatan ingilizce terimleri bas harflerinden
olugsmaktadir (Lennon, 1990:6).

Sozlik anlami ise “igletmenin giiglii ve zayif yonleri, isletme dist
firsatlar ve ylizyiize kaldig1 tehditlere iligkin analiz” olarak tanimlanmaktadir (
Pass ve dig., 1991: 593).

*[sletmenin gii¢lii yonleri, isletme icerisindeki varolan avantajlardir.
Ancak bunlar isletmenin degil, miisterilerin bakis agisindan goriilmelidir.
Ornegin personel, giiclii imaj, miisterileri ile iyi iliskiler vb. Isletmenin zayif
yonleri ise, isletme icerisinde varolan dezavantajlardir. Ancak bunlarin
belirlenmesi i¢in titiz bir bicimde arastirma ve inceleme yapilmali, karsilagilan
zay1f yonler ciddi olarak ele alinmalidir (Eyre, 1990:56). Ornegin sinirli finansal
kaynaklar, yeterli sayida kalifiye personelin olmamasi, kotii imaj, isletme igin
zay1f yonlerdir.

Ayrica isletmenin giiglii ve zayif yonleri, rakip isletme veya isletmelerle
yapilacak kiyaslama (benchmarking) ile de belirlenebilmektedir (Ozer,1999:3-6)

*Firsatlar; giliclii ve zayif yonler isletme icerisinde ¢ikmasina karsin
firsatlar genellikle isletme digindadir. Tesadiifen veya arastirma sonucu ortaya
ctkmis olabilir. Onemli olan nokta, ortaya ¢iktigi anda farkedilmesidir.
Tehditler; isletme cevresinde uygun olmayan durumlar olarak tanimlanabilir
(Keiser, 1989:155). Ornegin olasi bir savas, tur giizergahinin degismesi, yeni
rakipler, yeni iiriinler vb.

Bir isletme i¢in bir firsat, digeri i¢in tehdit olabilir. Tehditler her an igin
vardir. Eger yeterince erken bir siirede farkina varilirsa, firsat haline
doniistiirtilebilir.

SWOT analizi ile elde edilen bilgiler, isletmelerin stratejik pazarlama
planlamalarin1 gergeklestirebilmeleri agisindan son derece onemlidir. Boylece
isletme geemis bilgilerden de yararlanarak bugiinii tanimlayip, gelecegi daha



saglikli tahmin edebilecektir. Stratejik pazarlama planinin uygulamaya
konulmasiyla da isletmeler pazarda rakipleri karsisinda daha giiclii konuma
yiikseleceklerdir.

Teshis: Varolan pazarlarin, miisterilerin, davraniglarinin, {iriin
egiliminin, i¢ ve dis ¢evreye iliskin diger unsurlarin analizi.

—®So6z konusu teshise iliskin tahminler
'SWOL Analizi: Isletmenin giiglii ve zayif yonleri ile dis gevredeki
firsat | ve tehditlere iliskin analiz
—PPazarlama Amaglari
I »Pazarlama Biitgesi
»Pazarlama Karmasi Programi
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L 3 Gozlem, Degerlendirme ve Kontrol

Sekil-1: Stratejik Pazarlama Planlamasi Siireci

Kaynak: Middleton, Victor, Marketing in Travel and Tourism,
Heinemann Professional Publishing Ltd., Oxford, 1989, s.129.

Sekil 1°den de goriilecegi lizere bir stratejik pazarlama plani igeriginde
SWOT analizi sonucunda elde edilen bilgiler 1s181nda isletmenin yapmasi gerekli
pazarlama faaliyetleri, bu faaliyetlerin gereklilik nedenleri yiiriitiilmesi icin
kimlerin sorumlu oldugu ve nasil gerceklestirilecegi ve tiim bunlar i¢in gerekli
finansman yer almaktadir. Bdylece pazarda yasanan yogun rekabet karsisinda
isletmenin basarisiz olmasi ¢ok zayif bir olasiliktir. Bu 6nemden hareketle,
Giiney Marmara ve I¢ Anadolu Bolgeleri’nde faaliyet gosteren A Grubu seyahat
acentalarinin pazarlama aragtirmasina bakis agilarini ve gergeklestirdikleri



pazarlama faaliyetlerini belirlemek amaciyla anket ¢alismasi gergeklestirilmistir.
Calismada elde edilen bulgular Bolgesel olarak ayri ayri belirtilmis, sonugta
karsilastirma yapilarak mevcut durum ortaya konulmustur. Bulgulara dayanarak
gelistirilen Oneriler galismanin son kisminda yer almaktadir.

2. ARASTIRMANIN AMACI, YONTEMI VE SINIRLARI

Tirkiye turizminin son 10 yillik bilangosu incelendigi zaman bazi
donemsel diisiislere ragmen (deprem, terdr vb. nedenlerle) biiyiik gelismeler
kaydettigi ve turizm konusunda ilerlemis birgok iilke ile rekabet edebilir diizeye
geldigi goriilmektedir. Ancak turizmin g¢ok yonlii karakteri, dogal olarak
belirsizlik ortamini da beraberinde getirmektedir. Turizm talebi gesitli sosyal ve
ekonomik degiskenlere bagli olarak degismekte ve gelecekte nasil bir
gerceklesme yasanacagl turizm sektoriinde faaliyet goOsteren isletme
yoneticilerini  diislindiirmektedir. Dolayisiyla pazarlama arastirmalarinin
gergeklestirilerek faaliyetlerin organizasyonu bir zorunluluktur. Boylece
isletmenin ge¢mis yillardaki satis ve karlilik durumu incelenecek, gelecek yil
icin tahminler yapilacak, isletmenin giiclii ve zayif yonleri belirlenecek,
pazardaki tehditler ve firsatlar saptanacaktir. Bu ¢alismalar da isletmenin faaliyet
gosterdigi pazar veya pazarlarda uygulamasi gereken pazarlama stratejilerine
temel olusturacaktir. Bu 6nemden hareketle gergeklestirilen alan aragtirmasinda
A grubu seyahat acentalar1 yoneticilerinin konuya yonelik bakis agilar1 ve
gerceklestirdikleri pazarlama ¢aligmalar1 saptanmaya caligilmistir.

Bu amagla Giiney Marmara Bolgesi’nde faaliyet gosteren 76 adet A
grubu seyahat acentasina anket formu gonderilmis, geri donmeme ve tiim
sorularin  yanitlanmamasit gibi nedenlerle sadece 50 anket formu
degerlendirmeye alimmistir. Bolgeler arasinda karsilagtirma  yapilmasi
diisiiniildiigiinden i¢ Anadolu Bolgesi’nde faaliyet gosteren 360 adet A grubu
seyahat acentasi iginden tesadiifi 6rneklem yolu ile 50 adet A grubu seyahat
acentasi kapsama alinmis ve tiimiinden yanit gelmistir.

Anket sonucu elde edilen verilerin analizi i¢in SPSS (Statistical
Packages for Social Science) istatistik paket programindan yararlanilmistir.

3. ARASTIRMA BULGULARI VE DEGERLENDIRME

3.1. GUNEY MARMARA BOLGESI



2002 yilinda Giiney Marmara Bolgesi’nde faaliyet gosteren A grubu
seyahat acentalarina yonelik temelde pazarlama faaliyetlerine ve bu konudaki
yaklagimlarina iligkin gergeklestirilen alan aragtirmasi sonucu elde edilen
bulgular asagida verilmektedir.

Aragtirma kapsaminda yer alan acentalarin %32’sinde pazarlama
departmani var iken, %68’inde bulunmamaktadir. Buna karsin acentalarin %981
pazarlama faaliyetlerinin yapilmast gerektigini belirtmislerdir. Pazarlama
faaliyetlerine temel olusturacak arastirmalarin yapilmasi gerekliligi konusunda
ortak diisiinceye sahip acentalarin %74’li pazarlama arastirmasi yaptiklarini
belirtmislerdir. %26’si ise, asagida 6nem sirasina gore yazili nedenlerden dolay1
gergeklestirmediklerini ifade etmislerdir.

Pazarlama arastirmalarini gerceklestirmeme nedenleri soyledir:

1-Pazarlama personelinin yeterli sayida olmamasi,
2-Mali olanaklarinin yetersizligi,

3-Yeterli sayida miisteri oldugu diisiincesi,

4- Bilgi ve teknik yetersizlikler.

Pazarlama arastirmalarin1 gergeklestiren acentalarin (%74) yaptiklar
caligmalar;

-Pazarlama karmasi elemanlarina yonelik arastirmalar (%38),

-Pazarlama planlamasi c¢alismalarinda gerekli tiim konular ( SWOT
analizi, amaglar, stratejiler, biitce, uygulama plani ve kontrol sistemine yonelik
¢alismalar) (%20),

-Konumlandirma ¢alismalar1 (iiriin, marka, imaj vb konularina yonelik
¢alismalar) (%10),

-SWOT analizi (dissal ve i¢sel analiz) (%6).

Oysa acentalar stratejik pazarlama planlamasi gerceklestirmeleri halinde
%20’lik oranin disinda kalan diger acentalar da diger segeneklerde yer alan tiim
gerekli aragtirmalar1 gergeklestirmis olacaklardir. Stratejik pazarlama plani
icerisinde yer alan basamaklardan sadece birine yonelik gerceklestirilecek
aragtirma, acentanin pazardaki giictinii artirmaya yetmeyecektir.



Kurulus 6ncesi pazar arastirmasi yapildi mi sorusuna %40 oraninda
“evet”, %58 oraninda “Hayir” yanit1 alinmistir.%2’sinin ise yapilip yapilmadigi
konusunda bilgilerinin olmadig1 belirlenmistir.

Kurulus Oncesi pazar arastirmasi yapan acentalarin agirlik verdikleri
konular sirastyla su sekildedir:

1-Olas1 miisteri sayis,

2-Pazardaki rakip acenta sayisi,

3-Olast miisterilerin satin alma giigleri,

4-Olas1 miisterilerin gereksinim, istek ve beklentileri,
5-Miisteri milliyetleri.

Bir acenta kurulmadan 6nce faaliyette bulunmay1 diisiindiigti pazar1 ¢ok
iyl analiz etmelidir. Bu nedenle pazarda yer alan rakip acentalar1 ve miisteri
potansiyelini arastirmalidir. Rakip acentalarin giiclii ve zayif yonleri ile
pazardaki konum ve paylari, faaliyete basglamayr diisiinen acenta igin yol
gosterici olacaktir. Diger bir konu ise, pazardaki miisteri potansiyelidir. Eger
acenta belirli bir turizm tiiri iizerinde uzmanlasmay1 diisliniiyor ise, (6rnegin,
kiltiir turizmine katilanlar ¢ogunlukla Amerikali ve Japon turistlerdir, golf
turizmine katilanlar gelir diizeyi yiiksek Avrupali turistlerdir gibi) zaten
milliyetleri, gelir diizeyleri, gereksinim, istek ve beklentileri de daha kolay
belirlenebilecektir. Ancak heniiz Urtine iliskin bir arastirma yapip karar
verilmemis ise, miisteriye yonelik tiim konularda arastirma yapilmasi
gerekecektir.

Kurulus sonrasi diizenli olarak pazar arastirmasi yapiliyor mu sorusuna,
%74 oraninda “Evet”, %26 oraninda “Hayir” yamiti alinmistir. Yapilan
aragtirmalarin yogunlagtig1 konular sirastyla su sekildedir:

1-Msteri sayisi,

2- Olas1 ve mevcut miigterilerin satin alma giigleri,
3- Rakip acenta sayisi,

4- Miisterilerin gereksinim, istek ve beklentileri,
5-Miisteri milliyetleri.

Kurulus sonrasi yapilmasi gereken arastirmada da yine pazar, diger bir
deyisle pazar icerisinde yer alan miisteri ve rakip acentalar iizerinde
yogunlasilmasi gerekmektedir. Ancak kurulduktan sonra miisteri istek, beklenti
ve gereksinimlerine yonelik aragtirmanin  son siralarda yer almasi



distindiiriictidiir.  Ciinkii mevcut miisterileri, sadik miisteri konumuna
getirebilmek igin istekleri, beklentileri ve gereksinimleri degisebilir diislincesi ile
stirekli arastirilmasi gereken en Onemli konudur. Ayrica giiniimiiz pazarlama
tekniklerinden olan iligkisel pazarlamanin 6ziinde de, miisterilerle stirekli iliski
halinde olarak, miisteri istek, beklenti ve gereksinimlerinin arastirilip miisteriye
Ozel tirtin tiretilmesi yatmaktadir.

Mevcut pazarda rekabet edebilmek icin acentamizin giiclii ve zayif
yonlerini belirlediniz mi sorusuna %80 oraninda “Evet”, %20 oraninda “Hay1r”
yanit1 alinmigtir. Oysa acentalarin %20’si stratejik pazarlama planlamasi igin
gerekli tim konulara yonelik arastirma yaptiklarini, %6°s1 ise, sadece SWOT
analizi gergeklestirdiklerini ifade etmislerdi. Stratejik pazarlama planlamasi
icerisinde de SWOT analizi olduguna gore, %26 oraninda séz konusu analizi
gergeklestiren acenta var iken, simdiki soruya %80 oraninda “Evet” yaniti
alinmasi ¢eliski yaratmaktadir. Bu sonugtan acentalarin SWOT analizi hakkinda
tam bir bilgiye sahip olmadiklari sonucu ¢ikarilabilir.

Acentalarin s6z konusu pazar ile ilgili olarak sahip olduklar1 giiglii ve
zay1f yonleri 6nem sirasina gore Tablo 1°de verilmektedir.

Tablo 1: Gliney Marmara Bolgesi Seyahat Acentalarinin Giiglii ve Zayif

Yonleri
GUCLU YONLER ZAYIF YONLER
1-Misteriye saglanan O0deme | 1-Pazarda heniiz taninmamalar1
kolayliklar1 2-Egitimli kalifiye personel eksikligi
2-Miisterilere sunulan ozel | 3-Mali olanaksizliklar

promosyonlar

3-Egitimli kalifiye personel
4-Olumlu imaj

5-Tanmmis bir isim

Acentalarin rakipleri karsisinda gercek anlamda giiglii olabilmeleri
aslinda yukaridaki siralamada belirtilen son ii¢ konunun varligina baghdir.
Ciinkii sonugta s6z konusu pazarda faaliyet gésteren tiim acentalar miisterilerine
o6deme kolayliklar1 saglamakta, 6zel promosyonlar sunmaktadir.

Miisterilere sunulacak hizmetler nasil belirlenmektedir sorusuna alinan
yanitlar sirastyla asagida verilmektedir.




1-Gegmis deneyimlerden yararlanarak,
2-Pazar arastirmalarindan hareket ederek,
3-Rakip acentalar1 izleyerek,

4-Uzman kisi veya kuruluslara danisarak.

Bu sorunun sorulmasindaki temel amag, yapilan pazarlama
faaliyetlerinin planli ve titiz bir ¢alismanin {rtinii olup olmadiginin
Ogrenilmesidir. Geg¢mis deneyimler acentalar agisindan hareket noktasini
olusturabilir. Ancak sadece gecmis deneyimlerden yararlanarak sunulacak
hizmetin belirlenmesi yanlis olacaktir. Bilindigi iizere gerek turizm sektori
gerekse sektor icerisinde yer alan pazar boliimleri dinamik bir yapidadir. Bu
nedenle pazar siirekli aragtirilarak takip edilmelidir.

Miisterilere sunulacak hizmet 6ncelikle ge¢gmis deneyimlere dayanarak
ve pazar arastirmasi yapilarak gergeklestirilirken, hizmetin daha sonraki
iyilestirme ve gelistirme ¢alismalarinda miisterilerin uyar1 ve isteklerinin dikkate
alindig1 belirlenmistir. Pazarlama faaliyetlerinde miisteri odakliligin 6n plana
¢ikt1g1 giiniimiizde bu sonug sevindiricidir.

Pazarlama calismalarinin acenta agisindan basarili sonuglar yaratiyor mu
sorusuna %76 oraninda “Evet”, %24 oraninda “Hayir” yaniti alinmistir.
Pazarlama calismalarinin acenta agisindan basarili sonuglar yaratmamasinin
nedenleri olarak sirastyla su konular belirtilmistir:

1-Uzman personel yetersizligi,
2-Isletme i¢i yonetsel sorunlar,
3-Bilgi yetersizligi,

4-Personel arasi sorunlar.

Ortaya ¢ikan bu sonug diger sonuglarla benzer niteliktedir. Tiirkiye’de
turizm sektoriiniin genelinde var olan uzman personel eksikligi, acentalar i¢in de
gecerli oldugu goriilmektedir.

Kisisel satis caligmalarmin yapilip yapilmadigimi 6grenmek amaciyla
sorulan soruya %54 oraninda “Yapildig1”, %46 oraninda “Yapilmadig1” yaniti
almmigtir. Kisisel satis c¢aligmalar1 yapan acentalarin %2’si  6zel satis
elemanindan, %52’si ise, mevcut kendi personelinden yararlanmaktadir. Oysa
diger sorulara alinan yanitlarda kalifiye ve uzman personel sikintisi igerisinde
olduklart  saptanan acentalarin 6zel satiy elemam1i  kullanmamalari
dustindirtictidiir.
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Aragtirma kapsaminda yer alan acentalarin %94’ tanitma faaliyetlerini
gerceklestirmektedir. Tanitma araglar1 olarak birinci sirada gazete gelirken onu
dergiler izlemektedir.

Ozel bir satis artiric1 ¢abaniz var mi sorusuna %54 oraninda “Evet”,
%46 oraninda “Hayir” yaniti alinmustir. Ozel bir satis artirici gabalari olan
acentalar %54 oraninda gruplara o6zel paket program hazirladiklarini
belirtmiglerdir. Satig artirma kampanyalar1 planlanirken, 6zel programlarinin
yogun olarak kullanildig1 goriilmektedir. Oysa rekabet ortaminda tercihli misafir
kartlar1, VIP miisterileri gibi farkli ve yeni uygulamalar gelistirilebilir.

Satis sistemi belirlenirken acentalar tarafindan dikkate alinan unsurlar
strastyla su sekildedir:

1-Miisteri nitelikleri,

2-Rekabet kosullari,

3-Isletme olanaklari (personel, finansman vb),
4-Pazara etkin girme.

Ancak yukarida belirtilen ilk iki unsur isletmenin olanaklarinin yetersiz
olmasi halinde satis sisteminin belirlenmesi, acentayr yanlis sonuglara
gotiirebilecektir.

Sunulacak iriinlerin fiyatlar1 belirlenirken acentalar tarafindan dikkate
alian unsurlar sirastyla su sekildedir:

1-Maliyetler,

2-Misterilerin satin alma giigleri,
3-Amaglanan kar miktari,
4-Diger isletmenin fiyatlar1.

Arastirma sonucunda elde edilen bilgilerden acentalarin fiyatlandirma
konusunda da miisterilerini dikkate aldiklar1 belirlenmistir.

3.2. iC ANADOLU BOLGESI VE BOLGELER ARASI
KARSILASTIRMA

2002 yilinda ¢ Anadolu Bolgesi’nde faaliyet gosteren A grubu seyahat
acentalarina yonelik temelde pazarlama calismalarina iliskin gergeklestirilen
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alan arastirmasi sonuglar1 ve Gliney Marmara Bolgesi ile sonuglar baglaminda
karsilastirmasi asagida verilmektedir.

Ic Anadolu Bolgesi’nde faaliyet gosteren acentalarin %56’sinda
pazarlama departmani bulunmaktadir. Bu oran Gliney Marmara Bolgesi’nde
%32°dir. Bu sonug bize I¢ Anadolu Bélgesi’nde faaliyet gdsteren acentalarin
pazarlama konusunu o©nemsediklerini gostermektedir. Ayrica I¢ Anadolu
Bolgesi’nde faaliyet gosteren acentalarin %94’ pazarlama caligmalarinin
yapilmasi gerektigini belirtmislerdir. Pazarlama faaliyetlerine temel olusturacak
arastirma yapilmasinin gerekli oldugu konusunda fikir belirten acentalarin %78’
pazarlama arastirmasi yaptiklarini belirtmislerdir. Gliney Marmara Bolgesi’nden
elde edilen sonuglarla benzerlik gosterirken, pazarlama arastirmasi yapmayan
acentalarin ileri siirdiikleri nedenler arasinda farklilik bulunmaktadir. i¢ Anadolu
Bolgesi’nde faaliyet gosteren acentalarin %?22’si pazarlama arastirmasi
yapamama nedenleri olarak sirasiyla su konulari belirtmislerdir:

1-Mali olanaklarin yetersizligi,

2-Yeterli sayida miisteri oldugu diistincesi,
3-Pazarlama personelinin yeterli sayida olmamasi,
4-Bilgi ve teknik yetersizlikler.

Goriildiigii tizere I¢ Anadolu Bolgesi’nde faaliyet gosteren acentalar,
pazarlama arastirmasi yapamama nedeni olarak birinci sirada mali
olanaksizliklart belirtirken, Giiney Marmara Bolgesi acentalar1 pazarlama
personelinin yetersizligini belirtmislerdir.

Pazarlama arastirmalarin1 gercgeklestiren acentalarin (%78) yaptiklar
caligmalar;

-Pazarlama planlamasi ¢aligmalarinda gerekli tiim konular (SWOT
analizi, amaglar, stratejiler, biitce, uygulama plani ve kontrol sistemine yonelik
caligmalar) (%30),

-Konumlandirma ¢alismalar1 (iiriin, marka, imaj vb konularina yonelik
calismalar) (%20),

-SWOT analizi (dissal ve i¢sel analiz) (%10),

-Pazarlama karmasi1 elemanlarina yonelik arastirmalar (%16).
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Giliney Marmara Bolgesi’nden alinan yanitlarda birinci sirada %38’lik
oran ile pazarlama karmasi elemanlarina yonelik arastirma yer almaktadir.
SWOT analizi ise %6 ile son siralarda bulunmaktadir.

Kurulus 6ncesi pazar arastirmasi yapildi mi1 sorusuna %70 oraninda
“Evet”, %30 oraninda “Hayir” yaniti alinmistir. Oysa Giiney Marmara
Bolgesi’nde faaliyet gosteren acentalarin sadece %40°1 kurulus Oncesi pazar
arastirmasi yaptiklarini belirtmislerdir. Kurulus ncesi pazar arastirmasi yapan I¢
Anadolu Bolgesi acentalar1 arastirmalarinda agirlik verdikleri konular sirasiyla
asagida belirtilmistir:

1-Misteri istek, beklenti ve gereksinimleri,
2-Olas1 miisteri sayis,

3- Olas1 miisterilerin satin alma giigleri,
4-Pazardaki rakip acenta sayisi,
5-Miisterilerin milliyetleri.

Miisteri odaklilik yaklasimi ¢ergevesinde pazar arastirmalarinda
miisteriye yoOnelik arastirmalarin yogun olmasi gerekmektedir. Ancak kurulus
oncesi arastirma igerisinde rakip isletme sayisina yonelik yapilmasi gereken
aragtirmanin son siralarda yer almasi bir yanlighk olarak kabul edilebilir. Gliney
Marmara Bolgesi’nde faaliyet gosteren soz konusu acentalar pazardaki rakip
isletmelere yonelik arastirmalarini ilk siralarda belirtmislerdir.

Kurulus sonrasi diizenli olarak pazara yonelik aragtirma yapiliyor mu
sorusuna %74 oraninda “Evet”, %26 oraninda “Hayir” yanitt alinmigtir. Bu
sonu¢ Giiney Marmara acentalar1 i¢in de gecerlidir. Kurulus sonrasi
gerceklestirilen pazar arastirmalarinda yogunlasan konular sirasiyla su
sekildedir:

1-Miisteri sayist,

2-Misteri istek, beklenti ve gereksinimleri,
3-Olas1 ve mevcut miisterilerin satin alma giicleri
4-Rakip acenta sayisi,

5-Miisterilerin milliyetleri.

Bu siralama Giiney Marmara Bolgesi igin de benzer niteliktedir.

Mevcut pazarda rekabet icin isletmenin giicli ve zayif yonlerini
belirlediniz mi sorusuna %88 oraninda “Evet”, %12 oraninda “Hayir” yaniti



13

alinmistir. Bu sonug¢ Giiney Marmara Boélgesi iginde gecerli olmasina ragmen
gliglii ve zayif yonler baglaminda farklilik s6z konusudur.

Tablo 2: i¢ Anadolu Bélgesi Seyahat Acentalarinin Giiglii ve Zayif

Yonleri

GUCLU YONLER ZAYIF YONLER
1-Olumlu imaj 1-Mali olanaksizliklar
2-Egitimli kalifiye personel, Taninmis

bir isim
3-  Misteriye  saglanan  6deme
kolayliklart
4-Migterilere sunulan ozel
promosyonlar

Gliney Marmara Bolgesi acentalar1 rakipleri karsisinda giiglii yonleri
olarak 6deme kolayliklari ve 6zel promosyonlar belirtilmistir. Oysa ilgili
boliimde de belirtildigi tizere sz konusu yonler ciddi gii¢lii yonler olarak kabul
edilemez. Ciinkii yogun rekabet ortaminda hemen hemen tiim acentalar bunlar
gerceklestirmektedirler.

Miisterilere sunulacak hizmetler nasil belirlenmektedir sorusuna alinan
yanitlar sirastyla asagida verilmektedir:

1-Pazar arastirmalarindan hareket ederek,
2-Gegmis deneyimlerden yararlanarak,
3-Rakip acentalari izleyerek,

4-Uzman kisi veya kuruluslara danisarak.

Giliney Marmara Bolgesi acentalar1 hizmetleri belirlerken birinci sirada
gecmis deneyimlerden yararlandiklarini belirtmislerdir. i¢ Anadolu Bélgesi’nde
faaliyet gosteren acentalar ise, biiyiik cogunlugunun pazarlama departmanlarinin
olmasi, pazarlama arastirmalarini 6nemsememeleri dogrultusunda hizmetleri
belirlerken de, pazar arastirmalarindan hareket etmek birinci sirada belirtilmistir.
Hizmetin daha sonraki iyilestirme ve gelistirme c¢aligmalarinda miisterilerin
uyar1 ve istekleri dikkate alinmaktadir. Bu sonu¢ Giiney Marmara Bolgesi
acentalar1 i¢in de aynidir.

Pazarlama galismalarinin acenta agisindan basarili sonuglar yaratiyor mu
sorusuna %80 oraninda “Evet”, %20 oraninda “Hayir” yaniti alinmistir. Gerek
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bu sonug gerekse basarili sonuglar yaratamama nedenleri Giiney Marmara
acentalar igin de benzer niteliktedir. I¢ Anadolu Bolgesi’nde faaliyet gosteren
acentalar agisindan (%20) pazarlama c¢aligmalarinin basarili sonuglar yaratmama
nedenleri sirasiyla su sekildedir:

1-Uzman personel yetersizligi,
2-Isletme ici yonetsel sorunlar,
3- Personel arasi sorunlar,

4- Bilgi yetersizligi.

Bu siralama ile Tiirkiye turizm sektorii i¢in gegerli olan uzman personel
yetersizligi sorununun gerek Giiney Marmara gerekse I¢ Anadolu Bolgesi’nde
faaliyet gosteren acentalar igin de gecerli oldugu sonucu ortaya ¢ikmistir.

Aragtirma kapsaminda yer alan acentalarin %72’si kisisel satig
calismalarint gergeklestirdiklerini, %28’1 ise gercgeklestirmediklerini ifade
etmiglerdir. Giiney Marmara Bolgesinde kisisel satis caligmasi yapan acentalarin
oran1 %54’dir. Kisisel satis calismasi yapan acentalarin %12’si 6zel satis
elemanlarindan yararlandiklarin1  belirtirken, %62’si mevcut pazarlama
personelinden yararlandiklarini belirtmislerdir. Diger sonuglardan da ¢ Anadolu
Bolgesi acentalarinin Giiney Marmara Bolgesi acentalarina kiyasla personel
sikintis1 ¢ekmedigi anlasilmaktadir. Bu nedenle yukarida belirtilen sonug
dogaldir.

Arastirma kapsaminda yer alan acentalarin %96’s1 (bu oran Gliney
Marmara Bolgesinde %94 olarak belirlenmistir) tanitma faaliyetleri
gergeklestirmektedir. Tanitim araglari olarak birinci sirada gazete gelirken, onu
dergiler izlemektedir.

Ozel bir satis artirici cabaniz var mi1 sorusuna %78 oraninda *Evet’, %22
oraninda ‘Hayir’ yanitt alinmigtir. Giiney Marmara Bolgesi acentalarinin
%>54’tntin 6zel bir satis artirici ¢abasi bulunurken, bu baglamda gruplara 6zel
paket program hazirlamalar1 agisindan iki bolge arasinda benzerlik
bulunmaktadir. I¢ Anadolu Bolgesinde faaliyet gosteren acentalarin %78’inin
gercgeklestirdigi satis artirici ¢abalar asagida belirtilmektedir.

1.Gruplara 6zel paket programla (%66),
2.Kongre ve grup satislari (%10),
3.Sekreter kuliipleri (%2).
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Satis sistemlerini belirlerken dikkate aldiklari unsurlar baglaminda her
iki bolge icin sonuglar aynidir:

1-Misteri nitelikleri,

2-Rekabet kosullari,

3-Isletme olanaklari (personel, finansman vb),
4-Pazara etkin girme.

Sunulacak iiriinlerin fiyatlar1 belirlenirken acentalar tarafindan dikkate
alian unsurlarin siralamasi da her iki bolge i¢in aynidir:

1-Maliyetler,

2-Miisterilerin satin alma giigleri,
3-Amaglanan kar miktari,
4-Diger isletmenin fiyatlari.

SONUC VE ONERILER

Dagitim kanali igerisinde yer alan seyahat acentalari, ozellikle
Tiirkiye’de tur operatorlerinin goérevlerini de iistlenmeleri agisindan A grubu
seyahat acentalar1 turizm sektorii igerisinde onemli bir yere sahiptir. Pazarlama
ve tanmitim faaliyetlerini iistlenen A grubu seyahat acentalarina yonelik
gerceklestirilen alan arastirmasi sonucu elde edilen bilgiler su sekilde
ozetlenebilir:

- Giliney Marmara Bolgesi’nde faaliyet gosteren acentalarin
%32’sinde pazarlama departmani bulunurken, I¢ Anadolu
Bolgesi’nde bu oran %56’ dir.

- Gerek Giiney Marmara gerekse i¢ Anadolu Bolgesi seyahat
acentalar1 pazarlama konusunu 6nemsemektedir.

- Her iki bolgede yer alan acentalarin biiyiilk c¢ogunlugu
pazarlama aragtirmasi yapmaktadir.

- Giiney Marmara Bolgesi’nde faaliyet gosteren acentalardan
pazarlama arastirmasi yapmayanlar neden olarak birinci sirada
pazarlama konusunda uzman personel eksikligini ifade
ederken, I¢ Anadolu Bolgesi’nde mali yetersizlik belirtilmistir.

- Her iki bolgede de pazarlama arastirmalarinin hangi konularda
olmasi gerektigine iliskin bilgi yetersizlikleri oldugu
belirlenmistir.
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- Giliney Marmara Bolgesi’nde kurulus dncesi pazar arastirmasi
yapan acentalarin oran1 %40 iken, i¢ Anadolu Bolgesi’nde bu
oran %70’dir.

- Kurulus sonrasi diizenli pazar arastirmasi yapmalar1 agisindan
her iki Bolgeden de ayni sonug alinmistir (%74).

- Giliney Marmara Bolgesi'nde faaliyet gosteren acentalar
rakipleri karsisinda gii¢lii olduklari konular olarak 6deme
kolayliklar1 ve 6zel promosyon sunmalarimi ifade ederken, Ig
Anadolu Bolgesi’ndeki acentalar olumlu imaj, taninmis isim
ve kalifiye personel calistirmalarini ifade etmislerdir.

- Gliney Marmara Bolgesi seyahat acentalari miisteriye
sunulacak hizmetleri belirlerken gecmis deneyimlerden
hareket etmekte, I¢ Anadolu Bolgesi seyahat acentalari ise
pazar arastirmalarindan hareket etmektedirler.

- Giliney Marmara Bolgesi’nde kisisel satis yapan acentalarin
oran1%54 iken I¢ Anadolu Bolgesi’nde bu oran %72’ dir.

- Her iki bolgede yer alan acentalarin biiyiik ¢ogunlugu tanitim
faaliyetlerini gergeklestirmekte, tanitim araci olarak da
gazetelerden yararlanmaktadirlar.

- Ic Anadolu Bolgesi acentalarinin %78°i 6zel satis artirici
cabalarda bulunurken, Giiney Marmara Bolgesi’nde bu oran
%54’ diir.

- Her iki bolgede faaliyet gosteren acentalar satig sistemlerini
belirlerken dikkate aldiklar1 unsurlar miisteri nitelikleri,
rekabet kosullari, isletme olanaklar1 ve pazara etkin girme
olarak siralanmaktadir.

- Sunulacak {iriinlerin fiyatlar1 belirlenirken de her iki bolgeden
aynt sonuglar elde edilmistir. Bunlar sirasiyla maliyetler,
miisterilerin satin alma giicleri, amaglanan kar miktar1 ve diger
isletmelerin fiyatlaridir.

Pazarlama kisaca, miisterinin ne istedigini belirlemek ve bu dogrultuda
ortaya g¢ikan Uriinii belli bir kar ile satmaktir. Modern pazarlama anlayisi
gercevesinde ise, daha sonrada misteriyle iligkileri sicak tutarak onlari
giidiileyip, miisterilere bireysel olarak uygun {iriin {iretip satin almalarini tesvik
etmek soz konusudur. Ancak tiim bunlarin gerceklestirilmesi makro bazda
pazarlama arastirmalarinin  mikro bazda ise, pazar arastirmalarinin
gergeklestirilmesi ile olasidir. Bu nedenle acentalarda iyi bir organizasyona sz
konusu organizasyonda gorev alacak kalifiye personele ve bu konunun dnemine
inanan yoneticilere gereksinim vardir. Boylece seyahat acentalarinin faaliyet
gosterdikleri pazarlarda rekabet edebilme giigleri artacaktir.
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SANAL OFISLERDE KOORDINASYON VE ILETISIM: TEORIK
BIR CERCEVE
Yrd.Do¢.Dr. Hasan TUTAR*
Ozet:

Sanal ofisler, bilgi ve iletisim teknolojilerine dayali ofislerdir. Sanal
ofislerde bilgi ve iletisim teknolojilerinin yogun olarak kullanilmasi, geleneksel
ofisle sanal ofis ayriminin temelini olusturmaktadir. Bilgi ve iletisim
teknolojileri, geleneksel is ¢cevresinin fiziksel yapisinda kokli degisimlere neden
olmaktadir. Giinimiizde; “ev-ofis”, “tele-calisma” ve “mobil ofis” gibi farkli
ofis modelleri ve calisma yontemleri ortaya ¢ikmaktadir. Ofislerde is ve is
yapma yOntemlerindeki degisim, sanal ofislerin yonetsel fonksiyonlarinda bazi
farkliliklara neden olmaktadir. Sanal ofislerde farkli yonetsel fonksiyonlarin
basinda koordinasyon ve iletisim fonksiyonu gelmektedir. Sanal ofislerde
koordinasyon ve iletisim yontemleri; “irak-ig”, “sanal is” ve “sanal isyeri” gibi
farkli igyeri ve galisma yontemleri nedeniyle, geleneksel ofislerden yapisal ve

islevsel farkliliklar gostermektedir.

Anahtar Kelimeler: Bilgi ve iletisim teknolojileri, dagitiml is ¢evresi,
elektronik koordinasyon, orgiitsel iletisim, tele ise gidip gelme.

COORDINATION AND COMMUNICATION IN THE VIRTUAL
OFFICES: A THEOROTICAL FRAMEWORK

Abstract

Virtual offices are the ones dependent on information and communication
technologies. The basic differences between traditional and virtual offices is
that information and communication technologies are used very intensively in
the virtual offices. The technologies of information and communication give rise
to fundamental changes in the physical structure of traditional jobs. Nowadays,
there are new and different terms known as "home-office", "tele-work", or
"mobile-office". The changes in the structure of the office works lead to
differences in the managerial works of the offices. In the virtual offices, among
the different managerial functions there are the concepts of coordination and
communication. Because of different work places and working methods like
coordination and communication in the virtual offices "remote-work", "virtual
work", and "virtual workplace", in the virtual offices there are great structural
and functional differences compared with traditional offices.

Key Words: Information and communication teknologies, distributed
work, distributed work environments, electronic coordination, organizational
communication, telecommuting.

* Atatiirk Universitesi ispir Hamza Polat MYO (Yrd.Do¢.Dr.)



Giris

Klasik hammadde ekonomisinin yerini bilgi ekonomisinin almasi,
bugiiniin orgiitlerini, hammadde isleyen orgiitlerden, “bilgi Orgiitleri’ne
dontistirmektedir. Giiniimiizde herhangi bir alanda faaliyette bulunan bir
Orgiitlin, hem ulusal smirlar iginde, hem de kiiresel olgekte faaliyetlerini
sirdiirebilmesi, son dakikada iiretilen bilgiyi elde etmesine baghdir. Bilginin
tretilmesi, dagitilmast ve ulasilmasi, bilgi ve iletisim teknolojileriyle
olabilmektedir. Bilgi ve iletisim teknolojilerinin sagladig: iletisim olanaklari,
farkl1 mekanlarda faaliyet gosteren orgiitlerde, fiziksel uzakliktan kaynaklanan
iletisim engellerini ortadan kaldirdig1 gibi, koordinasyon sorunlarini da énemli
Olctide azaltmaktadir. Bilgi ve iletisim altyapisinda yasanan gelismeler,
organizasyon yap1 ve siireglerini dogrudan etkilemekte, yeni 6rgiit modelleri ve
orglitsel isleyis bicimlerini ortaya ¢ikarmaktadir. Bilgi birikiminin artmasiyla
birlikte gelisen yeni orgiit modellerinden biri de, sanal organizasyonlar ve buna
bagli olarak gelisen sanal isleyis modelleridir.

Bilgi ve iletisim teknolojileri alaninda yasanan gelismeler, toplumsal
yasamda oldugu kadar, is yasaminda da onemli gelismelere neden olmaktadir.
S6z konusu teknolojilerin getirdigi “yeni is” ve “is yapma ydntemleri”, yonetim
literatiiriine yeni kavramlarin girmesine neden olmaktadir. Sanal is (virtual
work), sanal orgiit (virtual organization), sanal ofis (virtual office), sanal ¢alisan
(virtual worker), tele-calisma (telework) tele ise gidip-gelme (telecommuting),
evde ¢alisma (working at home) gibi kavramlar, bunlarin baglicalaridir. Sanal is
ve sanal ofis kavraminin anlami heniiz net olmamasina ragmen, son zamanlarda
“sanal orgiit” yonetim literatiiriinde genis 6l¢tide kullaniimaktadir.

Sanal orgiit, sanal ofis ve sanal is uygulamalari, bilgi teknolojilerine bagl
olarak stirekli gelisme gostermektedir. Geleneksel ofislerin ve geleneksel ofis
islerinin yerini, sanal ofisler ve sanal ofis faaliyetleri almaktadir. Bu siireg,
ofislerin fiziksel yapilarini ve is gorme yontemlerini etkiledigi gibi, ofis
calisanlarini da etkilemektedir. Bugiiniin ofis isi, geleneksel emek isinden, “bilgi
isi’ne ofis calisanlart da, klasik “emek iscisi”’nden, “bilgi is¢isi’ne
dontismektedir.

Orgiitlerin sanallagmasi, ilging bir tarihsel dongiiyii de beraberinde
getirmektedir. Bilindigi gibi sanayilesmeyle birlikte, modern diinya “is”i ve
“igyeri”’ni yasamin merkezi haline getirmisti. Geleneksel toplumda zanaata
dayali ekonomide “evde g¢alisan” insanlar, “fabrikalarda ¢alisma”ya baslayinca
is, aileden ayrilmis, evler, hem yuva, hem de isyeri olma niteligini kaybederek,
modern cekirdek ailelerin barinagi haline gelmistir. Sanayilesmeyle birlikte
baglayan ve modern yasam bicimi haline gelen “is yapma yontemleri”,
egitimden aile diizenine kadar, tim kurumlarin yeniden orgiitlenmesine yol
acmustir.



Sanayi doneminde, fabrika bacalarina dayali emek isi, isgorenleri
koylerinden koparip sanayi kentlerinin varoslarina toplarken, i¢inde yasadigimiz
“post-modern” ¢agda, is yasaminda sanayi Oncesi donemdekine benzer bir
egilim ortaya ¢ikmaktadir. is, yeniden eve dsnme egilimine girmektedir. Bugiin
basta Amerika olmak iizere ¢ok sayida gelismis iilkede, “evde calisma”, « tele
galisma” (telework), “uzaktan calisma”(distance work) ya da “tele ise gidip
gelme (telecommuting) gibi ¢aligsma tiirleri, olagan iistii bir hizla gelismektedir.

1. Bilgi Cagi Ofisi Olarak Sanal Ofisler

Sanal ofis kavrami, bilgi ve iletisim teknolojileriyle desteklenen ve belli
bir fiziksel mekana bagimli olmay1 gerektirmeyen ofis anlamina gelmektedir.
Sanal ofisler, sanal ¢alisan grubun, ortak kullanimina sunulmus bir web sitesi
lizerinde faaliyetlerin ytiriitiildiigii ofislerdir. Sanal ofislerde goriilen isler, sanal
islerdir. Sanal isler; sanal caligmayi, tele ise gidip gelme (telecommuting) ve
tele-calismay1 (telework) olanakli kilan islerdir

Giliniimiizde herhangi bir orgiit, gerekli teknolojik altyapiyr kurduktan
sonra, Orgiitsel ve yonetsel faaliyetlerini sanal ortamda etkin bir bicimde yerine
getirebilmektedir. Bugiin milyonlarca insan ofis islerini elektronik araglar
yardimiyla zamandan ve mekandan bagimsiz bir bigimde, biiylik bir esneklikle
yapmaktadir. Tele ¢alisma yontemi sayesinde milyonlarca bilgi isgisi, bilgi ve
iletisim teknolojilerinden yararlanarak, islerini geleneksel ofislerin dar ve
sevimsiz geometrik yapilarinin disinda yapmaktadirlar (Greengard: 1994, 66).
Tele calisma, tele ise gidip-gelme ve sanal ofisler, profesyonel calisanlara
biiyiik bir ¢alisma 6zgiirligt saglamaktadir.

Sanal ofislerde bilgisayarin bilgi ve iletisim araci olarak kullanilmasi, ofis
calisanlarinin  islerini yapma yontemlerinde, koklii degisimlere neden
olmaktadir. Bu alandaki yenilikler ve gelismeler siirmektedir. S6z konusu
gelisimin bir sonucu olarak geleneksel fiziksel ofisler, sanal ofislere
dontismektedir. (Johansen, Swigart: 1994, 37). Sanal ofisler heniiz bir ¢ok
orgiitte bulunmasa bile, giin gectikce oOrgiitler fiziksel yapilardan uzaklasarak,
sanal oOrglitlere dogru bir degisim gecirmektedir. Bu siire¢, ayni zamanda
profesyonel sanal ofis galisanlarini gerekli kilmaktadir.

Sanal is yonteminde, gelismis bilgi ve iletisim teknolojileri sayesinde ofis
calisanlar1 bilgisayar ve sebeke sistemleri ile birbirlerine baglanabilmekte, farkli
bolgelerden ve yerlerden islerini ytiriitebilmektedirler. Bilgi teknolojilerinin,
“esnek is ortam1” kavramiyla birlikte diistintilmesi, giiniimiizde yeni ¢alisma ve
yagama bi¢imi olarak “tele-ig” kavramimi giindeme getirmistir. “Tele-ig”,
“uzaktan kumandali is”, ya da “irak is” kavramlari, genel olarak evde istihdam,
uydu merkezleri, ve mobil i gibi degisik ¢alisma yontemlerini iceren anlamlarda
kullanilmaktadir (Martino, Wirth: 1990, 529).



Sanal ortamlarda verileri saklamak, kaydetmek, istenildiginde bunlari
gerekli yerlere gonderme gibi faaliyetleri yiiriiten ofis ¢alisanlarinin birbirleriyle
yiz ylize iliski kurmalar1 gerekmemektedir. Cagdas ofisleri, “ev-ofis’e
doniistiiren faktorlerin basinda, bilgi isini evlerden yapmaya olanak saglayan,
iletisim ve bilgi teknolojileri gelmektedir. Gelecegin teknolojisi, evde yapilan
isleri cogaltacaktir. Evde c¢aligma, c¢aligma saatlerinin esneklestirilmesi
yoniindeki degisikliklere de uygun diismektedir. Bu giin artik 6nemli olan isi
yapmaktir. Bunun nerede yapildiginin herhangi bir 6nemi kalmamistir (Toffler:
1996, 266). Karmasik is yasaminda esas olan, zaman kullanimi ve verimlilik
artisidir. Islerin geleneksel biirolar yerine evlerde yapilmasi, verimlilige katki
sagliyorsa, “biiro” kavraminin yeniden gdzden gegirilmesi gerekmektedir.

Tele-is yonteminde, ofis ¢alisanlari islerini orgiitlerindeki ofislerden cok,
evlerinde yani “ev ofisler”de yapmaktadirlar. Son on yil boyunca Amerika’da
tele-calisma yontemine gore calisanlarin sayisinda 6nemli bir artis olmusur. On
y1l Once tele-galisanlarin sayisit sadece bir milyon civarinda iken, 1997 yilina
gelindiginde tele-galisanlarin sayisi on kat artarak, 11 milyona ulasmistir. Ayni
oranda bir artigin stirmesi durumunda, bugiin bu sayinin 16 milyona yaklastigini
varsaymak yanlis olmaz (Olson: 1989, 317).

Sanal ofisler, orgiitlere ve ¢alisanlarina miisterileriyle, meslektaslartyla,
aile ve arkadaslariyla daha etkin iletisim olanagi saglamaktadir. Sanal ofisler
ayn1 zamanda, dokiiman ve resimlerin, grafiklerin paylagimini olanakli kilmakta
ve evrak yonetiminin etkinligini artirmakta ve ¢alisanlarina her hangi bir konuda
tartigma ve bilgilerini paylasma olanagi saglamaktadir. Sanal uzmanlarin, kendi
web sayfalarini olugturmalart durumunda, glintiin her saatinde diinyanin her
yerinden onlara ulasmak miimkiin olmaktadir.

Sanal ofisler, sinirlar1 bulanik ve gegirgen ofislerdir. Ofis neresidir, hatta
ofisin varlig1 ve yoklugu bir tartisma konusudur. Sanal ofisler ayn1 zamanda,
“bilgi havuzu” ve “6z-yetenek havuzu” olusturarak, bilgilerin paylasiimasini
olanakli kilan uzmanlik ofisleridir. Sanal ofisler, global 6rgiit uygulamalarinin
getirdigi bir ofis modelidir ve tiim diinyaya yayilmislardir. Bunlar, geleneksel
ofislerdeki kaliciligin ve stirekliligin aksine gegici yapilardir. Sanal ofislerde
proje isleri cogu kez sanal ekiplerle yiiriitiilmekte ve ekibe katilim degiskenlik
gostermektedir.

Sanal islerin ve sanal ofislerin ortaya ¢ikmasint saglayan bilgi
ekonomisidir. Sanayi ekonomisi icin atomlarin 6nemi ne ise, bilgi ekonomisi i¢in
“veri bitleri”’nin onemi odur. Sanal ofislerde islerin verimliligini saglayan,
bilgiye ulasma ve bilgiyi paylagsma yetenegidir. Giiniimiiziin ¢agdas orgiitlerinin,
faaliyetlerini yiiriitmek icgin, yiiksek diizeyde bilimsel ve yoOnetimsel bilgiye
ihtiyaglar1 vardir. Elektronik biiltenler, dokiimanlar, programlar, arabirim ve
veritabanlari, internet {lizerinde bulunan bilgi alanlaridir ve biitiin bu bilgi



bankalarina ulagsmak bir bilgisayardan ve internet baglantisindan baska bir seyi
gerektirmemektedir.

Sanal ofisler, karmasik ofis islerini sanal ortamlarda, diisiik maliyetle ve
hizli bir sekilde yapabilmektedirler. Sanal isyerinde, geleneksel orgiitlerin
“fiziki” smirlart ortadan kalkmaktadir. Calisanlarin sayisinda onemli diizeyde
azalma gozlenmektedir. Buna karsilik, sanal ofisler yapisi geregi mevcut
kaynaklari ile karsilastirilamayacak boyutlarda genis bir is gorme yetenegine
sahiptirler. Sanal ofisler, bilgi eksikligi duyduklar1 bir alanda, dis kaynaklardan
(outsourcing) yararlanarak bu eksikliklerini kolayca giderebilmektedirler.

Sanal ofislerde, zamandan ve mekandan bagimsiz olarak ¢alisma olanagi,
biirokratik kurallarin ve iletisimin 6niindeki engelleri ortadan kaldirmaktadir.
Her biirokratik veya hiyerarsik yapi, iletisimin fiziksel engelini ortaya
cikarmaktadir. Sanallikla birlikte yasanan kiiciilme, yalinlasma ve yataylasma,
biirokratik  yapilari, dolayisiyla iletisimin  oniindeki  engelleri  ortadan
kaldirmaktadir. Ozellikle ofisler-arasi baglanti anlamina gelen “intranet”, drgiit-
ici iletisimin oniindeki her tiir engeli kolayca devre dis1 birakabilmektedir.

Sanal ofisler, orgiitiin insan kaynaklari ihtiyacin1 karsilamada da biiyiik
kolayliklar saglamaktadir. Yeterli sayida yetismis uzman sikintisi c¢eken
isletmeler, sanal ortakliklar sayesinde bu problemlerini ¢ozebilmektedirler. Sanal
profesyonel uzmanlar, diinyanin neresinde bulunurlarsa bulunsunlar, bir telefon
mesafesindedirler. Bu durum hem orgiitlere, hem de ofis calisanlarina
olagantistii esneklikler saglamaktadir.

2. Sanal Calismanin Avantajlari ve Dezavantajlar

Tele-galisma yonteminde otonomi, 6z-yonetim gibi bireysel performansi
etkileyen faktorler iizerinde arastirmalar yapmak, gelecegin is ve isyeri
yontemlerini belirlemede oOnemli katki saglayacaktir. Tele-calisma iizerine
yapilan ¢ok az arastirmada, daginik is ¢evresinde, ¢alisanlar arasindaki iletisim
ve sosyalizasyon konular1 tizerinde durulmustur. Bu arastirmalarda, sanal is
cevresindeki ofis iletisimi incelenmis; tele-calismanin is tatminine, iletisim
etkinligine ve verimlilige olasi etkisi tizerinde durulmustur (Katz: 1987, 179).

Sanal ¢alisma konusunda yapilan bilimsel arastirmalarin ¢ogu, tele-
calismanin bir yontemi olan sanal ofisler tizerinde yogunlasmistir. Aragtirmalar,
sanal ofislerde is tatmini, verimlilik ve etkinlige, ¢esitli degiskenlerin etki
ettigini gostermektedir. S6z konusu orgiitsel degiskenler; koordinasyon
yontemleri, bilgi teknolojilerinin kullanim diizeyi, is gérmede karsilikli bagimlik
vb. gibi, unsurlaridir. Bu degiskenlerin etkilerini anlamak, tele-calisma ve
geleneksel ofis uygulamalarinin karsilastirmali incelenmesiyle miimkiindiir.



2.a. Sanal Calismanin Verimlilige Etkisi

Sanal ¢aligsma ve verimlilik konusunda yapilan arastirmaya gore, herhangi
bir zamanda ve herhangi bir yerde yliriitiilen sanal calismanin, verimlilik ve
etkinlik tizerine 6nemli katkisinin oldugu goriilmiistiir. Tele-calismanin, ayni
isyerinde verimlilikte %10 ile %30 arasinda degisen bir katki sagladigi
gozlenmistir. (Smith: 1994, 71). Bir baska arastirma, sanal sirketin iyi koordine
edildigi takdirde, verimligi onemli &l¢lide artirdigini gostermektedir. Fortune
500 dergisinde, “Sanal Isgiicii Kullaniminin Getirdigi Ortak Faydalar
Aragtirmasi”nin da gosterdigi gibi, sanal isgiicti kullanimu, verimliligi %75 gibi
bir oranda artirmistir.

Sanal ¢alismanin verimlilige olan katkis1 {izerine yapilan arastirmalarda
sanal c¢alismay1 verimli kilan faktorlerin basinda, sanal g¢alismanin calisana
sagladigi esneklik nedeniyle isgéren verimi artmaktadir. Avrupa Birligi
Komisyonu’nun bir raporuna goére, evde calisma yaptiran Ingiltere’deki iki
programlama firmasi, bu yoOntemle verimliligi %30 artirmislardir. Ayrica
Ingiltere’de International Computers Limitet geleneksel biirolardaki 40 saatlik
calismanin evde 25 saatlik ¢alismaya esit oldugunu ve evdeki tele-¢alismada
verimliligin %60 artis gosterdigini saptamistir. Fransa’da yapilan bir aragtirmada
ise, evde calisma kira, 1sitma, aydinlatma ve sigorta primleri gibi harcamalarda
%15 oraninda bir tasarruf sagladigi goriilmistiir. Ayni raporda verimliligi artiran
faktorler olarak sunlar sayilmaktadir: Gereksiz is aralarinin bulunmamasi, daha
yiiksek motivasyon ve is tatmini, zaman ve diger harcamalarda tasarruf ve ise
baglanma diirtiisiiniin yiiksekligi... (Eyrenci, Bakirci: 2000, 14).

Sanal is yapma yonteminde, miisteriye cevap verme hizi ve miisteri
tatmininde de 6nemli oranda artis gozlenmistir. leri diizeyde gelismis bir sanal
orgiitiin dijital karaktere sahip olmasi nedeniyle, miisteri bir tusa dokunarak
orgiite evinden ulagabilmektedir. Bu durum, operasyon etkinliklerinde %63
oraninda bir iyilesme anlamina gelmektedir. Arastirma, firmanin miisterilerine
piyasadaki rakiplerinden %50 oraninda daha hizli cevap verdigini ortaya
koymustur. Yasam kalitesinde ise, %38’lik bir iyilesme godzlenmistir
(Greengard: 1994).



Degiskenler Yiizde olarak verimlilige katkis1
Verimlikte iyilesme 75 (%)
Miisteriye cevap vermede iyilesme 75
Operasyon etkinliginde iyilesme 63
Miisteri tatmininde iyilesme 63
Piyasaya hizli cevap vermede iyilesme 50
Rakiplere daha hizli cevap verme 50
Uretim ve servis kalitesinde iyilesme 50
Yasam kalitesinde iyilesme 38

Tablo.1. Sanal Isgiicii Kullanmmmnn Sonuglan (Yiizde Olarak) Kaynak: Greengard, S.;
Workers Go Virtual. Personnel Journal, September 1994, Vol. 73 Issue 9

Bilgi ¢ag1 organizasyonlarinin, teknik bilgi (know-how) uygulamalarina
katkida bulunmasi, yani insan sermayesini yapisal sermayeye doniistiirmesi,
verimliligin baslica kaynagidir. Yeni ekonomide rekabet avantaji bakimindan
bilginin hizli, glivenli ve kolay bir sekilde aktarilmasi 6nemlidir. Bilgi kullanim
yogunlugu gittikce artan is diinyasinda, hiz her gecen giin daha fazla 6nem
kazanmaktadir. Bilgiyi is siireclerini aksatmadan elde edip rakiplerinden once
kullanabilenler, biiyiik bir rekabet avantaji elde etmektedirler.

2.b. Sanal Calismanin is Tatminine Etkisi

Sanal ¢aligmanin is tatminine etkisi konusunda yapilan arastirmalar son
derece az ve bunlarin bazilarinin sonuglar1 ¢eliskilidir. Cogu ¢alismada
sanalligin zaman ve mekandan bagimsizlik konusunda getirdigi esneklik
nedeniyle, tele-caligmanin is tatminine onemli katkisinin oldugu saptanmigtir.
Buna ragmen Kraut’un sanal ve geleneksel ofislerde ¢alisanlar tizerinde yaptigi
bir arastirmada, ¢alisanlarin moralleri bakimindan 6nemli bir farklilik
gozlenmemistir (Kraut: 1987, 113). Is tatmini, kullanilan teknolojiye oldugu
kadar, ¢aligma sartlari, isin miktar1 ve gesitliligi ve is giivenligi gibi faktorlere de
baglidir. Ancak sanal ¢alismanin getirdigi esneklik hem galigsan, hem de ailesi
bakimindan oldukga yararhdir (Hill, Hawkins, Miller: 1996, 293).

Sanal calismada, baskasinin koydugu kurallara ve talimatlara bagimli
olmaksizin, can sikict olan denetin ve gézetimden uzak bir ¢alisma ortaminda
calisma daha tatmin edici gelmektedir. Ozellikle yiiksek nitelikli tele-calisanlar
icin evde calisma gercek bir esneklik ve 6zgiirliik getirmektedir. Amerika’da 46
evde biiro c¢alisanlar1 (profesyoneller, yoneticiler, sekreterler) arasinda yapilan
bir arastirma bunlarin esnek ¢alismadan yararlandiklarini ve bunun kendilerine
yiiksek bir is tatmini sagladigini ortaya koymaktadir. (Eyrenci, Bakirci: 2000,
16). Diger taraftan evde ¢alisma, soyutlanmanin getirdigi bir strese yol agsa da,
evde calismada orgiitsel ¢catismanin yol actig1 stres faktorleri bulunmamaktadir.



Perin (1998, 41), ¢alisanlarin is tatmini bulabilmeleri i¢in ofis ¢evresinin,
ayni zamanda sosyal ¢evre ihtiyaclarini da karsilayacak bicimde dizayn edilmesi
gerektigi tizerinde durmaktadir. Goz ard1 edilmemesi gereken bir bagka husus,
sanal ofisler sabit mekanlar olmadiklar1 icin, sanal calisanin sosyal gevresi,
geleneksel ofislerdeki gibi, orgiit calisanlarindan ibaret degildir. Bir sanal
calisanin is cevresi, kigisel gevresi kadar genistir. Bu nedenle is tatmini, 6rgitsel
faktorlerin yaninda, sosyal ¢evre faktorleriyle de iliskilidir.

Sanal ofisler, calisanlarin 6zel ve aile yasamlarinin sinirlarinin
gecirgenligi nedeniyle, 6zel ve is yasami arasinda bir karmasaya neden
olmaktadir. Hartman, Stoner ve Arora’nin yaptiklar1 bir arastirmada tele-
calisma, is tatmini ve aile iliskileri arasinda negatif bir iliskinin oldugu tespit
edilmistir (Hartman, Stoner, Arora: 1991, 207).

Sanal ¢alisma konusuna miisteriler agisindan bakacak olursak, tele-
calisma yontemlerinin miisteri memnuniyetini O6nemli 6l¢lide artirdigi
gorlilmiistiir. Sanal ¢aligmada miisteri memnuniyeti ve miisteri tatmini, sanal
isyerinin miisteriye bir tus kadar yakin olmasindan kaynaklanmaktadir. Ayrica
biiyiikk kentlerde ofis kiralarmin, elektrik su vb. sabit maliyetlerin hi¢ de
kiicimsenmeyecek diizeyde oldugu c¢alisma kosullarinda, sanal ofisler
maliyetlerde biiyiik oranlarda diisiise yol agmaktadir. Ornegin, tele galismanin
oldugu isletmelerde, daha kiiciik bir ofis kiralanirken veya ayni ofisi birden fazla
sirket kullanirken, tiimiiyle sanal bir sirkette bina kiralanmasi sdz konusu
degildir. Bu isletmeler tiim islerini, web iizerinde yapabilmektedirler.

3. Adhokratik Calisma Yontemi ve Sanal Ofisler

Is yapma yontemlerinin siirekli degistigi bir is diinyasinda yastyoruz. On
y1l kadar once ofis isleri genellikle, kiiciik bir ofiste sekreter ve muhasebeciyle
yapilirdi. Bugiin ise, daha biiyiik isler, doért duvar arasina sikismadan bir
telefonla, faksla veya internet baglantisiyla ev ofislerde yapilabilmektedir.
Gelecek on yilda ofis uygulamalarinda baska koklii degismeler beklenmektedir.
Bugiin tan1g1 oldugumuz adhokratik yapilar, bu degisimin habercisidir.

Adhokratik orgiitlenme modeli, informel iletisim sistemlerine dayanan,
standart dis1 bir orgiitlenme modelidir. Latince “gegici” anlamina gelen “ad-hoc”
kavramindan tiiretilen adhokrasi, gecici ve ©zel amaglarla kurulan orgiit
anlamma gelmektedir. Adhokratik modeller, karmasik orgiitsel ¢evrede ileri
derecede yenilik¢iligin zorunlu oldugu sektorlerde gelismektedir. Farkli
disiplinlerde uzman olan bireylerden olusan adhokratik orgiitler, geleneksel
uygulamalari agan bir orgiitlenme bi¢imidir (Minzberg: 1979, 432).

Adhokratik yapilar, belli amaglar i¢in kurulan, sonra da ortadan kaldirilan
gecici yapilardir. Siirekli ve sabit bi¢imde kurulan biirolar, biirokrasiyi ortaya
¢ikarir ve biirokrasi ayni zamanda sanayi donemlerine ait 6rgiitsel hantalligi



ifade eder. Sanallik, esneklik ve gecicilik gibi degiskenler tizerine kurulan sanal
ofislerin bir bagka yarar1 da, biirokrasiyi ortadan kaldirmasidir. Adhokraside,
biirokratik yapinin karmagsiklik, merkezilik, formellik ve yiiksek derecede katilik
gibi 6zellikleri yerine, basitlik, daha diisiik formel yap1, merkezkag yonetim tarzi
ve orglitsel esneklik vardir (Robbins: 1988, 225).

Biirokrasinin ti¢ 6zelligi vardir. Bunlar: “Kalicilik”, “hiyerarsi” ve “is-
bolimu”diir. Bilgi teknolojileri alanindaki gelismeler, hiyerarsiyi ortadan
kaldiran yatay orgiit modellerine dogru gecisi getirirken, “biirokrasi”den
“adhokrasi”ye gecisi de getirmistir. Warren Bennis’in buldugu 6zel amagli bir
orglitsel yapt olan ‘“adhokrasi”, 6zel amag¢ icin kurulan ve bu amacin
gergeklesmesiyle ortadan kalkan, gecici orglitsel yapt anlamina gelmektedir.

Ozel amach orgiitsel yapilar, “sanal ekipler” ve sanal “Grgiitsel yapilar”,
simdilerde elektronik endiistrisinde ve diger yiiksek teknoloji ve hizla degisen
sektorlerdeki yenilik¢i firmalarda yayginlik kazanmaya baslamistir (Gareth:
1998, 64). Adhokratik yapilar, hizli hareket eden, bilgi bollugu igindeki degisim
arzusu ile dolu insanlarin olusturdugu yapilardir (Dessler: 1976, 62). Adhokratik
ofis uygulamalarinda sanal isgiictiniin isyeri ile iligkisi, proje bazli islerde oldugu
gibi, ¢ogunlukla belli siirelerle sinirhdir. Projenin tamamlanmasi ile birlikte,
sanal isglinlin o igyeri ile iligkisi kesilmektedir.

“Atipik istihdam” modeli olarak da tanimlanan adhokratik istihdam
modelinde gegici, giinliik, belirli déonem c¢aligsma, tele-work, eve is verme ve
zamana dayali kontrat tiirleri, tiim Avrupa iilkelerinde yayginlagsmaktadir. Bu
uygulama, oOrgiit agisindan esnek is uygulamasi, verimlilik artist ve iicret
maliyetlerinin diisliriilmesinde 6nemli bir yere sahiptir (Biytikuslu: 1998, 128).

Adhokratik  yapilar, biirokrasi-sonrast  dénemin, network (ag)
orgiitlenmeleridir. Bu esnek yapilar, globallesen is g¢evresinin hizli degisen
dogasina uyum saglama ihtiyacindan doguyorlar. Bilgisayar destekli sistem
mithendisligi, bilgi ve iletisim teknolojileri, bu yeni ¢alisma bigiminin temel
unsurlaridir (Fulk, Desanctis: 1995, 337).

Adhokratik orgiitlenme yonteminde sanal bir isgdren, ayni anda bir ¢ok
takimda calisabilmektedir. Bu yontemde koordinasyonun ve iletisimin énemini
artiran faktor, sanal ¢alisanlarin ayni anda birden fazla projede calisabilmesidir.
Takim {iyeleri, sanal is uygulamasi nedeniyle bir yere bagimli degillerdir. Bu tiir
bir uygulama, proje ekibinin 6zel becerilerinden maksimum diizeyde yararlanma
olanagi saglamaktadir.

Adhokratik orgiitlenme, 6nemsiz bazi ofis faaliyetleri igin, kalic1 biiro
calisgan1 istihdam etmek yerine, dis kaynaklardan yararlanmayir miimkiin
kilmaktadir. Bu tarz bir ¢alisma yoOntemi, etkin iletisim ve koordinasyonun
Onemini artirmaktadir.



4. Sanal Ofislerde Koordinasyon

Orgiitler, belirli amaglara ulasmak igin, bilingli bir sekilde kurulmus ve
unsurlar1 arasinda anlamli koordinasyonun bulundugu yapilardir. Bir baska
tanimla orgiit, bireylerin ve islevlerin, anlamli bir iliski i¢inde yapilandiriimasi
(Etzioni: 1964, 2) ve koordine edilmesidir. Kavram olarak orgiit, orgiitsel
amaglarmm gergeklestirilmesi amaciyla olusturulmus yapiy, yonetim, bu yapinin
planlar, politikalar ve stratejiler ¢ercevesinde isletilmesini, koordinasyon ise,
orgiitteki tiim unsurlarin birbirlerine baglanmasi ve diizenlenmesi sonucunda
orgiitsel uyumun saglanmasidir (Koger; 1998, 105 ). Koordinasyon, orgiitiin
karmasiklig1 ile 5nem kazanan bir haberlesme sistemi fonksiyonudur.

Orgiitsel yap1, orgiitteki karsilikli davranislart ve iliskiler diizenini
tanimlar. Bu diizen koordinasyon sayesinde saglanir. Orgiitsel faaliyetlerde
etkinlik, orgiitsel unsurlarin basarili bir sekilde bir araya getirilmesine, yani
orglitsel unsurlarin koordinasyonuna ve bu unsurlar arasinda iletisim etkinligine
baghdir. Orgiitsel faaliyetler, iletisim sayesinde koordine edilir (Sachs: 1995,
36). Koordinasyon sayesinde, calisanlarin orgiitsel faaliyetleri birlestirilir ve
orgiitsel amaglar dogrultusunda yénlendirilir. Iletisim tabanli koordinasyon,
calisanlar arasinda oOrgiitsel bilginin toplanmasini, paylasilmasini ortaklik ve
iligkilerin etkin bi¢cimde siirdiiriilmesini saglar (Kraut: 1987, 113).

Calisanlarin gerektiginde orgiitsel bilgiye ulasamamalari, hem rutin islerin
gorlilmesinde ¢esitli sorunlara, hem de calisanlarin is tatmini bulmalarina engel
olur. Bilgi paylagimindan kaginma, koordinasyon etkinligini azaltir (Karathanos,
Pettypool: 1992, 95). Orgiitsel etkinlik, iki énemli yonetim fonksiyonu olan
koordinasyon ve iletisim etkinligiyle gerceklesir. Orgiitsel etkinligi belirleyen bir
bagka faktor de, orgiitsel yapinin ¢agdas is ve is yapma yontemlerine gore dizayn
edilip edilmedigidir (Barns, Klusell, Resembled: 1997, 28). S6z konusu yapinin
geleneksel veya sanal olarak dizayn edilmesi, orgiitsel verimliligi etkiler.

Sanal ¢aligmada etkin koordinasyon, ne tiir islerde sanal caligmaya
gidileceginin planlama asamasinda tespit edilmesiyle saglanir. “Gomlegin ilk
diigmesi yanlis iliklenirse, tim diigmeler yanlis iliklenir” 6zdeyisin de 6grettigi
gibi koordinasyon; planlama, orgiitleme ve kadrolama asamasindan sonra gelen
bir yonetsel fonksiyondur. Koordinasyon fonksiyonundan dnce gelen yonetsel
fonksiyonlar dogru degilse, etkin koordinasyon saglanamaz. Bunun igin
baglangicta sanal islerin veya hangi isler icin sanallagsmaya gidileceginin iyi
tespit edilmesi gerekir.

Genel olarak orgiitler asagidaki amaglarla sanallasmaya gitmektedirler:

1. Sinirh sayida becerisi olan insanlari is gliciine katma ve tutma,
2. Kalict bina ya da ofisin gerekmedigi, ofis harcamalarini ve sabit
maliyetleri (aydinlatma, 1sitma, kira gibi) kisma,



Miisterilere normal is saatleri disinda da hizmet verme,
Pazarlama igin ayrilan zaman1 azaltma ve hedef kitleyi artirma,
Is hacmindeki ani inis ve ¢ikislar daha iyi yonetme,
[s saatlerinde ve galigma mekanlarinda esneklik saglama,
Daha nitelikli personelin ve fiziksel oziirlii bireylerin istihdamina
olanak saglama,
8. Niifusu yogun kentlerdeki trafik sorununa ¢dziim getirme,
9. Zamandan tasarruf saglama,
Sanal ¢alismanin yukarida sayilan avantajlarindan yararlanmak i¢in, biitiin
is, iletisim tabanl etkin koordinasyon yontemleri kullanmaya kalmaktadir.

5. Sanal Ofislerde Iletisim

Sanal ofisler, bilgi stireglerinde, koordinasyon ve iletisim yaklagimlarinda
onemli degisikliklere neden olmaktadir (Fleet: 1988, 333). Degisim siireci
devam etmektedir ve elektronik iletisimde yasanan gelismeler, bu alanda

gelecekte daha umut verici ve 6nemli gelismelerin olacagini gostermektedir.

Nk W

Sanal ofislerde iletisim, iki bakimdan Onemlidir. Bunlardan birincisi,
calisanlar1 islerini yapabilecekleri bilgi ile donatmak ve bilgiyi paylasmak,
ikincisi ise koordinasyon, performans ve is tatmini saglayacak degerler
yaratmaktir. Iletisim ayni zamanda tiim yonetim fonksiyonlarmin temel tasi
durumundadir. iletisim olmazsa, bilgi transferini gerektirdigi igin plan yapmak,
organize etmek, kontrol ve koordinasyon faaliyetleri de imkéansiz hale gelir.
Iletisim becerisi aym1 zamanda, galisanlarin motivasyonuna ve yoneticilerin
etkinligine katki saglar. iletisim becerisi, orgiit ve ofis yonetiminde temel beceri
niteligindedir. Daha yiiksek iletisim becerisi, daha yiiksek yonetim becerisi
anlamina gelir (Penley ve digerleri: 1991, 57).

Cagdas orgiitlerin en 6nemli 6zelliklerinden biri, ¢alisanlarinin entelektiiel
sermaye (bilgi)lerinden yararlanabilme yetenekleridir. Giiniimiiztin isinin “bilgi
isi”, i3 yapma yonteminin esasini “bilgi islem™in olusturmasi, sanal ofislerde
iletisimin 6nemini artirmaktadir. Sanal ¢alismada 6nemli bir diger faktor, sadece
bilgiye sahip olmak degil, bunlar1 bilgi ve iletisim teknolojileri yardimiyla
paylasmaktir. Bu nedenle ¢agdas ofisler, bilgi ve iletisim altyapist olan, sanal
ofisler olarak gelismektedirler.

Sanal ofislerin, sanal isleri ytiriitebilmeleri icin bilgi teknolojileriyle
desteklenmis, giiclii bir iletisim altyapisina sahip olmalar1 gerekmektedir. Sanal
ofisler, bilgi teknolojileri yardimiyla koordinasyon ve iletisim fonksiyonunu
genis olctide gelistirerek, orgiisel etkinligi artirmaktadirlar (Rockart: 1998, 417).

Sanal ofislerde iletisim; paylasimli veri tabanlari, elektronik posta ve
orglitsel 1ntranet, yazilimlar, ortak calisanlar arasinda iletisim ve bilgi
paylasimina olanak saglayan yazilim (groupware), bilgisayar destekli yardimeci



calisma sistemi (computer supported cooperative work system CSCW), video-
tabanl1 iletisim sistemleri gibi araglarla yapilmaktadir. iletisim ve koordinasyon
acisindan bu teknolojilerin en onemli yarari, paylasimli Orgiitsel veritabanlari
yardimiyla, bilgiye eszamanli ulagsma olanagidir (Rice Steinfield: 1991, 109).
S6z konusu iletisim teknolojileri, ortak c¢alismay1 destekleyerek, orgiitsel
koordinasyonu kolaylagtirmaktadirlar (Nunamaker: 1997, 357).

Bilgi ve iletisim teknolojilerine dayali olarak kurulan sanal ofislerde
iletisim, oOrgiitsel iletisim alaninda bir devrimin yasanmasina neden olmaktadir
(Milles, Snow: 1986, 62). Bilgisayar tabanli bilgi isleme, bilgi degisimi
kapasitesi, yiiz ylize iletisim kadar iletisim etkinligini artirmaktadir
(Ngwenyama, Lee: 1997, 145). Internet teknolojisine dayal iletisimi, geleneksel
ofis iletisiminden ayiran temel faktor, bu iletisimin interaktif yani ¢ift tarafl
bilgi kanalina sahip olmasidir (Vivian: 19991, 9).

Sanal ofislerde bilgi ve iletisim teknolojileri, elektronik iletisimin
onemini artirmistir. (Vivian, Simon: 1991, 8) Elektronik iletisim; elektronik
posta (e-mail) bilgisayar aglari, faks makineleri, bilgisayar ve video
gorlismelerini kapsar ve orgiitsel iletisim etkinligine su katkilarda bulunur
(Chapeaux: 1996, 367):

1. Yiiksek hizla mesaj1 iletme ve alma,

2. Bir mesajin kodlandigi bi¢cimde iletilebilmesi,

3. Farkli ve daginik yerlere, mesajin ayni anda goénderilebilmesi,
4. Interaktif etkilesim ve ¢abuk geri-bildirim olanag1 saglamasi,

lletisim teknolojilerinin ofis iletisiminde en onemli yarari, interaktif
iletisim olanag1 saglamasidir. Interaktif iletisimin, tek yanli iletisimden farki
sesi, goriintliyli ve yaziyr ayni anda sunabilmesidir. Ofislerin sanallasmasinin
arkasindaki temel faktor, interaktif iletisime olanak saglayan teknolojilerdir.
fletisim alanindaki dijital teknoloji ve akilli terminal uygulamalari, ofis
iletisiminin etkinligini artirmaktadir. Multi-medya uygulamalariyla yazili metin,
cizgi grafikler, fotograf, film ve ses gibi veriler, bir araya getirilerek
numaralandirilmakta ve hacmi kiigiiltiilerek kullanima sunulmaktadir.

Orgiitsel iletisimin en ©nemli fonksiyonu, baglanti fonksiyonudur.
Baglanti1 fonksiyonu sayesinde orgiitsel bolimler arasinda mesaj akisi ve etkin
koordinasyon saglanir. Bilgi teknolojilerinin etkilesimli kullanimi, iletisimin
koordinasyon yetenegini artirmaktadir.

Sanal c¢alismanin iletisime etkisi konusundaki arastirmalar, sanal ¢alisma
ve etkin iletisim konusu {izerinde yogunlagmistir. Bu konuda yapilan ¢aligmalar,
sanal ofislerde yiiz-yiize iletisime fazla gerek duyulmadigi icin, elektronik
iletisimin, geleneksel ofislerdeki yliz-yiize iletisim kadar etkili olmadigini
gostermistir. Ayrica Weiner ve Hill tarafindan yapilan bir arastirmada, sanal



ofislerde ortak tele-galisanlarin, yoneticileriyle olan etkilesimli (interaktif)
iletisimlerinin, geleneksel ofislerden daha zayif oldugu sonucuna varilmistir
(Weiner, Hill: 1995). Ancak bu durum, orgiit i¢i iletisim agisindan boyledir.
Orgiitlerin dis gevrelerinin tiim yeryiizii oldugu bir ¢alisma evreninde, sanal
iletisim kurmadan is yapmak olanaksiz hale gelmistir.

Sanal ¢alismanin sayilan yararlarina ragmen, yoneticiler bazi nedenlerle
bu yontemi uygulama konusunda isteksizlik gostermektedirler. Tele-¢alismada
yoneticilerin karsilastig1 temel problem, geleneksel ofisteki iletisim kanallarinin
degisimiyle ilgilidir. Geleneksel ofislerde iletisim, fiziksel yakinliga baghdir ve
calisanlar ayni ortamda toplantiya katilir, yliz-yiize sohbet ederler ve etkilesimli
iletisim kurmalarini saglayan ayni ofis ortamini paylasirlar. Fiziksel yakinlik
calisanlara sosyal destek duygusu verir. Sanal bir ¢evrede bu tiir etkilesimli
iletisim olanaklar1 ya yoktur, ya da ¢ok azdir. Bu nedenle tele-¢alismayi,
orgiitsel iletisime olan olumlu katkilarinin yaninda, olumsuzluklarini da g6z ardi
etmeden degerlendirmek gerekir.

Sonug¢

I¢inde yasadigimiz dénemi en iyi niteleyen kavram degisimdir. Giinliik
yagamin en dogal aktivitesi olan galisma yasami da, degisen alanlarin basinda
gelmektedir. Cagdas toplumlarda geleneksel ¢alisma yontemi olan giinde sekiz
saat, haftada bes veya alt1 giinden olusan c¢alisma diizeni yerini giderek “esnek
ve sanal calisma” modellerine birakmaktadir. Bilgi ve iletisim teknolojileri
alaninda yasanan gelismeler, esnek ¢alismay1 tesvik etmektedir.

Bugiinkii is yasaminda sanal isin 6nemi artmaktadir. Sanal is tasarimi,
birkag yillik tarihi olan bir is yapma yontemidir. Kisa tarihine ragmen sanal is,
bir¢ok nedenden dolay1 giiniimiizde belli bir popiilariteye sahiptir. Orgiitler sanal
is stratejilerini hizli bir sekilde degisen global rekabet ortaminda biiyiik bir
esneklik sagladig1 gerekgesiyle takip etmektedirler. Sanal proje ekipleri; global
is planlamasinda, global tasarimda, pazarlamada ve global rekabet ortaminda bir
ihtiyag haline gelmektedir (Manheim: 1992, 38). Global is c¢evresinde
ortakliklar, sanal ortamlarda kurulmaktadir. Sanal isi yonetmede basarisizlik,
bugiiniin i yonetiminde basarisizlik anlamina gelmektedir.

Sanal calisma diizenin yayginlasmasi, isgiiciiniin sosyal, kiiltiirel ve
psikolojik ozelliklerinde koklii degisimleri de beraberinde getirmektedir. Buna
bagl olarak, orgiit ve isgoren gelistirme programlarinda yeni durumun yarattig1
ihtiyaclara gore koklii degisikliklerin ortaya c¢ikmasi beklenilebilir. Bugiin
“ozerk” ve “6z denetim” duygusu gelismis, yukaridan “emir almadan” calisma
arzusu iginde olan “yaratict” bireyler, sanal ¢alismayla yiiksek verimlilik elde
etmektedirler.



Sanal ¢aligmanin belki de en 6nemli yararlarindan biri, uluslar arasi insan
kaynaklarindan yararlanmaya olanak saglamasidir. Amerika’da faaliyette
bulunan bir firma, yetigmis bir Hintli tele-¢alisanin, Hindistan’dan ayrilmasina
gerek kalmadan ondan yararlanabilmektedir. Projenin {stline diisen kismini
tamamlayan Hintli is¢i, internet iizerinden, binlerce dolar degerindeki iiriini,
birkag dakikada Amerika’daki isverenine ulastirabilmektedir. Bugiin alaninda
oldukg¢a saygin bir yere sahip olan NPQ (New Perspectives Quarterly) adli
dergiyi ¢ikaran ekip tiyeleri, farkl: iilkelerde yasasalar bile, dergiyi, fax ya da e-
mail gibi iletisim teknolojilerini kullanarak, herhangi bir koordinasyon sorunu
yasamadan c¢ikarabilmektedirler

Farkli cografyalarda ¢alisma, iletisim ve koordinasyonun &nemini
artirmaktadir. Bu sayede, biiyiik kiiresel firmalar, gelismekte olan {iilkelerdeki
ucuz isgiictinden yararlanmaktadirlar. Ornegin, ABD’deki firmalar, elektronik
uzaktan caligma (tele-caligma) biciminde biiro elemanlarini, Barbados’ta,
Cin’de, Hindistan’da, Giiney Kore’de, Meksika veya Singapur’da istidam
edebilmektedirler. Iletisim teknolojilerinin, zamandan ve mekandan bagimsiz
olarak sagladigi ¢alisma olanaklarindan yararlanan firmalar, ayn1 zamanda sabit
organizasyonel giderlerden kurtularak iglerini yapabilmektedirler. (Eyrenci,
Bakirct: 2000, 13).

Bu yeni ¢alisma diizeninde, insanlar ¢alisma mekanlarini kendileri tercih
etmektedirler. Calisma yeri secimi, tatil yeri se¢imi kadar renkli hale
gelmektedir. Fax modem karti olan bir notebook bilgisayar ve buna bagli mobil
bir telefon, islerin istenilen yerden yiiriitiilmesi i¢in yetmektedir. Burasi bir tatil
koyti de, bir dag evi de olabilmektedir. Hiyerarsik diizenden rahatsiz olanlar,
tele-galismayla kendi arzularina gére ozgiirce calisabilecekleri bir is ortamina
kavusmaktadirlar. Bugiin sanal ¢alisma, olumlu ve olumsuz yanlariyla fiili bir
durum haline gelmistir. Oniimiizdeki donemde de sanal galisma enformasyon
teknolojilerinin gelisimine paralel olarak hizla yayginlasacaktir.
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ORGANIZASYONLARDA CATISMA YONETIMININ
SEKTORLERARASI KARSILASTIRILMASI VE
CORUM ORNEGI

OZET

Catisma kaginilmazdir. Insanlarin bir arada bulundugu orgiitsel ortam-
larda ¢esitli nedenlerden dolay1 ¢atisma ¢ikabilir. Asil olan ¢atigmanin olmasin-
dan ¢ok, catismanin olagan kabul edilmesi ve ¢atisma kaynaklarinin iyi bilinme-
sidir. Klasik yonetim anlayisi, ¢catismay1 kabul etmez ve derhal 6nlenmesi gerek-
tigini savunur. Modern yonetim anlayisi ise, belli oranda bir ¢atismanin olmasi
gerektigine ve bunun orgiitsel dinamizmi artiracagina inanir. Catisma iyi yoneti-
lebilirse, orgiitsel ortamda is basariminin artmasina katki saglayabilir. Bunun
icin degisik catigma yonetim modelleri vardir. S6z konusu modellerin etkinligi
durumsallik yaklasimi ¢ergevesinde, orgiitsel ortamin kosullarina baglidir. Yani
kosullara uygun bir veya birka¢ ¢atisma yonetim modelinin bulunmasi ve uygu-

lanmasi orgiitsel etkinlik agisindan dnemlidir.
ANAHTAR KELIMELER :

Catisma Yonetimi, Orgiitsel Ortam, Catisma Yonetim Modelleri



COMPARISON OF INTERSECTORAL CONFLICT
MANAGEMENT IN ORGANIZATION AND
SAMPLE OF CORUM

ABSTRACT

Conflict is inevitable. There may be conflict due to different reasons in
the organizational areas where people are together. In fact the most important
thing is conflict to be accepted normal and known the origins of conflict well,
not the conflict itself. Classical management disagrees the conflict and claims
that it must be prevented immediately. Modern management believes the neces-
sity of a limited conflict and thinks that it will contribute to the organizational
dynamism. If conflict is managed well, it can provide the success of business to
high up in an organizational area. To achieve this, there are many different con-
flict management types. The effectiveness of these management modals at situ-
ational approach is connected with the conditions of the organizational area.
That’s to say, it is important for the organizational effectiveness to find and ap-

ply one or more suitable conflict management models.

KEYWORDS:

Conflict Management, Organizational Area, Conflict Manage-

ment Models



ORGANIZASYONLARDA CATISMA YONETIMININ
SEKTORLERARASI KARSILASTIRILMASI VE

CORUM ORNEGI |
Irfan CAGLAR’

1. GIRIiS

Insan unsurunun bir arada bulundugu ve birlikte yasadig: her ortamda,
uyusmazlik ve anlasmazliklara rastlanabilir. Bu demektir ki, orgiitsel anlamda
catismadan kaginmak miimkiin degildir. Zira orgiitler, insanlarin birlikte yasa-
diklar1 ve faaliyette bulunduklar1 sosyo-kiiltiirel ve teknik ortamlardir. Boylesi
ortamlarda; bireyler, gruplar ve orgiitler amaclarin1 gergeklestirirken, diger bi-
rey, grup ya da orgiitlerle siirekli bir etkilesim igerisinde bulunurlar. Bu etkile-
sim slirecinde, taraflar arasinda gergeklestirilen karsilikli iligski ve etkilesimde,
zaman zaman bazi uyusmazliklar ve tutarsizliklar ortaya ¢ikabilir. Iste ortaya
¢ikan bu uyusmazlik ya da tutarsizliklar zamanla 6rgiitsel ¢atismanin kaynagini

olusturabilir (KARIP,2000:1).

Gilinlimiiz organizasyonlarinda c¢atisma kaynagi haline gelebilecek pek
¢ok sorun vardir. Siddetli rekabet, yiiksek verimlilik, teknolojik degisimin bera-
berinde getirdigi belirsizlikler, cok yonlii ve ¢cok yetenekli insan kaynagi beklen-
tisi, daralan istihdam olanaklari, artan is tatminsizlikleri ve isgiicii devir hizi,
licret yetersizlikleri ve azalan sosyal haklar bunlardan bazilaridir. Orgiitsel ca-
tisma ihtimalinin arttig1 ortamlarda yoneticiler, ¢atisma kaynagi olabilecek du-
rumlar1 6nceden kestirebilir ve bunlara yonelik etkin onlemler gelistirebilirlerse,
orglitsel bazda ¢atismadan daha az etkilenirler. Bunun igin yoneticiler; ¢atismay1

dogru tanimlamak, ¢atisma kaynaklarini iyi belirlemek ve ¢atisma yonetim mo-
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delleri hakkinda yeterli bilgiye sahip olmak zorundadirlar. Yani yoneticiler, ca-

tismay1 iyi yonetmek durumundadirlar.

Orgiitsel anlamda gatismalar iyi yonetildikleri takdirde yikici olmaktan
¢ok, orgiitlerde cesitli davranis bicimleri ve karar alternatiflerinin ortaya g¢ika-
rilmasi agisindan esneklik saglar, bireylerin zihinsel ¢abalarini artirarak yaratici-
lig1 giliglendirir, modern orgiitlerin yasamasi icin gerekli uzmanlik alanlarinin

artirtlip yayilmasina yardime1 olur (EREN,1998:445).

Orgiitlerde ¢atismayi sifira indirmek miimkiin olmadig1 gibi, gerekli de
degildir. Ancak belli bir ¢atisma diizeyi organizasyonlarin dinamizmi, yaraticili-
g1, yeniliklerin ve gelismelerin devami i¢in gereklidir. O halde her yonetici ayni
zamanda organizasyondaki farkliliklarin ve c¢atigmanin da yoneticisi olmalidir

(ERTURK,2000:237).

Bu calismada; catisma yonetimi ile ilgili teorik bilgiler verildikten sonra,
catigmanin tanimi, ¢atigma olayina bakis agisi, ¢atigma kaynaklari, yoneticilerin
gatisma yoOnetimine inanip inanmadiklar1 ve gatisma yOnetim modellerinden
hangisi veya hangilerini kullandiklar1 konularinda, kamu ve 6zel sektor yonetici-
leri bazinda karsilastirmali olarak bir test yapilacaktir. Ayrica bazi degiskenlerin

birbirleriyle iligkili olup olmadig1 da ki kare yontemiyle incelenecektir.
2. CATISMANIN TANIMI VE YONETIMDEKI YERI

Catisma kavraminin anlami {izerinde evrensel bir uzlasma olmamakla
birlikte, bu kavramin daha ¢ok toplumsal taraflar arasindaki etkinliklerde, iliski-
lerde ve davranislarda uyusmazlik olarak ifade edildigi goriilmektedir

(KARIP,2000:2). Bu anlamda ¢atisma, iki veya daha fazla kisi veya grup arasin-



daki ¢esitli kaynaklardan dogan anlasmazlik olarak tanimlanabilir

(CARLISLE, 1976:434).

Uzerinde durulmasi ve incelenmesi gereken catisma, konumuz geregi
orglitsel catismadir. Ciinkii bireysel anlamdaki catismalarin ¢ogu, bireylerin
hayatlarini siirdiirdiikleri ve gecimlerini sagladiklar1 bir orgiitsel ortamda s6z
konusu olur. Insanlarin hayatii kusatan ve onlarin davranislarina anlam kazan-
diran orgiitsel ortamlar, ayn1 zamanda bireysel ya da bireyler arasi anlasmazlik-
larin da ortaya ¢iktig1 alanlardir. Yani orgiitsel ortamlardaki bireysel ¢atigmalar
da bir ol¢iide orgiitsel catismalarin baslangici olarak kabul edilebilir. O halde

catismalar Orgiitsel anlamda ele alinmali veya tanimlanmalidir.

Catisma, bir secenegi tercih etmede bireyin yada bir grubun giigliikle
karsilasmasi ve bunun sonucu olarak karar verme mekanizmalarinda bozulma
olarak tanimlanabilir (CAN,1999:305). Karar mekanizmalari, ancak bir orgiitsel
ortam igin s6z konusu olabileceginden bu tanim, orgiitsel anlamda bir ¢atigma
tanimidir. Bir bagka orgiitsel catisma tanimi da su sekilde yapilabilir. Orgiitsel
gatigma; Orgiitle iki veya daha fazla kisi veya grup arasindaki kit kaynaklarin
paylasilmasi veya faaliyetlerin tahsisi ile yine bu kisi veya gruplar arasindaki
statli, amag, deger, alg1 farkliliklarindan kaynaklanan anlasmazlik yada uyus-
mazliklardir (STONEER ve FREEMAN,1989:391, SIMSEK, AKGEMCIi VE
CE LiK,2001:238, EREN,2001:540).

Ya da orgiitsel anlamda catisma; ulasilacak amaglar ya da bu amaglara
ulagsmada uygulanacak yontemler konusunda anlagsmazlik ¢iktiginda goériilen bir
durumdur (NEWSTROM ve DAVIS,1993:392). Tanimdan da anlasilabilecegi
gibi uyusmazliktaki referans noktasi, amaglar ve amaglarin gerceklestirilis bigi-
mindeki anlasmazliklardir. Orgiitsel ortamda bu tiir anlasmazliklar her zaman

giindeme gelebilir.



Orgiitsel ortamda her an ortaya ¢ikabilecek uyusmazlik ya da anlasmaz-
liklar olarak kabul edilen orgiitsel catismanin, yonetim igerisinde son derece
onemli bir yeri vardir. Ciinki, iyi yonetilebilen bir catisma, orgiitsel basariy1
artirabilir. Bu goriise gore, catisma veya isletme icin istenmeyen tiirden etkile-
simler, orgiitsel degismenin nedeni olabilir. Eger 6rgiitsel ¢atisma olmazsa, yapi-
sal statiklik ortaya cikar. isletmede orgiitsel hareketin azalmasi kisilerin yonetici
yeteneklerinin gelismesinin yavaslamasina, yaraticiligin zaman iginde yok olma-
sina yol agabilir. Ancak, ¢atismanin bir yonetim araci olarak kullanilmasi i¢in

kontrol altinda tutulmasi ve planlanmasi gerekir (ERDOGAN,1996:219).

Iyi planlanan ve kontrol altinda tutulan ¢atismalar, iyi yonetildikleri tak-
dirde yikici olmaktan ¢ok orgiitlerde ¢esitli davranis bi¢imleri ve karar alternatif-
lerinin ortaya ¢ikarilmasi agisindan esneklik saglar, bireylerin zihinsel gabalarini
artirarak yaraticilig1 gliclendirir, modern orgiitlerin yasamasi i¢in uzmanlik alan-
larinin artirilip yayilmasina yardimei olur (EREN,1998:445). Catigsma, yonetsel
olaymn igerisinde dogal olarak bulunan, kaginilmasi miimkiin olmayan ve iyi
yonetildigi takdirde de yonetsel dinamizme ve gelismeye katki saglayan bir ol-
gudur. Bu yoniiyle yonetsel faaliyetlerin basar1 ya da basarisizligr lizerinde de

dogrudan etkili olan bir durumdur.
3. CATISMA OLAYINA YONETSEL YAKLASIM

Orgiitsel ortamlar i¢in kag¢milmaz olan ¢atisma olgusu gesitli yonetim
teorileri tarafindan degisik sekillerde ele alinmaktadir. Kapali sistem anlayisini
esas alan ve rasyonellik ve etkinlik kriterlerini vurgulayan klasik ve neo-klasik
yaklagimlara gore, ¢atismalar, organizasyonun ahenkli ve etkin islemesini bozan
durumlardir. Bu sebeple bunlarin ortaya ¢ikmasinin 6nlenmesi ve kisa siirede

ortadan kaldirilmalar gerekir.



Oysa, modern organizasyon ve yonetim anlayisina gore ¢atismalar kagci-
nilmazdir. Agik-sistem anlayigini esas alan bu goriise gore, esasinda, organizas-
yonun etkinligi icin belirli diizeyde bir ¢atisma olmasi da zorunludur. Hig ¢atis-
manin olmadig1 organizasyonlarda yenilik, degisim, yaraticilik ve performans
etkilenecegi gibi, siirekli ve 6nemli catismalarin oldugu organizasyonlarda da
kararlarin gecikmesi ve verilememesi, tavizlerin sorunlar1 ¢ézmeye yetmemesi
olumsuz etkilenecektir

gibi  nedenlerle

(KOCEL,2001:534).

yine  performans yonde

Orgiitsel catismalarimn etkin bir bicimde ydnetilmesinde catismaya bakis
agisinin 6nemi biyiiktiir. Zira gatisma olgusunu kabul etmeyen bir yonetsel yak-
lasimin ¢atigmanin ¢6ziimii i¢in ortaya koyacagi tavirla ¢atigmanin dogal ve
kaginilmaz oldugunu kabul eden yaklasimin tavri degisik olacaktir. Klasik yone-
tim anlayisinin uzlagmaz tavri ile ¢atigmay1 yonetmek ve catigmadan kaynakla-
nan sorunlar1 ¢6zmek miimkiin degildir. Klasik tavir ¢atismay1 ¢dzmek yerine,
catisma kaynaklariin artmasina zemin hazirlar. Modern tavir ise, ¢atismanin
¢Oziimiinde akli ve orgiitiin menfaatlerini 6n plana ¢ikararak ve uzlasma kiiltii-

riind tireterek, akilc1 ¢oziimler tiretebilir.

Konunun daha iyi anlasilabilmesi igin, orgiitsel ¢atismaya doniik yonet-
sel yaklasimlarin goriisleri ve ¢oziimleri asagidaki tabloda gosterildigi gibi ifade
edilebilir.

Tablo : 1. Orgiitsel Catisma konusunda Geleneksel ve Modern Yakla-
simlarin Karsilastirilmas.

Geleneksel Yaklagim Modern Yaklasim
(Klasik ve Neo-Klasik) (Etkilesim Modeli)

1 Catisma kaginilabilir 1. Catigma kaginilamaz

2. Catisma; yonetimin orgiit yapisini olus-
turmada ve onu yonetmesindeki hatalarin-
dan ve sorun yaraticilar tarafindan ortaya
cikarilir.

2. Catisma; Orgiitsel yapi, amaglardaki
kagmilmaz farhiliklar, hat ve kurmay ele-
manlarinin algi, deger ve sorunlara bakig
acilarindaki farkliliklar ve benzeri cesitli
nedenlerden kaynaklanir.




3. Catigma, Orgiitin diizenli bicimde
islemesini kesintiye ugratir ve optimal
is basarimini (performans) engeller

3. Catisma, degisik derecelerde orgiit-
sel basariya katkida bulunabilecegi gibi
onda azalamaya da neden olabilir.

4. Yonetimin temel gorevi catismayi
ortadan kaldirmaktir.

4. Yonetimin gorevi, ¢atismanin ¢ozii-
miinii optimal orglitsel basariya hizmet
edecek bigimde yonetmektir.

5. Optimal orgiitsel is basarimi gatis-
manin ortadan kaldirilmasini gerektirir.

5. Optimal orgiitsel is basarim1 makul
diizeyde bir oOrgiitsel g¢atismanin varli-

gim1 gerekli kilar.

Kaynak; SIMSEK,2001:276

Tablodan da anlasilabilecegi gibi; klasik yonetim anlayisina gore orgiit-
sel catisma istenmeyen bir durumdur. Clinkil, orgiitiin is basarimini ve perfor-
mansint olumsuz yonde etkiler. Bu yiizden optimal orgiitsel is basarimi, catis-
manin Onlenmesini gerekli kilar. Modern yonetim anlayisina gore ise, catisma
kaginilmazdir. Hatta optimal diizeyde tutulabilen bir ¢atisma, makul bir diizeyde

denetlenebilen bir ¢atisma ile miimkiin olabilir.
4. CATISMA NEDENLERI VEYA KAYNAKLARI

Orgiitsel ortamda gatismaya neden olabilecek veya gatismanin kaynagi
haline gelebilecek pek ¢ok faktor vardir. Bunlar1 bilmek, gelistirilecek ¢oziim
yollar1 agisindan 6nemlidir. Bu gatigsmalardan bazilarinin kaynagi kisilerin kendi
iclerinde, bazilar1 kisiler arasi iliskilerde bazilar1 ise organizasyon iginde yer alan

cesitli birimlerin iligkilerinde ortaya ¢ikar (MILES,1992:121).

Catigma kaynagi olabilecek ve genellikle kisiler yada gruplar arasr iligki-

lerde  kendini nedenleri sekilde siralanabilir

(KOCEL,2001:538-541, CAN,1999:311-312) :

gOsteren  catisma su

1) Isler aras1 fonksiyonel karsilikl1 baglilik,
2) Belirli kaynaklarin paylagilmasi,




3) Orgiitte yer alan kisi yada gruplarin amaglarindaki farkliliklar,

4) Kisi yada gruplarin olaylar1 algilama (anlama) farkliliklari,

5) Yonetim alani ile ilgili belirsizlikler,

6) Haberlesme yetersizlikleri,

7) Organizasyondaki kisi yada gruplarin sahip olduklari statiilerini
bagkalarindan farkli yada prestijli gérmeleri,

8) Yoneticilik tarzlar1 arasindaki farkliliklar,

9) Orgiitteki kisi yada gruplarin farkli ¢ikarlara sahip olmast,

10) Farkli amag, kisilik, deger yargisi, tutum ve yeteneklerden kaynak-
lanan kisilik farliliklari,

11) Degisen kosullarin 6ngordiigii yeni nitelikler,

12) Isci-Isveren iliskilerindeki zitlasmalar,

13) Orgiit ici gii¢ odaklarmin miicadelesi.

Yukarida siralanan hususlar, orgiitsel atmosferde pek ¢ok hususun ¢a-
tisma kaynagi haline dontisebilecegini gostermektedir. Bunlara daha bagka fak-
torler de eklenebilir. Insanin oldugu yerde eger iyi niyet ve uzlasma kiiltiirii yok-
sa, hersey catisma nedeni olabilir. iste burada yonetime diisen gorev, bunlari

onceden tahmin ederek catigma kaynagi haline gelmekten ¢ikarmaktir.
5.CATISMA YONETIMI

Catismanin yonetilmesinden kasit, orgiitsel ortamda catismanin ortaya
¢ikarttig1 sorunlarin ¢éziimlenmesidir. Bu sorunlarin kolaylikla ¢dziimlenmesi,
orglitsel ortamda ortaya ¢ikmasi olasi sorunlarin kaynaklari itibariyle siniflandi-
rilmalarimnin iyi yapilmasina baghdir. Orgiitlerde ortaya ¢ikan gatismalari asagi-

daki sekilde siniflandirmak miimkiindiir (LUTHANS,1992:370-387):

1) Fonksiyonel- Fonksiyonel olmayan gatigmalar,



2) Taraflar1 Bakimindan Potansiyel-Algilanan-Hissedilen ve Agik ¢a-
tigmalar,
3) Amag-Rol-Kurumsallagmig ¢atigmalar,

4) Dikey-Yatay ve Emir-Komuta-Kurmay catigmalari.

Orgiitsel anlamda ve farkli bigimlerde ortaya gikabilecek ¢oziimlerin
saglanabilmesi, ¢atismalarin etkin yonetimi ile miimkiindiir. Ancak bu her za-
man miimkiin olmayabilir. Clink{i ¢atisma yonetimi uzun erimli ve ¢ok yonlii
miidahaleyi gerektiren bir ¢oziim stirecidir. Bu siiregte uzun dénemli ve kalici
¢oziimler gerektiren miidahalelerin uygun oldugu durumlarda, aceleci basa ¢ik-
ma yOntemlerine bagvurulmasi egilimleri artabilmektedir. Bu tiir egilimler sonu-
cu, o an igin gegistirilen ¢atismalar, gelecekte cok daha zararli ve siddetli bir
bicimde patlak verecektir. Bu yanilgiya diismemenin yolu ise, yoneticilerin,
sosyal egilimli kisiler olmasinin ve yine ¢atismaya yol acan nedenleri gok iyi
teshis etmesinin saglanmasi olacaktir (BAYSAL ve TEKARSLAN,1996:332-
333).

Catigsmanin etkin yonetimi, catismaya bakis agisiyla dogrudan ilgilidir.
Bu yiizden ¢atisma, mutlaka kaginilmasi yada kurtulunmasi gereken bir olgu
olarak goriilmemelidir. Bilakis ¢atigsma, orgiit amaglar1 dogrultusunda etkin bir
sekilde yonlendirilerek ve ele alinarak yonetilmesi lazim gereken bir olgu ya da
sorun kaynagi olarak kabul edilmelidir (KILIC,2001:103). Catisma boyle gorii-
liirse korkulacak bir olgu olmaktan ¢ikar, bilakis gelismelerin baslangi¢ kayna-
gin1 olusturur. Boylece yoneticiler de daha soguk kanli ¢oziimler iiretebilecek

giicii kendilerinde bulmaya baglarlar.

Orgiitsel ortamda yoneticilerin ¢atismay1 ydnetmesine ydnetim yakla-
simlarinin 6nerileri katki saglamaktadir. Tabir yerinde ise bu Oneriler ¢atigma

yonetiminde yoneticilere yol gostermekte ve onlarin teshis ettikleri sorunlarin



tedavisinde recete gorevi gérmektedir. Bu baglamda yapisal orgiit ve yonetim
kuramlari, catigsmayi, yetkeci bir yaklasimla ¢ozmeyi 6nerirken; yonetsel orgiit
ve yonetim kuramlari gatismay1 zorla pazarlikla ya da yonetsel erki giiglendire-
rek ¢cozmeyi tavsiye etmektedirler. Davranigsal yonetim kuramlari ise, ¢atismay1
is gorenleri catigsma ile yiiz yiize getirerek, iligkileri gelistirme ve kendilerinin
¢O6zmesine olanak saglama yoluyla ¢6zmenin yararli olacagini savunmaktadirlar.
Orgiit ve yonetimin sistem kuramlari da gatismayi, isgorenlerin ortak degerler
gelistirerek ve karsilikli konusarak ¢ozmelerinden yanadir (BASARAN,1992:
273-274).

Catisma yonetiminden aslinda beklenen, insanlar1 giidiileyecek, ancak
orglite ve orgiitteki diger liyelere zarar vermeyecek 6lglide ¢atismanin bulunma-
sin1 saglamaktir. Bu tiir ¢atigsmalar, ortaya ¢iktiginda; karar verme mekanizmasi-
ni1, segenekleri ¢ogaltarak ve degisen ortama ayak uydurmak igin 6rgiit gelistir-
me tekniklerine basvurarak ¢atismay1 orgiitlin ¢ikarlari dogrultusunda daha etkin

bir sekilde yonetebilir (DINCER ve FIDAN,1996:358).

Orgiitlerde ortaya ¢ikan ¢atismalarin rgiit ¢ikarlart dogrultusunda yone-
tilebilmesinde yoneticilerin izleyebilecegi baslica catisma yonetim modelleri

asagidaki gibi siralanabilir (KOCEL,2001:543-545):

a) Kac¢inma ve baglanmama (angaje olmama) ya da catismay1 gérmez-
likten gelme yontemi,

b) Problem ¢dzme yaklasimi. Yani olayin {izerine gitme. Buna nesterci
yaklasim da denilebilir.

¢) Yumusatma yaklasimi. Catismaya taraf olanlar arasindaki ortak nok-
talara vurgu yaparak, taraflari yumusatma yoluna gidilebilir. Ornegin biz bir

aileyiz temasinin islenmesi gibi.



d) Gii¢ kullanma yontemi. Burada “amir bensem benim dedigim olur”
yaklasimi s6z konusudur.

e) Daha onemli ve kapsamli amaglar belirlenerek ¢atisma kaynaginin
unutturulmast.

f) Taviz verme yaklagimi. Burada da farkliliklarin paylasilmasi tavsiye
edilir.

g) Catigmaya taraf olan kisilerin degistirilmesi.

h) Orgiitsel iliskileri degistirme. Bu degistirme is tanimlar ile ilgili
olabilecegi gibi, kaynaklarin ayrilmasi ya da belli birimlerin bagka birimlere
baglanmasi seklinde olabilir.

i) Cogunluk oyu yaklasimi.

j)  Catisma kaynaginin ortadan kaldirilmasi. Yani ¢atismaya neden olan

kosullarin ve nedenlerin bertaraf edilmesi.

Ayrica bu ¢atisma yonetimi modelleri su hususlarla da desteklenerek da-

ha etkin bir hale getirilebilir. Bunlar (ROBBINS,1988:431-434);

Orgiit kiiltiiriiniin degistirilmesi,

Etkin iletisim kanallarinin kullanima,

Baska kurumlardan (birimlerden) eleman transfer edilmesi,

- Reorganizasyona yani yapisal degisiklikleri gidilmesi,

Ucret artis yonteminin kullanilmasi ile yarisma ortammin olusturul-

masl,

Diistince konusunda homojeniteye ulasmis bir orgiit seviyesinde farkli

diistinen insanlarin bulundurulmasi ve tesvik edilmesi gibi hususlardir.

Yukarida belirtilen yaklagimlara uygun hareket edilerek catigmalarin &r-
giitsel ortamlarda daha kolay yonetilebilecegi sdylenebilir. Ayrica, durumsallik

yaklasimina uygun olarak, bu modellerin etkinliginin de orgiitiin i¢inde bulun-
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dugu durum ve sartlara bagli oldugu ifade edilmelidir. Yani bazi orgiitsel ortam-
larda etkili olabilen bir catisma yonetim modeli, baska bir orgiitsel ortamda ayni1
derecede etkili olamayabilir. Ama yine de bir orgiitiin ¢atigmalarin ¢oziimiinde
bagvurabilecegi yontemlere uygun olarak hareket etmesi, onun catigsmalarin o-

lumsuz etkilerinden daha az etkilenmesine neden olabilir.

6. CATISMA YONETIMININ KAMU VE OZEL SEKTOR
BAZINDA KARSILASTIRMALI OLARAK
DEGERLENDIRILMESI

Arastirmada, kamu ve 6zel sektérde (kiiglik ve orta boy isletmelerde)

toplam 128 ydnetici tizerinde anket uygulamasi gerceklestirilmistir.
6.1. ARASTIRMANIN AMACI

Anket calismasinin amaci; gerek kamu kurumlarinda, gerekse 6zel sek-
tor isletmelerinde yoneticilik yapan elemanlarin gatisma yonetimine bakis agila-
rint belirlemek, ¢atismay1 yonetme noktasindaki farkliliklarini ve benzerliklerini
tespit etmek ve ¢atigsma yOnetimi konusunda yoneticilerin etkinliklerini arttirmak

icin Oneriler geligtirmektir.
6.2. ARASTIRMANIN DAYANDIGI HIPOTEZLER
Arastirmanin dayandigi hipotezler su sekilde siralanabilir:

1) Yoneticilerin mesleki branglari ile orgiitsel ¢atismay1 tanimlamalari

arasinda bir iligki vardir.
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2) Yoneticilerin mesleki branslar ile ¢atismaya bakis agilari arasinda bir

iligki vardir.

3) Yoneticilerin mesleki branslari ile catismalarin c¢oziilebilecegine

inanglar1 arasinda bir iliski vardir.
6.3. ARASTIRMANIN KAPSAMI

Arastirma, Corum’da gorev yapan 66 kamu yo6neticisi ve 62 6zel sektor

(KOBI) isletme y&neticisi olmak iizere toplam 128 yoneticiyi kapsamaktadir.
6.4. ARASTIRMANIN YONTEMI

Arastirmada anket yontemi uygulanmig, kiimenin tamami ile anket ¢a-

ligmasi gerceklestirilmistir.

Arastirmayla ilgili veriyi toplama yontemi olarak “anket metodu” kulla-
nilmigtir. Veriyi toplamak amaciyla 6 sorudan olusan anket formlar, ilgili yone-

ticilere birebir uygulanmaistir.

Anket sorularinin hazirlanmasinda ilgili yoneticilerin goriislerinden de
yararlanilmigtir. Anket uygulamasi genel uygulamaya gecilmeden 6 yonetici

tizerinde “pilot uygulama testine” tabi tutulmustur.

Anketlerin geri doniisiim oran1 birebir uygulandigi igin %100 olarak be-

lirlenmistir.

Anket yontemiyle elde edilen veriler “SPSS for WINDOWS” bilgisayar

programi kullanilarak tasnif ve analiz edilmistir.
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7. ELDE EDIiLEN BULGULAR VE BUNLARIN GENEL BiR
DEGERLENDIRMESI

Corum’da gérev yapan kamu ve 6zel sektdr (KOBI) yoneticilerinin ku-
rumlarinda ortaya ¢ikan catismalari nasil gordiiklerini, nasil tanimladiklarini ve
catismaya bakis agilariyla, ¢oziim tarzlarini belirlemek igin 6 sorudan olusan
gatisma yonetimi anketinden asagidaki bulgular elde edilmistir. Bu bulgular
karsilastirilmali tek tablo seklinde ortaya konacak ve boylece birbirleriyle de

karsilagtirmalari saglanmis olacaktir.
1. Yoneticilerin Mesleki Branslari ile Tlgili Dagilim

Yoneticilerin mesleki branglar ile ilgili dagilim, 6zel sektor ve kamu
sektoriinde galisan yoneticiler i¢in asagidaki tabloda goriildiigii gibi gercekles-

mistir.

Tablo-1 Ozel Sektsr ve Kamu Sektorii Yoneticilerin Mesleki Branslarla Tlgili Dagilimi

ADET ORAN (%)
BRANS - ”
Ozel Kamu Ozel Kamu
a) Isletmecilik 32 22 51,6 333
b) Miihendislik 30 22 48,4 33,3
c) Diger - 22 - 33,4
TOPLAM 62 66 100,0 100,0

Tablonun incelenmesinde; 6zel sektdorde c¢alisan yoneticilerin
%51,6’sinin isletmecilik tahsili yaptigi, %48,4° {iniin ise miihendislikleri bitir-
dikleri anlasiimaktadir. Ote yandan kamuda calisan yoneticilerin isletmecilik,

miihendislik ve diger alanlara %33,3” le esit dagildig1 gortilmektedir. Her iki
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sektoriin dagiliminda farklihigin temelini; kamudaki yoneticilerin daha ¢ok alan-
larina yonelik olarak atanmalar1 ve 6zel sektordeki atamalarda da ehliyetin 6n

planda tutulmasi gibi hususlarin olusturdugu s6ylenebilir.

2. Yoneticiler A¢isindan Orgiitsel Catismanin Tanimu le Tlgili Dagi-

Iim

Orgiitsel gatismay1 nasil tanimladiklari ile ilgili yonetilen soruya kamu
ve Ozel sektor yoneticilerinin verdikleri cevaplarin dagilimi tabloda gosterildigi

gibi sekillenmistir.

Tablo-2 Ozel ve kamu sektoriindeki yoneticilerin ¢atismay1 tanimlama bigimleri

ile ilgili dagilim.
ADET ORAN (%)
TANIMLAMA - -
Ozel Kamu Ozel Kamu
a) Catigma, orgiitteki tiim calisanlar 40 31 645 470
arasindaki uyumsuzluktur. ’ ’
b) Catisma, yonetlcllerle yOnetilen- 2 35 35.5 53.0
ler arasindaki uyumsuzluktur.
TOPLAM 62 66 100,0 100,0

Tablo-2’deki dagilim, 6zel sektor yoneticileri ile kamu yoneticilerinin
catigmay1 tanimlama bicimlerinin farklilastigin1 gostermektedir. Zira, kamu yo-
neticilerinin %47’si ¢atismay1 daha genis anlamda ve Orgiitsel biitiinliik ¢gerceve-
sinde tanimlarken, %53l bu olguyu sadece yonetici-yonetilen zitlasmasi olarak
gormektedir. Ozel sektor yoneticileri ise %64,5’lik bir oranla olaya daha biitiin-
sel anlamda baktiklarini ifade etmektedirler. Bu durum, 6zel sektérde patron
yonetici iligkisinin daha pragmatik bir diizeyde kuruldugunun ifadesi olarak

degerlendirilebilir.
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3. Yoneticilerin Catismaya Bakis Acilan Ile flgili Dagilim

Her iki sektorde yer alan yoneticilerin catismaya bakis agilarini belirle-

yen dagilim da tabloda gosterildigi gibidir.

Tablo-3 Yoneticilerin Catismaya Bakis Agilariyla Ilgili Dagilim.

ADET ORAN (%)
BAKIS ACISI — —
Ozel Kamu Ozel Kamu
a) ?at1§ma lfapul edilemez, 3 37 50.0 56.1
onlenmelidir.
b) Catisma olagandir, iyi
yonetilebilirse orgiitsel 31 29 50,0 439
gelismeye katki saglar
TOPLAM 62 66 100,0 100,0

Tablo dagiliminda; kamu yoneticilerinin c¢atigmaya bakis agilarinin
%56,1’lik oranla klasik yonetim anlayisinin catismaya bakis agisiyla ortiistiigi,
%43,9’luk bir oranin ise, catismada modern tavir sergiledigi goriilmektir. Ozel
sektor yoneticilerinin tavirlart ise % 50’lik oranda modern-klasik bi¢cimde da-
gilmaktadir. Bu oranlara bakilarak, 6zel sektoér yoneticilerinin kamuya oranla,

modern yaklagima daha yatkin olduklar1 diigtiniilebilir.
4. Catisma Nedenleri ile Tlgili Dagihm

Sektor yoneticilerine ¢atisma nedenleri ile ilgili sorulan soruya verdikle-

ri cevaplar asagidaki tabloda belirtildigi sekilde dagilim géstermistir.
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Tablo-4 Catisma nedenleri ile ilgili dagilim.

CATISMA ADET ORAN (%)
NEDENLERI Ozel Kamu Ozel Kamu
a) Amag farkliliklari 18 - 29,0 -
b) YoOnetim alani ile
ilgili belirsizlikler. 24 18 38,8 27,3
c) Degisimin on gordii-
gt yeni nitelik ve yii- 20 23 32,2 34,8
kiimliiliikler.
d) Hepsi - 25 - 379
TOPLAM 62 66 100,0 100,0

Tablo incelendiginde; 6zel sektor yoneticilerinin en fazla ¢atigma nedeni
olarak gordiikleri husus, %38.8’le “yOnetim alanindaki belirsizlikler” seklinde
ortaya ¢ikmaktadir. Bunu %32,2 ile “degisimin 6n gordiigii yeni nitelikler” ve
%29’la da “amag farkliliklar1” izlemektedir. Kamuda ise %37,9’la bu faktérlerin
hepsi ¢atisma nedeni olarak kabul edilmekte, %34,8’le de “degisimin 6ngordiigu
yeni nitelik ve yiikiimliliikler” ikinci agirlikli ¢atisma kaynagi olarak tanimlan-

maktadir.

Ozel sektor yoneticilerinin “y6netim alanindaki belirsizlikler sikkina
yogunlagsmalart normaldir. Ciinkii 6zel sektor isletmelerinde kamuda oldugu
kadar biirokratik anlamda isler ve yetki alanlar1 tanimlanmamistir. Biirokratik
katilikta tanimlanmasi belki de dogru degildir. Zira 6zel sektor siirekli degisen
bir is ortaminda esnek iliskilere ve faaliyet anlayisina dayanan bir yapida orgiit-

lenmek durumundadir. Kamu igin bu zorunluluk 6zel sektor kadar degildir. iste
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bu durum, 6zel sektérdeki orglitsel ortamda “y6netim alani ile ilgili belirsizlikle-

ri” 6n plana ¢ikarmaktadir.
5. Catismalari Coziilebilecegine Olan Inancla flgili Dagilim

Catigmalarin ¢oziiliip ¢oziilemeyecegine yonelik olarak sorulan soruya

yoneticilerin verdikleri cevaplar tabloda gosterildigi gibi sekillenmistir.

Tablo-5 Catismalarin Coziilebilecegine Olan Inangla ilgili Dagilim.

CATISMALARIN ADET ORAN (%)
COZULUP - -
COZULEMEYECEGi Ozel Kamu Ozel Kamu
a) Evet 31 46 50,0 69,7
b) Kismen 31 20 50,0 30,3
c) Hayir - - - -
TOPLAM 62 66 100.0 100.0

Catismanin ¢oziilebilecegine inang noktasinda kamu yoéneticileri daha
umutlu bir tavir sergilemektedirler. Zaten %69,7’lik oran da bunu gostermekte-
dir. Ozel sektorde gatismanin ¢oziilebilecegine kesin inang ise %50 diizeyinde
gerceklesmektedir. Her iki sektorde de catismanin ¢oziilemeyecegini diisiinen
yonetici bulunmamaktadir. Burada kamudaki ¢6ziim inancinin fazlaligi kamu
yonetiminin kendine 6zgii sistematiginden kaynaklanabilir. Yani kamudaki yo-
netici, nesterci yaklagimi uygulamada 6zel sektor yoneticisinden daha fazla ser-
bestlige sahip olabilir. Buna karsilik, 6zel sektor yoneticileri ise, ¢atismay1 yone-

tirken rekabet ortamini ve dinamiklerini hesaba katmak durumundadir.
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6. Catisma Yonetim Modelleri ile Tlgili Dagihm

Catismanin yonetilmesinde daha ¢ok hangi modeli kullandiklart ile ilgili

sorulan sorunun cevaplari da soyle bir dagilim ortaya koymustur.

Tablo-6 Catisma yonetim modelleri ile ilgili dagilim.

CATISMA YONETIM ADET ORAN (%)

MODELLERI Ozel Kamu Ozel Kamu

a) Ka¢inma ve karismama - - - -

b) Catigmanin {istline gitme 24 20 38,7 30,3
¢) Dikkatleri baska alana 16 ) 25.8 )
cekme
d) Catismaya taraf olanlar1 ) ) ) )
degistirme

e) Orgiitsel iligkileri degis- ) 14 ) 212
tirme
f) Catisma kaynagini orta- 2 3 35.5 48.5
dan kaldirma

TOPLAM 62 66 100,0 100,0

Tablo rakamlarindan anlasilacag iizere, 6zel sektor yoneticileri ¢atig-
manin ¢odziimiinde %38,7’lik bir oranla, “catismanin {istline gitme” modelini
benimsemektedir. Yine %35,5’lik bir oranda “catisma kaynaginin ortadan kaldi-
rilmas1” yaklagimini 6n plana ¢ikarmaktadir. %25,8’lik bir kisim ise, ¢atigmanin
¢Oziimiinde “dikkatleri baska tarafa ¢ekme” yonetiminin uygun oldugunu ifade
etmektedir. Kamu sektoriindeki yoneticilerin %48,5°lik bir orani, “catisma kay-
naginin ortadan kaldirilmasini yeglemektedir. Kamuda ki %30,3’liik bir oran ise,
gatigsmanin {istliine gitmeyi etkin bir ¢6ziim olarak kabul etmektedir. Her iki sek-

torde benzesen tavir, yaklasik olarak “catisma kaynaginin ortadan kaldirilmasi”
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ve “catismanin {stiine gidilmesi” olarak ifade edilebilecek olan, klasik tavirdir.
Yani nesterci yaklagim her iki sektérdeki yoneticilerin kafasindaki hakim mantik

olarak ortaya ¢ikmaktadir.
7. ELDE EDILEN BULGULARIN ANALIZIi

Arastirmanin bu kismina kadar “SPSS for WINDOWS” bilgisayar prog-
rami kullanilarak, iki veya daha fazla degiskenin bilesik siniflandirmalarinin
frekans ve ytizdeleri bigciminde gosterildigi, “karsilastiriimali tablolar” olustu-
rulmustur. Simdi de elde edilen verilerin analizinde, Ki Kare Bagimsizlik Testi
uygulanacaktir. ilgi analizi yapilan degiskenlerin agiklamalari ise asagida goste-

rildigi gibidir.

7.1. YONETICILERIN MESLEKiI BRANSLARI iLE ORGUTSEL
CATISMAYI TANIMLAMALARI ARASINDAKI ILiSKi

Yoneticilerin branglar1 (meslekleri) ile orgiitsel ¢atismay1 tanimlamalari
arasinda bir iliskinin oldugu diistintilmektedir. Bu diistince Ki Kare uygunluk

testi ile analiz edilmistir.

Hy : Yoneticilerin mesleki branglari ile orgiitsel ¢atismay1 tanimlamalari

arasinda bir iliski yoktur.

H; : Yoneticilerin mesleki branslari ile orgiitsel ¢atismay1 tanimlamalari

arasinda bir iligki vardir.

Hipotezle ilgili olarak “hesaplanan deger” ve “tablo degeri” tablo-7’de

goriilmektedir.
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Tablo-7 Yéneticilerin Mesleki Branslari ile Orgiitsel Catismay1 Tanimlamalari
Arasindaki ilgi Analizi Sonucu

Ki KARE DEGERLERI
HESAPLANAN TABLO

TEST YAPILAN ILGI
ALANLARI

OZEL KAMU OZEL KAMU

Yéneticiluerin Mesleki Brang-
lar1 le Orgiitsel Catismay1 8,089 11,070 3,840 5,990
Tanimlamalar Iliskisi

Analiz sonuncunda her iki sektor i¢inde hesaplanan deger, tablo dege-
rinden biiyiik ¢iktigindan (11,070 > 5,990) ve (5,990 > 3,840) H, reddedilir.
Yani yoneticilerin mesleki branglari ile 6rgiitsel ¢atismay1 tanimlamalari arasin-
da bir iliski vardir. Y0neticinin isletmeci ya da miihendis olmasi, orgiitsel ca-
tismay1 klasik veya modern anlamda tanimlamasina etki edebilecektir sonucu

cikartilabilir.

7.2. YONETICILERIN MESLEKi BRANSLARI iLE
CATISMAYA BAKIS ACILARI ARASINDAKI ILISKI

Yoneticilerin mesleki branglarinin onlarin ¢atismayi algilama bigimleri
tizerindeki etkili olabilecegi diisliniilmektedir. Bu diisiince Ki Kare Uygunluk

Testi ile analiz edilmistir.

Hp : Yoneticilerin mesleki branslari ile catismaya bakis agilar1 arasinda

bir iliski yoktur.

H; : Yoneticilerin mesleki branslari ile ¢atismaya bakis agilari arasinda

bir iliski vardir.
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Konuyla ilgi olarak “hesaplanan deger” ve “tablo degeri” tablo-8’de go-

rildiigi gibi belirlenmistir.

Tablo-8. Yoneticilerin Mesleki Branslar Ile Catismaya Bakis Agilar1 Arasindaki
flgi Analizi Sonucu

Ki KARE DEGERLERI
TEST YAPILAN ILGI
ALANLARI HESAPLANAN TABLO
OZEL KAMU OZEL KAMU

Yoneticilerin ~ Mesleki

Branslari ile Orgiitsel

Catismaya Bakis Acilart 6,460 14,885 3,840 5,990
Iliskisi

Tabloda belirtilen analizde her iki sektor i¢in hesaplanan deger tablo de-
gerinden biiylik ¢iktigindin (14,885> 5,990) ve (6,460> 3,840) H, reddedilir ve
H; kabul edilir. Bu sonuglara gore, yoneticilerin mesleki brangslari ile orgiitsel
catigmaya bakis acilar1 arasinda bir iligki vardir. Yani yoneticinin isletmeci, mii-
hendis veya baska bir meslege sahip olmasi onun ¢atigmaya bakis agisini klasik

ya da modern anlamda etkileyecektir.

7.3.  YONETICILERIN MESLEKi BRANSLARI iLE
CATISMALARIN COZUMLENEBILECEGINE INANCLARI
ARASINDAKI ILISKi

Yoneticilerin ait olduklar1 mesleki branslari ile, catismanin ¢oziiliip ¢o-
ziilemeyecegi noktasindaki inanglari arasinda bir iliskinin oldugu diistiniilmekte-

dir. S6z konusu kanaat Ki Kare Uygunluk Testi ile analiz edilmistir.

Hy : Yoneticilerin mesleki branglar1 ile catigmalarin ¢6ziimiine ait inang-

lar1 arasinda bir iligki yoktur.
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H; : Yoneticilerin mesleki branslar ile 6rgilitsel catismanin ¢oziilebilece-

gine dair inanglar1 arasinda bir iliski vardir.

Bu diisiince ile ilgili olarak yapilan analizde “hesaplanan deger” ve “tab-

lo degeri” rakamlari s6yle ¢ikmistir.

Tablo-9. Yoneticilerin Mesleki Branslari ile Orgiitsel Calismanin Coziilebilece-
gine inanglar1 Arasindaki Ilgi Analizi Sonucu

Ki KARE DEGERLERI
TEST YAPILAN ILGI
ALANLARI HESAPLANAN TABLO
OZEL KAMU OZEL KAMU

Yﬁneticileri"rl Mesleki
Branslar [le Orgiitsel Ca- | | 35 13,920 3,840 5,990
tismanin YoOnetilebilecegi

Mliskisi

Her iki sektor yoneticilerinin inanglarina yonelik olarak gergeklestirilen
analizde hesaplanan deger rakamlar: tablo degerlerinden biiyiik ¢ikmistir. Yani
sonug, (13,920 >5,990) ve (4,133>3,840) seklinde gergeklesmistir. Buna gore
H, reddedilip, H, Hipotezinin kabul edilmesi gerekmektedir. Buradan da, yone-
ticilerin mesleki branslarinin ¢atismanin ¢oziilebilecegine olan inanglar1 tizerinde

etkili oldugu sonucuna varilabilir.
8. GENEL DEGERLENDIRME VE SONUC

Catisma, insan unsurunun birlikte oldugu bir orgiisel ortamda kaginil-
mazdir.Giintimiiz 6rgiitlerinde ¢atisma kaynagi olabilecek pek ¢ok sorun vardir.
Siddetli rekabet, yiliksek verimlilik beklentisi, teknolojik degisimin beraberinde
getirdigi belirsizlikler, daralan istihdam olanaklari, 6rgiitsel ortamdan kaynakla-

nan is tatminsizlikleri, ticret yetersizlikleri vb. bunlardan bazilaridir.Bunlara
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baska catisma nedenlerini ya da kaynaklarin1 eklemek miimkiindiir. S6z konusu
nedenlerin ortaya ¢ikartabilecegi catismalarin olmasi normaldir. Onemli olan,
onlarin orgiitsel ¢ikarlar dogrultusunda yonetilebilmeleridir. Bu da g¢atigsmanin

etkin tanimina ve optimal bi¢gimde yonetilmesine baglidir.

Orgiitsel anlamda ortaya cikabilecek gatismalar, orgiitsel ortamda bir
arada bulunan iki veya daha fazla kisi ya da gruplar arasinda ¢esitli nedenlerden
dogan anlagmazliklar olarak tanimlanmaktadir.Catigma, orgiitlerde birlikte cali-
san kisi ya da gruplar1 kapsadig1 gibi, yoneticilerle-yonetilenler arasindaki zit-
lasmalar1 da kapsar. Hatta bunlara orgiitlerle ¢evre ve miisteriler arasindaki o-

lumsuzluklar da eklenebilir.

Catigsmalar her ne sebeple ortaya ¢ikarlarsa ¢iksinlar, yonetilebilecek ol-
gular olarak kabul edilmelidir. Bu kabul, ¢atismalarin ¢6ztimii agisindan dnemli-
dir. Zira, ¢atigmay1 kabul etmeyen bir yonetim anlayisi i¢in, ¢6ziime gerek ol-
madig1 gibi, ¢oziim de yoktur. Oysa, ¢atismay1 olagan kabul eden bir yonetim
anlayisi i¢in ¢6ziim vardir. Coziim, ¢atismanin kabulii noktasindan itibaren bag-
lar. Bu da, ¢atigma dinamiklerinin iyi bilinmesi ve etkin ¢atisma yonetim model-

lerinin kullanilmasiyla miimkiindiir.

Modern yonetim anlayisi, optimal 6rgiitsel is basarimini ve orgiitsel ye-
nilenmeyi ¢atigmanin bulunmasina baglar. Tabi ki bu catisma, yonetilebilir op-
timal ¢atismadir. Catisma olgusunun optimal Olgiilerde tutulmasi da onun iyi
tanimlanmasina, kaynaklarinin iyi bilinmesine ve modern ¢atisma yénetim mo-

deli veya modellerinin kullanilmasina baglidir.

Corum olgeginde ve iki farkli sektorde gergeklestirilen bu calismada;
sektor yoneticilerinin dnemli bir kisminin ¢atismay1 modern dlgiilerde tanimla-

diklari, ¢atismaya bakis acilarinin modern yaklagima yakin oldugu, ¢atismanin
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¢oziimiine 6nemli dlgiilerde inandiklari, yine 6nemli bir kisminin literatiirde yer
alan gatisma kaynaklarina isaret ettikleri ve g¢atismanin ¢dziimiinde modern c¢a-
tisma yonetim modellerini 6n plana ¢ikarttiklar1 gozlemlenmistir. Bu durum
Tiirkiye’de yonetim anlayisinin modern formatlar 6lgeginde gelistigi biciminde
yorumlanabilir. Her alanda ciddi yonetim yetmezliklerinin yasandigi {ilkemiz
icin lokal de olsa sonuglarin bdyle ¢ikmasi kayda deger bir gelisme olarak kabul
edilebilir.

Kurumlarin sorun ¢6zme giiglerinin gelismesi ve yaraticiklarinin artma-
s1, Orgiitsel gelismelerin saglanmasi agisindan anlamlidir. Yonetsel sorunlar ayni
zamanda, Orgiitsel catigmalar olarak ta degerlendirilebilir. Sorun ¢dzme giicii
artmig yonetsel mekanizmalar, ¢atismalar1 daha iyi yonetilebilirler. Bunun igin
orglitsel ortamlarda tartisma kiiltiirliniin 6n plana ¢ikartilmasi ve iiretilmesi gere-
kir. Oneri sistemine destek verilerek ve bu konuda calisanlar motive edilerek,
ozglin fikirlerin gelistirilmesi yada etkili uygulamalarin gerceklestirilmesi sagla-
nabilir. Catismanin 6ziinde var olan karsit fikirlerin rekabeti insanlarin konuya
odaklanmasina ve ¢6ziim igin gareler aramasina neden olur. Bu durum makro

orglitsel diizeyde, orgiitiin yaraticilig1 olarak ortaya cikar.

Duraganlik orgiitsel ortam i¢in ilk bakigta yakalanan bir istikrar olarak
disiiniilebilir. Oysa, duraganlik Orgiitsel anlamda bir katilasmanin baska bir
boyutudur. Orgiitsel katilasma (inertia), gelismenin ve degismenin dniindeki en
biiyiik engeldir. Orgiitsel iliskilerin ve uygulamalarin kaliplasmasi ve orgiitsel
esnekligin ortadan kalkmasidir. Bu durum zaman iginde orgiitii tembellige,
iiretmemeye ve disaridaki gelismelere karsi icine kapanmasina, sonugta da orgii-
tiin rekabet giiclinlin azalarak orgiitsel ortamdan cekilmesine yol acar. Bunun

icin, optimal catigsma diizeyi siirekli ayakta tutularak, orgiitsel gelisme dinamiz-
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minin beslenmesi gerekir. Dinamik orgiitsel yapinin kurulup islemesi de yonet-

sel erkin etkin bir ¢atigsma ydnetim modeline sahip olmasi ile yakindan ilgilidir.
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KIYASLAMA  (BENCHMARKING) KAVRAMI VE OTEL

ISLETMELERINDE UYGULANABILIRLIGi UZERINE KAVRAMSAL
BiR INCELEME

Melih Topaloglu”

Alev Sokmen™”

OZET

Otel endiistrisi tilke ekonomisinin gelismesi igin heyecanlandirici
potansiyeli ile yasamsal 6nem tasimaktadir. Bu ¢aligma sozii edilen enddistrinin
bu potansiyeli karsilamaya ayak uydurmasina yardimci olmay1 amag¢ edinmistir.
Bu dogrultuda otel isletmelerinin miisteri beklenti ve ihtiyaclarini karsilama ile
memnuniyetlerini artirma konusundaki kriterlere Kiyaslama ¢ergevesinde
deginilmistir. Oncelikle konuya 151k tutmasi agisindan kiyaslamanin tarihsel
gelisimi ele alinmig, daha sonra cesitleri agiklanarak, isletmelerin kiyaslamaya
neden ihtiya¢ duyduklari, uyulmas: gereken temel prensipler ve hem sirketler
tarafindan uygulanan hem de bazi yazarlar tarafindan Onerilen kiyaslama
siiregleri  sunulmustur. Daha 0Once isletmelerce uygulanan kiyaslama
modellerinden 6rnekler verilmis ve otel igletmelerinin stratejik planlamalarim
yaparken kiyaslamay1 kullanabileceklerinin {izerinde durulmustur. Kiyaslamanin
daha iyi kullanimi yoniinde otel isletmelerine adapte edilebilir stratejiler
tasarlanmistir. Bu kavramsal stratejiler ¢ercevesinde, yalnizca isletmeye veya ig
ve dis miisteriye degil, lilke ekonomisine de kar getirecek ve en iyilerle rekabete
dayal1 uygulamalar gerceklestirilebilecektir.

Anahtar Kelimeler: Kiyaslama, Kiyaslama Tiirleri, Otel Isletmeleri
ABSTRACT

The lodging industry plays significant and critical roles in the
development of national economy. This study aims to meet the potential of the
lodging industry for economic development. In this connection, the criteria for
meeting customers’ expectations and needs and enhancing their satisfaction were
mentioned through benchmarking in the study. Firstly, background for
benchmarking was given, and then types of benchmarking were explained by
outlining the reasons about why businesses needed benchmarking. Finally,
benchmarking processes suggested by other authors were presented. Various
models of benchmarking employed by some businesses were provided, and it
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was suggested that businesses would benefit from benchmarking in strategic
planning. Strategies to be adapted to lodging operations were designed for better
use of benchmarking. In the framework of these strategies, practices on the basis
of competitive advantage might be implemented for the benefit of both business
and internal and external customers.

Key Words: Benchmarking, Types of Benchmarking, Lodging Operations
GIiRIS

Gelisen ve agirlasan rekabet kosullarinda isletmeler, istenilen amaglara
ulagmak igin yeni siiregler, uygulamalar ve hatta stratejiler gelistirmek yerine,
bunlar1 daha 6nce gergeklestirip basariya ulagmis ve bu sayede sektorel anlamda
standartlar  olusturmus isletmelerin  uygulamalarin1  kullanma  yolunu
segmektedir. Bu standartlara ulasilmasi igin gerekli uygulamalarin neler
oldugunun anlasilmasinda birgok isletme, bilgiye ulagmanin yolunu kiyaslamay1
uygulamakta bulmustur. Boylece kiyaslama; isletmelerin kendi zayif yonlerini
tespit ederek sektorlerinde ya da farkli sektorlerdeki en iyi uygulamalarin neler
oldugunu belirleyip bunlar1 kendi amaglarina ulasmada kullanmalari, bir baska
deyisle isletme i¢i aktiviteler, islevler ve islemlerde siirekli gelisme saglanmasi
icin i¢ odaklanma olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Kiyaslama stirecleri, bir
isletmenin performansinin diger isletmelere gore nasil daha iyi olduguna dair
bilgi toplanmasindan daha fazlasin1 igerir. Kiyaslama (Bencmarking),
endiistrinin hem iiretim hem de servis kollarinda ilerleme siirecinde yeni fikirler
tiretmek tizere bir yontem olarak da kullanilabilir.

TANIMLAR

Tiirkge olarak kiyaslama ve/veya Ornek edinme anlamina gelmekle
birlikte, bu ifadelerin tam olarak kiyaslama kelimesini karsilamadig1 asagidaki
tanimlarda goriilmektedir. Benchmarking, bir isletmenin uygulamalarini ve
ciktilarint (hem {riin hem de hizmet olarak) belirli alanlardaki en iyi global
rakipler veya endiistrinin liderlerine kars1 6lgme ¢alismalariyla izlenen devamli
bir siirectir (Breiter ve Kline, 1996:46; Giilcan ve Kayaman, 1999:48). Bununla
birlikte en yakin anlami ifade ettigi icin calisma iginde kiyaslama olarak
kullanilacaktir.

Kiyaslama isletmelerin miisteri tatmini iizerine odaklanmalarini, isletme
siireclerini  gelistirmelerini ve diinya ¢apinda onemli bir isletme haline
gelmelerine yardimci olan giiclii  bir yonetim aracidir (Smith ve
digerleri,1993:43).



Kiyaslama, endiistriler arasinda benzer siireclerin ve isletmeye ait
yapilarin dikkatli bicimde karsilastirilarak en etkili uygulamalarin ve bu etkili
uygulamalarin performans hedefleri olarak isletmelere uyarlanmasidir (Chen,
1998:114; Giilcan ve Kayaman, 1999:48).

Uretim ve servis sektoriiniin hatirt sayilir bir basartyla uygulamis oldugu
kiyaslama; farkl isletmelerin performanlarini karsilastirmay1 ve basarisi az olan
isletmelerin en iyi uygulamalar1 nasil yakalayacaklarinin belirlenmesini kapsar.

Gunumiiziin rekabetgi ¢evre kosullarinda isletmeler degisime ayak
uyduramayabilir. Isletmelerin globallesmeye dogru zorunlu egilimleri oldukca
yliksek esneklik ve disartya uyumu gerekli kilmaktadir. Kiyaslama; rekabet
dstiinliigiinii artirmak iizere bilgi birikiminin detayli bir hareket planina
dontstiirtilmesiyle organizasyonlarin degisim siireglerinin tamamlanmasinda
etkili bir ara¢ olabilir. Ayrica performans gelistirmeye yonelik objektif
standartlar ve hedefler belirleme siireci olarakta kullanilabilir.

Smith (1994)’e gore bencmarking’in faydalari;
Miisteri ihtiyaclarinin karsilanmasi i¢in diizeltici yontemler belirlenmesi,
Yaratici fikirlerin diigiik maliyetle ortaya ¢ikarilmas,
Organizasyonlarin kuvvetli ve zayif yonlerinin belirlenmesi ve
Siirekli iyilesme ¢alismalarinin 6zendirilmesi olarak siralanabilir.

“Turizm Yatirim ve Isletmeleri Nitelikleri Yonetmeligi”, Tiirkiye’de
faaliyet gosteren otel tesisleri ile ilgili diizenlemeleri iceren yasal diizenlemedir.
Bu yonetmelikte otel isletmeleri; “yapisi, donanimi, konforu, miisteriye
sundugu hizmetin kalitesi gibi elemanlariyla uygar bir insanin arzu ettigi
nitelikte gecici konaklama tesislerdir” seklinde tanimlanmistir (Olali ve Korzay,
1993).

Otel isletmelerini; seyahat eden insanlarin basta konaklama olmak tizere,
yeme-icme, eglenme gibi ihtiyaglarin1 yerine getirebilmeye doniik olarak
yapilandirilmis, personeli, mimarisi, uygulamalari ve miisteriyle olan biitiin
iligkileri belli kural ve standartlara baglanmis olan isletmeler seklinde
tanimlamak miimkiindiir (Cakic1 ve bask, 2002:2).

Tanimlardan da anlasilacagi gibi, otel isletmeleri yapi, donanim, konfor,
kaliteli hizmet sunumu, personel gibi pek cok kritere gore rakip isletme ile
kendisini karsilagtirabilir. Unutulmamalidir ki, tim bu kriterlerin dogru sekilde



biraraya getirilmesi ile elde edilecek sonuglar, stratejik planlama esnasinda
belirlenen ana hedeflere isletmeyi ulastiracaktir.

KIYASLAMANIN GELIiSiMi

Kiyaslama bir yonetim bilimi kavrami olarak 1970°li yillarda Xerox'un
basarili uygulamalariyla yayginlasmistir. Fotokopi teknolojisini gelistiren
Amerikan Xerox Isletmesi, 60'l1 ve 70'li yillarda pazarinin tartismasiz lideriyken,
1970’lerin  sonunda kendisinin iriinlerini malettigi fiyatlara Japonlarin
Amerika'da satis yapmasiyla sarsilmistir. Xerox yOnetimi Onceleri Japonlarin
Amerika pazarini ele gegirmek icin damping yaptigindan siliphelense de,
aragtirmalari sonunda Japonlarin {irlinleri rakiplerine gore daha hizli, daha
kaliteli ve daha diisiik maliyetle iiretmelerini saglayan teknikler yarattiklarin
anlamislardir. Bunun tizerine kollar1 sivayan Xerox yonetimi ve miihendisleri,
bu piyasa kosullarinda rekabet edebilmek icin bir degisim programi baglatmaya
karar  verip, rakiplerin  drlinlerini tim  detaylariyla  inceleyerek,
kendilerininkinden dstiin bir tasarim veya parga gordiiklerinde bu {istiin
yaklasimlardan yararlanmanin ve daha da gelistirmenin yollarin1 aramaya
baslamislardir (Eker, 1996:687). ilk olarak maliyetini diisiirmek iizere Canon’un
iiretim siireci ile kendi {iretim siirecini kiyaslama yapma karar1 almiglar ve
sonugta Xerox’un fotokopi makinesi pazarinda %18 olan pazar payini, %80’lere
cikarmiglardir. Boylece teknik karsilastirma ve rekabete dayali olarak rakip {iriin
ve is siireclerini inceleme ile baslayan kiyaslama caligmalari, 80’li yillarda
isletmelerin kendi sektorleri digindaki isletmelerin siireg bilgilerini incelemesiyle
devam etmistir. Sektor disi isletmelerin is siireclerini kendi sirketine uyarlama
calismalarina Xerox ‘un sportif giysilerin katalogla satisin1 gerceklestiren L.L
Bean ile yaptigi isbirligi sayesinde kendi sektoriiniin disindakilerden de
Ogrenilecek c¢ok sey oldugunu kesfetmistir. Kiiglik bir hizmet isletmesi olan
L.L.Bean'nin pekcok uygulamasini kendi is siireglerine uyarlayarak gelisme
saglamasi ornek verilebilir (Bogan ve English, 1994). Takip eden dénemlerde
isletmelerce, belirli bir alanda basarisi kabul gérmiis sirketlerin uygulamalarini
degerlendirmek yoluyla uyarlanan, sistemli bir yapilanmayla performansi
gelistirmeye yonelik yeni pazarlara girme, yeni lirlin gelistirme, teknoloji se¢imi
gibi konularda stratejik anlamda ¢alismalar yapilmaya baglanmistir.

Otel isletmelerinde kiyaslama ¢aligmalarinin tam olarak ne zaman
basladig1 bilinmemekle birlikte, 1990’lardan itibaren Starwoods ve Conrad
gruplarinin, faaliyet gosterdikleri bolgelerdeki rakip isletmeleri kiyaslama cabasi
icine girdikleri goriilmektedir (Angelo ve Vladimir, 1998).



KIYASLAMA CESITLERI
a.Isletme ici Kiyaslama

Faaliyetlerini birden fazla isletme, departman veya lilkede yiirtitmekte
olan isletmeler kiyaslama siirecine farkli yerlerde yiiriitilen kendi is
uygulamalarint karsilastirarak baslarlar. Literatiirde “Internal Benchmarking”
olarak adlandirilan bu tiir kiyaslamada bir isletmenin belirli bir boliimiinde var
olan is stireglerinin ayni isletmenin diger boliimlerindeki is siireclerinden daha
yiiksek perfomansa sahip oldugu varsayimi vardir (Zibel, 1997:28). isletme ici
kiyaslama faaliyetlerinin amaci, bir isletmenin igsel performans standartlarin
belirlemeye yoneliktir. Bu calismalara Eastman Kodak’in sirket i¢i diger
departmanlarla bakim, destek siireglerini kiyaslama yapmasi o6rnek olarak
verilebilir. Diger bir 6rnek te Hawlett - Packard (HP)’in yiiksek getiriye sahip
imalat boliimlerinden olan San Diego (plan yapan kimseler), Greeley (disk
stiriiciileri ), Roseville (terminaller) Loveland (aletler-aygitlar), Boise (yazicilar),
Vancouver (yazicilar), Cupertino ( kisisel bilgisayarlar ve is merkezleri) ve Lake
Stevens (aletler-aygitlar) ile isletme ici kiyaslama g¢alismasi yapmistir. HP’nin
bu calismasi ilk bakista fonksiyonel kiyaslama gibi goriinmekle birlikte tiim
kiyaslama ortaklar1 ayni isletmeye dahil olduklarindan isletme i¢i kiyaslama
calismasidir (Watson, 1993:89).

Bu agidan bakildiginda, herhangi bir otel isletmesinin basarili olarak
tespit edilen bir boliimiinin veya departmaninin uygulamalarinin hem ayni
otelin diger bolim veya departmanlarinda, hem de ayni isletmeye ait diger
otellerde uygulanmasindan bahsetmek miimkiindiir.

b. Rekabete Dayal Kiyaslama

Literatiirde “Competitive Bencmarking” olarak adlandirilan bu tiir
kiyaslamada isletmenin dogrudan rakibi olan isletmelere ait {iriinler, hizmetler
ve ig stireclerinin incelenmesi s6z konusudur. Caligsma, rakiplerin iiriin, siire¢ ve
is alaninda ulastig1 sonuglar hakkinda belirli bilgilerin elde edilmesi ve bunlari
kendi isletmemizdekilerle karsilagtirmay1 kapsamaktadir (Watson,1993:109).

Bu calismada isletmeyi basariya gotiirecek 5 sonug¢ bulunmaktadir
(Cahill, 1994: 457-467);

1. Tam olarak faaliyet alanin1 tanimlamak (konaklama),

2. Hedef isletmenin kullandig1 degisik teknikleri segcmek (pazarlama,
rezervasyon gibi),



3.Calisanlar tesvik ederek katilimi saglamak,
4. Olgiim kriterlerini gelistirmek (doluluk, gelir vb.) ve

5. Odak grup calismalarindan yararlanmak.

Bu kapsamda sektor lideri konumundaki otel isletmesinin, &zellikle
destekleyici  iriinler  (yiyecek-icecek, rezervasyon vb.) kapsaminda
gergeklestirdigi calismalar1 incelemek ve isletmenin kendi faaliyetleriyle
kiyaslamak gerekmektedir (Lazor ve Layton, 1999: 136). Bununla birlikte
sadece siiregleri degil, emek-yogun bir sektor icinde bulunuldugu i¢in isgérenleri
de kiyaslamak onemlidir (Angelo ve Vladimir, 1998).

c. Fonksiyonel Kiyaslama

Fonksiyonel Kiyaslama, isletmemizin dogrudan rakibi olan veya
olmayan isletmelerin iirtinlerinin, hizmetlerinin ve is slireclerinin incelenmesini
ele alir. Burada kiyaslamanin amaci, kiyaslama uygulamasina gidilecek belirli
bir konuda mitkemmel oldugu herkesce kabul edilen herhangi bir isletmedeki en
iyi uygulamalar1 &grenmektir. Bu tir kiyaslama c¢aligmasina fonksiyonel
denilmesinin amact; ilgi alaninin; tretim, pazarlama, miihendislik veya insan
kaynaklar1 gibi fonksiyonel alanlardaki belirli is faaliyetlerinin olmasidir
(Nemlioglu, 1995: 4)

Fonksiyonel kiyaslamanin en 6nemli 6zelligi; sektér gozetmeksizin her
tiir faaliyete odaklanabilmesidir. Bu tiire; Xeroxun farkli bir sektoriin lideri olan
L.L. Bean’in depolama ve stoklama uygulamalarini karsilastirarak 6grenme
siirecini baslatmalari, North American Coal’un degisik sektorlerin yiikleme
faaliyetlerini incelemesi, Maryland Bank Of America’nin IBM, Xerox, L.L.
Bean’in miisteri hizmetleri siireclerini incelemesi ve kendine uyarlamasi 6rnek
verilebilir.

Bu kapsamda ilgili otel isletmesi sadece rakip otel isletmelerini degil,
farkli sektorlerde basarili uygulamalar gergeklestiren diger isletmeleri de
kendisiyle kryaslayabilir. Bununla birlikte yiliksek temasli hizmetlerden olan otel
hizmetlerinde, kiyaslama yapilacak sirketlerin hizmet sektoriinden olmasi,
uygulama kolaylig1 saglayacaktir.

e. Performans Kiyaslama



Bu tiir kiyaslama yoneticilerin kendi iirtin veya hizmetlerinin, rekabet
igindeki pozisyonlarim belirlemeye yoneliktir. Ornegin oda fiyati, teknik
ozellikler, yan hizmetler (destek departmanlar), giivenirlik ve diger performans
Ozellikleri sayilabilir. Dogrudan iiriinlerin veya hizmetlerin karsilastirilmasi
performans kiyaslamasinin temelini olusturur. Bu sayede sirketler rekabete karsi
ne durumda olduklarini kiyaslarlar (Ziyal, 1997:8; Giilcan ve Kayaman,
1999:49). Bu kapsamda otel isletmeleri hem gekirdek diiriinleri olan konaklama
faaliyeti konusunda, hem de gevreleyici iiriin kapsaminda olan diger hizmetleri
konusunda kiyaslamaya gidebilirler. Ozellikle “SWOT Analizi” (Giigliiliik-
Zayiflik-Firsatlar-Tehditler), bu kapsamda ilgili otel igletmesine katki verecek ve
bu sayede stratejik pazarlama plani gelistirilebilecektir (Lovelock ve Wright,
2002).

f. Stratejik Kiyaslama

Genel olarak stratejik kiyaslama sirketlerin nasil rekabet ettigini inceler.
Stratejik kiyaslamanin alan1 ¢ok daha genistir. Bu tiir ¢aligmalar yapanlar
nadiren tek bir sektor tizerinde yogunlasir. Cok farkli sektorlerde, basarili olan
firmalar1 inceleyerek onlarin basar1 6ykiilerinden kendilerine dersler ¢ikarirlar.
Bu tiir kiyaslama uygulayanlarin basinda Japon sirketleri gelmektedir. (Ziyal,
1997:8).

g. Anlasmali Kiyaslama

Literatiirde cooperative benchmarking olarak yer alan bu tiirdeki bilgi
aligverisi, firmanin smifinda en iyi olan (best-in class) firmalara ulasarak,
onlardan kendisini gelistirmek istedigi alanda, bu firmalarin bilgilerini
paylasmaya istekli olup olmadiklarini sormasi ile baslar. Hedef sirket genellikle
kiyaslama sirketinin dogrudan rakibi konumunda degildir. Ornek olarak
CAD/CAM yazilim sirketinin, Hawlett Packard, IBM ve Xerox’a satig sonrasi
hizmet ve destek alaninda kiyaslama yapmasi verilebilir. Bu tiir kiyaslama
faaliyetinde, bilgi akis1 genellikle hedef firmadan kiyaslama yapacak olan
firmaya dogru tek yonliidiir. Kiyaslama yapan sirketler hedef sirketlere bu bilgi
akigt karsiliginda bazi faydalar da saglayabilirler (Boxwell, 1994:32). Baz
konaklama isletmeleri, dogrudan rakipleri olmayan sirketlere gerek teknik
hizmetler kapsaminda, gerekse isgéren kapsaminda ticret karsilig1 kiyaslama ve
egitim hizmetleri vermektedirler (Hart ve Troy, 1996).

h. Grup Dayamismal Kiyaslama



Kiyaslama igin dissal inceleme siireglerinde bilginin elde edilmesi, bir
grup firmanin belirli faaliyet konular1 hakkinda bilgilerini paylagsmasi seklinde
gerceklesebilir. Literatiirde collaborative benchmarking olarak ifade edilen bu
bilgi aligverisi bazen, verileri toplayan, yonlendiren ve dagitan bir liglincii tarafin
hizmetiyle de gergeklesebilir (Boxwell, 1994:32; Giilcan ve Kayaman, 1999:
52). Rakip isletmelere karsi diirlist ve agik bir tavirla yaklasilmasi, onlarin
diisman olarak goriilmemesi kiyaslama konusunda karsilikli isbirligine
gidilmesinde faydali olabilmektedir. Bu konuya 6rnek olarak DEC, HP, Intel,
IBM, Motorola ve Texas Instruments gibi 14 yari-iletken direticisi isletme
tarafindan kurulmus olan ABD’de bulunan SEMATECH konsorsiyumu
verilebilir. Uyeler kendi icerisinde TKY uygulamalari konusunda biiyiik oranda
bilgi aligverisi yapmakta ve ortak ¢ikarlar dogrultusunda hareket etmektedirler
(Spendolini, 1993:19).

1.Genis Kapsamh Kiyaslama

Genis kapsamli  kiyaslama, fonksiyonel kiyaslamayla birlikte
kullanilmaktadir. Fakat burada, gelisen bir kiyaslama ¢esidi olarak ayrica ele
alinmaktadir. Genis kapsaml1 kiyaslama; isletme ortaklarina veri toplamada gok
genis kapsamli istegi temsil etmektedir. Genis kapsamli kiyaslama ¢aligmasi, bir
isletmeyi rakipleriyle veya ait oldugu endiistri ile sinirlandirmamaktadir. Bu tip
kiyaslama sadece ortaklarinin kriter se¢iminde kullanilan, diger endiistrilere
nasil c¢evrilecegini anlayan ve benzer siireclerin gelismesini saglayan
sinirlandirmaya yol gostermektedir. Genis kapsamli ¢alismaya yol gosterecek en
iyi bilinen kiyaslama ¢alismasi, L.L.Bean'in Xerox Sirketiyle yaptigi kiyaslama
calisgmasinda Bean'in yiikleme siireglerinin anlagilmasidir (Zibel, 1997:31).
Fonksiyonel Kiyaslamanin uygulamasi daha kolaydir ancak bu tiir ile verimlilik
artist %35 ve tizerindedir (Burke, 1996:22). Ozellikle zincir otel isletmelerinde,
zincire ait gok basaril1 bir otelin 6rnek secilerek, zincire ait diger otel isletmeleri
tarafindan kiyaslanmasi oldukga sik goriilen bir uygulamadir (Wood, 1999).

Bu aciklamalar 1s18inda  Kiyaslamanin  yapilacagi isletmeler
(organizasyonlar) sunlardan biri olabilir ( Colak, 1995:113):

a) Sektoriin lideri,

b) Rakip isletmeler,

c) Isletmenin dahil oldugu grubun diger isletmeleri,
d) Ayni isletmenin subeleri,

e) Ayni isletmenin degisik fonksiyonlari,

f) Tedarik¢iler grubu.



ISLETMELERIN KIYASLAMAYI KULLANMA NEDENLERIi

Genel olarak stratejik planlama (kisa ve uzun vadeli planlar gelistirme),
tahminde bulunma (ilgilenilen is alanlarindaki trendleri tahmin etme), yeni
fikirler edinme (kendi is uygulamalarimizin disina ¢ikma), {iriin/siireg
karsilagtirmalar1  (rakipleri veya en iyi uygulamaya sahip isletmeleri
karsilastirma), hedef belirleme (miikemmel uygulamalara yaklasan performans
hedeflerini yerlestirme), rekabet edebilme, miisteri tatmini ve performansi
arttirma amactyla kiyaslama yapilmaktadir (Nemlioglu, 1995:4; Zibel, 1997:32).
Ozellikle miisteri tatmini, otel isletmeleri agisindan biiyiik onem tasimaktadir.
Bu kapsamda yiiksek tatmin diizeyi saglayarak yiiksek doluluk ve buna bagl
olarak da yiiksek gelir elde eden otel isletmelerinin kiyaslanmasi, bir zorunluluk
haline gelmektedir (Hart ve Troy, 1996).

Isletmelerin, stratejik planlama asamasinda gercek¢i hedefler
belirlemede ve kendi alaninda en iyi olmak iizere bu hedeflere ulagsmada
kiyaslamay1 felsefe olarak benimsemeleri gerekmektedir. Kiyaslama
calismalariyla kendi sektorlerinde bulunduklari konumun ne oldugunu, rakiplere
gore giiglii ve zayif yonlerinin analizi imkanini bulmaktadirlar. Zayif yonlerin
iyilestirilmesine yonelik stratejilerin tespit edilmesi daha iyi uygulamalarin
incelenmesi ve Ogrenilmesi ile miimkiin olacaktir. Dolayisiyla isletmeler kendi
siire¢ yenileme calismalarinda rekabette en Onemli etken olan zamani iyi
kullanarak performanslarini artirabileceklerdir. Bunun yanisira igletmeler, iyi bir
kiyaslama calismasiyla alanlarinda en iyi olan isletmelerin uygulamalarini
kendilerine uyarlayarak yeni fikirler (retme, isletme biitiiniinde varolan
basarilar1 biraraya getirme gibi faydalar saglayabileceklerdir. Konaklama
isletmeleri agisindan pazar bolimleme ve boliimlenen pazara yonelik stratejik
planlama yapma kapsaminda kiyaslama yontemine sik sik basvurulmaktadir
(Lazer ve Layton, 1999).

KIYASLAMA SIRASINDA UYULMASI GEREKEN
PRENSIPLER

Otel isletmeleri de, diger isletmeler gibi kiyaslama uygulamasi
yaparken; mesleki etik acisindan asagidaki noktalara dikkat etmelidirler (Wasti,
1996: 11);

Yasallik Prensibi : Serbest ticareti kisitlayici fiyat sabitlestirmeye
yonelik uygulamalar, ihalelerde yolsuzluk, riigvet, ticari sirlarin kagirilmasi,
illegal ticari anlagmalar vb. durumlara neden olabilecek bilgi aligverisi
yapilmamalidir.
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Aligveris Prensibi : Bilgi paylasimi ve yardimlasma esit diizeyde olmali,
yapilan caligma ortaklara kazang saglamalidir. Ayrica baska bir isletmeye
vermekten ¢ekineceginiz bilgiler, kiyaslama kapsami i¢inde istenmemeli, hedef
ve beklentiler bilgi aligverisi 6ncesinde belirlenmelidir.

Gizlilik Prensibi : Kiyaslama ortaklarindan alinan her tiirlii bilginin gizli
tutulmasi, baska isletmelere dagitilmamasi ve ortaklarin onay1 alinmadan higbir
aciklama yapilmamasi gerekmektedir.

Kullamim Prensibi : Elde edilen bilgilerin ve sonuglarin reklam,
pazarlama, satis vb. faaliyetler icin degil, yalnizca isletme ici siireglerin
iyilestirilmesi amaciyla kullanilmas1 gerekmektedir.

Ilk Goriisme Prensibi : Kurulacak olan baglanti, kiyaslama ortaginin
isletme kiiltlirline uygun bigimde gergeklesmelidir. Siireglerden sorumlu kisilere,
isletmedeki ilk temas noktasi olan kisi veya o rolde biri yoksa en uygun roldeki
yonetici sayesinde ulagilmalidir.

Uciincii Sahis Temas Prensibi : Kiyaslama ortaklarnin isimleri,
kiyaslama ortagi arayan {igiincii isletmelere, ortaklardan ve ilk temas noktasi
olan kisiden izin alinmadan verilmemelidir.

Hazirlanma Prensibi : Isletme siireglerinin zayif ve giiclii yonlerini
bilmek, i¢ ¢alismalari, dlgtimleri, analizleri bitirmis olmak, kiyaslama siirecinin
yiriitilmesi i¢in gerekli plani yapmis olmak, hangi bilgilerin paylasilmasina
olumlu bakildigina 6nceden karar vermis olmak, paylasilabilecek bilgileri
eksiksiz ve sunulabilir halde bulundurmak, miilakat rehberi, anket vb.
dokiimantasyonu hazirlamis olmak ve zaman y6netimi konusunda hassas olmak
gerekmektedir.

Tamamlama Prensibi : Kiyaslama projesinin zamaninda ve planlandigi
sekilde tamamlanabilecegine emin olmadan, ortaklara taahhiitlerde bulunmamak
gerekmektedir. Kiyaslama galismasi biitiin katilimcilara doyum saglayici sekilde
sonuglandiriimalidir.

Anlayrs ve Hareket Prensibi : Kiyaslama calismasindan once katilan
isletmelerin ¢gikan bilgiyi nasil paylasacaklar1 ortaklaga karara baglanmali ve bu
karara sadik kalinmalidir. Ortaklarin birbirlerinden istedikleri protokol ve
kurallara her zaman uyulmalidir. Biitlin prensipler, otel isletmeleri acisindan da
gecerlidir.

KIYASLAMA SURECLERIi

Isletmelerce gelistirilen ve arastirmacilar tarafindan onerilen kiyaslama
siiregleri incelendiginde, bu c¢alismalarin isletmelerin zayif yonlerini tespit
ederek, bu konuda sektdr ici veya sektdor disinda en iyi olan isletmeleri
belirlemeleri, bir kiyaslama takimi olusturup hedef sirketi/sirketleri
(oteli/otelleri) ziyaret ederek Ogrenme siirecini baglatmalari, edinilen bilgileri
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kendi faaliyetlerine uyarlayarak sonuglar1 degerlendirmeleri ve nihayet ana
uygulamalara ge¢meleri seklinde gergeklestigi goriilmektedir. Kiyaslama
uygulamalariin basariyla sonuglanmasi igin; bu siirecin siirekli gelisim
saglamak tizere girisilen faaliyetler oldugu ana fikri gergevesinde iyi bir takim
calismasiyla diizenli olarak kontrol edilip gozden gecirilmesi, dokiimantal
izlemelerin yapilmasi, ilerlemelere iliskin sorgulamalar yapilarak gerektiginde
yeniden yapilanmaya gidilmesi gerekmektedir. Otel isletmeleri de, stratejik
pazarlama caligmalar1 kapsaminda isletmenin giicli ve zayif yonlerini tespit
etmekte ve buna yonelik planlar gelistirmektedirler.

Asagida konuya 151k tutmasi agisindan literatiirde yerlesmis cesitli
kiyaslama siirecleri agiklanacaktir. Bu calismada isletmelerin gelistirdigi
siirecler ve arastirmacilar tarafindan Onerilen siirecler olmak tizere iki
siniflamaya gidilmistir. Buna gore;

ISLETMELERIN GELIiSTIRDiGi SURECLER
1- XEROX SURECI

Xerox’un kiyaslama ¢alismasiyla konu, ABD’de kiyaslamanin 6nemli bir
teknik haline gelmesine yol agmustir. Xerox siiregleri asagida verilmistir
(Sinmaz, 1997:30):

e Isletmedeki gelismeye izin veren ve kiyaslama siiresince en ¢ok kazandiran
faaliyetlerin hangileri oldugu belirlenir.

e  Bu faaliyetlerin anahtar etken ya da yoneticisi belirlenir. Rakip ya da sektor
dis1 sirketler arasindan bu faaliyetlerin 6n ¢alismalarinin yapilacag: sirket
tanimlanir (otel isletmeleri agisindan en yiiksek pazar payina ve gelire sahip
olan pazar liderinin se¢ilmesi gibi).

e Doénemler igerisinde, 6n uygulamalarin, onlarin yaptiklarinin sonuglarini
almada neden ve nasil'lar1 anlamak ve basarinin sayisal degerlemesini
yapmak i¢in size izin verip vermedigi ol¢iiliir (yatak doluluk oranlari, gelir
varyanslari, otel konuklarinin sikayet yiizdeleri gibi).

e lsletme basaris &l¢iiliir ve hedef sirket ile karsilastirilir. Calismakta olunan
isletmelerin basaris1 Olgiilmeden once hedef isletmenin bagsaris1 Slgiiliir.
Fakat, isletme kendi basarisini tekrar Olgmek gereksinimi duyacaktir.
Ciinkii, hedef firmanin kendi basarisin1 degisik olgiiler kullanarak Slgtugii
goriilecektir.

e On uygulamalari asacak planlar gelistirilir ya da isletmenin 6nderliginde
daha ileriye gidilebilir, 6rnek olaylar gibi olabilir.
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e  Planda yer alan sirketin tim asamalarindan katilim saglanir. Bu, kiyaslama
caligmasinin sesinin duyulmasi ile ipuglarini saglayip isleri daha kolay hale
getirecektir.

e Plan tamamlanir ve sonuglar denetlenir (istenilen doluluk oranina ulasilip
ulasilmamast veya konuk sikayetlerinin azalmasi gibi).

Kiyaslamay1 uygulamak i¢in birgcok yol vardir ve ¢ogu sirket kendi 6zel
gereksinmelerini karsilayacak amaglara gore hazirlanmis temel siiregleri olan
kurumlagtirtlmis kiyaslamalara sahiptirler (Boxwell,1994:23).

Asagida yer alan Sekil 2 tiim is durumlarinda bagvurulabilecek kiyaslama
siirecini gostermektedir (Sinmaz, 1997:30):

1. Kivaslama Yapilacak Sirecin Secimi

v

PLANLAMA 2 Hedef Orafitiin Serimi

v

R alVeri Tanlama Yéntaminin Secimi

v

R h\Weri Tanlanmaai

v

4 Aradaki Farkin Ralirlenmesi

ANALIz

v

5.incelenecek Konunun Gelecekteki Performansinin Belirlenmesi

A 4

A Sanuclann llsikilendirilmesi ve Analiz

ENTEGRASYON

A 4

7 Icleveal Hadeflerin Ralirlenmeci

v

R llvanlama Planinin Gelistiriimesi

A 4

Q Planin | lvanlanmaei ve Saniiclann GAzden Garirilmeci

UYGULAMA

v

10. Kivaslama Sirecinin Yeniden Ayarlanmasi

| ]

Sekll 2: Xerox’un Klyaslama StrcoroasarmrasTar T (GUTAN, T7 70T T 7 )
2-ALCA0 SURECI
Amerikan kokenli bir isletme olan Alcao, kiyaslama uygulamalar1 igin

alti temel asamadan olusan bir siire¢ belirlemistir (Sinmaz,1997:33). Bu
asamalar su sekildedir;
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Neyin kiyaslanacagina karar vermek: Bu asamanin hedefi, isletmenin
potansiyel kiyaslama faaliyetlerini belirlemek ve bunlarin kiyaslama
uygulamasina degip degmeyecegini kesinlestirmek tizere ¢alismay1 yonlendirici
amag olusturmaktir. Ornek otel isletmesinin rezervasyon calismalari, hizmet igi
egitim uygulamalari, tedarik¢i firmalari, satin alma ¢aligmalari, isgdren alimlari
ve benzeri konulardan biri veya hepsi segilebilir.

Neyin kiyaslama yapilacagini belirlemenin bir yolu, isletmedeki sorunlari
ve kritik 6ncelikli konular1 bir sorun ifadesine doniistlirmektir. Bulunan nedenler
kiyaslama uygulamasi i¢in birer adaydir (Camp,1999: 4-5; Sinmaz 1997: 33-34).

Kiyaslama Siirecini Planlamak: Bu asamada c¢alismay1 yiiriitmek {izere
bir takim lideri segilir. Otel isletmelerinde segilen liderler, genellikle satis ve
pazarlama boliimlerinde gorev yapmaktadir (Lazer ve Layton, 1999). Lider
projenin basartyla tamamlanmasindan sorumludur, bu ytizden, iirlinler, hizmetler
ve siireglerde degisiklik yapma yetkisine sahip olmalidir. Lider se¢imini takim
tiyelerinin segimi takip eder. Uyeler ¢alismanin gerektirdigi yeteneklere sahip
olan takim tiyeleri arasindan segilir. Takimin ilk gorevi, ilk adimda belirlenen
amag ifadesi dogrultusunda; projenin miisterileri, projenin kapsami, Slgiilmesi
gereken Ozellikleri belirlemek ve konuya iligkin mevcut bilgileri de igeren 6n
projeyi Ust diizey yonetime sunmaktir. Otel isletmeleri agisindan, kiyaslama
yapilacak bolim ve departmanlardan segilecek yoneticilerin takimi olusturmasi
fayda saglayacaktir.

Takim Elemanlarimin Isletme Basarilarini Anlamasi: Bu asamada takim,
basariy1 etkileyen unsurlari arastirir ve hangi verilerin dlglilecegini 6grenir. Elde
edilen veriler, calisma i¢in bir yap1 ve temel olarak kullanilir.

Hedef Isletmeleri Incelemek: Bu asamada takim; Kiyaslama edilmeye
uygun aday isletmeler (otel isletmeleri) belirler, liste icinden segimler yapar,
sirketlere sorulacak genel ve O6zel nitelikteki sorulari, bu sorularin
cevaplandirilmasi ig¢in en uygun yontemi belirler ve projeyi gerceklestirir.
Ayrica projenin gerceklestirilmesi sirasinda ortaya g¢ikabilecek ahlaki ve yasal
konular i¢in yon gosterici olabilecek g¢alismalar da bu agsamda yapilir.

Verilerden Bilgi Edinmek: Takim topladig1 verileri analiz eder, basari
artirmaya yonelik c¢iktilari  sayisallagtirarak  bunlar  arasindan  yararl
olabilecekleri belirler. Olgiilebilir hedefler belirlemek (doluluk orani, yatak
basina diigen gelir oran1 gibi), ilgili otel isletmesinin gergeklestirdigi kiyaslama
calismasini degerlendirmesi agisindan oldukg¢a 6nemlidir (Kasavana ve Brooks,
2001).
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Bulgulart Kullanmak: Takim, edinilen sonuglarin en iyi sekilde nasil
kullanilabilecegini ve isletmenin hangi birimlerinin bu projeden nasil
yararlanabileceklerini tartismak tizere list yonetimle goriisiir.

3- AT&T SURECI

AT&T sirketinin Malzeme Yonetimi Hizmetleri bolimii tarafindan
oldukga detayli sekilde gelistirilmis olan bu model 12 adimdan olugmaktadir.
Bu siirecin ilk alti adimi  kiyaslama siirecini basarisizliga ugratabilecek
engellerin dnlenmesine yonelik oldugundan dncelikli adimlar, ikinci altt adim
ise, kiyaslama projesinin nasil yiiriitiilecegine iligkin yapiy1 ortaya koydugu igin
stireg adimlart seklinde adlandirilirlar. Bu adimlar sunlardir (Boxwell 1994;
Breiter ve Kline, 1995):

Oncelikli Advmlar

Miisterilerin  Belirlenmesi: Misteriler (slireclerini gelistirmek {izere
kiyaslama bilgisini kullanacak olanlar), isletmelerinin yapilarina bagli olarak
farkliliklar gosterir. AT&T'nin iki tip miisterisi vardir: bolimlerinin stirekli
sekilde gelistirilmesinden sorumlu olan "siire¢ sahipleri ve planlayicilar1” ile bu
boliimlerin nihai musterileri, yani "isletme birimleri".

Miisterilerin Bilgilendirilmesi: Miisterilerin, kiyaslamanin ne oldugunun
bilmesi ve bunun yani sira yonetimin en iyi uygulamalari saptayacagini da
bilmesi, onlarin sabretme derecesini ve destegini arttirir. Bu kapsamda yapilacak
kiyaslama c¢alismasiyla ilgili olarak tiim otel boliimlerinin bilgilendirilmesi
gerekmektedir.

Cevrenin Test Edilmesi: Misteri tarafindan kabul edilme ve kaynaklarin
tahsis derecesini 6grenmek i¢in miisterilerle goriismeler yapilir. Bu da, gercekei
bekleyislerin ve engellerin ortaya konulmasina yardim eder.

Projelerin  Aciliyet Derecelerinin Belirlenmesi: Miisterilerin projenin
aciliyeti konusundaki diisiincelerinin dgrenilmesi, projeye iliskin iyimserligin
derecesini gostermesi acisindan Onemlidir. Panik ya da bogvermislik gibi
tutumlar, basarili kiyaslama uygulamalar1 i¢in Onemli engellerdir. Basarili
kiyaslama uygulamalari, miisteri ise ait siire¢ler icin yeniden yapilanmaya
bagvurdugunda ya da sinifinda en iyi olaniyla ¢alistiginda ortaya ¢ikmaktadir.
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Kiyaslama Uygulamasinin Kapsamint ve Cesidini Belirlemek: Projenin
kapsami ve kiyaslama gesidi, miisterinin projenin aciliyeti ve projeye iligkin
diisiincesine, ¢evresine kiyaslama siirecini anlatmasina, istekliligine ve kendisini
projeye verme derecesine baglidir. Kapsam (gerekli zaman, isgiicli ve baska
kaynaklar) projeden elde edilecek yararla orantihidir. Ornegin basit bir gorev
olarak kiyaslama, islevlere iliskin stireglerle ilgili olanina gére daha az zaman ve
isglicii gerektirir, ancak elde edilen yarar da ayn1 6l¢tide az olacaktir.

Siireg; AT&T kapsamini, projeyi ylriitmek icin gerekli zamani,
karmagiklik diizeyini ve potansiyel yarar1 belirlemek iizere, dort farkli diizeyde
ele almaktadir. Uygulanacak kiyaslamanin ¢esidi, hedef isletmenin ¢esidini de
belirler. AT&T {i¢ gesit orgiitte kiyaslama uygulamasi gergeklestirmektedir:
endiistri ya da faaliyet yeri dikkate alinmaksizin smifinda en iyi basariy1
gosteren (best-in-class) isletmeler, orgiit igindeki en iyi basariyr gosteren
birimler (best-in-organization) ve en iyi basartya sahip rakip isletmeler.

Kwaslama Takiminin Se¢imi ve Hazirlanmasi: Miisteri ile ¢alisarak 6-8
kisiden olusan takimin iyeleri segilir. Takim, kiyaslama teklifini biraraya
getirmekten ve planda tavsiye edilen eylemleri uygulamak iizere
biitiinlestirmekten sorumludur. Bununla birlikte 2-4 arasindaki takim tyesi,
kiyaslama yapilan isletmeyi ziyaret eder. Takimin biitiin tyeleri kiyaslama
siirecinde egitilir.

Siire¢ Adimlar

Kiyaslama  Siirecinin ~ Isletmenin ~ Planlama  Siireci  Icerisine
Yerlestirilmesi: Kiyaslama takimi, isletmenin planlama siirecinin bir pargasi
olarak, kiyaslama uygulamasinin isletmenin {ist yonetimi tarafindan kabul
edilmesini kesinlestirir.

Kwaslama Planinin Gelistirilmesi: Kiyaslama edilecek isletmeyi ziyaret
Oncesinde, takimin orgiitlenme ve takim ¢alismasi yapmadaki basarisi, takimin
etkinligini arttiracaktir. Kiyaslama plani gelistiren takim asagidaki konularda
calismalar yapar;

e  Beklentileri formal bir duruma getiren bir gorev ifadesi (mission statement)
hazirlar. Gelistirilen gorev ifadesi, ilgili otel isletmesinin gorev ifadesinin
kapsamina uygun olarak secilmek zorundadir.

e  Veri toplamak igin hazirlik yapar. Takimdaki roller dagitilir ve kiyaslama
yapilacak konu bastan sona analiz edilir. Yine takim, lizerinde calisacak is
stireclerini tanimlar ve kritik dnemde olan agik u¢lu sorular hazirlar.
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e Kiyaslama ortagini (kiyaslama yapilacak oOrgiit) segmek igin bir profil
gelistirir. Takim, hangi basar1 6zelliklerinin miisteri ilgisi, 6zel sorunlar ve
kiyaslama yapilacak siirecler ile 6zel bir oneme sahip basar1 6geleri (yani
anahtar Olglimler, islev benzer nitelikli miktarlari, miisteri temelli {irlin
tipleri ve satig kanallar1) icin en fazla 6neme sahip oldugunu belirler.
Ozellikle dagitim kanallari, oteller igin 6nemli bir kiyaslama ozelligidir
(Lazer ve Layton 1999).

e Kiyaslama takimi, kiitiphanede veya bir arastirma merkezinde Ornek
edinme i¢in diistintilen isletmelere iliskin bilgi edinmek amaciyla
arastirmalar yapar. Bu arastirma, yalnizca en uygun kiyaslama ortagini
secmek icin kullanilmaz; bir kez isletme secildiginde, o isletmeyi ziyaret
etmek icin hazirlik yapilmasina da yardim eder.

e  Yazili metinler gelistirir. Bu metinler isletme ziyaretinin planli bir bicimde
gerceklestirilmesine yardim eder. Yazili metinler islevler, siiregler ve
gorevlere iliskin detayli analizleri ve goriisme sonuglarini igerir.

e  Faaliyetleri tanimlar. Takim, kiyaslama ortaginin kiyaslama yapilacak olan
faaliyetleri nasil gergeklestirdigini tanimlar. Bu faaliyetler, kiyaslanan otel
isletmesinin basarisinin temel unsurlar1 olmalidir.

e  Yazili metin sorularin1 tanimlamak, faaliyetlerin somut bir taniminin
yapilmasini miimkiin kilar.

e  Sayisal degerleri gosterir (doluluk ve otel gelir oranlar1 gibi). Faaliyetlere
iliskin sayisal degerler elde edilir. Bu degerler, kiyaslama ortaginin
seciminde ve orglitlin basar1 diizeyinin anlasilmasinda yararlidir,

e  Ziyaret zamanlarimi belirler ve protokolu hazirlar. Ziyaret zamanlari,
sektoriin 6zelligi dikkate alinarak diisiik doluluk donemlerinde segilmelidir.
Kiyaslama uygulamasina iliskin planlar hazirladiktan ve hedef isletme
secildikten sonra takim, hedef isletme ile baglanti kurar. Eger, isletme
kiyaslama ortagi olmay1 kabul ederse, hazirlanan yazili metinler, isletme
ziyareti i¢in kendilerine diisen hazirliklar1 yapmak {izere kiyaslama ortagina
gonderilir. Daha sonra ziyaret gergeklestirilir. Takim, kiyaslama ortaginin
gergeklestirme seklini savunmaz, yazili metindeki sorunlarin her birinin
yanitlandigindan ve belgelendiginden emin olur.

Verilerin Analiz Edilmesi: Toplanan veriler misterinin faaliyetleri ile
karsilastirilir ve hangi noktalarda gelistirme yapilabilecegine karar verilir.
Bulgular ve firsatlar imkan oldugu 6l¢iide sayisallastirilir. Bagarili bir analiz igin
otel i¢inden secilen takim asagidaki noktalar1 gerceklestirir (Wood 1999);

e isletmeyi ziyaret esnasinda elde ettigi belgeleri ve bilgileri akis semalarina,
karsilastirma tablolarma ya da matriks formlara, bulgulari net bir sekilde
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ozetlemek amaciyla yerlestirir. Boylelikle, analiz sonuglari, sayisallastirma
firsatlarini sunabilecek tek bir analiz 6zetine doniistiiriilebilir.

e Islev tanimlarinin dogru oldugundan ve kiyaslama ortagiyla etkin bir sekilde
karsilastirildigindan emin olur.

e Saglam kalite ilkelerinin izlenildiginden emin olur.

e Kiyaslama ortagin1 tekrar ziyaret etmekten (bu ziyaretler ayrintili veri
toplamak icin gerekli bile olsa) olabildigince kaginir.

e Dabhaileri diizeydeki gelistirme islevleri i¢in firsatlar1 belirler.

Onerilen Eylemlerin Biitiinlestirilmesi: Miisteri, kiyaslama takiminin
Onerilen eylemlerini alir ve isletmenin planlama, biitgeleme, finans, hizmet ve
baska ilgili stirecleriyle biitiinlestirir. Bu isin nasil yapildigi, miisterinin
degistirme ve hizmet maliyetlerini izleme-yliriitme araglarini nasil kullandigina
baglidir (Ziyal 1997).

Harekete Gegilmesi: Misteri, degisik planlama siireglerinde yer alan
eylemleri uygular. Gorevler dagitilir ve ilerlemeler kayit altina alinir.

lyilestirme Islevierinin Siirdiiriilmesi: Bir kez firsatlar ele gectiginde,
misteri kiyaslama stirecini kurumsallastirmak yoluyla, stirekli iyilestirme
calismalarinin uygulanmasini saglar. Kiyaslama uygulamalar1 donemsel olarak
gozden gegirilmelidir; ¢linkii, pazarda yeni Onderler ortaya c¢iktigindan daha
basarili kiyaslama uygulamalart mevcut olabilir (Boxwell,1994:25-30).
Faaliyette bulunulan bolgede yeni otel isletmeleri kuruldugunda ve/veya pazarda
yeni gelismeler oldugunda, otel isletmesi kiyaslama caligmalarini revize etmek
zorundadir. Ilerki donemlerde ayni otel isletmesi, kiyaslama yapma izni
vermeyebilir. Boyle bir durumda yeni ortaklar bulunmahdir (Hart ve Troy,
1996).

B) ARASTIRMACILARIN GELISTiRDiIGi SURECLER
BOXWELL’ E GORE SURECLER

Boxwell (1994) gelistirdigi sekiz asamal1 kiyaslama siirecinde ilk olarak,
kiyaslama yoluyla is hacmini en yiiksek diizeye ¢ikarmaya yonelik otel igi
faaliyetler, sonra bunlara iliskin kilit noktalar belirlenir. Ardindan belirlenen
faaliyetleri en iyi uygulayan ayni sektérden ya da farkli sektorlerden isletmeler
tespit edilir. Dordiincii asamada bu isletmelerin performansina iliskin sayisal
veriler elde edilir ve bu performansa nasil ulastiklar1 6grenilir. Sonraki asamada
otel isletmesi, kendi performansini Glgerek en iyilerle kendini karsilagtirir.
Burada isletme Once {lizerinde calisacagi hedef isletmeye ait performansi
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belirleyip, daha sonra kendi performansini belirleyebilecegi gibi, bunun tersi bir
siire¢ te izlenebilir. Yalniz bu uygulamada isletme daha sonra tekrar kendi
performansini 6lgme ihtiyaci igine gidebilecektir. Bunun nedeni hedef isletmenin
performansa ait Olgiitlerinin farkli olabilmesidir. Buna &rnek olarak, kimi
isletmelerde oda basina diisen gelirin aylik hesaplanmasi verilebilir. Altinct
asama igletmenin belirlenen Olgiilere ulagsmay1 ve asmay1 saglayacak planlar
gelistirmesi gereken asmadir. Planlarin ardindan sonug elde edilmesine
yardimcli, isletme icerisinde tiim seviyelerde plana katilim saglanmalidir. Son
olarak plan uygulamaya konulur, elde edilen sonuglar izlenir (Giilcan ve
Kayaman, 1999).

2-BURKE’ E GORE SURECLER

Bencmarking igin ayrintili bir model gelistiren Burke, siireci on asamada
ele almistir (Giilcan ve Kayaman,1999; 61-62):

Kiyaslama yapilacak siireglerin  belirlenmesi: Kiyaslama yapilacak
siirecin tanimlanmasini iceren bu asamada, ilerleyen asamalarda kaynak
kayiplarina yol agmamak igin ilgili siirecin ¢ok iyi belirlenmesi gerekir.

Kiyaslama yapilacak isletmelerin belirlenmesi: Bu asama kiyaslamaya
uygun bulunan en iyi isletmelerin ortaya konmasini igerir.

Verilerin toplanmasi: Bu asama, belirlenen isletmelerden bilgi toplamak
amaciyla gergeklesecek olan ziyaretleri ve ziyaret sonu¢ raporunun
olusturulmasina iliskin planlamay1 kapsar. Burada dikkat edilmesi gereken
nokta, kiyaslama edilecek siireglere iliskin hedef otelden en dogru ve en uygun
bilgilerin tamamlanmig olmasidir.

Farklar analizi: Elde edilen bilgilerin analizini, hedef sirketin
uygulamalar ile igletmenin uygulamalariin karsilagtirilmasini ve her iki stireg
sonuglarinin farkinin ortaya konmasini kapsayan bu asama, hedef sirketin
uygulamalarina iligkin 6zellikler ile isletmenin finans ve diger sinirlamalar1 g6z
oniinde bulundurularak hedef sirketin en iyi uygulamalarinin kendi sirketimize
adapte edilmesiyle sonuglanmir. Ornegin, kiyaslanan zincir otelin promosyon
calismasiysa, biitgelerin ayni oranda kullanilmasi miimkiin degildir.

Gelecekteki egilimlerin saptanmasi: Bu asama esnasinda kiyaslama
takimi, rakiplerine oranla ge¢cmis performansini inceleyerek ve sektordeki
potansiyel trendleri Ongorerek, isletmenin gelecekteki performansini
belirlemektedir. Bu asama ise, isletme tarafindan Ongoriilen kiyaslama
degisimlerinin niceliksel yararlarinin tanimlanmasiyla sonuglanacaktir.

Sonuglarin  saptanmasi ve siirecin  kabul ettirilmesi: Bu asama,
isletmedeki en 6nemli kisilerin kiyaslama sonuglar1 ile ilgili bilgilendirilmesi ve
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degisim icin bu Kkisilerin harekete gecirilmesini kapsamaktadir. Eger otel
sahipleri ve/veya yonetimi ikna edilmezse, uygulama olanag1 bulunamaz.

Amaglarin gozden gegirilmesi ve uzmanlasmanin saglanmasi: Bu asama,
onceden tanimlanan performans farkinin kapatilmasi i¢in hedeflerin gozden
gecirilmesini ve bu hedeflerde uzlagsmayi1 kapsar. Bu asamada yonetimin
onayladigi ve biitlin isgérenlerin anladigi agik hedeflerin ortaya konmasi
gerekmektedir. Otellerin hazirladig1 kalite standartlari, bu ¢aligmalara 6rnek
olarak verilebilir (Hart ve Troy, 1996).

Faaliyet plamnmin  hazirlanmasi: Bu asama, bir Onceki asamada
belirlenen hedeflere ulasmak i¢in adim adim plan yapmay1 kapsar. Bu asamanin
yanlis uygulanmasi, yonetim tarafindan reddedilme veya yonetimce kabul edilse
bile islemeyecegi ortaya cikacak olan zayif prosediirlerle sonuglanacaktir. Bu
asamada net olarak ortaya konmasi gerekenler; is uygulamalarinin hangi
diizeyde gerceklestirilmesi gerektigi, ilgili prosediiriin hazirlanmig olmasi,
yonetimin bu prosediirii onaylamis olmasi, ilgili kisilere siireci yonetme yetki ve
sorumlulugunun verilmis olmasi ve uygulama planinin bireylere ulastirilmisg
olmasidir.

Planlart uygulama ve sonuglarin gozden gecirilmesi: Bu asama, karar
verilen uygulama prosediirlerini giincel olarak takip etmeyi kapsar. Plandaki
sapmalarin diizeltilmesi ve hedeflere ulasilmasi agisindan son derece onemli
olan bu asamada yapilabilecek yanlis bir uygulama ise, siirecin kontroliiniin
yetersizligi dolayisiyla tiim sonuglarin basarisizligiyla sonuglanir.

Kiyaslama edilen faaliyetlerin gozden gegirilmesi: Kiyaslama siirecinin
diizenli olarak degerlendirilmesini kapsayan bu son asamada ise, gerektiginde
siire¢ yeniden yapilandirilir. Ozellikle otel hizmetlerin kolay heba olabilirlik
ozelligi dikkate alinmalidir (Lovelock ve Wright, 2002).

3-CHEN’E GORE SURECLER

Chen, 1992°de baslica kiyaslama uygulayan sirketleri incelemesi
sonucunda bes asamalik siire¢ benimseyen Spendollini’nin modeline referans
yapmistir. Buna gore kiyaslama uygulamalari su bes asamayi izler (Chen,1998:
4; Giilcan ve Kayaman, 1999:55):

a-Neyin kiyaslanacagini tespit etmek

b-Bir kiyaslama takimi olusturmak

c-Kiyaslama ortaklarini belirlemek

d-Kryaslama bilgilerini toplamak ve analiz etmek
e-Harekete gegmek
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Bu kapsamda oncelikle, 6rnek otel isletmesinin hangi faaliyetlerinin
(rezervasyon hizmetleri gibi) kiyaslanacagi belirlenmelidir. Bundan sonra
yapilmast gereken is, bu kiyaslama c¢alismasin1 gergeklestirecek takimi
olusturmaktir. Rezervasyon hizmetinin kiyaslanmasi i¢in olusturulan takimda
mutlaka 6n biiro departmanindan uzman kisiler bulundurulmalidir. Rezervasyon
tiirleri, kaynaklari ve oranlariyla ilgili 6rnek isletmenin sayisal verileri elde
edildikten sonra, analiz edilmelidir. Son agamada ise, yonetimin onay1 alinarak
isletmenin rezervasyon sistemi yeniden yapilandirilir.

4-SMITH VE DiGERLERI’ NE GORE SURECLER

Smith ve digerleri, (1993:44) konuya iliskin bir standart olmadigini
ancak, genel olarak uygulanabilir bir modelde dort evre bulundugunu belirtirler:
planlama, uygulama, kontrol ve hareket.

Yazarlar, belirledikleri bu dort evre icinde bilinen ii¢ farkli kiyaslama
siirecini ele alarak tiim kiyaslama siirecleri igin genel hatli bir standart
gelistirmeye ¢alismislardir (Giilcan ve Kayaman, 1999; Smith, Ritter ve Tuggle,
1993).

Tablo 1. Dort Asama icinde Kiyaslama Modellerinin Karsilastirilmasi

ASQC Quality Progress | AT&T,ASTD Nat’l CAMP,”Benchmarking”
Magazine, 10/92,p.82 Report,7/92 ASQC Quality Press, 1989




PLANLAMA
Ihtiyaclar1 degerlendirme takimi

1.Tiiketicilerin belirlenmesi
2.1htiyaglarin belirlenmesi

Kiyaslama takimi
1.Kritik basar1 faktorlerinin

belirlenmesi
2.Rakiplerin, liderin
belirlenmesi
UYGULAMA
3.Verilerin toplanmasi

KONTROL
4 Bulgularin analizi

5.1letisim kurulmasi
6.Strateji olusturma

HAREKET
7.Sorunun giderilmesi

8.Gelisimin izlenmesi/verilerin
glincellestirilmesi

9.Gr1 bildirim ve tekrar

1.Projelendirme
2.Planlama

3.0n veri toplama
4.En iyinin veya liderin se¢imi

5.En iyilere ait verilerin
toplanmasti

6.Degerlendirme

7.Uygulama planlamasi

8.Uygulama

9.Tekrar diizeltme
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1.Neyin
planlanmasi

kiyaslanacaginin

2.Kiyaslanacak
belirlenmesi

sirketlerin

3.Veri toplama yontemini se¢ip
uygulama

4 Mevcut performans farklarinin
belirlenmesi

5.Gelecekteki performans
diizeyinin 6ngoriilmesi
6.Kiyaslama bulgularimin
iletilmesi ve kabul gérme

7.Fonksiyonel hedeflerin
belirlenmesi

8.Hareket planlarinin
gelistirilmesi

9.Belirli hareketlerin
uygulanmast/ilerlemenin
gozlenmesi
10.K1yaslamanin yeniden
diizenlenmesi

Kaynak:Smith, G.A., Ritter, D. ve Tuggle, W.P.”Benchmarking: The

Fundamental Questions” Marketing Management, Vol 2, No3, 1993, s: 45.

5-YASIN VE ZIMMERER’E GORE SURECLER

Yazarlar, kiyaslama siirecinde uygulanacak faaliyetleri ve bu faaliyetler

sirasinda ilgilenilmesi

gereken

konular1

Diisiinme-Harekete

gegcme-

Degerlendirme-Planlama-Hedefleme seklinde belirledikleri bes asama igerisinde
ele almiglardir (Giilcan ve Kayaman, 1999; Yasin ve Zimmerer, 1995).




Tablo 2:Bes Asamali Kiyaslama Siireci ve Asamalardaki Faaliyetler
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ASAMA FAALIYET ILGILENILECEK KONULAR
Verilerin kullanicilarini taniymn
Diisiinme Problem konusunu belirleyin Onemli basar1 noktalarini tespit edin

Kiyaslama ortagini tantyin

Harekete gecme

Kiyaslama takimini olusturun

Kiyaslama sirketini belirleyin

Kiyaslama verilerini toplayin

Kullanicilari isin igine katin

Capraz fonksiyonlu takim kullanin

Takim biiytikliiglinii gz ontine alin
Sinirliliklart gézoniinde bulundurun

Hem destekleyicileri hem de kars1 olanlari
takima dahil edin

Ihtiyaclara uygun ortak secimi

Analiz diizeyini taniyin

Verileri siralandirin

Farkl1 veri toplama yontemlerini tespit
edin

Ortaklik protokoliinii bilin
Kiyaslama bilgi matriksindeki verileri
diizenleyin

Degerlendirme

Verileri analiz edin

Verilerin anlamlugini kontrol edin
Verileri 6zetletin, istatistikleri hazirlayin
Standart ve kolay oranlari kullanin
Kapanmasi kolay farklar1 bulun

Cikan farklari tespit edin

Planlama

Planlar1 gelistir

Uygun planlar1 uygula

En iyi sonug igin strateji olustur
Kiyaslama raporunu hazirla
Ortaklarinizla sonuglar1 paylasin

Once kismi uygulama yap

Farkli uygulamalarin yerine getirilmesine
oncelik verin

Yapilacak degisiklikleri uygulamadan dnce
degerlendir

Yeni uygulamalarin yerine getirilmesi
sonucu olusan egilimleri izleyin

Hedefleme

Amacina ulas

Kiyaslamanin statik degil, dinamik bir
stire¢ oldugunu unutmayin

Siirekli iyilestirmeyi diistiniin

Siirekli iyilestirme i¢in 6diil sistemi kurun
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Kaynak:Yasin, M.M; Zimmerer,T.W. “The Role of Benchmarking in Achieving
Continuous Service Quality”, International Journal of Contemporary Hospitality
Management, Vol 7, No 4, 1995;s:
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6. JOLLEY’E GORE SURECLER

Jolley (2001) uygulanabilecek dort asamali bir siire¢ belirlemistir. Bu dort
asamali stireci otel igletmeleri agisindan yeterli gormektedir.

e Ornek isletmenin dogru olarak tespit edilmesi,

e llgili otel isletmesine yonelik dogru &lgiim kriterlerinin belirlenmesi ve
uygulamaya gidilmesi,

e Uygulama sonucu elde edilen ¢iktilarin analizi ve
Yapilan analize gore yeni diizenlemelerin uygulanarak, uygulama
sonuglarinin degerlendirilmesi.

Bir otel isletmesi basarisi asagidaki kriterlere gore degerlendirebilir
(Jolley, 2001:1):

Gegen yila oranla daha yliksek konuk dongiisi,
Gegen yila oranla daha yiiksek kazang,
Beklenenden daha diisiik maliyet,

Daha yiiksek doluluk orant,

Olumlu konuk geri bildirimleri ve

Fiyatlar1 ytikseltebilmek

Bununla birlikte, yukarida sayilan kriterler tek basina ele alindiginda
yanls degerlendirmeler s6z konusu olabilir. Ornegin; doluluk oraninin gegen
yila gore %5 arttigi bir otel isletmesi, ayni ¢evrede faaliyet gdsteren otel
isletmeleri doluluk oranlarint %10 artirdiklar: taktirde kendini basarili olarak
gormemelidir. Bu 6rnek yukaridaki diger kriterler icin de gecerlidir.

Yukaridaki agiklamalar, otel isletmelerininde diger isletmeler gibi
kiyaslama uygulamalar1 yapabilecegini gostermektedir. Bununla birlikte,
konaklama sektoriinde de kiyaslama hatalar1 olabilir. Bunlar1 kisaca agiklamakta
fayda vardir (Jolley, 2001:3):

e Dogru rakiplerin secilmemesi. Ozellikle aym hizmet kalitesinde,
benzer faaliyetlerle {iriinler sunan ve ayni destinasyonda yer alan oteller
secilmelidir,

e Gerek isletmenin, gerekse rakip otellerin 6l¢iim kriterlerinin dogru
belirlenmemesi. Ornegin; kiyaslama yapilan otel isletmelerinin biitce hesap
yontemleri uyumlastiriimalidir,
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e Farklarin ortaya konamamasi. Oteller acisindan ortaya c¢ikan
rakamsal farklar, nedenleriyle belirtilmelidir,

e Kiyaslama sonucunda uygulanmasi gereken strateji ve taktikler
belirlenmeli ve zaman planlamasi yapilmalidir. Ornegin; konuk sikayetleriyle
ilgili ne tiir bir iyilestirme veya egitim programi uygulanacagi ortaya konulmali
ve zamani belirlenmelidir.

7. BRAHAM’A GORE SURECLER

Otel isletmeleri i¢in 6nemli kiyaslama ¢aligmalarindan birisi de ortak
standartlarin belirlenmesidir. Bu standartlarin belirlenmesinde hareket noktasi
konuk tatmini olmalidir. Ortak standartlar 6nem sirasina gore asagidaki sekilde
belirtilmistir (Braham, 1996:2);

Otel genelinde yiiksek standartlarda temizlik

Duyarli ve etkin ¢alisanlar

Yiiksek kalitede ve yeterli techizatla donatilmis banyo
Kaliteli yatak ve yatak takimlar1

Sessiz ve rahat oda

Cekici ve hos bir yatak odasi

Oda ve yatak ¢evresindeki 1siklandirmanin yeterliligi
Diizenli ve etkin giris (check-in), ¢ikis (check-out) islemleri
Etkili ve hizli rezervasyon hizmetleri.

Unutulmamahidir ki, yukaridaki standartlar konuk goriislerini
yansitmaktadir, bunlarin disinda gercekte otelin faaliyet ve finansal basarisini
Olcecek son derece dnemli bazi kriterlerde vardir.

Otel isletmelerinde kiyaslama edilebilecek siire¢ ve ¢iktilar asagidaki
tabloda gosterilmistir (Braham, 1996:3):

Tablo 3: Otel isletmelerinde Kiyaslama Yapilabilecek Siire¢ ve
Ciktilar

Hizmetler

Konukla Ilgili Siiregler Faaliyetler

Siire¢ Kontrolleri

Isle Ilgili Siiregler Egitim
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Is Analizleri

Pazarlama

Konuk Tatmini

Ciktilar

Isletme Basarisi

Kaynak: Braham, B. “Benchmarking for Smaller Hotels” (1996)
www.bournemouth.ac.uk/si/bbraham_website_i.../h_benchmarking.htm

Yukarida verilen tablodan hareketle, ilgili otel isletmesinin giiglii ve zayif
yonleri ortaya konabilir.

Konukla Ilgili Siirecler

Hizmetler: lyi hizmet denilince konuklar etkin, dikkatli ve dostca bir hizmet
algilamaktadirlar. Konuk istek ve sikayetleriyle ilgilenme veya rezervasyon
kolayliklar1 bunlara 6rnek olarak verilebilir.

Faaliyetler: Faaliyet kavrami ile hem otelin ¢ekirdek tirlinii olan konaklama
faaliyeti hem de zenginlestirilmis iiriin kapsaminda park, yiyecek ve igecek
benzeri faaliyetler kastedilmektedir (Braham, 1996:4). Dekorasyon ve
mobilyalar da, bu kapsamda degerlendirilmelidir (Kappa, Nitschke ve Schappert,
1997).

Siire¢ Kontrolleri: Bu kapsamda kat hizmetleri faaliyetleri (oda temizligi
vb.), bakim ve onarim hizmetleri (klima, su, 1sitma vb.) ve idari yaklagimlar
(faturalama, sikayetlerle ilgilenme vb.) dusiiniilmektedir (Braham, 1996;
Kasavana ve Brooks, 2001).

Iste ilgili Siiregler

Egitim: Konuk tatmini saglanmasi amaciyla g¢alisanlara periyodik olarak
egitim verilmesi cogu konaklama isletmesinde yayginlagsmistir.

Is Analizleri: Bu kapsamda, otelin performans analizinin yapilmasi
gerekmektedir. Fiyatlar, doluluk oranlar1 ve maliyetler is analizi agisindan 6ne
cikmaktadir. Gelecek donemlere yonelik faaliyet planlar1 da unutulmamalidir.

Pazarlama: Pazarin anlasilmasi, pazarin hareket yonii analiz edilmeli ve
buna uygun olarak stratejik pazarlama plan1 gelistirilmelidir.

Konuk tatmini ve isletme basarisi, iki temel ¢ikti olarak otel isletmeleri
tarafindan kabul edilmektedir. Bu ¢iktilar, yukarida kisaca agiklanmaya calisilan
konuk ve isle ilgili stireclere baghdir. Otel isletmelerinin kiyaslama caligmalari
sadece bir siirece yonelik (6rnegin, konuklara yonelik) olmamali her iki siireg
birlikte ele alinmalidir. Kiyaslama edilen isletmelerin her iki siire¢ uygulamalari
ve verileri degerlendirilmelidir (Kasavana ve Brooks, 2001).
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Otel isletmeleri i¢in rakip kiyaslamaya dayanan yedi basamakli bir
bencmarking siireci gelistirmek miimkiindiir (Wood, 1999:2):

e Otel olarak neyin kiyaslama edilecegine karar vermek gerekir.
Doluluk orani, konuk sikayet oranlari, fiyat ayarlamalar1 gibi degisik
kriterler ele alinabilir.

e Nasil olgiileceginin  kararlastirilmas: gerekir. Gozlem, miilakat,
karsilikli dosya agimi gibi yontemler otel isletmeleri tarafindan
kullanilabilir.

e Hangi rakip otel isletmesinin secileceginin belirlenmesi gerekir. Ayni
standartlarda olan isletmeler se¢ilmelidir. Otel sektoriinde 6zellikle
pazar liderleri, segilecek otel olarak 6nde gelmektedir.

e Rakip otel verilerinin toplanmasi. Otel isletmelerinde rakip verilerinin
toplanmasi diger isletmelerde oldugu gibi bir yillik siire iginde
degerlendirilmemelidir. Doluluk oranlari hem yillik hem de sezonluk
olarak degerlendirilmekle birlikte diger Onemli kriterler, 6rnegin
ortalama satis fiyatlari, gelirler vb. y1llik olarak degerlendirilmektedir.

e Verilerin analiz edilmesi ve farklarin ortaya konulmasi. Rakip otel
isletmelerinin verileri elde edildikten sonra rakamsal olarak otelin
kendi verileriyle karsilastirlmali ve farklar gerek pozitif gerekse
negatif olarak ortaya konmalidir.

e Hedeflerin belirlenmesi ve faaliyet planlarinin gelistirilmesi. Rakip
otelin basarili oldugu uygulamalar en kisa siirede otel igin
uyarlanmalidir. Kiyaslama uygulamasinin daha basarili bir otel
isletmesi  olabilmek igin  gerceklestirildigi  hicbir ~ zaman
unutulmamalidir.

e Son olarak, faaliyet siiregleri yakindan takip edilmelidir. Gerek
duyuldugunda diizeltici eylemler uygulanmalidir. Bir konaklama
isletmesini basariya gotiiren herhangi bir uygulama, bagka bir otel
isletmesinde basarili olmayabilir.

SONUC

Kiyaslama, 1970 sonlarindan bu yana yapilan c¢alismalarla artik
literatlirde siradan bir terim haline gelmis ve biiylik isletmelerce Toplam Kalite
Y onetimi programlarinin bir pargasi olarak uygulanmaya baglamistir. Bu konuda
pek cok tanim gelistirilmistir. Gdze ¢arpan bir biiylime ile popiilaritesi artmakla
birlikte, cogu zaman da yanlis kullanilmakta veya algilanmaktadir. Kiyaslama
rakip karsilagtirma calismalariyla karistirilmaktadir ki, bu calismalar sadece
bencmarking’i olusturan pargalar arasindadir.
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Sektorel anlamda kabul edilebilir standartlar gelistirmis isletmelerin;
uygulamalarini, siireglerini, stratejilerini benimsemek olarak ortaya ¢ikan
kiyaslama, amaglanan hedeflere ulasmak ve rekabet istiinliigii saglamak igin
kullanilan yontemlerden biridir.

Calismada tanitilan kiyaslama modelleri incelendiginde isletmeler
tarafindan gelistirilen ve yazarlar tarafindan 6ne siiriilen gesitli siirecler oldugu
ve standart bir model bulunmadig1 gézlenmistir. Isletmeler kendi amaglarina en
uygun modeli benimseyip uygulama yoluna gidebilmektedirler. Ancak, secilen
modelin bagariya ulagsmasi i¢in bu uygulamalarin dinamik bir siireci igerdigini,
stirekli gdozden gecirilip yenilenmesi ve hem yonetim hem de ¢alisanlarin tam
katilimimin ve desteginin saglanmasi gerektigi de dikkate alinmalidir.

Otel isletmeleri de diger sektorlerdeki isletmeler gibi yOnetim
faaliyetlerinde kiyaslamay1 kullanabilirler. Burada hem rekabete dayali, hem de
fonksiyonel kiyaslama tiirlerini oteller agisindan degerlendirerek &lgiim
kriterlerini igceren yaklasimlar ifade edilmistir. Buna gore; otel isletmeleri
miisteri beklenti ve gereksinimlerini karsilama ile memnuniyetlerini arttirma
konusunda kiyaslamaya bagvurduklar taktirde, oncelikle neyi kiyaslayacaklarina
karar vermelidirler. Bu asamada Konukla Ilgili Siirecler, Isle Ilgili Siirecler ve
Ciktilar karsimiza ¢ikmaktadir. Bu siireg ve mevcut ¢iktilar dahilinde, otel
isletmesi giiclii ve zayif yonlerini ortaya koyarak, zayif yonleri iyilestirme ve
gelistirmeye yoOnelik hangi rakip oteli ve/veya otelleri kiyaslayacagini
belirlemelidir. Olgiimlerin nasil yapilacagina karar verildikten sonra, verilerin
toplanmasi, bunlarin analiz edilerek farklarin ortaya konmasi gerekir. Sonuglar
dogrultusunda yeni hedefler belirlenip, uygun faaliyet planlar1 gelistirilerek
uygulamaya konulmalidir. Faaliyet siirecleri diizenli olarak gdzden gecirilerek
gerek duyuldugunda yeniden yapilandirilmalidir. Siireglerin dogru baslatilmasi
ve diizenli olarak gbzden gegirilmesi, oteli basariya gotiirecek temel etmenlerdir.
Otel isletmesinin basarisinin ve miisteri tatmini saglanmasinin sadece otel
karliligr ile sinirh kalmayip, ayni zamanda {ilke ekonomisinin gelismesi
acisindan yasamsal 6nem tasiyacagi unutulmamalidir.
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DOGAL BESLENME DESTEKLERINE
IC PAZARIN OLUSTURULMASI UZERINE
BiR ARASTIRMA
Sanem ALKIBAY*
Arzu KILICLAR**
OZET

Dogal Beslenme Destekleri bir ¢ok insanin giinlilk yasantisinin yogun temposu iginde
yetersiz kalan gida ihtiyacini karsilamaya yonelik tirtinlerdir. Kaynagini bitkisel ve hayvansal
hammaddelerin olusturdugu beslenme destekleri; vitamin, mineral, bitkisel icerikli tirtinler,
sporcu destekleri ve dogal kozmetiklerdir. Bu ¢alismanin amaci, i¢ pazar icin dogal beslenme
desteklerine iliskin tiiketici egilimlerini ve profilini belirlemektir. S6z konusu amag
cercevesinde Ankara ilindeki Cankaya ve Altindag ilgelerinde aligverise ¢ikan 18 yas ve
tizerindeki 1074 tiiketiciye anket uygulanmistir.

Arastirma sonucunda, 6zellikle genclerin ve egitim diizeyi yiiksek tiiketicilerin dogal
beslenme desteklerini satin aldiklar1 belirlenmistir. Dogal tirtinler icerisinde en ¢ok ilgi goren
cesitler vitamin ve minerallerdir.Tiiketicilerin dogal beslenme desteklerini kullanma nedenleri
basinda "doktorlara danismadan rahatlikla alinabilmesi ve yan etkisinin olmayacag1"
duisiincesi gelmektedir.

Anahtar Kelimeler: Dogal Uriin, Dogal Beslenme Destekleri, Vitaminler, Tiiketici
Davranislari
A RESEARCH ON DEVELOPING AN INTERNAL
MARKET FOR NUTRITIONAL SUPPLEMENTS

ABSRACT

Natural nutritional supplements are daily use products to complement insufficient
nutrition. These products are vitamins, minerals, herbal products, sportive supplements and
natural cosmetics. The aim of this study is to determine the consumer attitude and profiles of
these products. Accordance with the scope of this aim, questionnaries were applied to 1074
consumers over 18 years of age at two districts of Ankara, Cankaya and Altindag.

The results of the study showed that esspecially young and higher educated consumers
were purchasing natural nutritional supplements. Most popular products were vitamins and
minerals. The main reasons for consumption of these products were the belief that nutritional
supplements were free of side effects and a prescription was not needed to buy these products.

Key Words: Natural Pruduct, Nutritional Supplements, Vitamins, Consumer Behavior

*  G.U. Ticaret ve Turizm Egitim Fakiiltesi (Dog.Dr)
# G Ticaret ve Turizm Egitim Fakiiltesi (Ars.Gor.)
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1.GIRIS
Teknolojik gelismelere bagli olarak degisen yasam tarzi insanlarin beslenme

aligkanliklarina da yansimistir. Bunun sonucu olarak olusan yeni beslenme bigimi 6zellikle
besinlerin hazirlanma, pisirilme ve saklanma sekilleri nedeniyle, insanlarin tukettikleri
yiyeceklerden yeterli miktarda vitamin ve mineralleri almalarini engellemistir. Bununla
beraber insanlarin saglikli yasamak, hastaliklardan korunmak ve performans gelistirmek icin
arayis icinde olmalar1 dogal tiriin diger bir degisle dogal beslenme destekleri arzini giindeme
getirmistir. Dogal iiriinler (dogal beslenme destekleri), viicudun giinliik besin ihtiyacina goére
formiile edilmis ve giinliikk kullanim dozlar1 belirlenmis, genel saghigi ve beslenmeyi
destekleyici iirtinlerdir. S6z konusu iiriinler; vitaminler, mineraller, herhangi bir farmasotik
sekilde (cay, toz, tablet, kapsiil) tiikketicinin kullanimina hazir hale getirilmis bitkisel icerikli
tiriinler, bunlarin kombinasyonlari, nutrasétikler, viicuda sistamatik veya topik olarak
uygulamak suretiyle kozmetik amagli kullanilan iriinlerdir. Bu tiriinler, bitki ve hayvan gibi
dogada var olan canlilardan elde edilen hammaddelerin kimyasal ya da sentetik olmayan
minimal bir iiretim siirecinden gegirilerek iiretilmektedir (Brown, 1999: 24-2; Food and Drug
Administration, 2001). Burada ozellikle vurgulanmasi gereken nokta dogal {iriinlerin
(beslenme destekleri) ilag olmadigidir (Kayaalp,1991: 476-484, Stern, 1988; Benzi ve Celi,
1997). Ozellikle literatiirde tartisilan Snemli bir konu, dogal iiriin olan beslenme desteklerinin
insan sagligina ne derece yararhi ve etkili oldugudur. Genel egilim, bunu ortaya koyacak
diizeyde yeterli bilimsel arastirma yapilmadigi i¢in beslenme desteklerinin, insan sagligi icin
gerekli olduguna dair bir fikir birliginin olmadig1 yoniindedir. Ayrica beslenme desteklerine
yonelik, 6zellikle bitkisel {irtinlerin giivenirliligi ve saf oluglar1 yontiinde de yeterli diizeyde
testler yapilmadigi igin siipheler bulunmaktadir (European Parliament, 2001; Brown,
1999:24). Bitkisel iiriinler yoluyla tedavilerin uzun bir gecmisi olmasina ve bazi iilkelerde
alternatif tip olarak gosterilmesine ragmen, yetersiz arastirmalar nedeniyle 6zgiin ve belirgin
bir etkisinin saptanamamasi, Amerika, Kanada (Stern 1988; Benzi ve Celi 1997) ve Tiirkiye
gibi birgok iilkede ilag olarak tanimlanmamasina neden olmustur. Bazi bitkisel ve diyet
tiriinlerinin 6liime yol acacak diizeyde yan etkilerinin oldugu (Office of Alternative Medicine
,L1998 ; Hiirriyet, 2002 ) ve hatta vitamin ve minerallerin fazla tiiketilmesinin olumsuz

sonuglara da yol agabilecegi de ifade edilmektedir.

Ancak biitiin bu uyarilara ve olumsuzluklara ragmen beslenme destekleri
stipermarketlerin, ihtisas magazalarin ve eczanelerin raflarinda giin gectikge ¢esitlenerek yer

almakta ve tiiketicinin biling diizeyine bagli olarak tercihine birakilmaktadir. Her gegen giin



talep miktar1 artan beslenme destekleri ABD ve Avrupa pazarinda uzun yillardir iiretilmekte
olmasina ragmen son yillarda daha ¢ok talep edildigi dikkati cekmektedir. Ornegin Amerika
Birlesik Devletleri’nde yapilan bir arastirmaya gore, 260 milyon Amerikalinin neredeyse
%50’si beslenmelerini iyilestirmek i¢in bitkisel iirlinler, vitaminler ve mineralleri diizenli
olarak almaktadir. Amerika Birlesik Devletleri'ndeki yaklasik 600 beslenme destegi (iireticisi,
4000’in istiinde iiriin ortaya koymaktadir. Bu iiriinlerin yillik satisi en az 4 milyar $’a
ulagmaktadir (DSHEA Public Law,1994). Ayrica Amerika’da kardiyologlarin % 50’si
antioksidan vitaminleri kullanmakta, fakat yalmizca % 30’u bunlar1 hastalarina
onermektedirler (Walker,2001:7). Dogal iiriinlere ek olarak bitkisel ilaglarin popiilaritesi de
her gecen giin artmaktadir. Yapilan bir ¢calismada, 2000 yilinda bitkisel ilag satiglarinin 5
milyar $ civarinda gerceklesecegi Ongoriilmiistiir (Brown,1999). Bilyiiyen pazara paralel
olarak ticari bigcimde hazirlanmis bitkisel triinlerde gelistirilmeye devam edilmektedir.
Amerika Birlesik Devletleri’nde eczacilik ve bitkisel ilaglar konulu bir arastirmaya gore,
eczacilarin %28’i bu iriinleri daha 6nce kendi tedavisinde kullanmis, %21°i kendisinin ya da
yakin aile {iyelerinin ge¢cmiste sik¢a soz konusu iirtinleri kullandigini belirtmis, %52’si ise
bitkisel dirtinlerin kar potansiyelinin yiiksek oldugunu ifade etmistir. Diger taraftan
arastirmaya katilan eczacilarin %66’s1 pazara sunulan bitkisel {iriinlerin dozlarinin iyi

standardize edilmedigini de vurgulamislardir (Bouldin ve dig.,1999:279-285).

Ulusal Tiiketiciler Dernegi'nin (NCL) yaptig1 arastirmalara gore, Amerikan
titkketicilerinin % 75°i dogal etiketli iiriinlerin iceriklerinin % 90 ya da daha yiiksek oranda
dogal olmasi gerektigine inanmaktadir. Ayni1 zamanda bu tiiketicilerin % 86’s1, dogal {iriin
bi¢iminde etiketlenen {riinlerin giivenli olduklarina da inanmaktadirlar (National Consumer

League , 2002).

Dogal beslenme desteklerine karsi kamu oyunda olusan s6z konusu olumlu ve
olumsuz imaj, tretici isletmeleri daha yogun bilimsel arastirma yaparak dogal iirtinlerin
saglikli yasama ve hastaliklardan korunmaya etkili olduklarini kanitlamaya yonlendirmistir.
Cesitli gidalarin ve beslenme desteklerinin alinmasi ile kanser, kalp krizi, kemik erimesi gibi
kronik hastaliklardan korunma arasinda bir iligski oldugu yapilan ¢alismalarla desteklenmeye
calisilmaktadir. Klinik arastirmalar, bitkisel temelli (agirlikli) yiyecekler, doymus yag ve
hayvansal yag1 diisiik saglikli basit bir beslenme ile bazi kronik hastaliklardan

korunulabilecegini gostermektedir (DSHEA Public Law,1994).



Dogal beslenme destekleri ABD pazarinda oldugu gibi Avrupa’da da yogun ilgi
gormektedir. Avrupa pazarinda beslenme desteklerine olan talebi belirleyebilmek igin bes
iilkede (Fransa, Almanya, Italya, Ispanya, Ingiltere) pazar arastirmasi yapilmistir. Bu
aragtirmaya gore, soz konusu iilkeler icin tespit edilen bulgular ve pazarin yapisina iligkin

bilgileri genel hatlariyla asagida ki gibi 6zetlemek miimkiindiir (Euromonitor, 2001:25-26):

-S6zkonusu bes iilkede saglik bilinci artmis ve beslenme desteklerinin faydalarindan
daha fazla sayida insan haberdar olmustur. Medyanin vitamin ve diger beslenme desteklerine
olan yaklasimi pazardaki biiyiimenin etkenlerinden birisi olarak gosterilmektedir. Degisen
dagitim yapisi beslenme desteklerine ulasilabilirligi gelistirmis ve ayni1 zamanda tiiketicinin

bu iiriinlere daha kolay ve daha ucuza ulasmasini saglamistir.

-Beslenme destekleri 2000 yilina kadar yalnizca beslenmede bir eksiklik
hissedildiginde kullanildiklarindan gelisimleri engellenmisti. Bu iiriinlerin giinliikk besin
ihtiyacin1 tamamlamak amaciyla kullanilmaya baslanmasiyla talep artmis ve bu durum

sektoriin biiylimesini ateslemistir.

-Saghigr korumaya yonelik drtinlere iliskin genis kapsamli reklamlar sektoriin
gelismesine yardimci olmustur. Az gelismis pazarlarda 6zellikle tiiketicinin beslenme istekleri
g6z oniinde bulundurularak ¢oklu vitaminler gii¢lii bir sekilde olusturulmustur. Vitamin ve
beslenme destek {iriinlerinin yeni tiiketim sekilleri (sivi, kaynayan ya da ¢ignenen tabletler
vb.) pazar kazanglarini biiyiik oranda arttirmistir. Ozel markali beslenme destekleri iireticileri

daha az farmakoloji bilgisi gerektiren tiriinlere yonlendirmistir.

1999 yilinda Fransa, Almanya, italya, ispanya ve Ingiltere’deki beslenme destekleri

tiriinlerinin pazar performanslari Tablo 1'de sunulmaktadir.

Tablo 1. 1999 Y1l Beslenme Desteklerinin Satis Degerleri

ve Pazar Bilytime Oranlar1 (Milyon)

Ulkeler ABD $ ECU % Bilylime Orani
Fransa 512.0 470.0 0.8
Almanya 796.0 731.0 -2.0
italya 522.0 480.0 4.5
Ispanya 130.0 120.0 -0.4
Ingiltere 629.0 590.0 7.1

(Kaynak:Euromonitor,2001:28)



Yapilan arastirma sonucuna gore; 1999 yilinda Ispanya (-%0,4) ve Almanya’da (-
%0,2) vitamin ve beslenme destekleri satislarinda diisme goriilmiistiir. Buna karsin Ingiltere

pazarinda %7.1’ lik dinamik bir artis izlenmistir.

-1999 yilinda Almanya’da vitamin ve diger beslenme destekleri pazarinda fiyat
baskilar1 tizerine rekabet kizismis ve ©Ozel markalarda artiglar yasanmistir. Sozkonusu
triinlerin dagitimi1 eczanelerden diisiik fiyath manavlara ve bakkallara dogru kaymaya

baglamistir.

-italya’da vitamin ve diger beslenme destek iiriinlerinin kullanimi daha diisiiktiir.

Ancak yeni iirlinlerin reklamlari satiglarin %4.5 oraninda artisin1 saglamistir.

-Fransa’da satislar % 0.8 oraninda artmistir. Tiiketicilerin daha kolay ulasabilecekleri,

dusiik fiyatl markalari tercih ettikleri goriilmiistiir.

S6z konusu bes tilke igin, beslenme destekleri pazarinin 1995-1999 yillar1 arasindaki
pazar biiylime oranlar1 incelendiginde en hizli biiyiimenin italya’da (% 83.2) yasandigi,
onu Iingiltere’nin takip ettigi ( %34.4) dikkati cekmektedir. % 6.9’luk pazar daralmasmin
yasandigi iilke ise Almanya’dir (Euromonitor,2001:30).

Onemli bir veri de, iilkeler itibariyle kisi basina beslenme destekleri harcamalaridir.
Ispanya’da kisi basina beslenme destekleri iiriin harcamasi 3.3 $’dir. Ispanyol tiiketiciler cok
Ozel iiriinler yerine, daha ucuz olan ¢ok vitaminli iiriinleri tercih etmektedirler. 1999°da
Fransa (8.7 $) ve Italya’da ( 9.1$) kisi basmma beslenme destekleri iiriin harcamalar
birbirine ¢ok yakindir. ingiltere, kisi basina tiiketimin en yiiksek oldugu iilke (10.60$) olurken

Almanya, Avrupa ortalamasinin altinda kalmaktadir.

Onemli bir konu da vitamin ve diger beslenme destekleri iiriinlerinin 1999 yilindaki
birbirlerine gore satis oranlaridir. Genel bir degerlendirme yapilacak olursa, Avrupa pazarinda
en ¢ok satiglar diger beslenme destekleri iiriinlerindedir. Ulkeler itibariyle vitamin ve diger
beslenme desteklerinin satis oranlar1 ele alindiginda farkli sonuglara ulasilmistir. Sadece
Ingiltere pazarinda vitaminlerin satis oranlari, diger beslenme desteklerine nazaran daha
yiiksek orandadir. Ornegin Fransa pazarinda vitaminlerin satis oran1 % 32.6, Ispanya’da %
43.9, Almanya’da % 45.0 ve ltalya’da ise % 46.4’diir. Fransa’da en ¢ok diger beslenme
desteklerinin talep gordiigu dikkati ¢ekmektedir (Euromonitor 2001:32).



Avrupa pazarinda dogal beslenme destekleri sektoriinde ¢ok sayida isletme iiretim
yapmaktadir. Sozkonusu isletmelerin pazar paylari Fransa, Almanya, ltalya, ispanya ve
Ingiltere igin incelendiginde, Roche Group ile American Home Products ve Novartis
firmalarmin  1999°da tiiketicilerce taninan ve firma imaji yilksek firmalar oldugu
goriilmektedir. Ozellikle Roche Group firmasinin pazar pay: italya (%14.6) ve Ispanya’da

(%12.2) diger firmalara gore daha yiiksek olup birinci sirada yer almaktadir.

Merck, 1999°da ingiltere pazarinin % 20.2’sine sahip olan en biiyiik firmadir. Onu
Roche Group takip etmektedir(%18.1). S6zkonusu iki firma hem yenilik hem de reklam
harcamalar agisindan ingiltere pazarinda birbirlerine paralellik gostermektedirler. Ozellikle
Ingiltere’de perakende ticarette lider konumunda olan “Boots the Chemists” vitaminler ve
diger beslenme destekleri konusunda ¢ok genis bir {iriin yelpazesine sahip olup, 6zel etiketli
iriin alternatifleri sunarak tiiketicilere iiriinlerin yararlart hakkinda detayl bilgiler sunmakta
ve onlarin reklammi yapmaktadir. Boylece 6zel etiketli iirtinler markal {riinlerin pazar

paylarini tehdit etmektedir.

Fransa pazarinda beslenme destekleri alaninda birinci firma Arkopharma’dir(%17.0).
Onu % 10.6 pazar payiyla Juva Sante izlemektedir. Almanya’da Smith Kline Beecham pazar

lideridir. Onu % 13.7 pazar payiyla MCM Klosterfrau takip etmektedir (Tablo 2).

Tablo 2. Vitamin ve Beslenme Destekleri Ureticisi Firmalarin Ulkelere Gore Pazar
Paylar1 (1999 Yili)

Fransa % | Almanya italya % ispanya % UK %
%

Roche Group 7.7 - 14.6 12.2 18.1
American Home Products - 2.7 10.2 4.3 2.7
Merck - - - 2.1 20.2
Novartis 2.1 6.9 11.1 4.2
Arkopharma 17.0
Juva Sante 10.6
Boehringer Ingelheim - 4.3 - 8.2
Smithkline Beecham 2.7 17.6
MCM Klosterfrau - 13.7
Private Label 0.4 1.1 - - 38.6
Digerleri 59.5 53.7 64.1 69.0 20.4
Toplam 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

(Kaynak :Euromonitor,2001:35)



Vitamin ve diger beslenme destekleri sektdriinde Snemli bir konu da s6z konusu
trtinlerin tiiketicilere hangi tiir perakendeciler kanaliyla ulastirildigidir. Fransa, Almanya,
Italya, Ispanya ve Ingiltere pazarlarinda lider perakendeci tiiriniin eczaneler
(pharmacies/chemists) oldugu dikkati ¢ekmektedir. Ozellikle Fransa ve Ispanya’da
eczanelerin satiglar1 toplam satislarin yaklasik % 80’ini olusturmaktadir. Son yillarda vitamin
ve diger beslenme destekleri satisinda eczanelere drugstore’lar ve bakkallar rakip olmaya
baslamistir. Bununda oncelikli nedeni, hem fiyatlarin diisiik olmasi hem de tiiketicilerin diger
aligveriglerini yapmak i¢in girdikleri bakkal ve drugstore’larda vitamin ve beslenme
desteklerini de alma isteginde olmalaridir. Diger bir deyisle, tiiketicilerin aligveris icin
ugradiklari bir noktadan biitiin ihtiyaglarini karsilamak isteginde olmalaridir. Onemli bir diger
etken de, drugstorelarin calisma saatlerinin uzun olmasi yaninda zincir magazalar olmalari

sebebiyle her yerde bulunabilmeleridir (Euromonitor 2001:47).

Ingiltere ve Ispanya’da ilgi goren diger bir perakendeci tiirii de ihtisas (6zellikli)
magazasi olarak kabul edilen saglik- sifa gida magazalar (healthfood stores) dir. Vitamin ve
diger beslenme destekleri satislarinin Ingiltere’de % 16°s1, ispanya’da ise % 13.3’ii saglik-sifa
gida magazalarinda satilmaktadir. Bu tiir magazalarin en Onemli o6zelligi; {riinleri
kullanmaktan zevk duyan, konusunda uzman personelin ¢alismasi ve séz konusu personelin

tiiketicilere tirtinler hakkinda kanit gostererek bilgi vermesidir.

Vitamin ve diger beslenme destekleri pazari igin 1999-2004 yillar1 arasini kapsayan
cesitli pazar tahminleri yapilmaktadir. Bunlar1 kisaca asagidaki gibi 6zetlemek mumkiindiir

(Euromonitor, 2001:49-50).

-Almanya hari¢ Ingiltere, Fransa, Ispanya ve Italya pazarlarinda 1999-2004 yillar:
arasinda vitamin ve beslenme destekleri sektoriinde kazang agisindan pozitif bir biiylime
olacagi tahmin edilmektedir. Bu degisim Ispanya’da %2 Italya’da %49 olarak
beklenmektedir. Tiiketicilerin artan talebiyle birlikte tahmin donemi i¢inde en dinamik

biiyiimenin Italya’da olacagi tahmin edilmektedir.

-Fiyatlar tizerindeki baski ve tiiketicilerin diisiik fiyatl tirtinleri tercih etme egilimleri
sebebiyle, 1999-2004 yillar1 arasinda Alman vitamin ve diger beslenme destekleri pazarinin
gelismesinin engellenecegi diistintilmektedir. Ayrica satiglar1 etkileyen fiyat indirimleri ve
zenginlestirilmis saglik yiyecekleri iiretiminden kaynaklanan rekabet nedeniyle, Fransiz besin

destekleri pazarinin yavaslayacagi beklenmektedir.



-1999-2004 arasinda Ingiltere’deki vitamin ve diger besin destekleri pazari satislarinin
%41,9’a varan dinamik bir bliylime gosterecegi tahmin edilmektedir. Bugiine kadar kisisel
tedavi ve onleyici ilag (koruyucu hekimlik) kullanma trendinin devam etmesi vitamin ve diger

beslenme destekleri pazarina ek bir destek saglamistir.

-1999-2004 yillar1 arsinda Ispanya pazarinda %2 gibi kiiciik bir oranda biiyiime
tahmin edilmektedir. Bununda en 6nemli etkeni, Ispanyol tiiketicilerinin beslenme agisindan
zengin bir diyet uygulamalari ve bu durumda besin desteklerine talebin diisiik olacagi

goriisudiir.

Tiirkiye'deki dogal {iriin pazar1 incelendiginde, son bir-iki yildir beslenme
desteklerinin satisinda hareketlenme hissedilmektedir. Ozellikle GNC, ANWAY, Universal,
Nutrition ve SOLGAR gibi markalarin vitamin, mineral ve diger beslenme destegi {iriinleriyle

pazara girmesi canlanmayi etkileyen en 6nemli faktor olarak gosterilmektedir.

Vitamin ve Mineral tiirii beslenme desteklerinin dagitiminda GNC biiytik alisveris
merkezlerindeki ©zel ihtisas magazalart kanaliyla tiiketicilerine ulagsmayr hedeflerken,

ANWAY dogrudan satig yontemini kullanmaktadir.

Turkiye'de dogal {trtinler, 25.11.1999 Tarih ve 23887 sayili Resmi Gazete’de
yayimlanarak yiiriirliige giren "Tibbi Farmasotik Uriinler Ruhsatlandirma Ynetmeligi’nde
Degisiklik Yapilmasina Dair Yonetmelik" kapsaminda degerlendirilmekte olup bes grup
altinda toplanmaktadir (T.C.Saglik Bakanligi 2000). Bunlar ;

a) Bugiine kadar imaline ithaline ve satisina Saglik Bakanligi ve /veya Tarim
Bakanliginca izin verilen, bir farmasotik form halinde kullanima hazir hale getirilmis,
hastaliklarin tani, tedavi ve onlenmesinde spesifik ve selektif kullanima yonelik olmayan,
viicudun giinliik ihtiyacina gore formiile edilmis, giinliik kullanma dozlar1 belirlenmis “Genel
Saghg ve Beslenmeyi Destekleyici Uriinler” (vitamin, mineral, bitkisel iiriinler ve bunlarin
kombinasyonlari, nutrasétikler),

b) 08.04.1994 tarihli kozmetik yonetmeligi kapsaminda olmayan veya etkin madde/ler
konsantrasyonu yonetmelikte verilen sinirlarin diginda olan, viicuda sistemik veya topik
olarak uygulanmak suretiyle kozmetik amacgli kullanimi 6nerilen {riinler “Kozmesétikler,

Dermakozmetikler” (yag banyolari, goz, kirpik hijyen preparatlari, sampuanlar ve losyonlar,



cilt beyazlatici bazi iirtinler, cilt soyucu bazi iirtinler, seliilit giderilmesine yardimci iirtinler,
tirnak preparatlari, sabunlar vb. ),

c¢)Herhangi bir farmasdtik sekilde (¢ay, toz, tablet, kapsiil vb.) tiiketicinin kullanimina
hazir hale getirilmis “Bitkisel Uriinler”,

d)Farmasdtik form seklinde ve dozu belirlenmis halde piyasaya verilecek olan “Yapay
Tatlandiricilar”,

e)Yukaridaki gruplarin disinda kalan, topik uygulanan ve tibbi miistahzar olarak
degerlendirilmeyen iiriinler “Ara Uriinler” (sogutucu spreyler, agiz ve dis preparatlari, kulak-

burun hijyeni preparatlar gibi) dir.

Saghik Bakanhgi "Tibbi Farmasotik Uriinler Ruhsatlandirma Yonetmeliginde
Degisiklik Yapilmasina Dair Yonetmelige" gore; vitamin, mineral vb. dogal beslenme
desteklerinin ambalaji1 tizerinde kolayca okunacak sekilde (¢erceve icinde , koyu renkli) “Bu
iriiniin tibbi yarar1 geleneksel kullanima ve literatiire dayanmaktadir. Tibbi miistahzar (ilag)
olarak degerlendirilmemistir” ibaresi bulunmak zorundadir. Ayrica izin verilen s6z konusu
iriinlerin tanmitimlar1 yapilirken hem haksiz rekabeti 6nlemek hem de tiiketiciyi korumak
amactyla bazi kurallar belirlenmistir (T.C. Saghik Bakanligi, 2000,T.C. Tarim Bakanligi,
2000). Buna gore; tanitim metni etik kurallara uygun, gergeklik ve bilimsellik ilkesine dayali
olarak, herhangi bir iiriinle karsilastirma yapilmaksizin, orijinal kullanim kilavuzuna sadik
kalinarak Tiirkgeye cevrilecektir. Uriin etiketi iizerinde mucizevi kiir, sihirli, yeni icat,
biiyiileyici, saf gibi belirsiz ve Olciilemeyen ifadeler yer almayacaktir. Uriiniin etkileri
referansa dayandirilacak kesin ifadeler degil muhtemel ifadeler kullanilacaktir. Beyanlarda
tibbi terim ve terminoloji kullanilmasi yasaklanmis olup, hastalik ve hastalik sinifi da ifade
edilemeyecektir. Ayrica iiriin isimleri bir hastalik ismi veya herhangi bir organin ismini

tastyamayacaktir.

Tiim Ekonomik Faaliyetlerin Uluslararasi Standart Sanayi Siniflamasi, ISIC Rev. 3’e
gore dogal iiriinler “Eczacilik Miistahzarlar1 Imalat” alt bashgi iginde yer almaktadir. Bu
siniflamaya gore “2423.2.03.60” numarali baslik, provitaminler ve vitaminler (dogal veya
sentez yoluyla elde edilmis ) (dogal konsantreler dahil), bunlarin 6ncelikle vitamin olarak
kullanilan tiirevlerini ve bunlarin birbirleriyle olan karigimlarini igeren diger ilaclar
(perakende satisa hazir) igermektedir (DIE, 1997:139). Tiirkiye’deki dogal iiriin sektdriine
iliskin istatistiki verilere ulasmak amaciyla, D.I.E; Dis Ticaret Miistesarligi ve Tarim

Bakanligina kisisel bagvuruda bulunulmustur. Tiirkiye i¢in dogal iiriin sektoriiniin (beslenme
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destekleri ) yeni bir pazar olmasi sebebiyle, iiriinlerin toplam satig hacmi, kisi basina tiiketimi,
tiretici ve ithalatg1 firma sayisi gibi bilgilere ulagilamamigtir. Dig Ticaret Mustesarligindan
alman bilgilerin ise, genel olarak Tiirkiye’ye ithal edilen baska benzer iiriinleri de kapsayan
toplam istatistikler olmasi nedeniyle arastirma konumuz olan beslenme desteklerini
yansitmamaktadir.

Avrupa Birligine iiye iilkelerde Dogal Beslenme Destekleri Sektori'nti hem kontrol
altina alma, hem de belirli bir standarda oturtmak amaciyla Avrupa Parlemontosu konuya
iliskin olarak cesitli Oneriler gelistirmistir. Bu Oneriler 6zellikle s6z konusu iiriinlerin
giivenirligini kapsamaktadir. Bahsi gegen oOnerilere gore, bu trtinlerin giivenligiyle ilgili en
onemli husus, icerdikleri maksimum vitamin ve mineral seviyesidir. Tiim {iriinler Amerikan
Saglik Orgiitii FDA (Food&Administration) tarafindan kabul edilerek refere edilen giinliik
miktar RDA (Recommended Daily Allowance) nin {izerinde vitamin ve mineral icerenlerin
fazla kullanimi durumunda olumsuz etkiler meydana geldigi gozlenmistir. Bu iirtinlerin
amaclt, normal bir beslenmeyi saglayabilmek amaciyla destek vermek oldugundan, icerdikleri
maksimum-minimum vitamin ve mineral diizeyinin belirlenmesi onemlidir. Oneriye gore,
kullanilmasi1 gereken miktar, etiketlerde belirtilmeli ve fazla kullanilmasi durumunda sagliga
verebilecekleri zararlar da agikga etikette yer almali ve bu agiklamalar zorunlu kilinmalidir.
Buna ek olarak besin destekleri normal besin etiketleme yasasi disinda tutulmalidir. Vitamin
ve mineral kaynagi olmalar1 sebebiyle (¢tinkii yiiksek oranda enerji, yag, protein, karbonhidrat
icerirler) etiketleme zorunlu olmalidir. Ancak normal besinler icin igerik, 100 gr.’da ya da
100 ml.’de igerdikleri (miktar/oran) bi¢giminde verilmektedir. Oysa dogal tiriinlerde her dozda
bulunan miktara gore verilmeli ve bu dozlarin icerigi gtinliik kullanim miktarina gore

hazirlanmali ve agiklanmalidir (European Parliament,2001).
2. ARASTIRMANIN AMACI, YONTEMI ve SINIRLARI

Dogal beslenme destekleri giinliik beslenme ihtiyacini desteklemek, viicudun direncini
arttirmak, enerji ve vitamin ihtiyacinin arttigi hallerde beslenme destegi saglamak iizere
titkketicilerin hizmetine sunulmus drtinlerdir. Dogal beslenme desteklerinin hammaddesini
dogada var olan bitki ve hayvanlar olusturmaktadir. Yetkili makamlarca ilag olarak kabul
edilmeyen ve siipheyle bakilan, ancak iiretici ve dagitici isletmelerce insan sagiligi icin etkili,
giivenli ve yararli oldugu savunularak hatta giin gectikce iiriin ¢esitlendirmesine gidilerek
raflarda yerini alan dogal beslenme desteklerinin i¢ pazar potansiyelini belirlemek bu

arastirmanin konusunu olusturmaktadir. Calismada, dogal beslenme desteklerine iliskin
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tiiketici egilimleri ve profili belirlenmeye ¢alisilacaktir. S6z konusu arastirmada asagidaki
hipotezler test edilecektir.

H; : Dogal beslenme desteklerini kullanma ile cinsiyet arasinda bir iligki vardir.

H,: Dogal beslenme desteklerini kullanma ile yas arasinda bir iligki vardir.

Hj: Dogal beslenme desteklerini kullanma ile egitim arasinda bir iliski vardir.

Hj: Dogal beslenme desteklerini kullanma ile gelir arasinda bir iliski vardir.

Hs: Dogal beslenme desteklerini kullanma ile oturulan ilge arasinda iliski vardir.

He: Dogal beslenme desteklerine benzerlerine nazaran daha fazla oranda para 6deme
ile cinsiyet arasinda bir iligki vardir.

H7: Dogal beslenme desteklerine benzerlerine nazaran daha fazla oranda para 6deme
ile yas arasinda bir iligki vardir.

Hg: Dogal beslenme desteklerine benzerlerine nazaran daha fazla oranda para 6deme
ile egitim arasinda bir iliski vardir.

Hy: Dogal beslenme desteklerine benzerlerine nazaran daha fazla oranda para 6deme
ile gelir arasinda bir iliski vardir.

Hio: Dogal beslenme desteklerine benzerlerine nazaran daha fazla oranda para 6deme
ile oturulan ilge arasinda bir iligki vardir.
Arastirmanin evrenini, Ankara ilinin Cankaya ve Altindag il¢elerinde aligverise ¢ikan
18 yas ve flizerindeki tiiketiciler olusturmaktadir. Arastirmanin Cankaya ve Altindag
ilceleriyle simirlandirilmasinin 2 nedeni bulunmaktadir. Birinci neden, anket ¢alismasinin
Ankara geneli i¢in yiiksek maliyet gerektirmesi ve zaman kisitidir. ikinci neden ise, Cankaya
ve Altindag ilcelerinin Ankara ilini temsilen sosyo-ekonomik ve kiiltiirel agidan farkl iki ilge
olmalar1 diisiincesidir. Evreni temsil edecek 6rneklem biiyiiklugii, % 97 giiven smirinda, % 3
hata payinda ve cevaplarin % 35' inin bilindigi varsayimiyla 1011 kisi olarak bulunmasina

ragmen 1100 kisiye anket uygulanmistir (*).

Anketlerin 1097 adeti 6n degerlendirmeye alinmis, 23 adet anket formu
degerlendirmeye uygun bulunmamistir. Sonu¢ olarak 1074 adet anket degerlendirme
kapsamima alinmistir.Veri tabaninin  olusturulmasinda SPSS  paket programindan

yararlanilarak aritmetik ortalama ve ki-kare analiz teknikleri kullanilmistir.

(*) o= V(p).A-p) Standart=" VVaryans 0.015= (0.35).(0.65)
\n hata \Ornek gap: \Vn
0.015°=0.2275 n= 02275 n=1011

n 0.000225



12

Arastirmada her iki ilgenin alisveris semtleri belirlenmis, bu semtlerde ankete
katilacak tiiketici oranlarmin belirlenmesinde tesadiifi 6rnekleme yontemlerinden ziimrelere
gore Ornekleme yontemi kullanilmistir. Her semtteki tiiketicilerin seg¢iminde ise, tesadiifi
olmayan Ornekleme yontemi tercih edilmistir. Arastirmaya katilimda goniilluliik ilkesi temel

alinmis ve deneklerin sorulara gercekgi ve icten cevap verdikleri kabul edilmistir.

Arastirma i¢in veri toplamada yiizyiize anket yontemi kullanilmistir. S6z konusu anket
formu 2 boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde tiiketicilerin demografik ozelliklerine
yonelik, ikinci bolimde ise dogal dirtinlere iliskin goriis ve satinalma davranislarmi
belirlemeye yonelik sorulara yer verilmistir. Anket formunda sorular kapali uclu olarak
sorulmus ve bazi cevaplarin 6ncelik sirasina gore derecelendirilmesi istenmistir. Arastirmada

onem derecesine gore cevaplandirilmasi istenen sorularda agirliklandirmaya basvurulmustur.
3.ARASTIRMA BULGULARI VE DEGERLENDIRME

Arastirmaya katilan tiiketicilerin %50.8'i kadin, %49,2'si erkektir. Tiiketiciler yas
bazinda incelendiginde; %51,6's1 18-35 yas, %34,9'u 36-50 yas, % 13,5'i ise 51 yas lizeri

grupta yer almaktadir.

Ankete katilanlar egitim durumuna gore degerlendirildiginde, %19,8' nin ilk ve orta

okul, %31,3"l niin lise, %48,9'u nun ise yiiksekokul mezunu olduklart gériilmektedir.

Aylik toplam gelir bazinda tiiketiciler incelendiginde; % 43't niin 400 milyon TL ve
daha az gelirli, %31,3'ti niin 401-700milyon TL,%15,5'i nin ise 701-999 milyon TL arasinda
gelirleri olduklart belirlenmistir. 1 milyardan fazla aylik geliri olanlar ise ©rneklemin

%10,1'ini olusturmaktadir.

Arastirmaya katilan tiiketicilere dogal beslenme destekleri kavramini duyup duymadiklari
sorulmus ve % 77,8'in duydugu belirlenmistir. Dogal beslenme destekleri kavramini

duymayanlarin orani ise % 22,2'dir.

Dogal beslenme destekleri kavramini duyup duymama ile cinsiyet, yas, egitim ve gelir
durumu degiskenleri arasinda (o=0.05 anlamlilik diizeyinde) istatistiksel anlamda bir iliski
olup olmadig1 ki-kare analizi ile test edilmistir. Analiz sonucunda cinsiyet hari¢ (SD=1, x* =
2,611) diger degiskenlerle (yas SD=2, x> = 26.328, egitim SD=2, x* = 203.216; gelir SD=12,

x>=45.938) anlaml1 bir iliskinin var oldugu saptanmustir.
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Elde edilen veriler incelendiginde, 18-35 yas grubunda yer alanlarin % 83.4°t dogal
beslenme destekleri kavramini duyarken bu oran 36-50 yas grubunda % 74.7’ye, 51-65 yas
grubunda ise % 64.8’e¢ diismektedir. Dolayisiyla yas arttikga dogal beslenme destekleri
kavramini duymama oraninin arttigi soylenebilir. Diger bir ifadeyle gengler dogal beslenme

destekleri kavramina daha asinadir denilebilir.

Egitim degiskenine gore verilen cevaplar incelendiginde, dogal beslenme destekleri
kavramini duyanlarin % 58.1°i iiniversite mezunlaridir. Diger yandan {iniversite mezunlarinin
% 92.6’s1 dogal beslenme destekleri kavramini duymusken bu oran lise mezunlarinda %
75.9’a, ilkdgretim mezunlarinda ise % 44.6’ya diismektedir. Dolayisiyla egitim arttikga dogal

beslenme destekleri kavramini duyma orani da artmaktadir.

Ailenin toplam aylik geliri ile dogal beslenme destekleri kavramimi duyma iliskisi
analiz edildiginde, 123-400 milyon arasinda kazanci olanlarda duyma oran1 % 68.2 iken bu
oran gelire baglh olarak artmakta ve 1 milyarin iistii gelir elde edenlerde yaklasik % 90’a
ulasmaktadir.

Bu veriler 1s1ginda egitim ve gelir diizeyi arttikca dogal beslenme destekleri

kavraminin duyulma oraninin arttig1 sdylenebilir.

Arastirmanin evrenini Ankara'daki farkli sosyo - kiiltiirel ve ekonomik diizeydeki iki
ilce olusturmaktir. Cankaya ilgesi sosyo- kiiltiirel ve ekonomik diizeyi yiiksek ilge, Altindag
ilcesi ise Cankaya'ya nazaran sosyo - kiiltiirel ve ekonomik diizeyi diisiik ilce olarak ifade
edilmektedir. Arastirmada dogal beslenme destekleri kavramini duyma durumunun ilgeler
bazinda farklilik gosterip gostermedigi incelenmistir. Yapilan ki-kare testi sonucuna gore,
dogal beslenme destekleri kavramini duyma durumu ile oturulan ilge arasinda (a=0,05
anlamlilik diizeyinde) istatistiksel anlamda iliski vardir. (SD=1, x* = 7,794) Elde edilen tablo
degerleri incelendiginde Cankaya ilgcesinde oturan tiiketicilerin Altindag ilgesinde oturanlara
nazaran dogal uriin (beslenme destekleri) kavramini daha fazla oranda duyduklar
belirlenmistir.

Arastirmaya katilan ve dogal trtin kavramini duyan tiiketicilere s6z konusu kavrami
nereden duyduklari sorulmustur. Bu sorunun sorulmasinin amaci, pazar i¢in yeni oldugu
duisiiniilen vitamin ve mineraller gibi beslenme desteklerinin iletisim kanallarini belirlemektir.
Verilen yanitlar incelendiginde, tiiketicilerin % 36’sinin yakin g¢evrelerinden s6z konusu

tiriinleri 6grendikleri belirlenmistir. Bunu sirasiyla bilimsel dergi ve yayilar (% 27.9), radyo
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ve televizyon (% 18.2) ile gazeteler (% 15.39) izlemektedir. Sonuglar 1s1ginda, dogal iirtinler

icin referans gruplarinin etkisinin biiyiik oldugu soylenebilir (Tablo 3).

Tablo 3. Dogal Beslenme Destegi Kavraminin Duyuldugu iletisim Araglari

f %

Yurtdisinda iken 18 2.2
Bilimsel dergi 233 279
Es, dost, akraba 301 36.0
Tv-radyo 152 18.2
Gazete-dergi 128 153
Internet 4 0.5

Toplam 836 100.0

Dogal beslenme destegi kavramini duyan tiiketicilere (n=836), s6z konusu iirtinleri
kullanip kullanmadiklar1 sorulmustur. Verilen cevaplar incelendiginde % 82.5°i nin dogal

beslenme destekleri kullandigi, % 17.5°1 nin ise kullanmadig1 belirlenmistir.

Yapilan ki-kare analizi sonucuna gore, (=0.05 anlamlilik diizeyinde) dogal beslenme
destegi kullanma durumuyla yas (SD=2, x* = 6.998) ve egitim (SD=2, x> = 24.606)
degiskenleriyle istatistiksel anlamda bir iliskinin var oldugu saptanmis olup, H, ve Hj

hipotezleri kabul edilmistir.

Tablo 4. analiz edildiginde 18-35 yas grubunda yer alanlarin diger gruptakilere oranla
daha ¢ok dogal beslenme desteklerini tiikettikleri (% 85.7) dikkati ¢ekmektedir. Bu veriler
1s13inda genclerin orta yas ve ilizerindekilere nazaran daha ¢ok dogal beslenme destekleri

kullandiklar1 s6ylenebilir.

Tablo 4. Dogal Beslenme Destegi Kullanma Durumunun Yas Degiskenine

Gore Dagilimi1 (n=836)

Yas Evet Hayir Toplam

18-35 390 65 455

85.7 14.3

56.5 445 54.4
36-50 230 62 292

78.8 21.2

33.3 42.5 349
51-65 70 19 89

78.7 21.3

10.1 13.0 10.6

Toplam | 690 146 836
82.5 17.5 100.0

(SD=2, x> = 6.998)
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Verilen yanitlar incelendiginde egitim degiskenine gore, {iniversite mezunlarinin
% 87.8’inin dogal beslenme tirtinlerini kullandigi, buna karsin lise mezunlarinda bu oranin
% 78.3’e, ilkogretimde ise % 69.7’lere geriledigi dikkati cekmektedir (Tablo 5). Elde edilen
bu sonuglar, daha 6nce yapilan ve egitim diizeyi yiiksek tiiketicilerin kendi sagliklarina daha
duyarli olduklarini ortaya koyan arastirma sonuglartyla (Titterington ve dig. 1996:50-56; Ford
1996:70) ortiismektedir.

Tablo 5. Dogal Beslenme Destegi Kullanma Durumunun Egitim Degiskenine

Gore Dagilimi

Egitim Durumu Evet Hayir Toplam

Tk gretim 76 33 109

69.7 30.3

11.0 22.6 13.0
Lise 198 55 253

78.3 21.7

28.7 371 30.3
Universite 416 58 474

87.8 122

60.3 39.7 56.7
Toplam 690 146 836

82.5 17.5 100.0

(SD=2, x* = 24.606)

Yapilan ki-kare analizi sonucuna gore (o=0.05 anlamlilik diizeyinde), dogal beslenme
tiriinleri kullanma durumu ile cinsiyet (SD=1, x> = 1.328) gelir (SD=3, x> = 1.431) ve oturulan
ilce (SD=1, x*= 1.536) degiskenleri arasinda istatistiksel anlamda bir iliskiye rastlanmamustir.

Dolayisiyla H;, Hyve Hs hipotezleri reddedilmistir.

Daha once deginildigi gibi, dogal beslenme destegi {iriinleri, bitkilerden veya
hayvanlardan dogal olarak elde edilen hammaddelerden iiretilen vitaminler, mineraller, diyet
ve kozmetik iiriinler ile beslenme destekleri icinde yer alan bitki veya bitkisel iiriinlerdir.
Arastirmada dogal beslenme destegi kullanan tiiketicilere en ¢ok hangi ¢esit dogal beslenme
desteklerini kullandiklart sorulmustur. Dogal iiriinler icerisinde en ¢ok ilgi gorenler vitaminler
ve minerallerdir (%48.9). Bunu sirasiyla bitki veya bitkisel igerikli tirtinler (%31.8), kozmetik

tirtinleri (%13.9) ve digerleri izlemektedir.
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Yapilan ki-kare analizi sonuglarina gére (o=0.05 anlamlilik diizeyinde), en ¢ok tercih
edilen dogal beslenme iiriin gesitleriyle cinsiyet (SD=3, x* = 67.318) degiskeni arasinda
istatistiksel anlamda bir iliskinin varligi belirlenmistir. Elde edilen veriler incelendiginde, hem
kadinlarin hem de erkeklerin vitamin ve mineralleri Oncelikli olarak kullandiklar
goriilmektedir. Ancak sporcu iriinlerini kullananlarin %80°’i erkekler olurken, kozmetik
iriinlerde erkeklerin tercih oran1 %17.2°ye diismektedir. Ayrica erkek tiiketiciler kadinlara

nazaran bitki veya bitkisel iiriinleri daha ¢ok kullanmaktadirlar.

En ¢ok tercih edilen dogal iiriin gesitleriyle yas (SD=6, x> = 8.863), gelir (SD=9, x* =
16.032) ve egitim diizeyi (SD=6, x> = 10.280) arasinda (0=0.05 anlamlilik diizeyinde)
istatistiksel anlamda bir iliski olup olmadig1 ki-kare analizi ile test edilmis ve anlamli bir iligki

bulunamamuistir.

Sonug olarak tiiketicilerin dogal beslenme destekleri iiriin tercihlerinde, cinsiyet
onemli bir faktor olurken, yas, gelir ve egitim diizeyi énemli bir farklilik yaratmamaktadir

diyebiliriz.

Arastirmada dogal beslenme {iriinleri kullananlara iriinleri kullanma sikliklar
sorulmustur. Verilen yanitlara gore, tiiketicilerin yarisindan ¢ogu ihtiya¢ hissettiginde dogal

irtin kullanirken (% 55.2), % 25.5’i1 stirekli, % 19.3’1i ise nadiren kullanmaktadir.

Dogal beslenme {trtinlerini kullanim sikligi ile cinsiyet, yas, egitim ve gelir
degiskenleri arasinda (o=0.05 anlamlilik diizeyinde) istatistiksel anlamda bir iliski olup

olmadig ki-kare analizi ile test edilmis ve bir iligkinin olmadig1 belirlenmistir.

Calismadaki 6nemli bir konu da dogal beslenme destegi iirtinlerini kullananlarin neden
s6z konusu {irtinleri kullandiklarinin tespit edilmesidir. Bu yonde tiiketicilere yoneltilen
soruda, tiiketicilerin dogal beslenme desteklerini kullanmada birinci oncelikli nedenlerinin
“doktorlara danigsmadan rahatlikla alinabilecegi ve yan etkisinin olmayacagi diistincesi”
oldugu saptanmustir (% 37.7). Ikinci sirada ise, dogal iiriinlerin alternatif tip olarak goriilmesi
nedeniyle hastaliklardan koruyacagi diisiincesi gelmektedir (% 29.5). Tedavi etme 6zelligi
tictincii sirada yer alirken (% 15), ilaclara oranla daha ucuz olmasi (% 13.2) dordiincii sirada
kullanilma nedeni olarak ifade edilmistir (Tablo 6). Bu sonuglar gergevesinde, Tiirk
titkketicisinin dogal beslenme desteklerine giivendigi ve yan etkisinin olmadigina inandigi icin

kullandig1 soylenebilir. Halbuki literatiir kisminda ifade edildigi iizere, dogal beslenme
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desteklerinin  giivenilirliligi ve yan etkilerinin olabilecegi yolunda ciddi siipheler
bulunmaktadir. Dolayisiyla  Turk tiiketicileri dogal iirtinler konusunda iyimserliklerini

korumaktadir diyebiliriz.

Tablo 6. Tiiketicilerin Dogal Beslenme Destegi Uriinlerini Tercih

Etme Nedenlerinin Onem Sirasina Gore Dagilimi

Onem Derecesi Agirlik Onem

1 2 3 Toplam % Strasi

Kendim aliyorum yan etkisi yok 351 125 96 1399 3771 (1)
Daha ucuz 56 114 94 490 13.2 4)
Hastaliklardan korumasi 185 216 106 1093 29.5 2)
Hastaligimi tedavi etmesi 59 115 146 553 150 (3
Diger 36 15 36 174 4.6 ()

Toplam 3709 | 100.0

*Agirlikli Toplam= “1. Derece Frekansi x 3+2. Derece frekanst x 2+3. Derece frekanst x 17 geklinde
hesaplanmistir (Kaynak: Zeisel, 1982: 67-68: Pinar ve Ates, 1983).

Arastirmaya katilanlara dogal iiriin kullanmaya kimlerin tavsiyesi ile basladiklar
diger bir ifadeyle triinleri satin almada etkili olan faktorler sorulmustur. Verilen yanitlar
incelendiginde, aile ve arkadas cevresinin toplam etkisinin yaklasik % 49 civarinda oldugu
dikkati ¢cekmektedir. Dogal tirtin kullaniminda doktorlarin tavsiyesi ancak % 8.3 olarak
belirlenmistir. Satis elemanlarinin ise tiiketicileri etkilemede yetersiz olduklari goriilmektedir

(% 3.5) (Tablo 7).

Tablo 7. Tiiketicilerin Dogal Beslenme Destekleri Satin Almalarinda

Etkili olan Faktorler

f %
Arkadas 154 223
Gazete, dergi, tv 207 30.0
Doktor 57 8.3
Aile 182 26.4
Satis elemant 24 35
Diger 66 9.6
Toplam 690 100.0

Dogal beslenme destekleri kullananlarin kullanma nedenleri kadar, kullanmayan
tiiketicilerin neden kullanmadiklar1 da 6nemli bir konudur. Bu noktadan hareketle arastirmada

titketicilere dogal {irlinleri duyduklar1 halde neden kullanmay1 diisiinmedikleri sorulmustur.
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En onemli neden olarak "dogal beslenme destekleri hakkinda yeterince bilgi sahibi
olmamalar" (% 33.5) tespit edilmistir. Ikinci neden olarak ise, "iiretici ve dagiticilara
giivensizlik nedeniyle diriinlerin dogal olma ozelligine goniil rahathigiyla giivenememe"
gosterilmektedir (% 18.7). Ardindan “Yakin c¢evrelerinde dogal iiriin kullanan kimsenin
olmamas1” gelmektedir (% 18.1). "Dogal iiriinlerin pahali olmasi ve tiiketicilerin nezdinde

ilag olarak algilanmasi" diger kullanmama nedenleri olarak ortaya ¢ikmaktadir (Tablo 8).

Tablo 8. Dogal Beslenme Desteklerini Kullanmayan Tiiketicilerin Kullanmama

Nedenlerinin Oncelik Sirasina Gére Dagilimi

Onem Derecesi Agirhik Onem

1 2 3 Toplam % Strasi
Pahal1 buluyorum 18 17 27 115 150 4
Yeterince bilgi sahibi degilim 65 28 6 257 335 (€))
Tlag olarak goriiyorum 16 9 12 78 102 (5
Cevremde kullanan kimse yok 12 42 19 139 18.1 3)
Qn‘inlerin tam olarak dogal olduguna 29 21 15 144 187 (2
inanmiyorum
Diger 8 3 5 35 45| (6)
Toplam 768 100.0

Elde edilen sonuglar genel olarak degerlendirildiginde, tiiketicilerin yaklasik
% 51.67s1 nin cevresinde dogal {iiriin kullanan herhangi bir kimse bulunmamasi ve konu
hakkinda yeterince bilgi sahibi olmamalari nedeniyle dogal driinleri kullanmadiklari

belirlenmistir.

Gilintimiizde dogal beslenme {iriinleri 6zel ihtisas magazalarinda satilmakla birlikte
marketlerde, aktarlarda ve eczanelerde de bulunmaktadir. Tiiketicilere dogal iiriin satin almak
icin tercih edecekleri perakendeciler sorulmus ve agirligin aktarlar (% 33.9)’da oldugu
belirlenmistir. Tiiketicilerin % 26.7°sinin marketlerden, % 22.8’inin ise biiyik aligveris
merkezleri i¢indeki ihtisas magazalarindan s6z konusu {irlinleri satinalmayi tercih ettikleri

saptanmistir.

Dogal beslenme desteklerinin satin alindigi perakendecilerin, tiiketicilerin cinsiyeti
yasl, egitimi ve gelir diizeyiyle iliskili olup olmadig1 arastirmada test edilmistir. Yapilan ki-
kare analizi sonucuna gore (0=0.05 anlamlilik diizeyinde), dogal iiriinlerin satin alindig
perakendecilerle tiiketicilerin egitimi (SD=6, x> = 21.025) ve gelir diizeyi (SD=9, x* = 29.264)

degiskenleri arasinda istatistiksel anlamda bir iliskinin var oldugu tespit edilmistir. Elde
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edilen verilerin analizinde, dogal iiriin satinaliminda ilkgretim mezunlarinin agirlikli olarak
aktarlar1 tercih ettigi (% 43.4), buna karsin lise ve iiniversite mezunlarinin ise cesitli
perakendecileri dogal {iriin satmaliminda kullandiklar1 goriilmektedir. Biiyiik aligveris
merkezlerindeki ihtisas magazalarin1 tercih edenlerin de yarisindan fazlasinin (% 55)
tiniversite mezunu oldugu diger bir bulgu olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Gelir degiskenine
gore tiiketicilerin perakendeci tercihleri incelendiginde ise, iist diizey gelir grubuna dahil olan
tiikketicilerin (% 29.3) biiyiik aligveris merkezlerini daha ¢ok kullandiklari, aktarlar ise daha
alt gelir grubundakilerin tercih ettikleri dikkati ¢ekmektedir. Ayrica yapilan ki-kare analizi
sonucunda (a=0.05 anlamlilik diizeyinde) dogal beslenme iiriinlerinin satin aliminda tercih
edilen perakendeci ¢esidi ile cinsiyet (SD=3, x* = 1.939) ve yas (SD=6, x* = 9.395)

degiskenleri arasinda istatistiksel anlamda bir iliskinin olmadig1 tespit edilmistir.

Bu sonuglar dogrultusunda genel bir degerlendirme yapilacak olursa, geleneksel olarak
bitki ve bitkisel iiriinlerin satildig1 aktarlarin egitim ve gelir diizeyi diisiik tiiketicilerce tercih
edildigi, buna karsm son 1-2 yildir faaliyet gosteren ve vitamin gibi beslenme desteklerini
satan Ozel ihtisas magazalarinin ise, egitim ve gelir diizeyi yiiksek tiiketicilerin ilgisini ¢ektigi

sOylenebilir.

Dogal beslenme destekleri bitki ve hayvan gibi dogada var olan canlilardan elde edilen
hammaddelerin kimyasal yada sentetik olmayan bir iiretim siireci ile bir araya getirilmesi
sonucunda olusturulan ve dagitilan iiriinlerdir. Dolayisiyla {iretim ve pazarlama maliyetlerinin
yiiksek olmasi isletmelere ek maliyet yiikleyebilmektedir. Isletmeler de s6z konusu yiiksek
maliyetleri {iriiniin satis fiyatina yansitmakta ve sagligina 6zen gosteren tiiketicilerin yiiksek
fiyata ragmen dogal {iriinleri satin alabileceklerini diistinmektedirler. Bu noktadan hareketle
calismada tiiketicilerin sagliklar1 i¢in dogal beslenme iiriinlerine ne Olciide yiiksek fiyat
verebilecekleri sorulmustur. Arastirma sonuglarina gore, ornekleme katilan ve dogal iiriin
kavramina asina olan tiiketicilerin % 61.7’si % 20-40 oraninda, % 15.6’s1da % 40-60 oraninda
fiyat artisina katlanabileceklerini belirtmislerdir. Dogal iiriinlere alternatiflerine nazaran hig

fazla para 6demem diyenlerin orani ise % 15.3 diir.

Arastirmada  cinsiyet, yas, egitim, gelir ve oturulan ilge degiskenleriyle dogal
tirlinlere alternatiflerine nazaran daha fazla para 6deme oranlar1 arasinda istatistiksel anlamda
bir iliski olup olmadigi test edilmistir. Yapilan ki-kare testi sonucuna gore (a=0.05 anlamlilik
diizeyinde) cinsiyet (SD=4, x* = 11.243), egitim (SD=8, x* = 26.143) ve gelir (SD=12, X =

45.185) degiskenleriyle dogal iiriinlere benzerlerine gore daha fazla para 6deme oranlari
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arasinda anlamli bir iliski oldugu, yas (SD=8, x*= 14,243) ve oturulan ilge (SD=4, xt= 4,812)
degiskenleriyle ise anlamli bir iliskinin bulunmadigi goriilmiistiir. Dolayisiyla arastirma

sonucunda He, Hgve Hy hipotezleri kabul gérmiistiir. H; ve Hjo hipotezleri ise reddedilmistir.

Tablo 9. Dogal Beslenme Desteklerini Satinalmak Igin Benzerlerine Nazaran
Daha Fazla Odeme Yapma Oranlarinin Cinsiyet Degiskenine

Gore Dagilimi

Hi¢ 6demem %20-40 | %40-60 | %60-80 | %80-100 | Toplam
Cinsiyet Kadin 50 267 73 19 17 426
11.7 62.7 17.1 4.5 4.0
39.1 51.7 56.2 65.5 51.5 51.0
78 249 57 10 16 410
19.0 60.7 13.9 2.4 39
Erkek 60.9 48.3 43.8 34.5 48.5 49.0
Toplam 128 516 130 29 33 836
15.3 61.7 15.6 35 39 100.0

(SD=4, x>=11.243)

Cinsiyet degiskeni itibariyle verilen yanitlar degerlendirildiginde, kadin tiiketicilerin
erkeklere nazaran daha fazla oranda iicret 6demeye hazir olduklari dikkati ¢ekmektedir.
Ornegin %20-40 oraninda fazla oderim diyenlerin %51.7’si kadin, %48.3’ii erkektir.
%40-60 oraninda fazla demeyi kabullenenlerin ise %56.2’sini kadinlar olusturmaktadir. Bu
oran erkeklerde % 43.8’e diismektedir. Carpict bir sonug ise, dogal beslenme {iriinlerine
alternatif {irtinlerden daha fazla hicbir 6deme yapmam diyenlerin yaklasik %61°ini erkeklerin

olusturmasidir (Tablo 9).

Egitim degiskeni acisindan tiiketicilerin yaklasimlar1 incelendiginde, {iniversite
mezunlarinin lise ve ilkogretim mezunlarina kiyasla daha fazla oranlarda 6deme

yapabilecekleri goriilmektedir (Tablo 10).

Gelir degiskeni bazinda sonuglar incelendiginde ise, dogal iiriinlere higbir sekilde daha
fazla para 6demem diyenlerin ig¢inde ilkdgretim mezunlarinin orant % 39.1°dir Bu oran
701milyon-1 milyar TL. gelire sahip tiiketicilerde %10.9’a kadar diismektedir. Ayrica
yiiksek gelir grubuna dahil tiiketicilerde, yiiksek oranda 6deme yapabilme istegi artis
gostermektedir. Ornegin 1 milyardan fazla geliri olanlarin %41.4°ti %20-40 oraninda,

%?27.3’1 %40-60 oraninda fazla para 6demeye hazir goriinmektedir (Tablo 11).
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Tablo 10. Dogal Beslenme Desteklerini Satinalmak igin Benzerlerine Nazaran Daha

Fazla Odeme Yapma Oranlarinin Egitim Degiskenine Gore Dagilimi

Egitim Durumu Hi¢ 6demem %20-40 | %40-60 | %60-80 | %80-100 Toplam
TIkogretim 28 89 5 2 4 128

21.9 69.5 39 1.6 3.1

21.9 17.2 3.8 6.9 12.1 153
Lise 40 153 34 8 9 244

16.4 62.7 139 33 3.7

313 29.7 26.2 27.6 273 29.2
Universite 60 274 91 19 20 464

12.9 59.1 19.6 4.1 4.3

46.9 53.1 70.0 65.5 60.6 55.5
Toplam 128 516 130 29 33 836

153 61.7 15.6 3.5 3.9 100.0

(SD=8, x> = 26.143)

Genel olarak bir degerlendirme yapilacak olursa, tiiketicilerin egitim ve gelir diizeyi
arttikca dogal beslenme desteklerine benzerlerine nazaran daha fazla 6deme yapma oranlari

da artig gostermektedir.

Tablo 11. Gelir Degiskenine Gore Dogal Beslenme Desteklerini Satinalmak Igin

Benzerlerine Nazaran Daha Fazla Odeme Yapma Oranlarmin Dagilimi

Ailenin Toplam Aylik Geliri | Hi %20-40 | %40-60 | %60-80 | %80-100 Toplam
odemem
123-400 milyon 50 220 40 8 9 327
153 67.3 12.2 24 2.8
39.1 42.6 30.8 27.6 27.3 39.1
401-700 milyon |47 176 30 6 11 270
17.4 65.2 11.1 2.2 4.1
36.7 34.1 23.1 20.7 333 323
701-1 milyar 14 79 33 7 7 140
10.0 56.4 23.6 5.0 5.0
10.9 15.3 254 24.1 21.2 16.7
1 milyardan fazla 17 41 27 8 6 99
17.2 414 27.3 8.1 6.1
13.3 7.9 20.8 27.6 18.2 11.8
Toplam 128 516 130 29 33 836
153 61.7 15.6 3.5 39 100.0

(SD=12, x>= 45.185)
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SONUC

Tip biliminin gelismesine bagl olarak insanlarin yasam siireleri de artmistir. Ancak

onemli olan insanlarin hastaliklara yakalanmadan saglikli ve enerjik kalmanin yollarini

aramalaridir. Giin gectikge iiretim ve tiiketim rakamlarinin hizla arttigi dogal iirlinler s6z

konusu amaca hizmet etmek {izere iiretilmislerdir. Dogal beslenme desteklerine i¢ pazardaki

titkketici egilimlerinin belirlenmesi bu konuda faaliyet gosteren isletmelerin pazarlama

stratejileri gelistirmeleri igin gerekli goriilmektedir. Bu baglamda, tiiketicilerin dogal

beslenme desteklerine karsi yaklasimlarini konu alan bu calismada asagidaki sonuglara

ulasilmistir.

Arastirmaya katilan tiiketicilerin biiyiikk bir bolumii dogal beslenme destegi
kavramimi duymustur (%77.8). Ozellikle geng tiiketiciler dogal iiriin kavramina
daha fazla asinadirlar. Ayrica egitim ve gelir diizeyi arttikca dogal iiriin kavramini
duyma orani da artmaktadir.

Calismanin ¢arpici bir sonucu olarak, dogal beslenme desteklerinin tanitiminda en
etkili kanali es, dost, akraba ¢evresi gibi referans gruplarinin olusturdugu
gozlenmistir. Ay sekilde tiiketicileri dogal {iriin satin almaya giidiilendiren en
etkili faktorler aile ve arkadas ¢evresidir (% 48.7).

Dogal beslenme destegi kavramini duydugunu belirten tiiketicilerin % 82.5’i s6z
konusu iiriinleri kullanmaktadir. Ozellikle genglerin ve egitim diizeyi yiiksek
tikketicilerin dogal {riinleri satmalma egilimleri icinde olduklar1 dikkati
cekmektedir.

Dogal beslenme destekleri icerisinde en cok ilgi goren ¢esit, vitaminler ve
minerallerdir. Ardindan bitki ve bitkisel tiriinler. gelmektedir.

Tiiketicilerce dogal beslenme desteklerinin kullanilmasinin en 6nemli nedeni
“doktora danismadan rahatlikla almabilmesi ve yan etkisinin olmayacagi”
diisiincesidir. Ikinci siradaki etken ise, dogal iiriinlerin alternatif tip olarak kabul
edilip hastaliklardan koruyacagi goriisiidiir. Buna karsin tiiketicilerin dogal
trtinleri bildikleri halde dogal tirtin kullanmama nedenlerinin basinda, iiriin
hakkinda yeterli diizeyde bilgi sahibi olmamalar1 gelmektedir. Bunu, iiretici ve
dagiticilara giivenmeme sorunu izlemektedir.

Dogal tirtinlerin satinalindigi noktalar incelendiginde, egitim ve gelir diizeyi diisiik
tiikketicilerin aktarlardan alisveris yaptiklari, bunun aksine egitim ve gelir arttik¢a

biiyiik aligveris merkezlerindeki ihtisas magazalarinin tercih edildigi belirlenmistir.
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- Arastirma sonucunda, kadin tiiketicilerin erkek tiiketicilere nazaran dogal beslenme
tirtinleri icin benzerlerine gore daha yiiksek oranda fiyat 6demeye hazir olduklar
saptanmistir. Ayrica egitim ve gelir diizeyi arttik¢a, dogal tiriinlere benzerlerine

nazaran daha fazla 6deme yapma oranlar1 da artis gostermektedir.

Bu sonuglar dogrultusunda dogal beslenme destekleri i¢in i¢ pazar olusturulup

gelistirilmesi amaciyla asagidaki onerileri gelistirebiliriz.

- Vitamin ve minerallerin tanitiminda i¢inde bulunulan ¢evredeki referans gruplarinin
(es, dost, akraba, arkadas) etkisi cok yiiksektir. Dolayisiyla iliski pazarlamasi
yoluyla hedef pazara ulasilmasi etkili bir yol olarak goriilmektedir. Ayrica
perakendecilerin yani sira dogrudan satis yontemiyle hedef kitleye ulasma da
alternatif yol olarak onerilebilir.

- Dogal beslenme destekleri kavramini, egitim ve gelir diizeyi diisiik tiiketiciler daha
az duymuslardir. Egitim ve gelir diizeyi orta ve diisiik olan 36 yas iizerindeki
tiikketicilerin potansiyel pazar olarak goriilmesi durumunda bilgilendirmenin onlara
yonelik olarak yapilmasi onerilebilir. Tiiketicilerin bilgilendirilme ve
bilinglendirilme programlarmin {iniversite sektor isbirligi ¢ercevesinde yliriitiilmesi
de etkili bir yol olarak goriilmektedir.

- Dogal beslenme destekleri tiiketicilerce siirekli olarak kullanilmamaktadir.
Dogalligi ve saghiga faydasi bilimsel arastirmalarla kanitlanmis beslenme
desteklerinin, gerekliligi hedef Kkitleye etkili yollarla aktarilmali, hatta {iriin
etiketlerinde detayli bilgi verilmelidir.

- Arastirmada, dogal beslenme destekleri konusunda tiiketicilerin
bilgilendirilmesinde satis elemanlarinin etkisiz kaldigi sonucuna varilmistir.
Isletmelerin satis elemanlarini egiterek nitelikli ve ikna edici duruma getirmeleri
Onerilebilir. Hatta satis birimlerinde insan saghigi ile ilgili konularda en fist
diizeyde cevap verebilecek ilgili meslek uzmanlar1 gérevlendirilmelidir.

- Onemli bir konu da, tiiketicilerin dogal iiriinlerle ilgili tutumlarinin periyodik
pazarlama arastirmalariyla gilincel tutulmasinin saglanmasidir. Bu yolla
tikketicilerin  beklentileri ve algilar1 Olgiilerek tatminsizligin  giderilmesi

saglanmalidir.
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YONETSEL KONTROL TURLERIi VE BOYUTLARININ SATIS
GUCUNUN PERFORMANS VE YONETICILERINDEN DUYDUKLARI
MEMNUNIYET DUZEYi UZERINDEKIi ETKILERINI ORTAYA
KOYMAYA YONELIK BiR ARASTIRMA

Sezer KORKMAZ*
Erdem TURKCAN*
OZET

Bu caligmanin amaci satig yonetiminde kullanilan farkli kontrol tiirlerinin ve
boyutlarinin, satis elemanlarinin performans ve yoneticilerinden duyduklari

memnuniyet diizeyi lizerindeki etkilerini aragtirmaktir.

Yonetsel kontroliin 6nemi hem yoneticiler hem de arastirmacilar tarafindan
kabul edilmesine ragmen, bu konu hakkinda pazarlama literatiiriinde yapilmis
bulunan ¢ok az sayida arastirmanin oldugu goriilmektedir. Bu bosluktan yola
¢ikilarak, bu calismada, ¢ikti ve davranis kontrolleri olarak isimlendirilen iki
farkli yonetsel kontrol tiirii ve bunlarin boyutlar1 satis elemanlari ele alinarak
ortaya konmaya c¢alisilmistir. Davranis kontrolli, ortaya ¢ikan etkilerin
incelenmesi agisindan, tek basina yorumlandiginda kisitlayici olabilmektedir. Bu
ylizden davranis kontrolii bu ¢alismada aktivite kontrolii ve yetenek kontrolii
olarak iki gruba ayrilmigtir. Her bir kontrol tiirli ise t¢ boyuta sahip

bulunmaktadir. Bunlar bilgi, 6diil ve ceza boyutu olarak tanimlanmaktadir.

*G.U., Ticaret Turizm Egitimi Fakiiltesi Ogretim Uyesi (Dog. Dr.)
* Bolu Sosyal Sigortalar Hastanesi’nde Eczaci



Belirtilen kontrol tiirleri ve boyutlarinin satis elemanlar1 iizerindeki etkilerini
ortaya koymak amaciyla; ila¢ sektoriinde calisan ve i¢ Anadolu Bolgesi
orgiitiinde yer alan {i¢ firmanin tibbi miimessillerine anket uygulanmis ve
yetmis alt1 degerlendirilebilir soru kagidi elde edilmistir. Verilerin analizi igin
Spearman Korelasyon Katsayisi (Spearman Rho) yontemi kullaniimistir.
Calismada, satis elemanlarina yonelik uygulanan bilgi, 6diil ve cezalarin farkli
etkileri oldugu tespit edilmistir. Ayrica, satig yoneticisinin arzulanan sonuglara

uygun olan kontrol tiiriinii segmesinin gerekli oldugu sonucuna varilmistir.

Anahtar Kelimeler: Yonetsel Kontrol, Satis Giicili, Performans, Yo6neticiden

Duyulan Memnuniyet



A RESEARCH WHICH AIMS THE ADMINISTRATIVE CONTROL
TOOLS AND DIMENSIONS TO CLARIFY THE EFFECTS OVER THE
SATISFACTION LEVEL OF SALESPERSONS’ PERFORMANCE AND

EXECUTIVES

ABSTRACT
The aim of this study is to investigate the effects of the various control tools and
dimensions that are used on the sales management over the satisfaction level of

the salespersons’ performance and executives.

Despite the fact that the importance of the administrative control process is
approved by both managers and researchers there seems to be quite few studies
made within the framework of marketing discipline. Aiming to fill this gap, the
two different managerial control tools which we name as output and behavior
controls and their dimensions were tried to be clarified with the consideration of
salespersons. The behavior control could be limiting in the examination of the
outputs emerged when considered by itself and accordingly behavior control has
been worked on two different groups on this study as activity control and talent
control. Each control tool has three dimensions as knowledge, award and

punishment.

In order to clarify the effects of specified control tools and dimensions over the
salespersons a questionnaire whom the medical representatives of the three firms
that are located in the Central Anatolia Region and active on the medical sector
responded was carried out and 76 valid replies were obtained. Spearman Rho
method was used in the analysis of the obtained data. Eventually it was seen that
the implementation of knowledge, award and punishment tools over the
salespersons had different effects. That the sales manager needs to choose the

control tool which would bring about the desired outcome has also been verified.

Key Words: Managerial Control, Salesperson, Performance, the Satisfaction

Level Against the Manager



1. GIRIS

Kontrol siirecinin ve stratejilerinin kavramsal tanimlar1 incelendiginde, 6zellikle
yonetsel kontrol siirecinin daha ¢ok orta ve iist yonetim kademeleri tarafindan
yerine getirilen ve orgiitiin genelini veya belli basli béliimlerini kapsayan bir
siire¢ olarak tanimlandigi goriilmektedir. Buna karsin, genel olarak kontrol
stireci tanimlarina bakildiginda, bu siirecin ayn1 zamanda orgiitlin alt yonetimsel
kademeleri ve Ozellikle islevsel birimlerinde ayrica ©nem tasidigi
belirtilmektedir. Bu yiizden kontrol siirecini orgiit i¢cinde, yonetsel kademelere
gore kesin sinirlarla ayirip, yalnizca bu gérevin orta ve {ist yonetimsel kademeye

ait oldugunu sdylemek yanlis bir yargi olacaktir (Daft 1998: 355).

Bu yiizden yonetsel kontrolii, 6zellikle orgiitiin biitiin yonetimsel seviyelerini
kapsayacak sekilde, isgoren performansinin belirlenmesi ve degerlendirilmesine
odaklanmig bir siire¢ olarak tanimlamak gerekmektedir (Daft 1998: 355). Bir
kontrol sisteminin amaci, arzu edilen orgiitsel hedeflere ulasmay1 saglamak
olduguna gore, yonetsel kontroliin amacinin da, isgbéreni Orgilit amaglarini
gergeklestirecek sekilde yonlendirmek motive etmek ve bu dogrultuda

performansini degerlendirmek oldugu sdylenebilir.

Yonetsel kontroliin 6nemi hem yoneticiler hem de arastirmacilar tarafindan
kabul edilmesine ragmen bu konu hakkinda pazarlama literatiiriinde yapilmis
bulunan ¢ok az sayida arastirma vardir.  Pazarlama kontroliinii iceren
arastirmalarda, pazarlama personelinin kontroliinden daha c¢ok, pazarlama
calismalarinin kontroliine odaklanilmistir. Pazarlama personeli kontroliiniin, bu
kadar az ilgi ¢ekmesi onemli bir sorundur. Ciinkii bireylerin davranislarinin
kontrolii pazarlama islevlerinin kontroliinde temel olusturmaktadir (Jaworski ve

Maclnnis 1989:27).



Yonetsel kontrol stratejilerinin etkin bir sekilde ortaya konulmasi, yonetsel
kontrol tiirlerinin ve bunlarin boyutlarinin belirlenmesine baglidir. Bu konudaki
literatiire bakildiginda; yonetsel kontroliin ii¢ tiirtiniin oldugu goriilmektedir.

Bunlar ¢ikti, davranis ve girdi kontrolleridir (Snell 1992: 292).

Bu calismada, yukarida belirtilen yonetsel kontroliin ¢ikti ile davranis boyutlar
ele alinacak ve bunlarin satis elemanlar1 {izerindeki etkileri incelenmeye
calisilacaktir. Calismada girdi kontroliine bu siirecin, daha ¢ok isgdren se¢imi ve
egitiminin diizenlenmesine yonelik olmasi, kor amagsiz hizmet isletmelerinde
kontrol tiiri olarak kullanilmasinin daha ¢ok tercih edilmesi ve bu nedenlerden

dolayi ayr1 bir arastirma konusu olmasi nedeniyle deginilmeyecektir.

2. YONETSEL KONTROL TURLERIi VE BOYUTLARI

Daha oncede belirtildigi tizere bu c¢alismada ¢iktt ve davranmis kontrolleri
incelenecektir. Ciktt ve davranis kontrollerinin benzer amaglara (6rn. satis
elemanlarinin 6rgiite yararl olmalari) sahip olmasina ragmen ¢ok farkli yonetim
felsefelerini yansittiklart goriilmektedir. Cikti kontrolii, temel olarak daha kati
bir anlayisa sahiptir. Satis elemanlarinin, kendi y6n ve c¢aba diizeylerini
belirleyebilecekleri ve sonugta elde edilecek satis miktarinin firma amaglarini
gergeklestirecegi felsefesine dayanir. Bu yiizden bu kontrol tiirii, direkt
komisyon gibi bir ticretlendirme plani ile birlikte uygulanir. Cevresel risk,
firmanin tizerinden satis elemanina kaymistir. Ciinkii satis gergeklesene kadar
herhangi bir finansal baghlik gergeklesmez. Sonug olarak ¢ikti kontroli, aktif
yonetimsel katilimin yerine elde edilen ¢iktilara baglanmis finansal
giidiileyicilerin agirlik kazandig1 bir yonetim sistemidir (Challagalla ve Shervani

1996:89).

Tersi olarak, davranis kontrold, firmanin amaglarinin gerceklestirilmesi i¢in
gerekli olan dogru girdilerin satis elemanlar1 tarafindan saglandigini

yoneticilerin kabul ettigi bir yaklasimdir (Oliver ve Anderson 1994:53).



Dolayisiyla davranis kontrolii agirlikli olarak kisisel gozlemlere dayanir. Bu
stirecte satis elemaninin davraniglarinin  dogru siray1 takip edip etmedigi
gozlemlenir. Davranis kontrolii, genellikle ¢ikt1 kontroliine gére daha ¢ok zaman
alir  ¢linkii  yOneticiler c¢aligan1  isi  gergeklestiritken  gozlemlemek
durumundadirlar (Daft 1998: 355). Davranis kontrolii, kisa donemde elde edilen
sonuglart, uzun dénemde satis iliskileri ve ¢iktilarla dengeleyen bir siire¢ oldugu
icin uzun donemli bir perspektife ihtiya¢ duyar. Direkt maas, bu siirecin siklikla
benimsedigi {icretlendirme planidir. Ciinkii bu, satis elemanlarin1 yonetsel
otoritenin mantikli oldugunu kabul etmeleri yoniinde cesaretlendirir ve yonetsel
emirlere itaat etmelerini saglar (Challagalla ve Shervani 1996:93). Sonug olarak
davranis kontrolii, ¢iktilarla ilgili sorumlulugu satis elemanlarindan yoneticilere
kaydiran, yoneticileri, satis elemanlarinin gorevlerini yerine getirmelerinde

rehberlik etmeleri icin giiclendiren bir felsefedir.

Kontrol sistemlerinin dzellikle satis elemanlari igin sayisiz sonuglar1 vardir ve

bu konuda kabul gérmiis varsayimlar tablo 1’de gosterilmistir.



Tablo 1: Davranis ve Cikt1 Kontrolii Karsilastiriimasi

Yonetim Felsefesi

Boyut Cikti <— Davranis

Kontrol sistemi dgeleri Ozellikler

Yonetim tipi Daha serbest Dabha siki

Degerlendirme tipi Daha objektif Daha subjektif

Ucretlendirme plani Ozendirici Sabit
Sonuclar

Bilgiler/Yetenekler

Uriin/sirket bilgisi Daha az Daha gok

Satis uzmanligi/ustaligi Daha az Daha ¢ok

Etkiler/davranislar

Orgiitsel baghlik Daha az Daha ¢ok

Otoriteyi kabullenme Daha az Daha ¢ok

Takim ¢aligmasini kabullenme Daha az Daha cok

Performans degerlendirmelerini

kabullenme Daha az Daha cok

Risk tercihi Arayan Kagman

Motivasyon

Motivasyon tiirii ve yonii Kendine oncelik Firmaya oncelik

Davranissal strateji

Planlama Daha az Daha cok

Goriisme aktivitesi Daha ¢ok Daha az

Satis/satis dis1 zaman orani Daha yiiksek Daha diisiik

Satis teknigi Kapali Acgik

Performans

Ciktilar Daha yiiksek Daha diisiik

Girdiler Dabha diisiik Daha yiiksek

Diger tahminler

Is memnuniyeti Daha az Daha cok

Katilimli karar alma Daha az Daha cok

Orgiit Kiiltiirii

Yenilikgi Daha az Daha ¢ok

Destekleyici Daha az Daha ¢ok

Biirokratik Daha az Daha cok

Kaynak: Oliver ve Anderson 1994: 54.



Tablodan da goriilecegi lizere, varsayimlar davranigsal tabanli sistemlerin
gelistirici oldugu, rehberlik ve geri bildirim sagladig1 tartismasina
dayandirilmigtir. Satis elemanlari, basari igin Orgiitiin kurallarim dikkatlice
izlemek durumundadirlar. Bu durumda satis elemanlarinin basarmak zorunda
olduklart g¢iktilarla (performans- Ornegin yiiksek satis saglamak) direkt
iliskilerinin olmadig1 goriilmektedir. Ciktilar cinsinden kotii bir satig donemi,
maas 6demeleri devam ederken degerlendirilebilir. Bu yiizden boyle bir ortamda
satis elemanlar1 risk almadan calisabilirler. Uygun satis teknikleri i¢in oldugu
kadar isletme iriinleri ve prosediirlerinin 6grenilmesi i¢inde zaman gereklidir.
Bunlarin sonucu bu sistemdeki prototip satis elemani kendini adamis, tatmin

olmus bir takim tiyesidir.

Cikt1 kontroliine uygun bir satis elemani ise, bunun tam tersi 6zelliktedir ve
kendini sadece kendi basarisina adamistir. isletmenin rolii, satis icin bir iiriin
dizisi ve karsiliginda komisyon saglamaktir. Risklere dayanikli satis elemanlari
bu organizasyon yapisi i¢in uygundur. Sonug olarak satis teknikleri kisa vadeli
hedefleri gerceklestirmek igin diizenlenir. Uzun donemli satis stratejileri
istenmeyen sonuglar dogurur. Ciinkii isletmeye karsi olan diisiik baglilik
nedeniyle bu stratejiler basariya ulasmadan isten ayrilmalar yasanabilir. Bu
sistemdeki prototip satis elemani daha az tatmin olmus, bireysel diisiinen ve

isletmeye baglilig1 yiiksek olmayan bireylerdir.

Bu konuda yapilan ¢esitli arastirmalara bakildiginda davranis kontroliiniin bir
biitiin olarak ele alindig1 goriilmektedir. Ancak yoneticilerin etkilemeye ¢alistig1
bireysel davraniglar cesitlidir. Bu davraniglar satis elemanlarinin giinliik
davraniglarindan, kisisel yeteneklerin iyilestirilmesi gibi daha kompleks
davranislara kadar ¢esitlenebilir. Bazi arastirmacilar ise davranis kontroliinii bir

biitiin olarak ele almanin oldukea kisitlayici oldugunu savunmuglardir (Merchant



1998: 407). Dahasi, davranis kontrolii bir biitiin olarak ele alindiginda celiskili
bulgular ortaya ¢ikmaktadir. Ornegin, davranis kontrolii performansla negatif
iliskilidir (Oliver ve Anderson 1994: 54) ve performansla iliskili degildir
(Jaworski, Stathakopoulos ve Krishnan 1993:59) seklinde bulgular elde
edilmistir. Sonu¢ olarak, bu bulgular davranis kontroliiniin daha iyi

kavramsallastirilmasi geregini ortaya koymustur.

Bu diisiinceden hareketle, davranis kontroliiniin, aktivite kontrolii ve yetenek
kontrolii seklinde iki alt tiirti tanimlanmistir. Aktivite kontrold, birey tarafindan
gergeklestirmesi beklenen aktivitelerin belirlenmesi, bu dogrultuda gdsterilen
performansin izlenmesi ve belirlenmis aktiviteler dogrultusunda gdsterilen
performansa 6diil ve ceza uygulanmasi anlamina gelmektedir ( Challagalla ve

Shervani 1996:92).

Diger taraftan, yetenek kontrolii, bireysel yetenek ve becerilerin gelistirilmesi
tizerinde durur. Bu kontrol tiiriinde, bireylere basarili olmalarina imkan taniyan
yetenek ve becerilere sahip olma yoniinde firsatlar sunularak performanslari
iyilestirilmeye c¢alisilir. Aslinda bu alt kontrol tiirli bir yerde yukaridaki
paragrafta belirttigimiz girdi kontrolii ile de iliskilidir. Yetenek kontrolii,
mutlaka sahip olunmasi gereken yetenek ve becerilerin diizeyine uygun amaglar
belirleme, bireylerin yetenek ve becerilerini izleme ve bireyleri yetenek ve
becerilerine gore odiillendirme ve cezalandirmayr kapsar (Challagalla ve

Shervani 1996: 92).

Kontrol siirecine baktigimizda hem bilginin hem de 6diil ve cezalarin neminin
vurgulandig1 goriilmektedir. Oliver ve Anderson (1994: 78), bir kontrol
sistemini; amaglarin belirlenmesi, amaglar dogrultusunda ilerlemenin izlenmesi

ve belirlenmesi, geri bildirimin saglanmasi ve kisilerin performanslarina gore
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odiillendirilmesi veya cezalandirilmasi seklinde tanimlamaktadirlar. Diger bir
ifade ile kontrol, hem bilginin saglanmasimi (amag¢ belirleme, izleme ve geri
bildirim) hem de 6diil ve cezalarin uygulanmasini igerir ki bunlarda kontroliin

boyutlarint olusturur.

Kontrol kavraminin tanimlarinda, bilginin, cezalarin ve 6diillerin 6nemi tizerinde
fazlasiyla durulmus olmasina ragmen, cezalarin ve odiillerin bireyler lizerindeki
etkilerine ¢ok az deginildigi goriilmektedir. Halbuki bireylere sadece amag
hakkinda bilgi vererek, bireylerin bir goreve odaklanmalarint saglamaya
calismak her zaman gegerli sonucu vermeyebilir. Ornegin; bir yonetici, satis
elemani i¢in bir satis hedefi belirler, fakat 6diil ve cezalar1 bu satis hedefi ile
iliskilendirmeyi basaramazsa, satis hedefinin bireyi ne 6l¢iide motive edecegi
belirsizdir. Dahasi 6diil ve cezalarin benzer veya farkli etkileri olup olmadigi da
belirsizdir. Clinkii 6diillerin etkisinin genellikle olumlu oldugu kabul edilmesine
ragmen, cezalarin etkileri yogun tartismaya konu olmaktadir (Bellizi ve Hite

1989: 37; House ve Dessler 1974:30)

3. YONETSEL KONTROL TURLERi iLE ILGIiLi ARASTIRMA
MODELI, HIPOTEZLER, METODOLOJi VE BULGULAR

3.1. ARASTIRMA MODELI VE HIPOTEZLER

Bu c¢alismada davranig kontrolti; daha agiklayici olmasi nedeniyle aktivite ve
yetenek kontrolii seklinde iki alt gruba ayrilarak incelenmistir. Cikti kontrolii ile
birlikte her bir kontrol tiirliniin bilgi, 6diil ve ceza boyutlar1 da ele alinarak,

aragtirma modeli agagida sekil 1°de gosterildigi sekilde kurulmustur.
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Cikt1 Kontrolii
. Cikt1 Bilgisi

. Cikt1 Odiilleri
. Cikt1 Cezalari

v

Aktivite Kontrolii N Eﬁnetliciden
. Aktivite Bilgisi M“yll an .
. Aktivite Odiilleri > emnuniye

. Aktive Cezalar1
Performans
Yetenek Kontrolii
. Yetenek Bilgisi

. Yetenek Odiilleri
. Yetenek Cezalari

v

Sekil 1: Cikti, Aktivite ve Yetenek Kontrollerinin Direkt Etkileri
Kaynak: (Challagalla ve Shervani, 1996:91)

Kontrol teorisi satis hedeflerinin standart sagladigini ve geri bildirimin kisinin
davranisint hedefe yonlendirme amacina hizmet ettigini savunmaktadir (Carver
ve Scheier 1982: 37). Dahasi, amag teorisi; geri bildirim ile birlestirilmis spesifik
hedeflerin, verilen gorevlerin basarilmasini sagladigii, isle ilgili gereksiz
davranislart 6nledigini ve birey performansini arttirdigini savunmaktadir (Locke
ve Latham, 1990: 50). Bu yiizden ¢ikt1 bilgisinin daha yiiksek performans
saglamasi beklenmektedir. Cikt1 bilgisi kapsaminda yo6neticinin isletmenin satis
hedeflerini satis elemanlarina bildirmesi ve bu hedefler dogrultusunda satis
elemanlarinin  ¢abalarinin izlenerek, bekleneni karsilaylp karsilamadigi

konusunda geri bildirim verilmesi gerekmektedir.

Aktivite bilgisinin de performansi etkilemesi beklenmektedir. Aktivite
amaglarinin en énemli 6zelligi daha fazla izlemeye izin vermesidir. Daha fazla
izleme, satis elamanlarinin harcadiklari ¢abanin yoneticiler tarafindan fark
edilmesini saglayacaktir. Dolayisiyla harcanan ¢aba ile ilgili bilginin varlig

yoneticilere satis elemanlarinin performansini degerlendirmede bir girdi
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olusturacaktir. Bu yiizden, aktivite bilgisi, satis elemanlarin1 daha fazla ¢aba
harcama konusunda tesvik edecek ve sonug olarak da daha yiiksek performansin
ortaya c¢ikmasina yardimci olacaktir. Dolayisiyla aktivite bilgisi kapsaminda
yoneticiler, satis elemanlarinin satis faaliyetlerini takip ederek, satisin ne 6l¢tide
gergeklestirildigi, eger gerekiyorsa satis faaliyetlerinde degisiklik yapilmasi
konularinda kendilerine bilgi verecektir. Ayrica yoneticinin satig faaliyetlerini

stirekli olarak degerlendirmesi gerekmektedir.

Yetenek bilgisi ile ilgili olarak, bilgiye dayali degerlendirme teorisi, danismanlik
yapma ve egitim yoluyla isteki ustaligin arttirtlmasinin daha yiiksek goreve
doniik ilgiye yol agan motivasyon artisi sagladigini savunur (Deci ve Ryan 1985;
Tyagi 1985). Ek olarak yetenekle ilgili geri bildirimin saglanmasi, satis
elemanlarinin satig prosediirlerine iliskin bilgilerini arttirmalarina ve farkli
yeteneklere uygun satis tarzinin belirlenmesine yardimci olur (Weitz, Sujan ve
Sujan 1986; 92). Sonug olarak yetenek bilgisinin satis elemaninin performansi
ile pozitif iliskili oldugu beklenmektedir. Yetenek bilgisi kapsaminda, satis
yeteneklerinin degerlendirilmesini igeren standartlarin yoneticiler tarafindan
gelistirilmesi  ve  yoneticilerin, satis elemanlarin1  periyodik olarak
degerlendirmeye tabi tutarak, satis yeteneklerini nasil iyilestirebilecekleri
konusunda rehberlik yapmalar1 gerekmektedir. Bu dogrultuda, H; hipotezimiz

asagidaki gibi kurulmustur.

H;: Daha fazla ¢ikt1 bilgisi, aktivite bilgisi ve yetenek bilgisi, daha yiiksek satis

elemani performansi saglar.

Odiil ve ceza uygulamalarmin da satis elemanmin performansini etkilemesi
beklenmektedir. Odiiller cok onemlidir . Boylelikle birey olumlu sonug doguran

hareketleri bilir, bu hareketleri tekrarlar ve olumsuz sonucglar doguran
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hareketlerden kaginir. Ayrica yol-amag teorisi amaglara baglihigin, ddiillerden
etkilenilmesi sonucu ortaya ¢iktigini savunmaktadir. Amaglara baglilik ise
bireylerde performans artigina neden olan 6nemli bir faktordiir (Locke ve
Latham 1990; 53). Dolayisiyla satis elemanlarinin, satis hacmi hedeflerini
astiginda prim almasi, satis faaliyetlerinin yoneticiler tarafindan takdir edilmesi
ve satis yeteneklerini iyilestirmesine bagli olarak ylikselme veya terfi firsatini
elde etmesi ¢ikti, aktivite ve yetenek &diillerine ornek olarak gosterilebilir.
Cikt1, aktivite ve yetenek odiillerinin performansi olumlu yonde etkileyecegi

varsayimindan yola ¢ikarak H, hipotezi asagidaki sekilde olusturulmustur.

H;: Daha fazla ¢ikt1, aktivite ve yetenek ddiilleri, daha yiiksek satis performansi

saglar.

Cezalar ise sadece ceza verilen bireye degil gruptaki biitlin elemanlara, disiik
performansa karsit diisik tolerans gosterildigini isaret etmektedir. Ceza
uygulamasinin olmamasi1 durumunda birey disiik performansa miisamaha
gosterildigini gormekte ve basarili elemanlarda esitsizlik duygular1 ortaya
ctkmaktadir. Bu ylizden satis hedeflerine ulasilamamasi, satis faaliyetlerinde
yetersiz kalinmasi ya da satis yeteneklerinin gelistirilmemesi durumunda
yoneticilerden sozlii veya yazili uyarilarin alinmasi ya da satis elemanlarinin
izlemeye alinmasi dogal karsilanmalidir. Bu diisiinceden yola c¢ikilarak, ¢ikti,
aktivite ve yetenek cezalarina bagvurmanin daha yiiksek performans saglamasi
acisindan destekleyici etkisi oldugu varsayilmaktadir. Buna bagli olarak Hj

hipotezi asagidaki gibi olusturulmustur.

H;: Daha fazla ¢ikti, aktivite ve yetenek cezalari, daha yiiksek satis elemani

performansi saglar.
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Yoneticiler, ¢iktt hedeflerini olusturduklarinda ve satis elemanlarina geri

bildirim sagladiklarinda performans konusunda da beklentilere sahip olabilirler.

Agik hedefler ve geri bildirim, satis elemanlarina ¢ikti hedefleri yolunda
ilerleyislerini anlamalar1 konusunda yardimeci olacaktir. Bu durumda ¢ikti
bilgisinin, satis elemanlarina yol gostererek, ¢ikti hedeflerini gerceklestirmek
icin uygun gorev stratejileri gelistirmek agisindan satig elemanlarini motive ettigi
ve boylelikle yoneticiden duyulan memnuniyeti arttiracagi varsayilmaktadir.
Ayni sekilde yetenek bilgisinin de yoneticiden duyulan memnuniyeti olumlu
yonde etkilemesi beklenmektedir. Ampirik arastirmalar, satis elemanlarinin satig
yeteneklerini gelistirmek ya da iyilestirmek icin ¢aba gosteren yoneticilerden
daha fazla hoslandiklarimi gostermektedir (Fry ve digerleri 1986: 68). Ayrica,
satis yetenekleri ile ilgili satig elemanlarina geri bildirimin saglanmasi, satis
prosediirleri hakkinda satis elemani bilgisinin artmasina yardimci olmaktadir.
Buna bagli olarak satis elemanlarinin daha etkili satig yaklasimlar: sergiledikleri
gozlenmektedir (Fry ve digerleri 1986: 69). Dolayisiyla satis elemanlari, biitiin
bu olumlu sonuglarn, yoneticilerinin yeteneklerini gelistirme konusundaki
¢abalar1 sonucu ortaya ¢iktigini diisiindiikleri ve bunun iginde yo6neticilerinden
daha fazla memnuniyet duyacaklar1 varsayilmaktadir. Bu varsayimlarimizdan

yola ¢ikilarak Hy hipotezi asagidaki sekilde gelistirilmistir.

Hy: Daha fazla ¢ikti ve yetenek bilgisi, yoneticiden duyulan memnuniyeti

artiracaktir.

Aktivite bilgisi ile yoneticiden duyulan memnuniyet arasindaki iliskiye
bakildiginda ise bunun bazen belirsiz oldugu goriilmektedir. Yapilan
aragtirmalar aktivite bilgisinin satig elemaniyla yonetici arasindaki iletisimi

arttirmakla birlikte, ozellikle rutin aktivitelerin yoneticiler tarafindan sik
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kontroliiniin satis elemanlari arasinda rahatsizliga yol actigin1 gostermektedir
(House ve Dessler 1974). Ornegin satis elemaninin gerceklestirecegi satis
faaliyeti konusunda yoneticinin kendisine stirekli ayni bilgileri vermesi satis
elemanlarini belli bir siire sonra rahatsiz edecektir. Dolayisiyla daha fazla
aktivite bilgisinin yoneticiden daha az memnuniyet duyulmasina neden olacagi

varsayllmaktadir. Bu dogrultuda Hs hipotezi asagidaki sekilde gelistirilmistir.

Hs: Daha fazla aktivite bilgisi, yoneticiden daha diisiik memnuniyet

duyulmasina yol agacaktir.

Yol- amag teorisi, isletme calisanlarinin 6diil veren yoneticilerden daha fazla
memnun olduklarini savunmaktadir (House ve Dessler 1974: 30). Satis
elemanlar1 igin ozellikle satis hedeflerinin gergeklestirilmesi durumunda prim
alma ve terfi etme gibi ¢ikt1 ddiillerini ele alacak olursak, bu odiiller sayesinde,
satis elemanlarinin finansal ve finansal olmayan getiriler hususunda bir fikre
sahip olduklart goriilmektedir. Bu durum satis elamanlarina hedefi
gergeklestirme ile bunun saglayacagi fayda arasinda bir bag olusturma imkanini
verecektir. Bu ylizden ¢ikt1 ddiillerinin yoneticiden duyulan memnuniyeti olumlu
etkileyecegi varsayilmaktadir. Ayni sekilde yetenek odiillerinin de yoneticiden
duyulan memnuniyeti arttirmasi beklenmektedir. Ciinkii yetenek 6diillerinin,
yetenek ve becerileri iyilestirmeyi tesvik ettigi, bu ylizden bu &diillerin satig
elemanlar1 tarafindan olumlu bulundugu ve yoneticiden duyulan memnuniyeti
arttirdig1 varsayilmaktadir. Bu dogrultuda Hg hipotezi asagidaki sekilde

olusturulmustur.

Hg: Daha fazla ¢ikti ve yetenek odiilleri, yoneticiden duyulan memnuniyeti

arttiracaktir.
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Aktivite 6diil ve cezalarina bakacak olursak, hem aktivite ddiillerinin hem de
aktivite  cezalarinin  yoneticiden  duyulan = memnuniyeti  azaltmasi
beklenilmektedir. Yol- amag teorisi, yoneticilerin, o6zellikle rutin satis
faaliyetlerinin kontroliine odaklanmalar1 durumunda yoneticiden duyulan
memnuniyetin azaldigini savunmaktadir (House ve Dessler 1974: 30). Ciinkii
rutin satig faaliyetlerindeki performans ¢ok aciktir ve bunun gibi aktivitelerde
odiil veya cezanin uygulanmasi gereksizdir. Bu yiizden yoneticilerin rutin
aktivitelerdeki performansla iliskili 6diil veya ceza uygulamalari satis elemanlari
tarafindan gereksiz bulunmaktadir (Challagalla, Shervani 1996:95). Diger
taraftan, bu konuda yapilan arastirmalara baktigimizda c¢ikti ve yetenek
cezalarinin uygulanmast durumunda yoneticiden duyulan memnuniyetin
azalmasi beklenmektedir (Lawler ve Rhode 1976). Satis elemanlari, satis
hedeflerine ulasma gibi ¢ikti performansinin tamamen kendi kontrollerinde
olmadigini disiindiiklerinden ¢ikti cezalarini ¢gok acimasiz olarak gorebilmekte
ve isten uzaklasma veya kagma gibi davraniglar sergileyebilmektedirler
(Challagalla, Shervani 1996: 96). Aymi sekilde yetenek ve becerilerin
degerlendirilmesi satis elemanlar1 tarafindan subjektif olarak goriilmekte ve
satis elemanlar1 bu tiir subjektif degerlendirmelere bagli cezalardan rahatsiz
olabilmektedirler. Satis elemanlar1 yetenek ve becerilerin iyilestirilmesinin uzun
vadeli olarak, egitim programlari ¢ergcevesinde ele alinmasi gerektigini ve bunun
cezalarla iyilestirilemeyecegini diistinmektedirler (Challagalla ve Shervani 1996:
97). Sonug olarak cezalarin olumsuz etkilere yol agmasi ve yoneticiden duyulan
memnuniyeti disiirecegi varsayillmaktadir. Bu dogrultuda aktivite odiilleri ve

cezalarla ilgili H; ve Hg Hipotezleri asagida yer aldigi sekilde olusturulmustur.

H;: Rutin aktiviteler sonucunda verilen odiller, yoneticiden daha diisiik

memnuniyete yol agacaktir.
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Hg: Daha fazla c¢ikti, aktivite ve yetenek cezalari yoneticiden daha disiik

memnuniyete yol agacaktir.

Arastirmamizin temel hipotezleri yukarida belirtilmistir. Bu hipotezlerin test
edilmesine yonelik olarak arastirma metodolojisi cergevesi ise asagidaki alt

baglikta ¢izildigi gibi olmustur.

3.2. ARASTIRMA METODOLOJiSi

Arastirma ilag sektoriinde yer alan ii¢ ilag firmasinin I¢ Anadolu Bolgesi
orgiitinde ¢alisan tibbi satis temsilcilerine anket uygulamasi yapilarak
gergeklestirilmistir. Arastirma ile ilgili bu sektoriin se¢iminde gdz oniine alinan
en temel kriter, sektordeki satis elemanlarinin misyoner satisg1 olmalar1 ve
calisma bigimlerinin diger sektorlerde yer alan satis elemanlarina gore bazi
farkliliklar icermesidir. Tirkiye’de ilag sektoriinde 100°tin iizerinde firma
faaliyet gostermektedir. Arastirma evrenini, ilag sektdriinde faaliyet gosteren TL
bazinda ciro agisindan Tirkiye’nin en bliyilk pazar payma sahip 10 ilag
firmasinin i¢ Anadolu Bolgesi orgiitiinde ilag satis temsilcisi olarak istihdam
edilen yaklasik 300 kisi olusturmaktadir. (Bu bilgi, ilag firmas: yetkilileri ve
DIE Kayitlarindan yola ¢ikilarak tahmin edilmistir.)

Anket uygulamasi siirecinde evrenin tamamina ulasilmaya calisilmis fakat
uygulama igin ti¢ ila¢ firmasindan izin alinabilmistir. Bu dogrultuda evrenimizde
tic ilag firmasi ile sinirlt tutulmus ve Orneklem se¢imi yoluna gidilmeksizin
evreni olusturan saymnin tamamina ulagsmak amaglanmigtir. Arastirma evrenini
olusturan ii¢ ilag firmasinin TL bazinda ciro agisindan pazar paylarina
baktigimizda, Pfizer’in %7.4, Bilim’in %3.8 ve Bayer’in %2.7 oldugu
goriilmektedir (Ceylan 1999: 7). Bu ii¢ ilag firmasimn I¢ Anadolu
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temsilciliklerinde tibbi satis elemani olarak istihdam edilen kisi sayisi, bizzat
bolge miidiirlerine telefon edilerek tespit edilmis ve bu sayinin 98 kisi oldugu
belirlenmistir. Buna gore Pfizer’de satis elemani olarak istihdam edilen kisi
sayis1 36, Bilim’de istihdam edilen kisi sayis1 32, Bayer’de istihdam edilen kisi
sayisinin 30°dur. Bu dogrultuda tibbi satis temsilcilerine 98 anket elden
dagitilmis, ancak gegersiz ve cevaplandirilmayan anketler nedeniyle
degerlendirmeye 76 anket alinmistir. Arastirmada, satis elemanlarindan 41
sorudan olusan anketi cevaplandirmalar1 istenmistir. Ankette yer alan sorular
yonetsel kontroliin her ii¢ tiiriinii ve boyutunu icermektedir. Sorularin 31 tanesi
kontrol boyutlar1 ile, kalan on soru ise bu kontrol tiirlerinden etkilenmesi
beklenen memnuniyet ve performans gibi sonuglarla ilgilidir. Arastirmada
kullanilan anket formu makalenin sonuna eklenmistir. Bu sorularin disinda,
anket formunda arastirmaya katilanlarin cinsiyet, is deneyimi gibi demografik
bilgilerini 6grenmeye yonelik sorulara yer verilmis ve analiz asamasinda da bu

demografik verilerle faktorlerin iliskisine bakilmistir.

Sorularin hazirlanmas: stirecinde; ¢ikti, aktivite ve yetenek bilgisini 6lgmek icin
kullanilan sorular Jaworski ve Mac Innis’in ¢alismasindan (1989), ii¢ yonetsel
kontroliin tesvik edici ve degerlendirme boyutlari, Morris (1991), Padsokoff
(1984) ve arkadaslarinin gelistirdigi 6l¢eklerin uyarlanmasi sonucu 6l¢iilmiistiir.
Yoneticiden duyulan memnuniyetin dl¢lilmesinde, Jaworski ve Kohli’nin (1991)
gelistirdigi olgek kullanilmistir. Kontrol Ogeleri ve yoneticiden duyulan
memnuniyetin  Ol¢limiinde, “Kesinlikle katiliyorum” ve  “Kesinlikle
Katilmiyorum” segeneklerini iceren besli Likert tipi soru kullanilmigtir. Satig
elemanlarinin performanslarinin degerlendirilmesinde ise Sujan, Weitz ve
Kumar (1994) tarafindan gelistirilen Olgek kullanmilmistir. Bu oOlgekte satis

elemanlarinin kendilerini ¢esitli hedefleri gergeklestirme agisindan “Cok iyi” ve
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“Cok Kotu” arasinda degisen besli Likert dlgegi iizerinde degerlendirmeleri

istenmistir.

[statistiksel analizlerde, her bir kontrol boyutu X;: Cikt1 Bilgisi, X, Cikt1
Odiilleri, X3: Cikt1 Cezalari, X,: Aktivite Bilgisi, Xs: Aktivite Odiilleri, Xg:
Aktivite Cezalari, X;: Yetenek Bilgisi, Xg: yetenek Odiilleri, Xo: Yetenek
Cezalar1 seklinde bir faktorle ifade edilmistir. Ayrica her bir faktoriin
giivenilirligi arastirilmis ve faktorleri olusturan sorulardan giivenilirlik degerini
diisiiren bes soru istatistiksel degerlendirmenin disinda tutulmustur. Sonucta
degerlendirme sinirlari iginde kalan her bir fakt6riin Cronbach alpha giivenilirlik
katsayilariin Nunnally (1978) tarafindan O6nerilen 0.70 degerini astig1

gorlilmustiir.

Giivenilirlik testinin tamamlanmasindan sonra faktorler arasi korelasyon
degerleri Spss ver.10.0 programi yardimi ile Spearman Korelasyon katsayisi
kullanilarak hesaplanmistir. Ayrica, hipotezlerimiz g¢ercevesinde iliskilere ait
korelasyon degerleri, cinsiyet ve deneyim seviyeleri bazinda da

degerlendirilmistir.

3.3. ARASTIRMANIN BULGULARI

Gelistirmis oldugumuz H, hipotezinde, ¢ikt1 bilgisi, aktivite bilgisi ve yetenek
bilgisinin satis elemanlarinin performansini yiikseltmesi beklenmekteydi. Bilgi
boyutu ile performans arasindaki iliskiyi aciklayan Spearman Rho’suna 0.05
anlamlilik diizeyinde baktigimizda beklentilerin aksine performansla, c¢ikti
bilgisi ( Spearman rho’su: -0.114) ve aktivite bilgisi (Spearman rho’su: 0.122)

arasinda anlamli bir iliski olmadig1 goriilmustiir.
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Kurmus oldugumuz hipotezle uyumlu olarak yetenek bilgisi (Spearman rho’su:
0.291) ve performans arasinda ise 0.05 giiven aralig1 icinde pozitif yonde

anlamli bir iliski vardir.

Bu bulgular cinsiyet degiskeni agisindan incelendiginde ise farkli sonuglara
ulagilmigtir. Kadin satis elemanlarinin  performanslarinin  yetenek bilgisinin
(Spearman rho’su: 0.376) yani sira ¢ikti bilgisi (Spearman rho’su: -0.400) ile de
0.05 anlamlilik diizeyinde bir iliski icerisinde oldugu bulunmustur. Ancak ¢ikti
bilgisi kadin satig elemanlarinin performanslarini negatif yonde etkilemektedir.
Ote yanda erkek satis elemanlarinin performans ile higbir bilgi tiirii arasinda

anlamli bir iligkiye rastlanilmamustir.

Is deneyimleri 1-5 yil olan satis elemanlarinda, performans higbir bilgi tiirii ile
anlamlt bir iliski icinde degilken, deneyimi 5-10 yil olan satis elemanlarinda
yetenek bilgisinin (Spearman rho’su: 0.442), performansi pozitif yonde 0.05
anlamlilik diizeyinde etkiledigi ortaya ¢ikmaktadir.

Calismamizda ele aldigimiz H, hipotezimizde ¢ikti, aktivite ve yetenek
odillerinin satis elemanlarinin performansini pozitif yonde etkileyecegini
varsaymistik. Bu varsayimimiz dogrultusunda yapmis oldugumuz analizin
bulgularina goére ¢ikti (Spearman rho’su: 0.054) ve yetenek odiilleri (Spearman
rho’su: 0.099) ile performans arasinda anlamli bir iligskiye rastlanilmamistir.
Ancak aktivite odiillerinin (Spearman rho’su: 0.291) performanst 0.05 giiven

aralig1 icinde anlamli bir sekilde pozitif yonde etkiledigi bulunmustur.

Kadin ve erkek satis elemanlar1 arasinda, odiillerin performansi etkilemesi

yoniinden ise higbir farklilik g6zlenmemistir.
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1-5 yil is deneyimine sahip satis elemanlarinin performanslari da 0.05 giiven
araligr icinde sadece aktivite oOdillerinden (Spearman rho’su: 0.329)
etkilenmektedir. Is deneyimi 5-10 yil olan satis elemanlarinda aktivite odiilleri
ile performans arasinda 0.05 giiven araligi icinde anlamli bir iligki
bulunamamistir. Ancak bu deneyim siiresine sahip satis elemanlariin
performanslarinin yetenek odilleri (Spearman rho’su: 0.442) ile 0.01 giiven

aralig1 iginde anlamli bir iligkiye sahip oldugu goriilmiistiir.

H; hipotezimiz ¢alismamizda yonetsel kontroliin ceza boyutunu olusturmaktadir.
Hipotez olusturulurken biitiin ceza tiirlerinin satis elemanlarinin performansini
olumlu yonde etkileyecegi varsayilmistir. Ancak her {i¢ ceza tiirii ile performans
arasinda 0.05 giiven aralig1 iginde anlamli bir iligskinin olmadig1 tespit edilmistir.
Performanslarinin ceza uygulamalar ile iligkisi agisinda kadin ve erkek satis

elemanlar1 arasinda da bir farklilikta gézlemlenmemistir.

Ancak is deneyimi bu iliskiyi etkilemektedir. Deneyimi 1-5 yil olan satis
elemanlarinda bir farklilik ortaya ¢ikmazken. Deneyimi 5-10 yil olan satis
elemanlarinda yetenek cezalar1 olumsuz etki yaratmaktadir. Ciinkii yetenek
cezalar1 (Spearman rho’su: -0.423) ile performans iliskisi 0.05 giiven siniri
icinde negatif yoOndedir. Vermis oldugumuz bu bilgiler dogrultusunda

performansin faktorlerle iligkisi tablo 2’de gdsterilmistir.
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Tablo 2: Performansin Faktorlerle iliskisi

FAKTOR H, Hipotez Spearman Rho’su  Sonug
(Korelasyon)
Cikt1 Bilgisi(X;) H,, + -0.114 -
Cikt1 Odiilleri(Xs) H,, + 0.054 -
Cikt1 Cezalar1(X3) H;, + -0.191 -
Aktivite Bilgisi(Xy) H, + 0.122 -
Aktivite Odilleri(Xs) Ha  + 0.260% v
Aktivite Cezalari(Xs) Hsy, + 0.074 -
Yetenek Bilgisi(X;)  Hi. + 0.291* v
Yetenek Odiilleri(Xs) Hy,e — + 0.099 -
Yetenek Cezalari(Xo) Hj, + -0.197 -

*0.05 giiven araligi i¢inde anlamlidir.

H, hipotezimizde, ¢ikt1 ve yetenek bilgisinin yoneticiden duyulan memnuniyeti
pozitif yonde etkileyecegini varsaymistik. Yapilan aragtirmanin sonuglari, daha
fazla verilen ¢ikt1 bilgisinin yoneticiden duyulan memnuniyeti arttirmadigini
ortaya koymustur. Ote yandan yetenek bilgisi (Spearman Rho’su: 0.321) ile
yoneticiden duyulan memnuniyet arasinda 0.01 giiven aralif1 icinde pozitif

yonde bir iliskinin oldugu gorilmustiir.

Hs hipotezimizde ise daha fazla aktivite bilgisinin yoneticiden duyulan
memnuniyeti azaltacag1 varsayilmisti. Yapilan arastirma sonucu, aktivite bilgisi
ile yoneticiden duyulan memnuniyet arasinda anlamli bir iliskiye

rastlanilmamustir.

Erkek satis elemanlarinin yoneticilerinden duyduklari memnuniyet ile yetenek
bilgisi (Spearman rho’su:0416) arasinda 0.05 giiven arali1 i¢inde pozitif yonde

anlamli bir iligkiye rastlanirken kadinlar agisindan bu durum farklilik



23

gostermemistir. Aragtirmamiza katilan kadin satig elemanlarinin yoneticilerinden

duyduklart memnuniyet higbir bilgi tiirti ile anlamli bir iliski i¢inde degildir.

Is deneyimi 1-5 yil olan satis elemanlar1 agisindan iliski diizeyine bakildiginda
ise, bilgi tiirleri ile yoneticiden duyulan memnuniyet arasinda bir iligki
gorlilmemistir. 5-10 yi1l deneyime sahip satis elemanlarinin, yoneticilerinden
duyduklart memnuniyet ve yetenek bilgisi (Spearman rho’su:0.532) arasinda ise

0.01 giiven aralig1 i¢inde anlamli bir iligkiye rastlanmistir.

Hg hipotezimizde ¢ikt1 ve yetenek ddiillerinin yoneticiden duyulan memnuniyeti
pozitif yonde etkiledigi varsayilmisti. Yapilan arastirmanin sonuglarina goére
¢ikt1 odiilleri ile yoneticiden duyulan memnuniyet (Spearman rho’su:0.288)
arasinda 0.05 giiven araligi ic¢inde anlamli bir iliski bulunmustur. Yetenek
odiilleri ise yoneticiden duyulan memnuniyeti etkilememektedir. Aktivite
odiilleri ile yoneticiden duyulan memnuniyet arasinda (Spearman rho’su:0.399)
ise H; hipotezinin aksi sekilde pozitif yonde 0.01 giiven araligi i¢inde anlamli bir

iliski oldugu goriilmustiir.

Cinsiyet agisindan iliski diizeyine baktigimizda ise erkek satis elemanlarinin
yoneticilerinden duyduklari memnuniyetle ¢iktt (Spearman rho’su: 0.525) ve
aktivite (Spearman rho’su:0.465) odiilleri arasinda 0.01 giiven araligi iginde
pozitif yonde bir iliskinin oldugu saptanmistir. Kadin satis elemanlarinin
yoneticilerinden duyduklart memnuniyet ise hi¢bir 6diil tiirii ile anlamli iligki

icinde degildir.

Yoneticiden duyulan memnuniyet ile ¢ikti ve yetenek oOdiilleri arasinda , is
deneyimi 1-5 yil olan satig elemanlar1 i¢in anlamli bir iliskiye rastlanmamustir.

Aktivite odiilleri ile yoneticiden duyulan memnuniyet (Spearman rho’su:0.496)
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arasinda ise 0.01 giiven aralig1 i¢inde anlamli bir iliski vardir. 5-10 y1l deneyime
sahip olan satis elemanlarinin yoneticilerinden duyduklari memnuniyet ise higbir

odiil tiiriinden etkilenmemektedir.

Gelistirmis oldugumuz Hg hipotezine daha fazla ¢ikti, aktivite ve yetenek
cezalarinin, yoneticiden daha diisik memnuniyete yol agacagi varsayilmisti.
Yapilan istatistiksel analizler, hipotezin aksine cezalar ile yoneticiden duyulan

memnuniyet arasinda anlamli bir iliski olmadigin1 gostermistir.

Erkek satis elemanlar1 ise sadece ¢ikt1 cezalarindan etkilenmektedir. Yoneticiden
duyduklart memnuniyet ile ¢ikti cezalari arasinda 0.01 giiven aralifi icinde

negatif yonde anlaml1 bir iliski vardir (Spearman rho’su: -0.400).

Is deneyimi 1-5 yi1l ve 5-10 yil arasinda olan satis elemanlar1 i¢in ydneticiden
duyulan memnuniyet ile cezalar arasinda ise yapilan istatistiksel analiz sonucu
anlamli bir iliski bulunamamigtir. Bu bilgilerin toplu halde gosterimi tablo 3’de

goriilmektedir.
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Tablo 3: Yoneticiden Duyulan Memnuniyetin Faktorlerle Iliskisi

FAKTOR H, Hipotez Spearman Rho’su  Sonug
(Korelasyon)

Cikt1 Bilgisi(X;) H., + -0.196 -
Cikt1 Odiilleri (X,) He. + 0.288%* v
Cikt1 Cezalari (X3) Hg, - -0.109 -
Aktivite Bilgisi (Xy) Hs - 0.144 -
Aktivite Odiilleri(Xs) H; - 0.399** v
Aktivite Cezalari(Xs) Hsgy - 0.088 -
Yetenek Bilgisi (X;)  Hy + 0.321%* v
Yetenek Odiilleri(Xs) He — + 0.090 -
Yetenek Cezalari(Xo) Hg, - -0.173 -

*0.05 giiven aralig1 i¢inde anlamlidir.
**0.01 giiven aralig1 iginde anlamlidir.

4. ARASTIRMA SONUCLARI VE DEGERLENDIRME

Yapmis oldugumuz c¢alismada, yonetsel kontrol tiirlerinin satig elemanlari
iizerindeki etkilerine 1sik tutulmaya calisilmistir. Satis elemanlarinin kontrol
stiregleri ile ilgili algilamalarinin incelenmesi, satis yoOneticilerine kendi
orgiitlerinde etkili olabilecek yonetsel kontrol tiirlerini gelistirmelerinde
rehberlik edecektir. Bu dogrultuda g¢alisma sonuglarina bakarak bir takim

oneriler gelistirmek yararli olacaktir.

Calismada elde edilen sonuglar yetenek kontroliiniin 6nemini ortaya ¢ikarmistir.
Yetenek bilgisi hem performansi hem de yoneticiden duyulan memnuniyeti
olumlu yonde etkilemektedir. Yetenek o6diil ve cezalarmin ise satis
elemanlarinin, performans ve yoneticiden memnun olma diizeylerinde bir etki

yaratmadigi goriilmiistiir.
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Bu sonuglar dogrultusunda, yetenek ve becerilerin gelisimine 6nem veren ve bu
konuda calisanlarina geri bildirim saglayan satis yoneticilerinin, satis giiciiniin
motivasyonunu arttirarak, daha yakin ve verimli bir iletisim saglamasi, ayrica
satig giiclinlin, satis yeteneklerini iyilestirmesi de miimkiin olabilecektir.
Danismanlik ve egitim yoluyla satis elemanlarinin isteki ustaliklarinin
arttirtlmasi daha yiiksek goreve doniik ilgi ve motivasyon artis1 saglamaktadir.
Ayrica kisilere yetenekleri ile ilgili geri bildirim saglanmasi da uygun satis
yaklasimlarinin belirlenmesi agisindan kisilere yardimci olmaktadir. Biitiin
bunlarin sonucu, satis elemanlarinin performansinin artmasidir. O halde net bir
sekilde ifade edecek olursak yetenek bilgisi, satis elemanlarinin davranislarini

etkilemede kullanilabilecek 6nemli bir aragtir.

Yetenek kontroliiniin 6nemi gilincel yayin ve diger pek c¢ok calismada
vurgulanmaya baglanmistir. Yagsam boyu istihdam yaklasimi gilinlimiizde yerini
yasam boyu istihdam edilebilirlik kavramina birakmaktadir. Yasam boyu
istihdam edilebilirlik, yetenek ve becerilerin gelistirilmesini ve gerektiginde
baska orgiitlere transfer edilebilmeyi igerir. Gelecekte yasam boyu istihdamin
onemi daha az 6nemli hale gelecegi igin, satis elemanlarina yeteneklerini
gelistirmeleri konusunda yardimci olan satis yoneticileri, daha yetenekli bir satis

giicline sahip olmanin meyvelerini toplayacaklardir.

Aktivite kontroll, satis yoneticilerine satis elemanlarinin giinliik faaliyetlerini
kontrol etme imkani saglamaktadir. Aktivite kontroliiniin bilgi ve ceza boyutu,
performans ve yoneticiden duyulan memnuniyeti etkilemezken, aktivite ddiilleri,
hem performanst hem de yoneticiden duyulan memnuniyet diizeyini olumlu
yonde etkilemektedir. Giinliik faaliyetlerle ilgili, bilgi saglama g¢ok rutin bir

olgudur ve bu ylizden satis elemanlarin1 bu faaliyetlere yonelik olarak motive
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etmek icin oOdiiller uygulanmalidir. Yapilan ¢alismada da aktivite odiillerinin
hem performansi hem de yoneticiden duyulan memnuniyet diizeyini etkiledigi

goriilmektedir. Dolayisiyla, rutin de olsa satis faaliyetlerinde basarili olan
elemanlarin hem sozlii hem de finansal bazda ddiiller almalari, yoneticileri ile
aralarinda uyumlu bir iletisimi saglamakla kalmayacak, ayn1 zamanda yaptiklar

isle ilgili olarak basarilarini da arttiracaktir.

Ciktt odiilleri yoneticiden duyulan memnuniyeti etkilemektedir. Satis
elemanlari, yaptiklar1 is ve beklentisi icine girecekleri finansal ve finansal
olmayan getiriler konusunda ¢ikt1 ddiilleri sayesinde haberdar olacaklar i¢in, bu
odiillerin yoneticiden duyulan memnuniyeti olumlu etkiledigi goriilmektedir.
Ancak, ¢ikti odiilleri ve performans arasinda anlamli bir iliski bulunamamastir.
Muhtemelen satis elemanlari, satis hedeflerine ulagmanin kendi kontrolleri
disinda oldugunu diisiinmektedirler. Bunun sonucunda da ¢ikti &diillerine

performanslarini etkilemesi agisindan olumsuz yaklagmaktadirlar.

Cinsiyet ve is deneyimi agisindan kontrol tiirlerinin, performans ve yoneticiden
duyulan memnuniyet diizeyi arasindaki iliskiye baktigimizda ise, genel olarak,
performans ve yoneticiden duyulan memnuniyeti sadece ¢ikti Gdiillerinin
etkiledigi gorlilmistiir. Kadin satis elemanlarinin performanslari, erkeklerden
farkli olarak ¢ikt1 bilgisinden olumsuz yonde etkilenmektedir. Dolayistyla, satis
hedeflerinin olusturulmasinin, bu hedeflerin stirekli hatirlatilmasinin  ve
geribildirim istenmesinin, kadin satis elemanlarinda stres ve gerginlik yarattigi
ve motivasyonlarin1 diistirdiigi goriilmektedir. Erkek satis elemanlarina
baktigimizda ise, ¢ikti cezalarinin onemli negatif etkileri oldugu saptanmistir.
Bunu nedeni olarak, erkek satis elemanlarinin satiy hedeflerini
gergeklestirememe korkularinin kadin satis elemanlarina gére daha fazla olmasi

sOylenebilir.
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Yapilan ¢aligma sonucu, satig elemanlarinin deneyimi arttik¢a ¢ikti kontroliintin
etkisinin azaldig tespit edilmistir. Bu durumda satis hedeflerine yonelik olarak
motivasyon ve bunun sonucunda da performans artisi saglanmasi igin ¢ikt

kontroliiniin etkisiz kaldig1 goriilmektedir.

Genel olarak caligmanin sonuglaria bakildiginda, satis yonetiminde kullanilan
farkli kontrol yaklasimlarinin farkl etkileri oldugu tespit edilmistir. Bir kontrol
sisteminin amaci, arzu edilen orgiitsel hedeflere ulasmay1 saglamak olduguna
gore, pazarlama yonetiminde de, 6zellikle satis yoneticilerinin, drgiit amaglarina
ve kiiltiirtine uygun kontrol tiirleri se¢gmeleri gerekmektedir. Ciinkii satis giicti,
pek c¢ok firma icin, firma ile misteri arasindaki en Onemli pazarlama
araglarindan biridir. Hatta endiistriyel trlin tireten firmalar igin, kisisel satis,
genellikle satis yapmak igin tek aragtir. Bu yiizden, satis giiciiniin kontrolii i¢in
uygun iicretlendirme ve izleme sistemlerinin tasarlanmasi ¢ogu firma i¢in hayati

oneme sahiptir. Bu durum, kontrol siirecinin 6nemini de ortaya koymaktadir.
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Arastirmada Kullanilan Olcek:

Is deneyiminiz (Y1l): () 1-5y1l () 5-10 () 10-20 () 20+y1l

Cinsiyetiniz

() Kadin () Erkek

Asagidaki sorular1 cevaplandirirken sadece satis hacmi hedeflerini goz Oniine

aliniz.

(1: Kesinlikle katilmiyorum, S: Kesinlikle katiliyorum)

Cikt1 Bilgisi

Cikt1 Odiilleri

Cikt1 Cezalari

Asagidaki

1. Yoneticim, sirketin satis hacmi hedeflerine ne Olglide
ulastigini bana agiklar

2. Satis hacmi hedefleri agisindan, benden bekleneni karsilayip
karsilayamadigim konusunda bana bilgi verir.

3. Yoneticim, hedeflere ulasma yolunda ilerleyisimi stirekli izler.
4. Satis hacmi hedeflerini agtigimda prim alirim.

5. Yiikselme ve terfi firsatlar1 hedefleri ne 6l¢tide yakaladigima
baglidir.

6. Hedefleri yakaladigimda sirketim tarafindan 6vgii ve takdir
alirim.

7. Hedeflere ulasilmazsa sozIii uyari alirim

8. Hedeflere ulasilmazsa yazili uyari alirim.

9. Hedeflere ulasilmazsa izlenmeye alinirim.

10. Hedeflere ulasilmazsa bana yapilan 6demelerde azalmalar
olur.

sorularin  cevaplandiriimasinda sadece satis faaliyetlerinizi

(gorligiilen miisteri sayisi, gorlisme sayisi, yapilan tanitim sayisi) goz Oniine

aliniz.

AKktivite
Bilgisi

Aktivite
Odiilleri

11. Yoneticim benden beklenen satis faaliyetleri konusunda bana
bilgi verir.

12. Yoneticim gercgeklestirdigim satig faaliyetlerini takip eder.
13. Yoneticim benden beklenen satis faaliyetlerimi ne olciide
gergeklestirdigim konusunda beni bilgilendirir.

14. Eger yoneticim satis faaliyetlerimde degisiklik yapmam
gerektigini hissederse bunu bana bildirir.

15. Yoneticim satis faaliyetlerimi siirekli degerlendirir.

16. lyi satis faaliyetleri gergeklestirdigimde odiiller alirim.
17. lyi satis faaliyetleri gerceklestirirsem yoneticim tarafindan
takdir edilirim.



Aktivite
Cezalan

Asagidaki
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18. Yoneticim satis faaliyetlerimden memnun olmazsa sozli
uyari alirim.

19. Yoneticim satig faaliyetlerimden memnun olmazsa yazili
uyari alirim.
20. Yoneticim satis faaliyetlerimden memnun olmazsa izlemeye
almirim.

sorularin cevaplandirilmasinda sadece satig

yeteneklerini/becerilerini (Orn: iletisim, tanitim gibi) g6z oniine aliniz.

Yetenek
Bilgisi

\__(etenek
Odiilleri

Yetenek
Cezalan

Yoneticiden
Duyulan
memnuniyet

21. Satis yeteneklerimin degerlendirilmesinde yoneticimin
standartlar1 vardir.

22. Yoneticim  satis  yeteneklerimi  periyodik  olarak
degerlendirir.

23. Yoneticim  satis  yeteneklerimi nasil iyilestirecegim
konusunda bana rehberlik eder.

24. Yoneticim yaptigim satis tanitimlarini  siirekli olarak
degerlendirir.

25. Yoneticim belirli satis yaklasiminin kullanilmasinin neden
yararli olacagini s6yleyerek bana yardimei olur.

26. Daha iyi satis bolgelerinde gorevlendirilmem satis
yeteneklerimin ne kadar iyi olduguna baglidir.

27. Satis yeteneklerimi iyilestirdigimde takdir edilirim.

28. Yiikselme ve terfi firsatlar1 satis yeteneklerimin ne kadar iyi
olduguna baglidir.

29. Yoneticim satis yeteneklerimden memnun olmazsa sozlii

uyari alirim.

30. Yoneticim satis yeteneklerimden memnun olmazsa yazili
uyari alirim.

31. Yoneticim satig yeteneklerimden memnun olmazsa izlemeye

aliirm.

. Yoneticim kendimi gelistirmem i¢in bana yardimci olur.

. Satis yoneticimden genel olarak memnunum.

. Satig yoneticimle ¢alismaktan mutluluk duymaktayim.

. Yoneticim benim ihtiyaglarimla yakindan ilgilenir.

36. Yoneticim, igimi yapmam i¢in gerekli olan her seyin bende

var oldugunu bilir.

L W W W
WD oW N

Asagidaki hedefleri gerceklestirme konusunda kendi katkinizi degerlendiriniz.
(1= Cok kétii, 5= Cok iyi)

Performans

37. Sirketin iyi bir Pazar pay1 elde etmesinin saglanmasi.

38. Daha yliksek satis miktarina ulagilmast

39. Sirketin yeni {iriinlerinin kisa siirede yiiksek bir satis
seviyesine ulastiriimasi.

40. Satis hedeflerinin asilmasi.

41. Satig yoneticinize, amaglarina ulasabilmesi igin yardimci
olma
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OZET

Bu caligsmada Tiirkiye’deki uygulanan turizm egitim sistemi baglaminda turizm egitiminin yapisi
isleyisi ve belli basli sorunlar1 tartisilarak Tiirk Turizm Egitim Sistemi’nin Avrupa Birligi’nin Turizm
Egitimi sistemi ile karsilastirilmasina ve Avrupa Birligi’ne uyum siirecinde yapilmasi gerekenlere iliskin

olasi geligsmelere yer verilmistir.

Tiirkiye’de uygulanmakta olan mevcut turizm egitim yapisi incelendiginde; Diinya Turizm
Orgiitii’niin 6ngordiigii genel ilkelere (sablona) uydugu gozlenmekle beraber Avrupa Birligi’nin énde gelen
tilkelerinin (italya, Fransa, Ingiltere, Almanya) turizm egitim sistemine gore, okul tiirii ve sayilarinin

dagilimi itibari ile ters bir yapilanmaya sahip oldugu goriilecektir.

Anahtar Kelimeler: Turizm Egitimi, Tiirkiye’de turizm egitim sistemi, Avrupa Birligi’nde turizm
egitim sistemi.
ABSTRACT

In this paper, related with the education system of tourism in Turkey, with the discussion
of the pattern of the tourism education, the comparison of the education system of tourism in
Turkey with the education system of tourism in European Union have been mentioned and also the

probable improvements which must be done during the period of entrance to the European Union.

When the present tourism education pattern is examined in Turkey, in addition to the
observed appropriateness to the frame which is determined by the World Tourism Organization,
according to the tourism education of leading countries of European Union (italy, France, England,
Germany); it will be seen a reverse ratio in the relation between the diferent type of schools and the

total number of schools for each type.

Key Words: Tourism education, education system of tourism in Turkey, education system

of tourism in European Union.
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GIRIS

Diinya Turizm Orgiitii (WTO) tahminlerine gore diinya genelinde 2020 yili itibariyle uluslararasi
turizme katilan kisi sayisinin 1,6 milyara ve uluslararasi turizm pastasinin harcama cinsinden biiyiikliigiiniin
ise 2 trilyon dolara ulagmasi beklenmektedir(WTO, 1998). Gerek turist sayist gerekse turizm gelirleri
yoniinden gelisme trendini siirdliren turizm sektdriinden Tiirk turizminin aldig1 pay da her yil bir 6ncekine
oranla artma egilimindedir. Nitekim 2001 yil1 itibari ile bir dnceki yila oranla turist sayilarinda %11 bir artis
gergeklesmis ve lilkemizi ziyaret eden turist sayisi 11.569 bine ¢ikmis, bu paralelde de iilkeye giren doviz

oraninda %.5,9 bir artig gerceklesmis ve turizm gelirimiz 8 milyar 90 milyon dolara ulagsmistir.

Turizm ve seyahat endiistrisinin diinya ekonomisinde giderek artan bir 6nem kazanmast; is amagh
yapilan seyahatler ve turistik organizasyonlardan, tatil amagl turistik gezilere, insanlarin degisik tilkelerdeki
kiiltiirel etkinlikleri ve degerleri gormek amaciyla yapmis olduklar1 seyahatlere ve daha bir ¢ok alternatif
aktivitelere katilimlarindan ortaya ¢ikan tiirlii etkilesimlere kadar yaratmis oldugu gelir hacmi ile ortadadir.
Ulasim, konaklama, tur operatorliigii ve direkt iliskisi olan sektorlerle hizmet veren tiim ekonomik dgeler bu
faaliyetler sonucunda, biiyiik bir talep yaratarak, yiiksek gelirlerin ortaya ¢ikmasina ve onemli sayida
istihdam saglanmasina neden oluyor. Bu siirecte saglanan istihdamin kalitesi onem arz etmektedir. Istihdam
da saglanacak kalite artis1 ise elbette ki o sektdre yonelik mesleki egitim veren okul, kurslar ve benzeri gibi

egitim kurumlarin niceligi ve niteligi ile ilgilidir.

Tirkiye’nin turizm egitimi sisteminin Avrupa Birligi’ndeki iilkelerde verilen mesleki turizm
egitimi ile karsilastirildiginda tilkemizin; Avrupa Birligi’ne girme siirecinde hayli yol kat etmesi gereken
konular arasinda gelmektedir. Nitekim Avrupa Birligindeki tilkelerdeki turizm egitim yapisi incelendiginde
Tirkiye ile arasinda onemli farkliliklar oldugu goze carpmaktadir. Bu farklilik genellikle turizm alaninda
egitim veren okullarin nitelikleri ve tiirlerinin sayisal olarak dagilim sekli ile ilgilidir. Avrupa Birligi’ne
uyum siirecinde turizm egitim yapimizin yeniden gozden gegirilerek bu alanda egitim veren lisans diizeyinde
turizm egitimi veren okullarin Orgiitlenis yapilarina yonelik 6nerilere de yer verilen bu galisma ii¢ ana
basliktan olusmaktadir. Bu istikamette ilk olarak Tiirk Turizm Egitim Sisteminin mevcut durumu ile
sorunlar1 ortaya koyulmus, daha sonra Avrupa Birligi’nde uygulanan Turizm Politikalar1 dogrultusunda
AB’nin bazi 6nde gelen iilkelerinde uygulanan Turizm Egitim Sistem ve isleyisine deginilmis ve Avrupa
Birligi’ne uyum siirecinde Tiirk Turizm egitim sistemindeki olas1 gelismeler kapsaminda Avrupa Birligi ile

karsilastirilmasina yer verilmistir.



L.TURKIYE TURIZM EGIiTiM SISTEMININ YAPISI VE iSLEYiSi

Turizm konaklama, ulastirma, eglence, haberlesme, yiyecek-icecek ve benzeri gibi ekonomik,
kisiler arasi bir takim iliskilere sebebiyet vermesinden dolay: kiiltiirel ve sosyal faaliyet alanlarini i¢eren bir
iiretim dali oldugundan sektoriin yapist olduk¢a yaygin ve karmasik iliskiler tasimaktadir. (Akoglan ve
Kozak,1998: 182). Diinya genelinde turizm egitimi kapsaminda iizerinde asil durulan konu mesleki
egitimdir. Cesitli diizeylerde bilgi ve beceri ihtiyaglarini karsilayan mesleki egitim programlari ise ulusal ve
uluslararasi boyutta biiyiik ¢esitlilikler tasimaktadir. Bu farklilig1 bir nebzede olsa gidermek amacina dayali
olarak genel olarak temel olmasi bakimindan Diinya Turizm Orgiitiince resmi Kurslar ile isveren esasl
Egitim Programlar1 olmak iizere ikiye ayrilan Turizm Egitim yapisina iliskin yine Diinya Turizm Orgiitiince

hazirlanan tablo asagidaki gibidir.

Tablo - 1 : Turizm Egitiminin Genel Cercevesi

TURIZM EGIiTiMi
RESMi PROGRAMLAR | iSVEREN ESASLI EGIiTiM
Mesleki | Akademik | Is Uzerinde | Sirket Igi Programlar

Kaynak; WTO, International Tourism; A Global Perspective, 1997.
(Derleyen; Ozcan YAGCI, “Tiirkiye’de Turizm Egitimi ve Istihdaminda Karsilasilan
Temel Sorunlar ve Coziim Onerileri”, Gazi Universitesi Ticaret ve Turizm Egitim
Fakiiltesi Dergisi, Sayi:4, s:25, Ankara, 2001.)

Yukaridaki tablo, turizmde teknik ve klasik egitim faaliyetlerinin hangi basliklar altinda
incelenmesi gerektigi konusunda genel bilgiler vermektedir. Buradan hareketle resmi program ve kuruluslar
bashgr altinda yer alan mesleki egitim programlarmin odak noktasin1 pratik beceri egitimi
olusturmaktadir(TUGEV,1999: 9). Bu genel bilgilerden sonra Tiirkiye’de uygulanan turizm Egitim

Sistemine deginilecek olunursa asagidaki tablo karsimiza ¢ikmaktadir.

Tablo - 2: TURKIYE TURIZM EGITIM SISTEMi

YAYGIN EGITIiM ORGUN EGITIM
TURIZM BAKANLIGI MEB
Anadolu Otelcilik ve Turizm Mesl. Lisel.
Profesyonel Rehberlik Kurslar YOK
TUREM (Turizm Egitim Merkezleri) Meslek Yiiksekokullar1 Biinyesinde Turizm

Egitimi veren 2 yillik Onlisans programlari
Acik Ogretim fakiiltesi TV ile Turizm Egitimi Turizm Isletmeciligi ve Otelcilik Egitimi Veren
4 yillik Lisans Programlari

MEB Lisanstistii Programlar: 2 y1l yiiksek lisans ve 4
Turizm ve Otelcilik Ciraklik Kurslari y1l doktora egitimi.

Kaynak: Necdet HACIOGLI; Tiirkiye’de Turizm Egitimi, (Teksir; Ders Notlari, sayfa; 11),

Balikesir, 1995.

Yaygin Egitim



Tablo 2°den de anlasilacag: iizere Tiirkiye Turizm Egitim Yapisi Orgiin ve Yaygin olmak iizere iki
gruptan olusmaktadir. Yaygin Egitim biinyesinde Turizm Bakanligi, TUGEV ve 6zel bazi kuruluslarca
gergeklestirilen mesleki turizm egitimi ve is basi sektorel kurslar1 igermekte ve bu kurslara katilarak basari

ile tamamlayanlara sertifika verilmektedir.

Buna gore ¢esitli yaygin mesleki egitim programlarinin genel 6zelliklerini asagidaki gibi siralamak

mumkindiir.

B Bu tiir programlar lise ve ortaokul seviyesinde temel turizm becerilerini vermek amaciyla

faaliyet gosterir.

B Egitim sonrasinda hemen is bulma olanagi veren pratik turizm egitimi, faaliyetlerin temelini

olusturur.

B Beceri egitimleri yemek liretim ve servisi, kat hizmetleri, bilet kesme, ve ¢evre diizenleme gibi

isleri igerir.

B Egitim siireleri alt1 ay ile ti¢ yil arasinda degisir ve egitim programlarini bitirenlere sertifika

verilir.

B Bu tlir programlarda egiticiler sektérde galismis ya da galismakta olan pratik, tecriibeye sahip

kisilerdir.
Orgiin Mesleki Turizm Egitimi

Orgiin turizm egitim kapsaminda yer alan turizm egitim programlari ise, Milli Egitim Bakanligi’na
bagl orta 6grenim biinyesinde ve YOK biinyesinde iiniversitelere bagl 6n lisans, lisans ve yiiksek lisans
programlarindan olugmaktadir. Bu noktada Tirkiye’de yaygin ve orgiin egitim kapsaminda yapilan mesleki
turizm egitim kurumlarinin tiirlerine gére misyonlarini agiklamak tiilke ihtiyaclarina gore mesleki olarak

hangi tiir egitime yonelik olarak politikalarin gelistirilmesi bakimindan yararli olacaktir.
Milli Egitim Bakanhgma Bagh Okullarda Yapilan Orgiin Mesleki Turizm Egitimi

-Anadolu Ticaret Meslek Liseleri (Turizm Béliimii): Turizm sektoriiniin ihtiyaci olan nitelikli
ve yabanci dil bilen elamanlarin yetistirilmesini amaglayan bu bdliim; ilk 6gretimden sonra 4 yillik bir

egitimi icermektedir.

-Anadolu Otelcilik ve Turizm meslek Liseleri: Turizm ve otelcilik sekt6riiniin ihtiya¢ duydugu
yabanci dil bilen nitelikli ara elaman yetistiren, 6grencileri hem meslege, hem de yiiksekégretime hazirlayan,
bir yil1 hazirlik olmak tizere ilkdgretimden sonra dort yil siiren bir mesleki egitimi igeren bu okul tiirlerinin

hazirlik smiflarinda yogun olarak yabanci dil egitimi verilemekte ve bu egitim ileriki siniflarda da
4



siirmektedir. Hazirlik sinifin1 basaran 6grenciler 1. Ve II. Donemde ortak olarak meslege gecis ve meslege
yonlendirme egitimi almaktadir. Anadolu Otelcilik Meslek liselerinde dordiincii dénemden sonra
branglagsmaya gidilmekte (resepsiyon, servis, mutfak gibi) ve bundan sonraki egitimlerini ihtisaslasarak

stirdirmektedir(Sevgi, 1992: 24).

-Anadolu Ascilik Meslek Liseleri: Tiirk ve diinya mutfaklarinda istihdam edilecek, yabanci dil
bilen, vasifl1 aggilar yetistiren, 6grencileri hem meslege hem de yiiksekogretime hazirlayan, ilk yili hazirlik

sinifi olmak tizere ilk 6gretim lizerine dort yil egitim siireli meslek liseleridir.

Ulkemizde Milli Egitim Bakanligi’na bagli olarak egitim ve &gretimini siirdiiren s6z konusu bu

meslek liselerinin okul tiirlerine gore dagilimi ve sayis1 asagida tablo halinde verilmistir.

Tablo - 3 : Milli Egitim Bakanhgi’na Bagh Turizm Egitimi

Veren Okul Sayilar:
OKkul Tiirii Okul Sayis1
Anadolu Otelcilik ve Turizm |63
Meslek Lisesi
Anadolu Asecilik Meslek Lisesi 4
TOPLAM 67

Kaynak: Orhan Mesut Sezgin, Genel Turizm ve Turizm Mevzuati, Detay
Yayincilik, Ankara, 2001, s.138.

Tiirkiye’de Yiiksek Ogretim Kurumu’na Bagh Okullarda Yapilan Orgiin Mesleki Turizm Egitimi

Orgiin egitimin ikinci basamagini, diger bir ifade ile “Akademik Turizm Egitimi”ni bu alanda
egitim vermekte olan yliksekokullar olusturmakla birlikte bunlardan 6n lisans diizeyinde turizm egitimi

veren boliimler sektore daha ¢ok kalifiye ara elaman ve orta diizey yoOnetici yetistirmeyi amaglamaktadir.

Hizla yayilan iletisim ve bilgi agi, turistin kosullara gore degisen cesitli talepleri, sosyal ve
ekolojik gelismeler turizm alaninda istihdam edilecek personelin bilgili ve milkemmel insanlardan
olusturulmasini gerekli kilmaktadir. Turizmin ¢esitli bilim dallar1 ile baglantili olmasi, yonetici olarak

yetisecek insanin yiiksek 6grenim gormesini gerekli hale getirmektedir(Kiilahg1,1992: 109).

Bu okullarm asil amaci, turizm sektoriiniin yonetici agigini gidermeye yoneliktir. Ozellikle lisans
ve lisansiistii donemlerde verilen turizm egitimi, isletme ve iktisat agirlikli bir sekilde ytiriitiilmektedir.
Ulkemizde bu kategorideki turizm egitiminin ii¢ sekilde yapildigi bilinmektedir. Bunlar; 6nlisans, lisans ve

lisansiistii programlarda yapilan turizm egitimleridir.

-Onlisans Diizeyinde Mesleki ve Teknik Turizm Egitimi: Universiteler bagli meslek
yitiksekokullarinin biinyesinde yer alan bu programin amaci, turizm sektoriintin gereksinim duydugu orta

kademe yoneticileri yetistirmektir(Timur,1992: 50). Bu okullar iki yil siireli ve uygulama agirlikli olmakla



birlikte bir yili hazirlik olmak tizere ti¢ yil siire ile de turizm egitimi veren Onlisans programlari

bulunmaktadir.

-Lisans Diizeyinde Mesleki ve Teknik Turizm Egitimi: Ogretim siireleri liseden sonra dort
yildir. Turizm sektoriiniin ihtiya¢ duydugu yonetim, arastirma, planlama vb. hizmetlerini yerine getirecek
personelin yetistirilmesi i¢in {iniversiteler biinyesinde turizm egitimi veren bu okullar; sektoriin ileri

safhadaki egitici ac1g1 g6z oniine alindiginda verdikleri egitimde de bir yetersizlik géze ¢arpmaktadir.

-Yiiksek Lisans Diizeyinde Verilen Turizm Egitimi: Ogrencilerin bir kariyere ydnlendirilmis
bireyler olarak turizm endiistrisine yonetici, uzman arastirma ve planlama faaliyetlerinde gorev alabilen

elamanlar yetistirmeyi amaglamaktadir.

-Doktora Diizeyinde Verilen Turizm Egitimi: Turizm disiplinine akademik basari i¢in arastirma
yapmak ve problem ¢dzmek, 6gretim ve iletisim yeteneklerini gelistirerek akademik olarak en yiiksek
standartlarda bilgiyle donanmak ve bu yolla sektoriin gelismesine bilimsel olarak katki saglamak amaciyla

verilen turizm egitimidir

Yiksek Lisans diizeyinde verilen turizm egitiminin siiresi asgari olarak iki yil, doktora diizeyinde
verilen turizm egitiminin stiresi ise dort yil olup, yiliksek lisans bir uzmanlik tinvani olarak goriilebilir.
Doktora yapan kisi yiiksek diizeyde yonetici ya da bu dalda egitim vermekte olan tiniversitelerde tinvanl

olarak 6gretim elamani olarak gorev yapabilmektedir.
Ulkemizde Yiiksekogrenim diizeyinde mesleki turizm egitimi veren on lisans, lisans, yiiksek lisans,
ve doktora programlarin sayis1 asagidaki tabloda verilmistir.

Tablo - 4: Yiiksekogrenim diizeyinde mesleki turizm egitimi veren 6n lisans, lisans,
yiiksek lisans, ve doktora program sayisi

Egitim Programlar Diizeyleri | Egitim Programlari Sayilari
On Lisans 151 ( ikinci 6gretim dahil)
Lisans 22

Yiiksek Lisans 11

Doktora S

Kaynak: .Kozak, Nazmi ve Mer.y./em Kozak; 1999, Tiirsab, s:8-9;
OSYM; 2001 Yiiksek Ogrenim Programlari ve Kontenjanlari
Klavuzu’ndan yararlanilarak hazirlanmistir.

Yukaridaki tablodan da anlasilacag: iizere 2001-2002 egitim-6gretim donemi itibari ile OSYM
verilerine gore Tiirkiye’de 6n lisans diizeyinde buna ikinci 6gretim de dahil olmak tizere 151 adet degisik
tiirlerde (Turizm Otelcilik, Turizm Rehberligi vs.) mesleki turizm egitimi veren program bulunmaktadir ki
bu programlar 42 iiniversite ve 77 Meslek Yiiksekokulu biinyesinde egitim vermektedirler. Yine Tiirkiye’de
21 tiniversite biinyesinde 22 adet 4 yillik lisans egitimi veren programlar mevcut olup bazi tiniversitelerde bu

programlar konaklama isletmeciligi, seyahat isletmeciligi gibi dallarda branglagsmaya gitmislerdir. Yine bu



programlara ilaveten tablodan da anlasilacag: {izere turizm egitimi veren 11 tane yiiksek lisans programi ile

5 tane doktora programi mevcuttur.

Bu noktada Orgiin Turizm Egitimi veren on lisans ve lisans egitim programlarimin sayismin
ortadgrenim diizeyinde turizm egitimi veren okullarla karsilagtirildiginda hayli fazla oldugu goze
carpmaktadir. Oysaki Avrupa’da bu dongli tam ters yonlii olarak islemektedir. Bu noktada; Avrupa
Birliginde uygulanan turizm politikalart ve Birligin turizm egitimine iliskin uygulamalarina deginmek,
Avrupa Birligine uyum siirecinde Tiirk Turizm Egitim Sisteminde gerceklestirilmesi gereken olasi

gelismeleri ortaya koymak bakimindan faydali olacaktir.
II. AVRUPA BIiRLIGINDE TURIZM EGITIiMINE iLiSKiN POLIKA VE UYGULAMALAR

Avrupa Birliginde mesleki egitim tiye lilkeler arasinda mesleki denkligi saglamakta ve yetisen
elamanin meziyetlerini kiyaslamaya yonelik calismalar yapilmasini amaglamaktadir. egitimlerle ilgili
girisimler Sosyal Fonlarla desteklenmeye ¢alisilmaktadir. Ayrica kiiciik ve orta boy isletmelerin
idarecilerinin egitimine de agirlik verilmektedir. Uye iilkeler arasinda ortak diploma veya diplomalarin
denkliginin saglanmas1 amaglanmaktadir. Fakat cesitli egitimsel ve kiiltiirel etkenlerden dolay1 bu

prensipleri oturtmak zor olmaktadir.

1992 tarihinde turizme yardimci olmak iizere c¢ikarilan Topluluk Eylem Plani mesleki staj

konusunda birtakim hedefler igermektedir, bunlar;
- Turizm sektoriinde profesyonel olarak ¢alisanlarin profilinin ¢ikarilmasi,
- Turizm igletmelerinin varolan birlik egitim programlarina katiliminin saglanmasi,

- Universiteler, turizm yiiksekokullart ve turizm isletmeleri arasindaki isbirliginin

desteklenmesi,

- Bu sektorde kiiltiirel, sosyal, kirsal ve cevresel boyutta 6zel egitimin pilot bolgelerde

gercgeklestirilmesi

1985 tarihli Konsey Kararina uygun olarak turizm sektoriinde otel ve restoranda galisan 8 tip
personel AB siirlart iginde serbest dolagabilmektedir. Bunlar; resepsiyonist, bagaj, tasiyici, depo elamani,

yOnetici asistani, barmen, as¢1 ve sarap uzmanidir.

Avrupa Birligi Ulkelerindeki turizm alaninda verilen mesleki egitim iiye iilkelerdeki egitim
programlariyla baglantilidir. Avrupa Birligi Ulkelerinde genel olarak mesleki egitim {ic asamada

gerceklestirilmektedir, bunlar (Dinger,1997: 120).



1)- Firmalarda Stajyerlik- Mesleki Egitim: Bu egitim faaliyetleriyle {ilkedeki ticaret odalari

ilgilenmektedir.

2)- Mesleki Egitim Veren Okullarda Egitim: Egitimin ilk ve orta kademesinin ikinci evresinden
sonraki geng insanlara yonelik olarak diizenlenen bu programlar sektore uygulama agirlikli olarak vasifli ara

elaman yetistirmeyi amaglar.

3)- Egitim Kurslari: Mesleki okullarda egitimini yarim birakanlara ve ilk kademede egitim almak

isteyen yetiskinlere yoneliktir.

Ayrica Avrupa Birligi Ulkelerinde; Hotel, Resteurant and Catering Trades (HORECA-Otel,
restoran ve Mutfak Ticareti) Biriminin verdigi egitim restoran ve mutfak isleriyle ilgilidir. Genelde bu
egitim siirecinde 6grenciler uygulamali egitim veren otel okullarina devam etmektedirler. AB’de bu egitim
kurumlarinin varligi ¢ok 6nemlidir. Ciinkii orta ve kii¢iik 6lgekli otellerde pratik egitim almis kisilere ¢ok
ihtiya¢ vardir. Toplam konaklamanin %70 - %90°n1 orta ve kiiciik 6lgekli otellerde gergeklesmekte ve bu
otellerde calisan personel sayisi da onun altindadir. Onemli islerin ¢ogu otelin sahibi ve aile fertleri

tarafindan yapilmaktadir.

AB egitim diinyas1 ve sektorler arasi igbirligini gelistirmek amaciyla g¢esitli programlar
geligtirmistir. Egitim anlayisinin gelismesine ve tiim topluma yayilarak kalitenin artirilmasina yonelik

gelistirilen bu programlar sunlardir;
- SOCRATES (Avrupa Birligi Egitim Alan1 Hareket Plani; 2000-2006)

Degisen diinyada, yararli becerileri kazanmak, bir is bulmak veya bireysel gelisme igin bilginin
onemi artmaktadir. Glinimiizde egitim yasam boyu devam eden bir siire¢ haline gelmistir. Egitim ve
ogrenim artik sadece okulda veya tiniversitede degil, hayatin her aninda gelisen ve gerceklesen bir siireg

halinde gelmistir.
Socrates Programinin Hedefleri

Socrates, Avrupa’nin Egitim Programi olup, 30 lilkede uygulanmaktadir. Temel amaci , Avrupa
bilgisi olusturmak ve bdylece bu ylizyilin biiyiik zorluklarina karsi daha iyi tepki ve cevap vermeyi, hayat
boyu 6grenimi saglamak, herkes i¢in egitimi tesvik etmek ve herkes i¢in kabul edilen beceri ve niteliklerin
kazanilmasina yardimci olmaktir. Bunun igin Socrates dil &grenimini desteklemekte, 6grenenlerin

miibadele ve gelisimini tesvik etmektedir.

Socrates, egitiminin her alaninda Avrupa isbirligini esas almaktadir. Bu isbirligi degisik sekillerle
karsimiza g¢ikmaktadir. Miibadele , birlesik projeler organize etme, fikirleri ve basarili uygulamalari

paylasmak i¢in Avrupa bilgi agim1 kurma, ortak ¢alisma ve karsilastirmali analizler yapma vb. gibi.
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Socrates uygulamada bireylere 6grenim, yerlesimi gerceklestirme veya baska bir tilkede egitim programina
katilma i¢in yardim saglamaktadir. Ayni sekilde egitim kuruluslarina 6gretim projeleri diizenleme ve
deneyimleri paylasmalar1 i¢in destek saglamaktadir. Cesitli kurum ve kuruluslarla ve sivil toplum
orgiitlerine egitim konularinda etkinlikler yapmalar1 i¢in yardim etmektedir. Sokrates programi
cergevesinde yalnizca AB’ne  iiye ilkeler arasinda karsilikli isbirligi projeleri finansal destek
alabilmektedir. Socrates, toplumdaki herkesin egitimini hedeflemektedir. Bu kapsamda; zorunlu egitim
cagindaki Ogrenciler , gengler ve egitimine devam edemeyen fakat devam etmek isteyen belli yasin
tizerindeki bireyler, 6gretmenler; egitim yoneticileri ve idari personeli ile destek hizmetlerinde goérevli
olanlar, tiim egitim kurumlari, egitimle ilgili kisi ve kuruluslarla, kamu gorevlileri ve karar organlari, yerel
yetkililer; aile kurumlari; is sektorii, egitimle ilgili diger kuruluslar ve sivil toplum orgiitleri hedef kitle

olarak gosterilebilir.

Hedeflenen guruplar ve projeler ne olursa olsun, Socrates, Avrupa’nin ¢ok kiiltiirlii karakterini
vurgulamak i¢in baglatilmistir. Bu ¢ercevede dezavantajli gruplarin egitimi Sokrates programi tarafindan
desteklenmektedir. Ayni sekilde, sosyal diglama ve okullarda basarisizligin ortadan kaldirmasi programin
hedefleri arasinda bulunmaktadir. Bu amagla Yeni bilgi iletisim teknolojileri(ICT) kullanilarak biiytik bir
veri bankasi olusturulmustur. Ayrica, degisik Avrupa dillerinin 6greniminde yenilikler de Sokrates

programi kapsaminda tesvik edilmektedir. Socrates 8 degisik calismadan olugsmaktadir:

- Comenius: Okul egitimi

- Erasmus : Yiksek 6grenim

- Grundtvig: Yetiskin ve diger egitim yollari

- Lingua: Avrupa dillerinin 6grenimi

- Minerva: Egitimde bilgi ve iletisim teknolojilerinin 6grenimi
- Egitim sistemlerinin ve politikalarinin izlenmesi ve yenilikler

- Diger egitim programlari ile ortak faaliyetler

- LEONARDO DA VINCI (Avrupa Toplulugu Mesleki Egitim Programi )

Avrupa Birligi Bakanlar Kurulu, birlik mesleki egitim politikasini 6 Kasim 1994 yilinda kabul
etmistir.Bu Politikaya uygun olarak gelistirilen Leonardo Da Vinci Programinin ana amaci tye iilkelerin
meslek egitim politikalarinin ve bu alandaki yenilik¢i ¢aligmalarin gelistirilmesine katkida bulunmak ve
isbirligini gelistirmektir. ilk asamasi 1995-1999 yillarini kapsayan programa topluluga iiye iilkelerle,
Avrupa Ekonomik alanina giren ii¢ iilke ve Estonya, Macaristan, Litvanya, Romanya, Polonya ve Slovak
Cumhuriyeti gibi {ilkeler katilmistir. Leonardo da Vinci programi PETRA, FORCE, LINGUA ve
EUROTECNET gibi daha sonra gelistirilen ¢alismalarla zenginlestirilmistir.

Leonardo da Vinci Programinin ikinci agsamasi 2000 -2006 yillarini1 kapsamakta ve {iye iilkelerde

hayat boyu ogrenmeye iliskin politikalar1 desteklemektedir. Bilgi ve beceri gelistirme tesvik edilmekte,
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bilgi ve becerilerinin ¢alisma hayatina ve vatandaslik uygulamalarina entegre edilmesi tesvik edilmektedir.
Ozellikle de Sokrates ve Genglik programlari ile ortaklasa desteklenen etkinliklerle bu yapilmaya
calisiimaktadir.

Avrupa Birligi’ndeki iilkelerde turizm alaninda egitilen 6grenci sayisi sektoriin ihtiyact géz oniinde
bulundurularak her yil belirli sayilarda 6grenci alinmakta ve meslek okullarinda yarisi teorik yarisi da
uygulama egitimi igeren bir siirecten gegirilmektedir. Ornegin 2 yillik bir meslek egitiminde, 6grenciler,
siirenin yarisini yani bir yilin1 isletmelerde fiilen is basinda tecriibeli ve deneyimli monitorlerin himayesinde
gegirmektedirler. Bu okullara alinan 6grenciler daha 6nceleri mesleki se¢imlerini yapmis, daha dogrusu
se¢im yapmalarina olanak saglanmis, gelecekteki mesleklerinin iyi ve koti, kolay ve zor yanlarini bilen bir
kitleyi olusturmaktadir. Konuya iligskin devlet politikasinin bir uzantist olarak hemen her isletme, her yil
belli sayida, bir olgiide ucuz isgiicii istihdami anlamina gelen oOgrenciyi stajyer olarak alip egitmek
durumundadir. Hatta yine bu politika geregi stajyer Ogrenci istihdam edebilecek, yani egitebilecek her
isletme bir ya da birden fazla, ama en azindan her boliimde bir tane monitor denilen usta egitici istihdam
etmek durumundadir. S6z konusu bu faaliyetler Avrupa Birligi Ulkelerinde Temel Turizm Meslek egitimi

kapsaminda degerlendirilmektedir.

Avrupa Birliginde Turizmde Uzmanlik Egitimi; esas itibari ile mesleki egitimin bir tiirii olmakla
birlikte zorunlu egitimi takip eden meslege hazirlik siniflarinda belirlenmektedir. Gerek bu karma meslek
okullari, gerekse spesifik turizm okullarinda turizm egitimi genel olarak; Otelcilik, Gastronomi, Seyahat ve
Ulastirma, Banket ve Salon branslarina ayrilarak yapilmaktadir. Bundan bagka bir branglagma ise, zaman
zaman agilan kurslar vasitasiyla (ki bunlar esasen bizdeki TUREM ve benzeri kurumlar seklinde bir orgiit
yapisina sahiptir) halen meslegini icra eden kisilerin belirli istikametlerde uzmanlasmalarina, ya da
mesleginde yiikselmek isteyen, ornegin bir sef garsonun “yiyecek icecek miidiirligii” pozisyonu igin
kendisini hazirlamasina yoneliktir. Bu tiir branglasmalarda hatta bazen 6rnegin; halen otel miidiirliigi
gorevinde bulunan birinin, salt “kurulus ve isletmeye acilis” asamasinda, veya bir muhasebecinin salt

“konaklama muhasebesi” alaninda uzmanlagsmasina bile rastlanmaktadir.

Avrupa Birligi iilkelerinde Akademik Turizm Egitimi boyutuyla goriilen; 3 ya da 4 yil boyunca
yapilan esasen klasik isletmecilik bazen de iktisat egitimidir. Turizm egitimi, ancak belli bir agamadan sonra
“ek egilim” ya da “uzmanhk egitimi” olarak verilmektedir. Ogrenci kabul etme kosullarmin arasinda belli
bir siire pratik tecriibe ve deneyim de bulunmaktadir. Bu okul mezunlarinin meslegin servis, 6nbiiro, kat
hizmetleri ya da mutfak gibi bolimlerinde degil de genellikle yonetici asistanlig1, muhasebe ve hesap isleri

ama Ozellikle satig ve pazarlama gibi gorevlerde istihdam edildigi gériilmektedir(Agaoglu,1992: 30).

Uygulamada sik rastlanan bir durum ise; bazi biiyiik otellerin (Ornegin, Holiday Inn) veya

gastronomi (Ornegin Mc Donald’s) zincirlerinin kendilerine ait yiiksekokullar1 vasitasiyla yetenekli
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elamanlarini egitmeleri ve boylelikle istihdam edilecek elamanlar1 kendilerinin temin etmeleri bu konuyla

ilgili somut 6rneklerdir.

Avrupa Birliginde genel politika olarak; turizm sektoriinde c¢alisma tecriibe ve deneyime
dayandig1 icin esasen yliksekokul mezuniyeti 6nemli bir avantaj olusturmaktadir. Uygulamada en ¢ok
goriilen, meslekte belli bir siire ¢alismis, bu deney lizerinde bir turizm uzmanlik egitimi veren bir okula
giderek bilgisini artirmig olmak keyfiyetidir. Bu baglamda Avrupa Birligi’ne {iye baz1 6nde gelen lilkelerde
turizm egitim sistemi paralelinde izlenen metotlara deginmek bu konu ile ilgili olarak tilkemizdeki durumla
bir karsilastirma yapma olanagini kolaylastiracaktir. Buna gore Italya, Fransa, Almanya ve Ingiltere’deki

uygulamalar su sekildedir(Sezgin,2001: 139).
ITALYA

Italya’da halki turizm agisindan egitmek ve kaliteli turizm personeli yetistirmek igin Calisma
Bakanligina bagli ENN.AN.L.C. (Ente Nationale Addestremento Lavatory Comercio) Ticaret Iscileri
Yetistirme Milli teskilati ile Devlet Otelcilik Personeli Mesleki Enstitiisii gorev olarak istlenmis
bulunmaktadir. S6z konusu bu kuruluslarin: Erkekler i¢in; “otel yonetimi ve sekreterligi” 3 yil, “otel 6nbiiro
yonetimi” bir yil, otel mutfak hizmetleri” 3 yil, “bar ve restoran hizmetleri” 1 yil siireli, Bayanlar igin;

“salon hizmetleri” 1 yil, “kat hizmetleri” 1 yil, “sekreterlik” 1 yil, siireli gesitli boltimleri igeren kurslar

diizenlenmektedir.

ENALC’nin kurslarin1 bitirenler, italya’dan baska, Ingiltere, isvigre, Fransa, Liiksenburg ve
Almanya gibi iilkelerde 6 ay siire ile {icretli staj yapmaktadir. Bu iilkeler ile ENALC arasinda isbirligi
anlagmalar1 mevcut bulunmaktadir. Bu kurslara katilmak i¢in en az ortaokul mezunu olunmasi
gerekmektedir. ENALC, tiizel kisilige sahip egitim ve 6gretim yoniinden 6zerk bir kurulustur. Yonetimi;
Egitim Bakanligindan iki, Turizm Bakanlhigindan 1, Merkezi Turizm teskilatindan (ENIT) 1, Turizm ve
Seyahat Acentalar1 Derneginden 1, Bolge Turizm Teskilatindan 1, il yonetim teskilatindan 1, Tarim-sanayi-

Ticaret Odasindan bir temsilciden olusan sekiz kisilik bir kurul tarafindan yiiriitiilmektedir.
FRANSA

Fransa’da turizm egitimi ve ogretimi Egitim Bakanligina bagli okul ve kurslarda, ayrica 6zel
kuruluslara ait kurslarda yapilmaktadir. Egitim Bakanligina ait kuruluglarda turizm teknisyeni olabilmek i¢in

ortaokul diplomasi, yiiksek turizm teknisyeni olabilmek i¢in lise diplomas1 gerekmektedir.

Ozel okullarda, hosteslerin egitimi, yardimci rehberler ve turizm memurlar1 yetistiren gece
kurslari, halkin turizme hazirlanmasi, idarecilerin egitimi, gibi egitim ve dgretim yapilmaktadir. Grenoble
Universitesi’nin Teknik Bilimler Enstitiisiinde, turizm boliimii vardir. Ayrica, bu iiniversitede bir

dokiimantasyon ve arastirma, turizm hukuku merkezi agilmis bulunmaktadir. Turizm okullarinin ¢ogu da

11



yabancilara aciktir. Turizm Merkezleri gelistirme Enstitiisiinde mektupla 6gretim ve yaz kurslari
diizenlenmektedir. Fransa’da Milletlerarasi turizm belgesi verilmesi, bir cesit mesleki belge alinmasi
yolunda adimlar atilmigtir. Ayrica Farnsa’da 110 adet ortaokul seviyesinde otelcilik okulu, 10 otelcilik ve

turizm meslek lisesi, 3 adet iiniversite seviyesinde otelcilik ve turizm yiiksekokulu bulunmaktadir
ALMANYA

Almanya’da turizm egitimi ve Ogretimi resmi turizm teskilati ile 6zel kuruluslar tarafindan
yapilmaktadir. Otelcilik kurslarini bitirenler turizm ve otelcilik konusunda daha iyi is bulabilmektedir.
Turizm igverenleri egitilmis personeli istihdamda titizlik gostermektedir. Bu nedenle mesleklerinde
ilerlemek isteyen turizm personeli bu kurslara biiyiik ilgi gostermektedir. Resmi turizm teskilatinca
diizenlenen kurslara isteyen herkes katilabilmektedir. Ancak, kursa katilanlarin turizmle ilgili bir bransta
calismasi sart1 aranmaktadir. Ozel otelcilik okullarinin diizenledigi kurslara 16 yasini ve ortaokulu bitirmis

olanlar katilabilmektedir.

Turizm okullar1 ve agilan kurslar, seminerler ve benzeri egitim diizenlemeleri, se¢kin turizm
personeli yetistirilmesi agisindan yarar saglamaktadir. Piyasanin ihtiyacina uygun nitelik ve nicelikte yetisen
personel turistler tizerinde olumlu etkiler yaratmaktadir. Otel ve lokantalar, ilan ve reklamlarinda egitilmis

personel kullandiklarini belirtmektedirler.

-

Almanya’da 7 yillik ilkokulu bitirenlere, bir turizm kurulusunda 3 yil siire ile ¢iraklik egitimi
gorenlere bir meslek okuluna devam hakki taninmaktadir. Ciraklik devresinde haftada 9 saat ders
gorlilmektedir. Ciraklik devresinden sonra sinava girilmektedir. Daha sonra asgi, garson, otel ve lokanta
personeli yardimcist {invant alinmaktadir. Almanya’da 6 adet Otelcilik Meslek Okulu, Miinih

Universitesinde bir Turizm Fakiiltesi, muhtelif ustalik kurslart bulunmaktadir.
INGILTERE

Ingiltere’de, otel ve lokantalar ihtiyag duydugu personelini genellikle kendi is yerinde, is basi
egitimle yetistirmeye gayret gostermektedir. Turizm personelinin biiyiik bir kismi ise okul ve kurslarda

yetistirilmektedir.

Ingiltere’de Dorset kentinde turizm konusunda uygulamali egitim yapan “Dorset Yiiksek Ogrenim
Enstitlisii” her y1l ylizlerce 6grenciyi turizm konusunda egitmektedir. Bu enstitliye bagli Yonetim Bilimleri
Fakiiltesi’nin ¢esitli turizm boliimleri bulunmaktadir. Otel y6netimi ile Restoran Isletmeciligi boliimiinde
diinyanin pek ¢ok {ilkesinden gelen 6grenciler 6grenim gormektedir. Enstitii Midiirliigii is bulma konusunda
ogrencilere yardimci olmaktadir. Bunlardan baska ingiltere’de 280 adet lise diizeyinde, 10 adet 4 yillik

lisans diizeyinde turizm egitimi veren okul bulunmaktadir.
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III. AVRUPA BIRLIGINE UYUM SURECINDE TURK TURIZM EGITiM YAPISININ AVRUPA
BiRLiGI iLE KARSILASTIRILMASI

Ulkemizde turizm alaninda meslek egitimi veren okullarin genel misyonlariin tam olarak ne
olduklar1 agikliga kavusturulamamis sorunlarin arasindadir. Genel hatlari ile yukarida verilmeye calisilan
bu misyonlar uygulamada yetersiz kalmaktadir. Modern anlamda bu egitim kurumlarinin tagimasi gereken
misyonlar ile 6zellikle iilkemizde bu konu ile ilgili olarak en fazla agikta kalan lisans diizeyinde turizm
egitimi programlarinin yapisidir. Bu durumu gelistirmeye yonelik olarak yapilacak ¢aligmalar kapsaminda

mevcut halin Amerika ve Avrupa’daki uygulamalari ile karsilagtirilmalar1 yerinde olacaktir.

Giintimiizde yiiksekokul diizeyinde turizm egitimi programlari incelendiginde iki ¢esit yaklasimla

karsilasilmaktadir. Bunlar; uygulama yonelimli yaklasimlalar ve yonetim yinelimli yaklasimlardir.

Amerika’daki turizm isletmeciligi egitimi veren okullarin ¢ogu yonetim yonelimli yaklagimi
uygularken, Ingiltere’deki ~ okullar  uygulama  yonelimli  yaklasimi  daha  agirlikhi  olarak

uygulamaktadirlar(Eser,2001: 4).

Nitekim Avrupa Birligi’nin onde gelen iilkelerinden olan Fransa ve Italya’da da uygulama
yonelimli egitimin agir bastig1 bu alanda egitim veren okul tiirii dagilimlarindan anlasilmaktadir. Turizm
alaninda Fransa’da 110 adet ortaokul diizeyinde, 10 adet lise diizeyinde, 3 adet 4 yillik lisans egitimi
diizeyinde okul bulunmakta iken; Ingiltere’de 280 adet lise diizeyinde, 10 adet ise 4 yillik lisans diizeyinde

turizm egitimi veren okul bulunmaktadir(Sezgin,2001: 140).

Bunlara ilave olarak turizmle ilgili kamu ve 6zel kuruluslarin kurslarinin yogunlugu Avrupa
Birligi tilkelerinde dikkati ¢eken bir noktadir. Oysaki iilkemizdeki dagilim goz oniine alindiginda turizm
egitimi piramidi tersine donmiistiir. Bunun yaninda bir daginiklik da s6z konusudur. Ihtiyacin ne oldugu,
buna yonelik hangi vasiflarda elamana ihtiya¢ duyuldugunun tespiti ve bu sorunun ¢oziimii i¢in 20 ekim
1998 tarihinde Ankara’da yapilan I. Turizm Surasi’nda YOK, MEB, TURSAB, TUROB, TYD ile mesleki
orgiitlerin birer temsilcisinden olusan ve sekretarya hizmetlerinin Turizm bakanligr Turizm Egitimi genel
Midiirliighi tarafindan yiiriitiilmesi kararlastirilan bir “Turizm Egitimi Yiiksek Koordinasyon Kurulu’nun”
kurulmasi kararlastirilmistir(Turizm Bakanlig1,1998:163). Yine bu konu ile ilgili olarak kamu ve 6zel sektor
kuruluslarmin isbirligini saglamak amaciyla MEB, TURIZM BAKANLIGI, TURSAB, TUROB arasinda 23
Ekim 2001 tarihinde “Turizm Egitimi Isbirligi Protokolii” imzalanmistir(Tiirsab,2001: 24). Yine 12-14
Nisan 2002 tarihinde Ankara’da yapilan II. Turizm Surasi’nda turizm egitimine iliskin bazi 6nemli kararlar
alinmistir. Surada egitim ve istihdamla ilgili alman 6nemli kararlar sunlardir: YOK’e bagli 6n lisans turizm
egitimi kurumlar1 turizmin yogun oldugu, turizm tesislerinin bulundugu yerlerde agilmalidir, rehberlik
egitiminin Universitelerin lisans programlari kapsamina alinmasi igin gerekli yasal diizenlemeler yapilmali,

rehberlikle uzmanlasmaya gegilmeli ve rehberlik egitimi programlar1 giincellestirilerek ekoturizm ile ilgili
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dersler verilmelidir, ilkogretim, ortadgretim ve yiiksekdgretimdeki egitim programlarina zorunlu turizm
dersleri eklenmelidir. Yiksekogretimde turizm boliimlerine ekoturizm dersleri konulmalidir(Turizm
Bakanlig, 2002). Tim bu calismalara sektoriin gelecegi adina umut vericidir. Buradaki asil amag
uygulamada bunun gergeklestirilmesi i¢in bu alanda faaliyet gosteren basta egitim kurumlari olmak iizere

tiim kurum ve kuruluslarin samimi davranislar sergilemesidir.

Turizm egitim kurumlarinin misyonlarina gore gelecekteki vizyonlarini sekillendirilmesine iligkin
bir oneri olarak idealde turizm isletmeciligi egitimi veren okullarin miifredatlarinda 6grencilere asagidaki

konular1 igeren bilgiler vermelidirler(Eser,2001: 5).

e Yonetsel acidan teknik konular,

o lletisim ve kisiler arasi iliskileri vurgulayan liberal ¢alismalar,
e Turizm isletmeciligi konularina uygulanabilen isletme dersler.

Gerek uygulama yo6nelimli gerekse yonetim yonelimli turizm egitimi yaklasimi olsun her ikisinin
de avantaj ve dezavantajlar1 vardir. Giiglii bir uygulama yonelimli yaklasim 6grencileri mezun olduklari
zaman fonksiyonel alanlarin yoneticisi i¢in hazirlanmakta fakat daha sonra terfileri sz konusu oldugunda
kendilerinin isletmecilik, iletisim kurabilme, ve kisiler arasi iligkilerde basarili olabilme konularinda yetersiz
olduklar1 géze carpmaktadir. Turizm endiistrisi gelecekteki yonetici pozisyonlarini dolduracak elamanlarini
iyi bir yoneticilik egitimi veren, diisiinen, yonlendiren ve problem ¢ozen bireyleri yetistiren okullardan

secmeyi tercih etmektedir.

Uygulama yonelimli programlar turizm endistrisine sef ve alt diizey yoneticiler saglayabilir. Ayni
mantikla isletmecilik egitimi veren okullar da 6grencileri tist diizey finans ve bilgi sistemleri pozisyonlarina
hazirlayabilir. Fakat lisans diizeyinde turizm igletmeciligi egitimi veren okullar 6grencilere ¢ok iyi
dengelenmis, mesleki, genel isletmecilik ve liberal ¢alismalardan esit diizeyde olusturulan ders programlari
onermelidir. Turizm isletmeciligi egitimi veren okullarin programlariin ¢ogu diger programlari arastirarak,
verilen dersleri sayarak ve en ¢ok alinmasi zorunlu olan dersleri g6z 6niinde bulundurarak gelistirilmektedir.
Verilen bu derslerin igeriginde, sektoriin ihtiyacina cevap verebilecek mesleki uygulamalara da onem

verilmelidir.

Miifredat agisindan bakildiginda; “turizm programlari analitik olarak diisiinebilen ya da kavramlari
bir disiplinden diger bir disipline transfer edebilen turizm isletmeleri yoneticilerini olusturacak bir nesil
yetistirebiliyor mu?” gibi bir soru sormak miimkiindiir. Gelecekteki yoneticiler diistintildiigiinde, bu
yoneticilerin kavramsal diislince siirecini somutlastirabilecegi ya da somutlastiramayacagi konusu
diisiiniilmesi gereken bir konudur. Istenmeyen sonuglart &nlemek igin turizm isletmeciligi egitim

programlari miifredatlarini genisletmeli ve miifredatlarin1 sadece turizm endiistrisinin belli alanlar1 tizerinde
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sinirlamamalidir.  Turizm isletmeleri egitimcileri mevcut miifredatlarinin  uygun olup olmadigini

degerlendirirken objektif olmalidirlar.

Ulkemizde gerek turizm isletmeciligi egitimcileri gerekse turizm endiistrisinde isverenler iizerinde
turizm isletmeciligi egitimi ve miifredatlar1 iizerinde detayli arastirmalarin yetersiz oldugu soylenebilir.
Turizm isletmeciligi egitimcileri teoriler lizerinde ¢alismakta diger yanda isverenler ispatlanmis uygulamalar
tizerine yogunlasmaktadir. Bundan dolay1, iyi bir turizm isletmeciligi egitimi programi teori ile uygulamay1

bir arada kapsamalidir.

Burada dikkat ¢ekilmek istenen diger bir konuda yukarida bahsedilen 6nerilerin genelde turizm
alaninda st diizeyde bir egitimin verilmesi misyonunu igeriyor. Orta kademede kalifiye personel sorununun
¢Oziimii i¢in ise On lisans ve Anadolu Turizm ve Otelcilik Liselerinin genel misyonlar1 tekrar gdzden
gecirilip bu istikamette miifredatlarinin olusturulmasi sektoriin kalifiye orta diizey yonetici ile kalifiye ara

elaman ihtiyacin1 gidermesi bakimindan sayilari artirilma yoluna gidilmelidir.

Bu noktada Avrupa Birliginde oldugu gibi 6zellikle kalifiye ara elaman sorununu turizm egitimi
veren okul tiirlerini bu asamada tiniversite biinyesinde degil de lise diizeyinde daha da yogunlastirarak
¢Oziimlemek olasidir. Tabi burada bir sorun daha karsimiza ¢ikmaktadir ki o da staj sorunu; staj sorununa
ozellikle 6n lisans turizm programlari ile Anadolu Turizm ve Otelcilik Liselerinde onem verilmelidir.
Turizm isletmelerinin Yine Avrupa’da oldugu gibi her stajyer 6grenci kabul eden isletme en azindan 1 tane

monitor denilen usta egitici istihdam etmesi i¢in politikalar gozden gegirilmelidir.
SONUC

Calismada ayrintilart ile agiklandigi tizere iilkemizde turizm egitimi degisik kademelerde ve
degisik sekillerde verilmektedir. Fakat bahsedilen bu egitimin Avrupa {ilkelerindeki dagilimiyla tilkemizdeki
dagilimi karsilastirildiginda 6nemli 6lgtide bir farkhilik goze carpmaktadir. Nitekim Avrupa’da turizm
egitimi veren okul diizeyleri genelde orta 6gretimde yogunlasma gosterirken iilkemizdeki agirlik tamamu ile
yiiksek6grenime kaymistir. Buda yapilan ¢esitli arastirmalarla ispatlandigi tizere {iniversite diizeyinde bir
egitime sahip kisilerin sektore bakis agilarina olumsuz yansimaktadir. Bu olumsuzluk genelde 6grencilerin
sektorde ise basladiklarinda {ist kademelerde ise baslama isteginde olmalarindan kaynaklanmaktadir. Dogal
olarak ta turizm isletme sahibi, isletmesinde yonetici olarak calisacak kigide bir tecriibe isteyecektir. Bu
durum tamami ile sektor ve ilgili egitim kurumlarini planlayan, kuran, ve miifredat hazirlayan kisi ve
kurumlarla turizm isletmeleri arasindaki koordinasyonsuzluktan dogmaktadir denebilir. Oysa ki ihtiyacin
ilgili kurumlar tarafindan sektor goriisleri alinarak belirlenip ona gore okul agilmasi ve bu paralelde dgrenci
yetistirilmesi, ve yetistirilen bu 6grencilerin kalite acgisindan giiniin gereklerine uygun pratik ve teorik

bilgilerle donatilmasi turizm sektoriinde kaliteli bir hizmet i¢in vazgegilemeyecek bir zorunluluktur.
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Kurslar diizeyinde gerek Turizm Bakanligina baglh turizm egitim merkezleri gerekse Milli Egitim
Bakanligina bagli olarak turizm egitimi veren Anadolu Turizm Otelcilik liselerinin sayisi ¢alismada da
ortaya kondugu {izere yiiksekokul diizeyindeki turizm egitimi programlarinin  sayisindan

karsilastirilamayacak kadar azdir.

Bu noktada Avrupa Birliginde oldugu gibi 6zellikle kalifiye ara elaman sorununu turizm egitimi
veren okul tiirlerini bu asamada tiniversite biinyesinde degil de lise diizeyinde daha da yogunlastirarak
¢Oziimlemek gerekir. Tabi burada bir sorun daha karsimiza ¢ikmaktadir ki o da staj sorunu ve staj kabul
etme sartlartyla ilgilidir. Staj sorununa ozellikle 6n lisans turizm programlari ile Anadolu Turizm ve

Otelcilik Liselerinde 6nem verilmelidir.

Tirkiye’de gerek oOrgiin gerekse yaygin diizeyde turizm egitimi veren kurumlarinin sayist giin
gectikge artis gostermektedir. Tiim bu faaliyetlerde hizmeti ve egitimi daha kaliteli hale getirebilmek icin
gerek yaygin egitim gerekse orgiin egitim diizeyinde neler yapilmalidir? sorusuna verilecek anlamli bir
cevap turizmde gerek mesleki agidan kariyer yapmak isteyen 6grencilere gerekse sektoriin hizmet kalitesinin
artirillmasina biiyiik katki saglayacaktir. S6z konusu bu soruya degisik sekillerde yanit verebilmek miimkiin

olmakla birlikte genel olarak su onerileri getirmek yerinde olacaktir.

ONERILER

-Egitim kurumlar1 ve sektor, yakin ve organik bir isbirligi yapmalidir. Sektor yoneticileri egitim

kurumlarinda gorev alirken, egitimciler de sektdre hizmet vermelidir.

-Staj her iki taraf icin angarya olmaktan kurtarilmalidir. Egitim kurumlar1 staj yapilacak tesisi
Ozenle se¢melidir. Staj sonu performans degerlendirmelerine azami deger verilmelidir. Egitim kurumlari
stajyer verdikleri igletmeleri ziyaret etmeli, 6grencilerin performanslarini yerinde degerlendirmelidirler. Staj

programlari, sektor ve egitim kurumlarinca miisterek tespit edilmelidir.

-Turizm egitim kurumlarinin, egitim siireleri 1 Kasim — 1 Nisan arasinda yogunlagtirilmalidir.

Stajyerlerin is yerlerine ge¢ baslamasi ve erken bitirmesi olumsuzluklar yaratmaktadir.

- Turizm Sektoriiniin beklentisi, iiretime doniik bireylerin yetismesidir. Teori kadar pratige de
hakim olan elamanlarin sektdrdeki basari sanslar1 yiiksektir. Yaptig1 isin 6nemini bilen, hizmet sektoriiniin
ve bizzat birey olarak kendi gelecegine inanan; kendine giivenen bireylerin sektore ve lilkeye katacaklari gok

seyin olacagi muhakkaktir.

-Sektore atilan ilk adimlarda karsilasilan ilk sorun, adaylarin beklentilerinin yiiksekligidir.
Adaylar; neyi hangi pozisyonda yapacaklariyla ilgilenmekte; neyi nasil yapacaklar1 konusuna yeterince

egilmemektedir. Bu durum, yasanan diis kirikliklarinin sayisini artirmaktan 6teye bir katki saglamamaktadir.
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-Gorev basi egitimi biitlin konaklama sektoriiniin uygulamas: gereken bir egitim tiirii haline
getirilmelidir ki Avrupa Birligi bu konudaki uygulamalara biiyiik 6nem vermektedir. Departman yo6neticileri,
belli program cercevesinde giinlilk ve haftalik olarak bilgi ve ustalik gelistiren egitimlerini yapmalidir. Bu

egitim araglari tiim otelin uygulama alanidir.

-Yabanci isletmeci ile galigan tesislerin, bu isletmelerin yurt digindaki tesislerinde c¢aligtirilmak ve

egitilmek tizere elaman gondermek imkan1 yaratmasi ¢ok faydali olacaktir.

-Avrupa Birliginde oldugu gibi 6zellikle kalifiye ara elaman sorununu turizm egitimi veren okul
tiirlerini bu asamada tiniversite biinyesinde degil de lise diizeyinde daha da yogunlastirarak ¢6ziimlemek
olasidir. Staj sorununa 6zellikle 6n lisans turizm programlari ile Anadolu Turizm ve Otelcilik Liselerinde
onem verilmelidir. Turizm isletmelerinin Yine Avrupa’da oldugu gibi her stajyer 6grenci kabul eden isletme

en azindan 1 tane monit6r denilen usta egitici istihdam etmesi igin politikalar gézden gegirilmelidir.

-Turizm egitimi, Avusturya’da yiiksekokul ve enstitiiler disinda 6zel kuruluslar tarafindan sekiz
aylik kurslar veya iki yillik programlar seklinde verilmektedir. Yine Italya’da turizm egitimi,
yiiksekdgrenimin yani sira kurslar seviyesinde 6rgiin ve yaygin egitim yoluyla yapilmaktadir. Diinya Turizm
Orgiitii’niin turizm egitimine yonelik ¢izdigi cerceveyle Tiirkiye’deki turizm egitim kurgusu arasinda dnemli
Olctide benzerlikler bulunmasina ragmen, uygulamada karsilagilan problemlerin ¢6ziimiinde gelismis bazi
iilkelerdeki modeller incelendiginde Tiirk Turizm Egitim sisteminin bundan yoksun oldugu anlasiimaktadir.
Nitekim italya’da Devlet Otelcilik Personeli Mesleki Egitim Enstitiisii ve Ingiltere’deki “The Hotel anda
Catering Institute gibi turizmle ilgili, kisi ve kuruluslar tarafindan olusturulan komisyonlara benzer

olusumlara Tiirkiye’de de hayatiyet kazandirilmalidir.

- Turizm Isletmelerinin Avrupa Birligi Ulkelerinde oldugu gibi turizm egitimine iliskin bizzat
katkist saglanmali yine sektoriin turizm egitimi veren kurumlara da mali yonden destek verici faaliyetlerde
bulunmasina iligkin politikalarin bir an 6nce islerlige kavusturulmasi gerekmektedir. Bu konu ile ilgili olarak
da, bu sektorde calisan isletmelerden yasayla belirlenecek bir payin turizm egitimi i¢in harcanmasina olanak
saglanan bir yap1 olusturulmalidir. Nitekim ABD’de her turizm ve otel isletmeciligi yiiksekokulu bulundugu
bolgedeki turizm isletmeleriyle isbirligi i¢inde c¢alisirken, egitimde kendini kanitlamis Huston, Northern
Arizona, Florida International gibi yiiksekdgretim kurumlarina Hilton, Ramada, Marriot gibi sirketler

tarafindan 6nemli finansal destekler verilmektedir.

-VII. Bes Yillik Kalkinma Planinda 6ngoriilen; “sektérde hizmet kalitesinin yiikseltilmesi i¢in
sertifikasyon sistemine gecilmesi” ilkesine yasal diizenlemeyle bir an Once islerlik kazandirilmasi, turizm
egitimi alan &grencilerin kariyerlerine olumlu ydnde yansiyacaktir. Bu ayni zamanda sektorde kalifiye

elaman sorununa da bir ¢6ziim getirecektir.
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-Yine VIII. Bes Yillik Kalkinma Planinda &ngoriilen; “turizm egitimi ve Kkalitesinde
standardizasyonu, verimlilik ve is kalitesinin gelismesini ve istihdam i¢in gerekli beceri diizeylerinin
belirlenmesini saglayacak belgelendirme sistemine gecilmesi” ilkesine de islerlik kazandirilmasidir. Turizm
sektoriindeki is ve gorev tanimlarinin evrensel standardizasyonda yapilmasina ve turizm isletmecilerinin
isletmelerinde belirli sayilarda turizm egitimi almis personel istihdam etmelerini bir zorunluluk haline

getirmekle birlikte bu hizmet kalitesi ve misteri tatminine olumlu yonde yansiyacaktir.

-Turist rehberinin yetistirilmesi gorevinin tamamu ile tiniversiteler verilmesi ve mezuniyet sonrasi
yapilacak bir yeterlilik (dil sinavi) sinavi ile bu 6grencilerin turist rehberi olma haklarina sahip olmalar1 bu
alanda da gerek {iilke tanitimina gerekse kaliteli bir rehberlik hizmetinin verilmesine katki saglayacaktir.
Nitekim II. Turizm Surasi’nda bu konuya iliskin rehberlik egitiminin tiniversitelerin lisans boliimlerinde
ylirlitiilmesine yonelik yasal diizenlemelerin yapilmasina iliskin bir karar alinmistir. Bu kararin bir an 6nce
ytrtirliige konulmasi rehberlik egitimine bilimsel bir boyut kazandirarak kalitenin artirilmasinda katki

saglayacaktir.

-Staj ogrenciler i¢in bir zorunlu olarak yapilan bir faaliyet olmak anlayisindan g¢ikarilmalidir.
Bunun igin; turizm egitim kurumlar1 turizm isletmeleri ile staj anlagsmalar1 yapmali ve staj yerinin se¢imi
konusunda 6grencilere secenekler sunmalidir. Ogrenciye staj anlasmasi yapilan isletmeler iginden yiiz yiize
gorlisme yaparak staj yerlerini se¢gme firsati taninmalidir. Yine insan kaynaklar1 konusunda tutarli politika ve
stratejisi bulunan isletmelerle staj anlagmalar1 yapilmahdir. Staj anlasmasi yapilacak isletmelerde
uyumlastirma, rotasyon, hizmetici egitim, iicret diizeyi, calisma saatleri kistaslarina bakilmali ve staj
anlagsmasinin igeriginde bu kistaslara yer verilmelidir. Yine okullardaki staj komisyonlarinin etkinligi
artirilmali, komisyonun anlasma ve staj denetimi islevini yerine getirecek sekilde yeniden
yapilandirilmalidir. Bunun igin de gerekirse okul ve isletme biitcelerinden 6denek ayrilma yoluna

gidilmelidir.

- Olusturulacak Turizm egitimi ile ilgili bir egitim politikalar1 paralelinde gerek ekonomik gerekse
politik nedenlerle okul sayilar1 ters yonlt (yiiksek Ogretim diizeyinde) artirilmadan, mevcut okullarin

yetersizliklerini ve var olan sorunlarinin ¢éziimlenmesinin yollart aranmalidir.

-Egitim-istihdam etkilesiminden hareketle, egitilmis is giiciine hangi alanlarda ihtiya¢ duyuldugu
gercekei sekilde saptanmali, personel ihtiyaciyla kontenjanlar arasinda denge kurulmali, okullar ders

programlari ve igerikleri bu saptamalar 15181 altinda olusturmalidir.

Turizm isletmeleri icin egitilmis, kalifiye, motivasyonu yiiksek, turizm sektoriinde calismaya
istekli insan kaynagi olusturmanin geregi ihmal edilemeyecek derecede bir Oneme sahiptir. Ciinkii
tamamiyla temeli insana dayali bir sektdr olma 6zelliginde olan turizm sektériinde daha kaliteli hizmet

verilebilmesi ve miisteri memnuniyetini saglayabilmesi kaliteli bir insan kaynagina sahip olmasi ile
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miimkiindiir. Bu noktada bahsedilen bu kaliteli insan kaynagina sahip olmanin tek ve alternatifsiz yolu ise
ilgili meslek dalinda verilen egitimden gegmektedir. Tabi burada verilen bu egitimin asil muhatabi olan

sektor tarafindan da kabul gérmesi de bu yolda kat edilecek mesafeyi kisaltacaktir.

Sonug olarak da denebilir ki; Avrupa Birligine uyum siirecinde turizm ile ilgili olan kamu, 6zel
sektor kuruluslar ile egitim kurumlart yillardir mesleki turizm egitiminin sorunlarini tartistigina ve biiyiik
oranda bildigine gore yukarida sayilan oOnerilere dogru ve planh bir sekilde islerlik kazandirilmasi igin
atilacak her adim gerek turizm egitimi alanlara ve sektordeki isletmelere gerekse hizmeti alanlara hizmet

kalitesi agisindan son derece 6nemli ve olumlu bir gelisme olarak yansiyacaktir.
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URETIM ISLETMELERINDE ORTAK VE YAN
URUNLERIN MALiYETLERiNiN .BELIR.LENMESI VE
MUHASEBELESTIRILMESI

Veli OZTURK"

OZET

Uretim isletmelerinde ortaya cikan ortak iiriinlerin ve yan iiriinlerin
maliyetlerinin belirlenmesi, maliyet muhasebesinin énemli konularindandir.
Ortak {iriinler, belli bir noktaya kadar birlikte iiretilmektedir. Ayrilma
noktasindan sonra bu iiriinler ya direkt olarak ya da ek giderler yapildiktan
sonra satisa sunulmaktadir. Ortak giderlerin ayrilma noktasma kadarki
boliimiinde ortaya ¢ikan maliyetlerinin belirlenmesi igin ¢esitli yontemler
gelistirilmistir. Yine, yan iiriinlerin maliyetlerinin belirlenmesi i¢in de gesitli
yontemler gelistirilmistir. Bu yontemlerin hangisinin uygulanmasi gerektigi,
isletmelerin yapisina, ortaya ¢ikan ortak veya yan {riiniin niteligine,
kullanilig amacina vb. kriterlere gére degismektedir. Bu ¢aligmada, iiretim
isletmelerinde tiretim sonucunda ortaya ¢ikan ortak ve yan diriinlerin
tamtilmasi, maliyetlerinin belirlenmesi ve muhasebelestirilmesi tizerinde
durulmustur.

Anahtar Kelimeler: Ortak iiriin, yan {iriin, ortak giderler.

DETERMINATION AND ACCOUNTING OF JOINT AND BY
PRODUCT COSTS IN PRODUCTION ENTERPRISES

ABSTRACT

Determination of joint product costs and by product costs arising in
production enterprises is one of the important subjects of cost account. Joint
products are produced together up to certain point. After the separation
point, these products are put up for sale either directly or after additional
expenditures are made. Different kinds of methods have been developed for
the determination of costs, which arise in the section of separation point of
joint products. Similarly, various methods have been developed also for the
determination of by products. The fact that which methods must be applied
is dependent on enterprise structure, characteristic of joint or by product,
objective of usage etc. In this study, presentation, determination and making
account of cost of joint and by products coming from production have been
pointed out.

Keywords: Joint product, by product, common expenditures.

GIiRIS
Uretim isletmelerinde, ayni direkt ilk madde ve malzemenin ayni

islemlerden gegirilmesi sonucu ayni anda farkli mamuller elde edilebilir.
Uretime tek bir direkt ilk madde ve malzeme verilmesine karsin {iretim

* Gazi Universitesi Ticaret ve Turizm Egitim Fakiiltesi, Arastirma Gorevlisi
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isleminden sonra en az iki veya daha fazla mamiil elde edilebilmektedir.
Ornegin, tavukguluk isletmelerinde kesimhaneye direkt ilk madde olarak,
kesilecek hayvanlar gelmektedir. Bu hayvanlar kesildikten sonra, biitiin pili¢
olarak satilabildikleri gibi, par¢alanarak but, gogiis, sakadat, sosis, salam vb.
seklinde de satisa sunulmaktadir. Yine ham petroliin rafine edilmesi sirasinda
benzinden katrana kadar bircok mamul meydana gelmektedir.

Uretim isletmelerinde, iiretimin sonucunda elde edilen farkli mamiillerden
degeri yiiksek olanlara ortak trtinler, degeri ve miktari diisiik olanlara ise yan
tirtinler ad1 verilmektedir. Yan triinler, gerek miktar olarak, gerekse deger olarak
diisiik olsalar bile isletme i¢in bir gelir kaynagi olmaktadirlar.

Calismamizda tiretim isletmelerinde, tiretim sonucunda ortaya ¢ikan ortak
ve yan iriinler tanitilmig ve maliyetlerinin belirlenmesi igin uygulanacak
yontemler agiklanmistir. Ayrica, ortak ve yan {riinlerin muhasebelestirilmesi
tizerinde durulmustur.

1. ORTAK URUNLER

Ortak {irtinlerin tanimi, Ozellikleri ve degerlendirilmesinde kullanilan
yontemler asagida verilmistir.

1.1. Ortak Uriiniin Tanim ve Ozellikleri

Ayni {iretim doneminde, ayni iiretim islemi veya islemleri sonucunda
ortaya c¢ikan ve herbiri basli basina bir ana iiriin olabilecek gesitli mamullere
ortak tirtin denir (Akdogan: 2000, 411). Ortak tiriinler, bilesik tirlinler olarak da
adlandirilmaktadir.

Et tretiminde, petrol rafinerilerinde, biskiivi fabrikalarinda vb. gibi
isletmelerde ortak {iriinler elde edilir.

Ortak tirtinlerin temel 6zellikleri soyledir;

1. Ayirim noktasina kadar tek tek belirlenemezler.

2. Isletmenin temel amaci ortak mamiilleri tiretmektir.

3. Ayrim noktasindaki satis degerleri yan mamiillere gore daha yiiksektir.
4. Belirli bir piyasa fiyatlar1 vardir.

1.2. Ortak Uriinlerin Degerlendirilmesinde Kullanilan Yontemler

Ortak {riinler, tiretim isleminde belli bir yere kadar birlikte retilirler.
Ortak trtinlerin tiretimden ayrildiklart bu noktaya, ayrilma noktasi denmektedir.
Ortak iirtinler, bu ayrilma noktasindan sonra ek giderlere tabi tutulmakta ve
satisa hazir hale getirilmektedir (Lucey: 1992, 114).

Ortak {riinlerinin ayrilma noktasi ve maliyetlerinin ortaya ¢ikisi,
asagidaki sekilde gosterilmistir.
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Sekil 1. Ortak Uriinlerin Maliyetleri
Kaynak: LUCEY, Terry:1992:114.

Ortak iirtinlerin, birbirlerinden ayrildiklar1 noktaya kadar yapilan tiim
iiretim giderlerine bilesik giderler denmektedir. Bu bilesik giderlerin ortak
tirtinler arasinda dagitiminda g¢esitli yontemlerden yararlaniimaktadir. Bu
yontemin sonucunda ortak {iriinlerin maliyetleri belirlense de en uygun yontemin
hangisi oldugunu sdylemek zordur. Bu yontemlerin her birinin digerlerine gore
tistin ve eksik yanlari bulunmaktadir (Moriarity ve Allen: 1984, 484). Ortak
tirtinlerin maliyetlerinin belirlenmesinde hangi yontemin uygulanacagi, maliyet

muhasebesinin en 6nemli konularindan birisidir.
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Bilesik giderlerin, ortak {irlinler arasinda dagitiminda ve ortak {tiriinlerin
maliyetlerinin belirlenmesinde asagidaki yontemlerden yararlaniimaktadir
(Akdogan: 2000, 411):

Uretim Miktar1 Y6ntemi
Katsay1 Yontemi

Piyasa Degeri Yontemi
Net Satis Hasilati Yontemi
Standart Verim YOntemi

NS

Bu yontemlerin yardimiyla ortak {iriinlerin nasil belirlendigi asagida
belirtilmistir.

1.2.1. Uretim Miktar1 Yontemi

Bu yontemde; ortak {iriinlerin ayrilma noktasina kadarki birlesik giderleri,
her bir ortak iirliniin toplam iiretimdeki hacimlerine, agirliklarina ya da tiretim
miktarina gore dagitilir (Horngren ve Dig.: 1997, 548). Bu yontemin
uygulanmasi kolay ve basittir.

Bu yontemde, bilesik giderler toplam iiretim miktarina boltinerek birim
basina diigen bilesik gider bulunmaktadir. Bulunan bu deger, herbir ortak iirtintin
tiretim miktar1 ile carpilmakta ve bdylece her bir ortak {irtintin bilesik
giderlerden alacagi pay hesaplanmaktadir.

Uretim miktar1 yonteminde, ortak iiriinlerin hepsine birim basina ayni
tutarda birlesik gider pay1 verilmektedir. Bu durum, ortak tirtinlerin satis tutarlari
arasinda Onemli bir fark olmadigi zaman uygun olmaktadir. Fakat ortak
tirtinlerin satis tutarlart arasinda 6nemli farklar bulundugunda bu ydntem uygun
olmamaktadir. Clinkii bu yontemde her bir ortak {irlinin birim basina diigen
bilesik gider pay1 ayni tutardadir. Bu yontemin diger bir sakincasi da, ortak
tirtinlerin farkli fiziki Olgiilere sahip olmasi durumunda, ortak triinler arasinda
esdegerlilik kurulmasi miimkiin olamamaktadir. Ortak trlinlerin bazilar1 kati
iken, bazilar1 sivi olabilir, yine bazilar1 litre ile Olgiilirken, bazilar1 ton ile
oOlgtilebilir. Bu durumlarda iiretim miktari yonteminin uygulanmasi oldukga giic
olmaktadir.

Uretim miktar1 yontemine gore bilesik giderlerin ortak iiriinlere
dagilimina asagidaki 6rnek verilmistir.

. Ornek: X Entegre Tavukculuk A.S. pilig eti ticareti ile ugrasmaktadir.
Isletmenin Aralik ay1 igerisindeki faaliyetleri sonucunda elde ettigi ortak
iirtinlere ait bilgiler asagidadir;
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Ortak Uriiniin Adi Uretim Miktari (Kg)
Acik Parga Pili¢ 230.000
Tabakl1 Parga Pili¢ 160.000
Kirint1 Pili¢ 200.000
Unlu Mamuller (Salam, sosis vb.) 25.000
Sakatat 10.000
Toplam 625.000
Aralik ayinda maliyetlerle ilgili olarak asagidaki harcamalar (bilesik
giderler) yapilmistir;
Direkt Ilk Madde ve Malzeme Giderleri 265.000.000.000 TL.
Direkt Iscilik Giderleri 155.000.000.000 TL.
Genel Uretim Giderleri 80.000.000.000 TL.

Toplam 500.000.000.000 TL.

X Entegre Tavukguluk A.S.’nin her bir ortak {irtiniiniin maliyetini, tiretim
miktar1 yontemine gore su sekilde hesaplayabiliriz;

Giderler toplami : 500.000.000 TL.

Uretim miktarlar1 toplam1 : 625.000 kg.

Ortalama birim maliyet : 500.000.000.000 TL. / 625.000 kg.

: 800.000 TL./kg.

Bilesik Giderlerin Ortak Uriinlere Dagilimu;
Acik Parga Pili¢ 230.000 kg. x 800.000 TL. = 184.000.000.000 TL.
Tabakl1 Parga Pili¢ 160.000 kg. x 800.000 TL. = 128.000.000.000 TL.
Kirmti Pili¢ 200.000 kg. x 800.000 TL. = 160.000.000.000 TL.
Unlu Mamuller 25.000 kg. x 800.000 TL. =  20.000.000.000 TL.
Sakatat 10.000 kg. x 800.000 TL. = 8.000.000.000 TL.

Toplam 625.000 kg. 500.000.000.000 TL.

1.2.2. Katsay1 Yontemi

Bu yontemde, katsayilar ortak iriinlerin agirliklarina, biiyiikliiklerine,
iiretim islemlerinin glicliigiine, {retimde kullanilan zamana, hammadde
miktarina vb. belirlenir. Her iirtiniin miktari ile katsayisi ¢arpilarak esdeger iiriin
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miktarlar1 bulunur ve maliyetler esdeger {iriin miktarina gore ortak {irlinler
arasinda paylagtirtlir.

Katsay1 yonteminin en biiyiik sakincasi, katsayinin belirlenmesinde
karsilasilan zorluktur. Ortak {iriinlerin her birinin en uygun katsayisinin
belirlenmesi 6nemli bir husustur. Bu katsaymin belirlenmesindeki yanlislik,
esdeger Uriin miktarinin gerekenden biiylik veya kiiglik ¢ikmasina neden
olabilmektedir.

Katsay1 yontemine gore birlesik maliyetlerin dagitimini bir rnek iizerinde
agiklanmustir.

Ornek: Yukarida, iiretim miktar1 yonteminde verilen 6rnekteki ortak
iirtinlerin, geg¢mis olduklar1 islem siirecine, iretiminde kullanilan zamana,
iiretilme zorluklarma vb. gore asagidaki katsayilara sahip olduklar1 kabul
edilmistir. Bu durumda bilesik giderlerin ortak iiriinlere dagilimi asagidaki gibi
olacaktir;

Ortak Uriiniin K| Uretim Miktar Esdeger Uriin Miktari
Adi atsay1 (b) (axb)
(a)
Acik Parga Pili¢ 3 230.000 690.000
Tabakl1 Parca Pilig 4 160.000 640.000
Kirint1 Pili¢ 1 200.000 200.000
Unlu Mamuller 5 25.000 125.000
Sakatat 2 10.000 20.000
Toplam 625.000 1.675.000
Toplam Bilesik Giderler 500.000.000.000 TL.
= = 298.500 TL.
Esdeger Uriin Miktari 1.675.000

Birlesik Giderlerin Ortak Uriinlere Dagilimu;

Acik Parga Pilig 690.000 x 298.500 TL. = 205.970.000.000 TL.
Tabakl1 Parga Pili¢ 640.000 x 298.500 TL. = 191.045.000.000 TL.
Kirinti Pili¢ 200.000 x 298.500 TL. = 59.701.000.000 TL.
Unlu Mamuller 125.000 x 298.500 TL. = 37.314.000.000 TL.
Sakatat 20.000 x 298.500 TL.= 5.970.000.000 TL.

Toplam 1.675.000 500.000.000.000 TL.
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1.2.3. Piyasa Degeri Yontemi

Bu yontemde, iirlin maliyetleri ile piyasa fiyati arasinda bir iliski oldugu
varsayimindan hareket edilir. Maliyetler ortak triinlerin satis hasilatlarina gore
dagitilir.

Yontemde, ortak {riinlerin her birinin piyasa satis fiyatlar1 iiretim
miktarlar ile ¢arpilarak, satis hasilatlar1 bulunur. Daha sonra her iiriiniin toplam
satis hasilati i¢indeki satis hasilati orani hesaplanir ve maliyetler bu orana gore
dagitilir.

Piyasa degeri yonteminin uygulanabilmesi igin, liretilen ortak iriinlerin
her birinin piyasa fiyatinin bilinmesi gerekmektedir. Bu nedenle bu yontemin
uygulanabilmesi icin iretilen ortak {riinlerin piyasada satiliyor olmasi
gerekmektedir. Yeni kurulan veya ilk kez bir ortak iirlinti iireten bir isletmenin
bu yontemi uygulamasi zordur. Ciinkii tiretmis oldugu ortak {iriiniin veya
iirtinlerin piyasa fiyatlar1 hentiz olusmamistir.

Piyasa degeri yontemine gore birlesik maliyetlerin dagitimini bir 6rnek
izerinde gosterilmistir.

Ornek: Yukarida, iiretim miktar1 yonteminde verilen 6rnekteki ortak
tirlinlerin satis fiyatlarinin asagidaki gibi olduklari kabul edilmistir. Bu durumda
bilesik giderlerin ortak iiriinlere dagilimi asagidaki gibi olacaktir;

Ortak Uriiniin Uretim Satis Satis Hasilat1 Yiizde
Adi Miktar1 Fiyati (axb) Dagilimi
(@) (b)
Acik Parga Pili¢ 230.000 1.500.000 | 345.000.000.000| 47,8
Tabakli Parca Pili¢ 160.000 1.600.000 | 256.000.000.000| 35,5
Kirint1 Pilig 200.000 300.000 | 60.000.000.000 8,3
Unlu Mamuller 25.000 2.000.000 | 50.000.000.000 6,9
Sakatat 10.000 1.100.000 | 11.000.000.000 1,5
Toplam 625.000 722.000.000.000 | 100,0
Birlesik Giderlerin Ortak Uriinlere Dagilimi;

Agik Parga Pilig 500.000.000.000 x %47,8 = 239.000.000.000 TL.
Tabakli Parga Pili¢ 500.000.000.000 x %35,5 = 177.500.000.000 TL.
Kirint1 Pili¢ 500.000.000.000 x % 8,3 =  41.500.000.000 TL.
Unlu Mamuller 500.000.000.000 x % 6,9 =  34.500.000.000 TL.
Sakatat 500.000.000.000x % 1,5 = 7.500.000.000 TL.
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Toplam 500.000.000.000 TL.

Bu yontemde her {tiriine tasiyabilecekleri kadar maliyet pay1 verilmekte ve
her tirliniin briit satis kar oran1 birbirine esit olmaktadir. Yukaridaki drnekteki
ortak dirtinlerin, briit satis kar oranlar1 asagida verilmistir;

Ortak Uriiniin Satis Giderler Briit Briit Satis
Adi Hasilat1 Satis Kar Oram
Kan

Acik Parga Pili¢ 345.000.000.000 | 239.000.000.000| 106.000.000.000 %31
Tabakl1 Par¢a Pili¢ | 256.000.000.000 | 177.500.000.000 | 78.500.000.000 %31

Kirmti Pili¢ 60.000.000.000 | 41.500.000.000 18.500.000.000 %31
Unlu Mamuller 50.000.000.000 |  34.500.000.000 | 15.500.000.000 %31
Sakatat 11.000.000.000 7.500.000.000 3.500.000.000 %31

Toplam | 722.000.000.000 | 500.000.000.000 | 222.000.000.000

Goriildiigli  gibi, tim ortak {riinlerin briit satis kar oranlar
birbirine esit ¢ikmaktadir.

1.2.4. Net Satis Hasilat1 Yontemi

Her bir ortak iirline net satis degeri oraninda, yani tagima kapasitesine
gore birlesik gider pay1 veren yontemdir (Biiyiikmirza: 2000, 278).

Eger, ortak riinlerin ayrilma noktasindaki halleriyle satilma sansi yoksa,
ek islemlerden gecerek satilabilir nihai mamul haline doniistiikten sonraki satis
degerlerinden geriye dogru gelinerek (tamamlayict ek giderler dusiilerek)
ayrilma noktasindaki yaklasik satig degerleri hesaplanir ve birlesik giderler bu
degerler oraninda dagitilir.

Ortak driinlerin ancak, tamamlayici ek islemlerden sonra satis degeri
kazanmasi halinde, ayrilma noktasindaki yaklasik satis degeri, nihai satis
degerinden tamamlayici ek giderler diistilerek hesaplanmaktadir. Bu hesaplama
sekli, tamamlayict ek giderlerin sadece kendileri kadar bir satis degeri
olusturdugu varsayimina dayanir. Bir baska deyisle, briit satig karinin tamamu,
birlesik giderlerden saglanmaktadir. Birlesik giderler art1 briit satis kéri, ayrilma
noktasindaki satis degerini vermekte; bunun iizerine tamamlayici giderler
eklendiginde, son noktadaki satis degerine ulasilmaktadir.

Net satis hasilati yonteminde, briit satis karinin biitiiniiyle birlesik giderler
tarafindan olusturulmasi, tamamlayici ek giderlerin ise briit kéra higbir
katkisinin olmamasi elestiri konusu olmaktadir.

Net satis hasilatt yontemine gore birlesik maliyetlerin dagitimini bir 6rnek
izerinde gosterilmistir.
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Ornek: Yukaridaki ornekteki ortak iiriinlere, ayrilma noktasindan sonra
asagidaki tutarlarda ek giderler yapildigi varsayilmistir. Bu durumda bilesik
giderlerin ortak tirlinlere dagilimi asagidaki gibi olacaktir;

Ortak Uriiniin Ad1 Ek Giderler
Acik Parga Pili¢ 35.000.000.000 TL.
Tabakli Parga Pili¢ 25.000.000.000 TL.
Kirint1 Pili¢ 5.000.000.000 TL.
Unlu Mamuller 8.000.000.000 TL.
Sakatat 3.000.000.000 TL.
Buna gore;
Uriiniin Uretim Satis Satis Ek Net Satis Yiizde
Adi Miktar1 Fiyati Hasilati Giderler Hasilati Dagilimi
BinTL) | (BinTL.) | (BinTL.)
Acik Parga Pili¢ 230.000 | 1.500.000| 345.000.000| 35.000.000| 310.000.000 48,0
Tabakl Parga Pili¢ | 160.000 | 1.600.000 | 256.000.000 | 25.000.000 | 231.000.000 35,8
Kirmti Pilig 200.000 300.000 60.000.000 | 5.000.000 55.000.000 85
Unlu Mamuller 25.000 | 2.000.000 50.000.000 |  8.000.000 42.000.000 6,5
Sakatat 10.000 | 1.100.000 11.000.000 |  3.000.000 8.000.000 1,2
Toplam | 625.000 722.000.000 | 76.000.000 | 646.000.000| 100,0
Birlesik Giderlerin Ortak Uriinlere Dagilimu;
Agik Parga Pili¢ 500.000.000.000 x %48,0 =  240.000.000.000 TL.
Tabakli Par¢a Pilig 500.000.000.000 x %35,8 =  179.000.000.000 TL.
Kirint1 Pili¢ 500.000.000.000 x % 8,5 = 42.500.000.000 TL.
Unlu Mamuller 500.000.000.000 x % 6,5 = 32.500.000.000 TL.
Sakatat 500.000.000.000 x % 1,2 = 6.000.000.000 TL.
Toplam 500.000.000.000 TL.

1.2.5. Standart Verim Yontemi

Bu yontem, birlesik giderlerin, ortak iiriinler arasinda standart verim
esasina gore paylastirilmasi esasina dayanir.

Yontemde Once bir birim maddenin ayrigtirilmasindan standart olgiiler
icinde elde edilmesi gerekli liriinler belirlenir. Standart veriler ortak iiriinlerin
piyasa satis tutarlari ile carpilarak, her bir ortak trlintin satis hasilatlar1 bulunur.
Sonra, her bir ortak tirlin toplam satis hasilati i¢indeki yiizde oranlar1 hesaplanir.
Bulunan oranlar yardimi ile her bir ortak iirtintin bilesik giderlerden alacagi pay

bulunur.
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Standart verim yOntemine gore ortak {riinlerin maliyetlerinin
hesaplanabilmesi i¢in, standart Olgiilerin olmasi gerekmektedir. Bu nedenle bu
yontemin, her iriin i¢in kullanilmasi olduk¢a glictiir. Sadece her {iretim
isleminin sonucunda standart {riinler veren iirtinlerde kullanilmasi kolaydir. Bu
nedenle yontemin, uygulamada daha cok rafinerilerde ham petrolden elde edilen
ortak iirlinlerin, birlesik giderlerinin dagitiminda uygulandig: goriilmektedir.

Standart verim yontemine gore birlesik maliyetlerin dagitimimi bir 6rnek
izerinde agiklamaya calisalim.

Ornek: Yukarida, iiretim miktar1 yonteminde verilen 6rnekteki ortak
tirtinlerin standart tiretim miktarlar1 ve satis fiyatlarinin asagidaki gibi olduklar
kabul edilmistir. Bu durumda bilesik giderlerin ortak {irlinlere dagilim1 asagidaki
gibi olacaktir;

625.000 kg. tavuk etinden elde edilen standart iiretim miktarlari;
225.000 kg.  Acik Parca Pilig
165.000 kg. Tabakl1 Parca Pili¢
185.000 kg. Kirmt1 Pili¢
35.000 kg. Unlu Mamuller
10.000 kg. Sakatat

5.000 kg. Fire
Toplam 625.000 kg.

Buna gore;
Standart Piyasa Satis Yiizde
Uriiniin Ad Olarak Elde | Fiyatlar1 Hasilati Dagilimi
Edilen Uriin (b) (axb)
(@)

Acik Parga Pili¢ 225.000 | 1.500.000| 337.500.000.000 45,7
Tabakl1 Parca Pilig 165.000 | 1.600.000| 264.000.000.000 35,8
Kirint1 Pili¢ 185.000 300.000| 55.500.000.000 7,5
Unlu Mamuller 35.000| 2.000.000| 70.000.000.000 9,5
Sakatat 10.000| 1.100.000| 11.000.000.000 1,5
Fire 5.000 -

Toplam 625.000 738.000.000.000 | 100,0
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Birlesik Giderlerin Ortak Uriinlere Dagilimi;

Agik Parga Pili¢ 500.000.000.000 x %45,7 = 228.500.000.000 TL.
Tabakl1 Parga Pili¢ 500.000.000.000 x %35,8 = 179.000.000.000 TL.
Kirinti Pili¢ 500.000.000.000x % 7,5 = 37.500.000.000 TL.
Unlu Mamuller 500.000.000.000x % 9,5 =  47.500.000.000 TL.
Sakatat 500.000.000.000 x % 1,5 = 7.500.000.000 TL.

Toplam 500.000.000.000 TL.

1.3. Ortak Uriinlerin Muhasebelestirilmesi

Ortak iriinlerin  muhasebelestirilmesinde, ayricalikli  bir  husus
bulunmamaktadir. Tek bir {riiniin muhasebelestirilmesiyle ayni siireg
izlenmektedir. Ortak iiriinler iretildiklerinde 152 Mamiiller Hesabinda takip
edilmekte, satildiklarinda maliyetler 620 Satilan Mamiiller Maliyeti Hesabinda,
satis bedelleri ise 600 Yurtici Satislar Hesabinda gosterilmektedir.

2. YAN URUNLER

Yan drtnlerin tanimi, Ozellikleri, degerlendirilmesinde kullanilan
yontemler ve muhasebelestirilmesi asagida verilmistir.

2.1. Yan Uriiniin Tanimi ve Ozellikleri

Uretim yapan isletmelerde esas mamuller {iretilirken, onlarla birlikte
kendiliginden bagka tiriinler de elde edilmektedir. Yan iiriin olarak adlandirilan
bu irtinler, isletmenin esas faaliyet konusu disinda iiretilen, miktar ve deger
olarak az olan iiriinlerdir (Cetiner: 1995, 197-198). Ornegin; demir ve gelik
endiistrisinde asil mamul olan demir {iretilirken, yiiksek firinda 1sitici gazlarin
elde edilmesinde kullanilan maden komiirli kok haline doniismekte ve bir yan
iriin elde edilmektedir. Kok iiretiminde temel amac¢ kok iiretimi ise, kok
firrnindan elde edilen amonyak, hafif yag, ham katran, firin gaz1 yan tiriindiir. Et
kombinalarinda elde edilen kemik bir yan tiriindiir.

O halde yan uriin, isletmenin temel faaliyet konusu disinda, {iretimde
ortaya ¢ikan ve ana {irlin ya da {irlinlerden hem miktar hem de deger olarak daha
az olan Uriinlerdir(Crowningshield: 1974, 253).

Bir iirliniin, yan iirlin olarak kabul edilebilmesi i¢in, s6z konusu {iriiniin
diger iriinlere gore gerek miktar gerekse deger olarak daha diisiik olmasi
gerekir. Genelde, yan {irliniin degeri, diger iirlinlerin toplam degerinden %10
veya daha asagi olur. Bir iirliniin, yan trtin veya bilesik tirlin olarak niteliginin
belirlenmesinde en 6nemli kriterlerden birisi budur.
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Yan trtinlerin bazilari, isletmeler i¢in o kadar 6nemli bir deger tagimazlar.
Bazilar1 satildiklarinda isletme icin bir ek gelir kaynagidirlar. Bazilar ise ek bir
islem ve gider yapildiktan sonra degerlendirilebilmekte ve satilabilmektedirler.

Uretim isletmelerinde, esas mamuller iiretilirken bir takim dokiintii ve
arttk maddeler de ortaya cikar. Ornegin; demir ve gelik fabrikalar
dokiimhanelerinde ciiruf, mobilya fabrikalarinda rende ve hazr artiklari, tahta
pargalar;, dokuma fabrikalarinda iplik atiklari gibi. lIste, {iretim esnasinda
kullanilan ilk madde ve malzeme, is¢ilik ve genel tiretim giderleri, sadece esas
mamule degil, yan dUrlinlere, dokintii ve artik maddelere de harcanmis
oldugundan esas mamuliin maliyetini hesap ederken bunlari da goz Oniinde
tutmak gerekir. Yan {iriinle; hurda, artik dese arasinda en 6nemli fark; desenin
hurdanin, artigin, bir degeri varsa dogrudan dogruya satilabilmesidir. Oysa yan
tirlinlerde genelde, ayrisim noktasindan sonra hammadde artiklar1 bir takim
islemlere tabi tutulmakta ve s6z konusu maddelere ek giderler yapilmaktadir.

2.2. Yan Uriinlerin Degerlendirilmesinde Kullanilan Yéntemler

Yan drlinlerin degerlendirilmesi ve muhasebeye hangi degerlerle
aktarilacagi isletmeler ve yoneticiler icin daima sorun olmustur. Bu sorun yan
irlintin niteliginden kaynaklanmaktadir. Ortaya ¢ikan ana Urlinden sonraki
iirtinlerin yan {irlin mii yoksa dokiintli, dese, arttk mi oldugu konusundaki
ayrimdan kaynaklanmaktadir.

Yan urlinlerle, piyasa degeri dusiik olan hurda, dokiintii ve deselerin
muhasebelestirilmesinde ayni esaslardan hareket edilir. Yan iriinlerin
maliyetlerinin hesaplanmasinda degisik yontemler uygulanabilir. Bu yontemleri
iki grupta toplayabiliriz.

1. Yan iiriinlere maliyetten pay verilmesini esas alan yontemler,

2. Yan iiriinlere, maliyetten pay vermeyerek, yan iiriin net satis
gelirinin dogrudan sonug hesaplarina yansitilmasini esas alan
yontemler.

Yan {iriinlere maliyetten pay verilmesini esas alan yontemler
sunlardir (Akdogan: 2000, 418);

Briit Satis Hasilat1 Yontemi

Net Satis Hasilatt Yontemi

Satis Fiyatindan Geriye Dogru Hesaplama Y 6ntemi
Tedarik Degerinin Esas Alinmasi Yontemi

bl

Bu yontemlere gére yan tirlinlerin maliyetinin nasil hesaplanacagi asagida
verilmistir.
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2.2.1. Briit Satis Hasilat1 Yontemi

Bu yontem, yan {iiriin maliyetleri ile satis fiyat1 arasinda bir iliski oldugu
goriisiinden hareket etmektedir. Yontemde, yan iirtinler beklenen satis degeri
tizerinden degerlendirilir ve iiretim maliyetlerinden satis degeri kadar pay alir.
Dolayisiyla {iretimde bulunan ana {iriinlere yliklenen maliyet yan trlinlerin satis
degeri kadar az olur.

Yontemde, yan {riinlerin beklenen satis degeri hesaplanarak, bu deger
toplam iretim giderlerinden dusiilir. Kalan tutar iizerinden ana iriinlerin ve
ortak dirtinlerin maliyetleri, yukarida bahsettigimiz yontemlerle hesaplanir.

Briit satis hasilati yontemine gore yan driinlerin degerinin hesaplanmasini
bir 6rnek lizerinde agiklamaya ¢alisalim.

Ornek: Yukarida ortak iiriinlerin maliyetlerini hesapladigimiz X Entegre
Tavukguluk A.S.’nin kesimhane boliimiinde kesim isleminin sonucunda yan
iirtinler elde edilmistir. (kemik, ayak vb.) Bu {riinlerin Aralik ay1 tahmini satig
fiyati toplami1 25.000.000.000 TL.dir.

500.000.000.000 TL.
Yan Uriiniin Tahmini Satis Hasilati 25.000.000.000 TL.
Ana Uriinlere Yiiklenecek Uretim Maliyeti = 475.000.000.000 TL.

Toplam Uretim Maliyeti

Ana driinlerin maliyetlerinin belirlenmesi, yukarida ortak {irtinlerin
maliyetlerinin  belirlenmesi konusunda anlatildigi i¢in Ornek devam
ettirilmemistir.

2.2.2. Net Satis Hasilat1 Yontemi

Bu yontemde, yan {irtinlerin degerlendirilmesinde, yan {irline ayrilma
noktasindan sonra yapilan pazarlama, ambalaj, tasima giderleri gibi ek giderler
de dikkate alinmakta ve ek giderler dogrudan yan iriiniin maliyetine
verilmektedir. Yan trlinlin degeri, briit satis tutarindan ek giderlerin gikarilmasi
suretiyle bulunmaktadir.

Yontemde, yan irtinlerin hesaplanan briit satis degerinden yan {iriinler i¢in
yapilan ek giderler ¢ikartilir ve net satig tutart bulunur. Bulunan degerden toplam
iiretim giderleri disiiliir. Kalan tutar iizerinden ana iiriinlerin ve yan iriinlerin
maliyetleri, yukarida bahsettigimiz yontemlerle hesaplanir.

Net satis hasilati yontemine gore yan uritinlerin degerinin hesaplanmasini
bir ornek iizerinde gosterirsek;

Ornek: Yukarida, briit satis hasilati yonteminde verilen yan iiriinlere,
kesimhaneden ¢iktiktan sonra satisa sunulmast i¢in 5.000.000.000 TL. ek gider
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yapildigi kabul edildiginde yan {irlinle ilgili hesaplamalarimiz su sekilde
olacaktir;

Yan Uriintin Net Satis Hasilati = Briit Satis Tutar1 - Ek Giderler
25.000.000.000 - 5.000.000.000

= 20.000.000.000 TL.
Toplam Uretim Maliyeti = 500.000.000.000 TL.
Yan Uriiniin Tahmini Net Satis Hastlat1 = 20.000.000.000 TL.

Ana Uriinlere Yiiklenecek Uretim Maliyeti 480.000.000.000 TL.

2.2.3. Satis Fiyatlarindan Geriye Dogru Hesaplama Yontemi

Bu yontemde, yan {iriiniin satis degerinden, yan {iriiniin satisa hazir hale
getirilmesi i¢in yapilmasi gerekli giderler ile satis giderleri ve normal kar tutari
duisiildiikten sonra bulunan deger, yan {iriiniin maliyeti olarak kabul edilir ve bu
degerle ortak giderlerden pay verilir.

Yontemde, Once yan iirlinlerin tahmini satis tutarlarindan, yan tiriinler igin
belirlenen kér oranina goére, kér tutari belirlenir ve bu tutar tahmini satig
tutarindan indirilir. Bulunan maliyet bedelinden, yan {iriinler i¢in yapilmig
nakliye, ambalaj gibi ek giderler varsa, bunlarin bedelleri de diistilerek yan
irtinlerin maliyeti bulunur. Bu tutar, toplam iiretim giderlerinden diisiilerek ana
tirtinlere dagitilacak maliyet tutar1 bulunmus olur.

Satis fiyatlarindan geriye dogru hesaplama yontemine gore yan iiriinlerin
degerinin hesaplanmasini bir drnek tizerinde gosterirsek;

Ornek: Yukarida, net satis hasilati yonteminde verilen yan iiriinlerin, kar
marjinin %25 oldugu kabul edildiginde;

Yan {iriinlerin satis tutarlari : 25.000.000.000 TL.

Kar tutart : 5.000.000.000 TL.

Maliyet : 20.000.000.000 TL.

Ek giderler : 5.000.000.000 TL.

Maliyetten alacagi pay : 15.000.000.000 TL.
Toplam Uretim Maliyeti = 500.000.000.000 TL.
Yan Uriiniin Maliyeti = 15.000.000.000 TL.

Ana Uriinlere Yiiklenecek Uretim Maliyeti = 485.000.000.000 TL.
2.2.4. Tedarik Degerinin Esas Alinmasi Yontemi

Bu yontemde, yan {riinler disaridan satin alindigi zaman isletmeye kaga
mal olacaklar ise, o degerle iiretim hesabindan ¢ikarilarak stoklara alinir. Bu
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yontem Ozellikle yan iirtiniin bir baska esas tiretim gider yerinde girdi olarak
kullanilmasi durumunda, uygulama alani bulur.

Yontemde, Once yan {iriinlerin piyasadan alinmasi halinde ne kadara
almacaklart bulunur. Bu tutar toplam iiretim maliyetinden diisiilerek esas
tirtinlere yliklenecek toplam maliyet hesaplanir.

Tedarik degerinin esas alinmasi yontemine gore yan iirlinlerin degerinin
hesaplanmasini bir 6rnek tizerinde belirtirsek;

Ornek: Yukaridaki 6rnekte kesimhaneden elde edilen yan iiriinlerin,
aritma tesislerinde islenerek tavuk unu ve rendering yagi olarak, tavuklara yem
olarak verildigi kabul edildiginde, bu yan {iriinlerin piyasa satig fiyatlarinin
tahminen 27.000.000.000 TL. oldugu kabul edilmistir. Bu duruma gore yan
irtinlerin maliyetleri su sekilde hesaplanacaktir;

Toplam Uretim Maliyeti = 500.000.000.000 TL.
Yan Uriiniin Maliyeti = 27.000.000.000 TL.
Ana Uriinlere Yiiklenecek Uretim Maliyeti = 473.000.000.000 TL.

2.3. Yan Uriinlerin Muhasebelestirilmesi

Yan trtinlerin muhasebelestirilmesinde, satis degeri tizerinden stoka alinip
alinmamasi durumu, yan iirlinlin satis kosullarina gére degisir. Yan iirtiniin satist
zamana bagli ise, stoka satis fiyat1 {izerinden alinir ve satildikca satis gelirleri
arasinda yan {iriin satig gelirleri olarak gosterilir.

Diger taraftan satis degerlerine gore degerlendirilen yan iirtinlerin, hemen
satilmast soz konusu ise, ambara hi¢ alinmadan soz konusu satig degerinin
dogrudan dogruya {iretim maliyetlerinden diisiilmesi yoluna gidilir. Her iki
durumda da, iiretilen ana iirtinlerin toplam maliyeti yan iiriinlerin satis degeri
kadar az olur.

Yan dUrlinlerin muhasebelestirilmesinde kullanilacak yontemler ve bu
yontemlerin mali tablolara etkileri asagida agiklanmuistir.

2.3.1. Yan Uriinlerin Stoklara Alinarak Muhasebelestirilmesi

Bu yontemde yan iiriinler, 15 nolu stok hesaplarina alinmaktadir. 15 nolu
Stoklar grubunda hangi hesaba alinacaklar1 uygulamada farkliliklar
gostermektedir. Baz1 uygulamalarda yan iirtinler, 157 Diger Stoklar Hesabinda
izlenirken, bazi uygulamalarda ise 152 Mamuller Hesabinda izlenmektedir.

Yan f{riinlerin 152 Mamiiller Hesabinda degil de, 157 Diger
Stoklar Hesabinda izlenmesi kanaatimizce daha uygundur. Boylece
bilangoda 15 Stoklar grubunda; 152 Mamiiller Hesabinda ana iiriinler ve
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ortak tirtinler, 157 Diger Stoklar Hesabinda da yan iriinler gdsterilmis
olacaktir. Bu durum muhasebenin temel kavramlarindan “Tam Agiklama
Kavrami”na da uygun olacaktir.

Yan {riinlerin satilmasinda ise, satis tutari ya 600 Yurti¢i Satiglar
Hesabinda izlenmekte, ya da maliyetini biriktirdigimiz 15 nolu grupta yer alan
hesap alacaklandirilmaktadir.

Yan iirtinlerin satilmasinda satis tutarinin 600 Yurti¢i Satislar Hesabinda
izlenmesi kanaatimizce daha uygundur. Boylece, gelir tablosunda, isletmenin
mal ve hizmet satislarinin gosterildigi 60 Briit Satislar grubuna, yan {iriinlerin
satislarindan elde edilen gelirler de eklenmis olacaktir.

Esas iirtinlerin ve yan {irlinlerin maliyetinin devri ve yan {riinlerin satist
ile ilgili muhasebe kayitlar1 asagidaki gibi yapilabilir. Kayitlarda, rakamlar
kullanilacak yonteme gore degiseceginden belirtilmemistir.

/ -
152 MAMULLER HESABI XXXXXXX
152.05 Ortak Uriinler

152.05.01 Agik Parcga Pili¢
152.05.02 Tabakl: Parga Pili¢
152.05.03 Kirint1 Pilig
152.05.04 Unlu Mamuller
152.05.05 Sakatat

157 DIGER STOKLAR HESABI XXXXXXX
157.01 Yan Uriinler

157.01.01 Kesimhane Artiklar

151 YARI MAMULLER HES. 500.000.000.000

Uretim maliyetinin ilgili hesaplara devri
/ -
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Yan iirtinlerin stoklara alindig: fiyattan pesin satildig1 varsayimina gore;

/ —
100 KASA HESABI XXXXXXX
623 DIGER SATISLARIN MALIYETI XXXXXXX

623.01 Yan Uriinlerin Maliyeti
623.01.01 Kesimhane Atiklari
600 YURTICI SATISLAR HES. XXXXXXX
157 DIGER STOKLAR HESABI XXXXXXX

157.01 Yan Uriinler
157.01.01 Kesimhane Ar.

391 HESAPLANAN KDV XXXXXXX
Yan triinlerin satig kaydi
/ —

2.3.2. Yan Uriinlerin Stoklara Ahnmadan Muhasebelestirilmesi

Bu yontemde yan {riinler, stok hesaplarina alinmamaktadir. Dolayisiyla
sadece satig aninda kayitlara alinmaktadir. Yan triinlerin satilmasinda satis tutari
ya 600 Yurti¢i Satislar Hesabinda ya da 649 Diger Olagan Gelir ve Karlar
Hesabinda izlenmektedir. Bazi uygulamalarda ise yan {irlinlerin satig hasilatlari
620 Satilan Mamuller Maliyeti Hesabindan diistilmektedir.

Yan iriinlerin pesin olarak 20.000.000.000 TL.’ye satildigi kabul
edildiginde ve yan iiriinlerin stoklara alinmamasi yontemine gore ilgili muhasebe
kayitlart asagidaki gibi yapilabilir.

/ -
100 KASA HESABI 23.400.000.000

600 YURTICI SATISLAR HHS.
veyd

649 DIGER OLAGAN GELIR VE
KARLAR HESABI 20.000.000.000

veya
620 SATILAN MAMULLER MAL.

391 HESAPLANAN KDV 3.400.000.000

Yan triinlerin satig kaydi
/ -
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Yan {iriinlerin satilmasindan elde edilecek gelir, yukarida belirtilen ii¢
hesaptan herhangi birine kaydedilebilir. Elde edilen geliri hangi hesaba yazarsak
yazalim, gelir tablosunda ve bilangoda yer alan Dénem Net Kar1 veya Zarari
tutar1 degigmeyecektir. Secgilecek hesaba gore, sadece gelir tablosunun grup
toplamlari degisecektir.

SONUC

Uretim isletmelerinde, ortak ve yan iiriinlerin maliyetlerinin belirlenmesi
maliyet muhasebesinin énemli konularindan birisidir. Ortak ve yan {riinlerin
maliyetlerinin belirlenmesinde,  yukarida belirtilen yontemler ayr1 ayri
uygulandiginda, her yontemden degisik sonuglar alindigi gortlecektir. Bu
durum, ortak ve yan iiriinlerin maliyetlerinin tam olarak belirlenmesinin ¢ok zor
oldugunu gostermektedir.

Isletmelerin, ortak iiriinlerin ve yan iirlinlerin  maliyetlerinin
belirlenmesinde kullanacaklar1 yontemi ¢ok iyi segmeleri gerekmektedir.
Yontemler segilirken, bazen ortak firtinlerin ve yan driinlerin dogasi geregi
birden fazla yontem de kullanilabilir. Ornegin; tavukguluk isiyle ugrasan entegre
bir isletme kesimhanede ortaya ¢ikan yan tiriinleri tekrar islemlerden gegirerek
tavuk unu yaptig1 icin tedarik degerinin esas alinmasi yontemini kullanirken,
kulugkahanede kuluckalik yumurta yaninda, ortaya ¢ikan sofralik ve kirik
yumurta yan Urlinlerinin maliyetlerini belirlemede briit satis hasilati yontemini
kullanmaktadir.

Uygulamada en ¢ok karistirilan bir husus da, yan {iriinlerin artik, dese,
hurda ile karistirtlmasidir. Yan iirlinle, artik, dese, hurda arasindaki en nemli
fark; yan tiriinler genellikle ayrisim noktasindan sonra hemen satilamamakta, bir
takim ek islemlere tabi tutularak ek giderler yapilmaktadir. Artik, dese ve
hurdalar ise dogrudan dogruya satilabilmektedirler. Yan tirtinlerle, piyasa degeri
diisiik olan hurda, dokiinti ve deselerin muhasebelestirilmesinde ise ayni
esaslardan hareket edilmektedir.
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SINIR BiRIM iISGORENLERININ PERFORMANS DEGERLENDIRME
KRITERLERINE BAKISI: ANKARA'DAKI OTEL iSLETMELERIi UZERINE BIiR
UYGULAMA
" Yasin BOYLU
" Alptekin SOKMEN

OZET

Isletmeler performans gelistirme ve degerlendirme yontemlerini eksiksiz olarak
uygulayarak daralan pazarlarda tiketici tatmini saglayabilir ve rekabet sartlarinda
avantaj elde edebilirler. isgéren performansinin gelistirimesi ve artiriimasi diger

isletmeler gibi otel igletmeleri agisindan da son derece énemlidir.

Bu calismada, yoéneticilerin gerceklestirdigi performans dederlendirme
caligmalarina otel sinir birim isgérenlerinin (servis ve o6nburo departmanlarinda
calisanlar) bakisi ampirik olarak degerlendiriimeye calisiimistir. Calismada &éncelikli
olarak performans ve performans ydnetimi kavramlari verilecek ve ilgili literatire gére
otel isletmelerinde kullanilan performans degerlendirme kriterleri Gzerinde durulacaktir.
llerleyen bélumlerde ise, Ankara'daki bes yildizli otel isletmelerinde gerceklestirilen

ampirik arastirma Gzerinde durulacak ve elde edilen bulgular tartisilacaktir.
Anahtar Kelimeler: Performans, Performans Yénetimi, Otel Isletmeleri

VIEWPOINTS OF BOUNDARY-SPANNING-ROLE EMPLOYEES UPON THE
PERFORMANCE EVALUATION: A RESEARCH ON HOTELS iN ANKARA

ABSTRACT

Firms may achieve customer satisfaction and gain competitive advantages in
markets through the complete implemention of performance development and appraisal
methods. The development and enhancement of employee performance is also of great
importance to hotels as is the case with other organizations.

:*'Gazi Universitesi Ticaret ve Turizm Egitim Fakiiltesi (Ars.Gor.)
** Baskent Universitesi Sosyal Bilimler Meslek Yiiksek Okulu (Ogr. Gor.)



In this study, the intention was to evaluate the viewpoints of hotel boundary-
spanning-role employees on the performance evaluations of management on an
empirical basis. First, the study starts with the literature on performance and and the
concepts of performance management, and highlights the criteria for performance
evaluation in hotels. The next section consists of the results of the empirical research in

five-star hotels in the Ankara region, and concludes with discussion of the results.

Key Words: Performance, Performance Management, Lodging Operations

Giris

Isletmeler igin performans, isgérenin isletme amaglarina yapmis oldugu katkidir.
Performans degerlendirme ise, igsgérenin isletme amaclarina yapmis oldugu katkinin
Olctlmesidir (Canman, 2000; Yuksel, 1997). Performans denetiminin amaci, kisaca
isgéren hakkinda dederlendirme yapmak ve bir gorus ortaya koymaktir. Ortaya konacak
bu gérusin inandirici, guavenilir ve saygin olabilmesi icin mumkdn oldugu kadar agik,

belirgin ve hepsinden énemlisi objektif olmasi gerekir.

Otel isletmelerinde, sinir birim iggérenlerinin performansinin konuk tatmini ve
konugun oteli tekrar segmesi agisindan son derece belirleyici oldugu bilinmektedir. Sinir
birim isgérenleri, konuklarla dogrudan ve yuz ylUze iletisim kuran bélum ve/veya
departmanlarda calisan isgérenlerdir (Kasavana ve Brooks, 2001:23-24). Bu bdélim
veya departmanlara 6rnek olarak servis, bar ve 6nbtro verilebilir (Kappa, Nitschke ve
Schappert, 1997:33-34).

1. Performans, Performans Yénetimi ve Performans Degerlendirilmesi

Isletmelerin tirt, calisma alanlari ve biy(kllkleri ne olursa olsun, ydnetici

pozisyonunda goérev yapan kigilerin en énemli sorumluluk alanlarindan birisi de isgéren

performansinin artiriimasidir. Bunu yéneticinin is gicuni mimkin olabilecek en etkin



sekilde kullaniimasini saglamasi olarak da ifade edebilmek mumkundur (Topaloglu ve
Sékmen, 2001: 37).

Isgéren performansinin ne anlama geldigini inceleyecek olursak, bu konuda ¢ok
ve gesitli tanimlarla kargi karsiya kalmaktayiz. Genel bir tanima gére performans, bir isi
yapan bir bireyin, bir grubun ya da bir isletmenin, o isle amaclanan hedefe ydnelik
olarak nereye varabildigi, baska bir ifadeyle neyi saglayabildiginin nicel ve nitel olarak
anlatimidir (Bas ve Tartar, 1991: 13). Basar veya basarim terimleri ile de ifade
edilebilen performans, igsgérenin, kendisi i¢in tanimlanan 6zellik ve yeteneklerine uygun

olan isi, kabul edilebilir sinirlar igcinde gerceklestirmesidir (Erdogan, 1991: 154).

Performans planlamasi, degerlendiriimesi ve gelistiriimesi faaliyetlerini icine alan
Performans Yonetimi sireci ginimuzun ¢addas yénetim anlayigina uygun dinamik bir
sureci ifade etmektedir. Performans ydnetimi ile, isgérenlerin bireysel performanslarinin
saglikli, adil standartlar ve kriterler araciligiyla belirlenmesi, bu konuda isgérenlere bilgi
verilmesi ve bireysel performansin geligtiriimesi araciligiyla érgutsel etkinligin artiriimasi
amagclanmaktadir (Uyargil, 1994:140-143).

Performans ydnetiminin genel olarak amaci, 6rgutin etkinliklerini, kendi
becerilerini ve katkilarini surekli iyilestirmeleri igin, bireylerin ve gruplarin sorumluluk
Ustlendikleri bir kaltar olusturmaktir (Canman, 2000: 135). Bu kulturln i¢eriginde verim,

kalite ve insan iligkileri vardir.

isgérenlerin performanslarinin degerlendirilmesi, insan kaynaklari béluminden
beklenen yillik ve dénemsel bir gérevle sinirli kalmayacak 6lgude dnemlidir. Bu iglemin
6nemini  kavrayan igletmeler sdrekliik tasiyan bir performans  yonetimi
geligtirmektedirler. Belirli araliklarla ve formel gsekilde performansin gézden
geciriimesinin yani sira, surekli gézlem, degerlendirme, belgelendirme ve yénlendirme

de bu surecin iginde yer almaktadir.

Performansin, yukaridaki tanimlara uygun olarak degerlendirilebilmesi i¢in bazi
ozellikleri de tagsimasi gereklidir. isgérenlerin iglerini yaparken gereken miktarda caba
sarf ediyor olmalari; isgérenin, kendisine verilen isi istenen standartlarda yerine

getirebilme yetenegine sahip olmasi; 6rgutin, isgérenlere bireysel destek



saglayabilecek ve uyusmazliklari énleyebilecek bir atmosferi yaratacak sekilde organize
edilmis olmasi gerekir. Bunlarin yani sira, isgérenlerin talebin en yiksek ve en dusuk
oldugu durumlara karsi hazirlikli olacak sekilde érgutlenmis olmalari da gerekmektedir
(Seymen, 1995: 17).

2. Otel isletmelerinde Performans Degerlendirme Gabalari ve Kriterleri

Otel igletmeleri, turistlerin gegici konaklama, yeme ve icme, kismen eglence ve
diger bazi sosyal ihtiyaglarini kargilayan isletmelerdir (Olali ve Korzay, 1993: 16). Daha
genis bir tanimla otel igletmelerini, seyahat eden insanlarin basta konaklama olmak
Uzere, yeme-icme, eglenme gibi ihtiyaclarini yerine getirebilmeye doénuk olarak
yapilandiriimig, personeli, mimarisi, uygulamalari ve musteriyle olan butun iligkileri belli
kurallara ve standartlara baglanmis olan igletmeler olarak ifade etmek mumkundur
(Cakicl ve bagk., 2002:2).

Konaklama isletmelerinde, toplam harcamalarin yaklasik %30’unun is gucine
6denen Ucretler ve buna iliskin giderlerden olustugu bilinmektedir (Olali ve Korzay,
1993: 137). Butun satis gelirlerinin  yaklasik Ugte birinin isgéren Ucretlerinin
6denmesinde kullaniimasi, isgéren performansinin optimum dizeyde olmasinin

geregdini en c¢arpici bigcimde gbézler 6niine sermektedir.

Performans degerlendiriimesinde zaman kurali genellikle olmamaktadir. Zaman
genelde isin dogasina ve organizasyonun yapisina goére degisir. Ozellikle otel
isletmelerinde surekli bir performans dederlendirme sireci olusturma zorunlulugu vardir
(Drummond, 1990:118-119). Bilindigi gibi performans degerlendirme yoéntemleri ki
grupta incelenebilir (Canman 2000; Yiksel 1997); bireysel dederleme teknikleri ve
karsilastirmali degerleme teknikleri. Bu teknikler, kendi iglerinde de cesitli alt bagliklara
ayrilmaktadir. Bu calismada otel isletmelerinde kullanilan tekniklerden ziyade kullanilan
dederlendirme kriterleri  Uzerinde durulmustur. Otel igletmelerinde kullanilan
dederlendirme kriterleri U¢ grupta incelenebilir; kisisel &6zelliklere dayali performans
dederlendirme, is sirasindaki davraniglara dayali performans degerlendirme ve

sonuglara dayall performans degerlendirme.



Kisisel o6zelliklere dayali performans degderlendirme de isgdrenlerin Kigisel
Ozellikleri incelenir. Bu degerlendirmeler; isletmeye bagllik, iletisim kurma yetenegi,
ybneticilere karsi geligtirilen tutum, ekip icinde ¢alisma becerisi ve karar verme yetenegi
gibi tutum ve &zellikleri incelemek amaciyla yapilir. Emek yogun bir sektdr olan otelcilik
sektérinde 6zellikle sinir birim isgdrenlerinin kigisel 6zellikleri ve konuklara verdikleri

izlenim son derece 6nem tasimaktadir.

Otel igletmelerinde kullanilan énemli degerlendirme kriterlerinden birisi de is
sirasindaki davraniglardir. Ornegin, isgorenlerin konuklara gosterdikleri yakinlik,
yardimseverlik, kendi isletmelerini sectikleri i¢in onlara minnettarliklarini ifade etmeleri
gibi. Ozellikle otel igletmelerinde, bilgi ve becerinin yani sira, iggérenlerin konuklara ve
is arkadaslarina yénelik sergiledikleri tutum ve davranislarda 6zen beklenmektedir
(Woods, 1992:88-89). Dolayisiyla, isgérenlerin insanlarla yuz yuze c¢ahgstiklar
isletmelerde en vyaygin kullanilan degerlendirmelerin davranig kdékenli oldugu
sOylenebilir (Jones ve Lockwood, 1990:210-212).

Davraniglara dayali degerlendirmeler, bir énceki gruba oranla yargisal agidan
savunulabilir nitelik tasimaktadir. CUnkl, davraniglar daha géz énunde olacadindan
sonuglarin savunulmasi daha kolay olacaktir. Bununla birlikte bazi yéneticilere gére bu
sistemde, ¢ogu davranislarin bir kisiden digerine timuyle degisik algilanabilmesinden
kaynaklanan sorunlarla karsilagilabilir (Drummond, 1990:119). Farkli hizmet
dizeylerinde (service level) olan otel igletmelerinin, farkli davranislara kabul edilebilir

nitelik kazandirmasi da rastlanan bir durumdur (Kasavana ve Brooks, 2001:68-69).

Ornek vermek gerekirse; giris kaydi yapan bir énbiro gérevlisi, ayni alanda
calistigi diger gorevlilere oranla ayni sirede daha ¢ok kisiye hizmet edebilmekte ve
surekli kendisinden hizmet bekleyen bir grup yaratabilmektedir. Ancak bu resepsiyon
gorevlisinin ig sirasindaki davranislari otel yénetiminin belirledigi normlara uymuyorsa;
6érnegin, istenen 6lctde ciddi tavirla calismiyor, tam tersine konuklarla geredinden fazla
diyaloga giriyorsa, layikiyla yapilacak bir performans degerlendirmesi sonucunda bu is

gdren dusuk bir puan alabilecektir (Kavanaugh ve Ninemeier, 1991:218-219).

Bazi durumlarda davranislar ve kigisel 6zellikler yerine bunlarin getirdigi sonuglar

daha fazla ©nemli kabul edilebilir. Bu durumda sonuglara dayali performans



degerlendirmesi uygulanabilir. Ornegin; yukarida verilen érnekteki isgéreni sonuglara
dayall bir degerlendirmeye tabi tutacak olursak, yuksek performansli ¢ikacagi aciktir.
Ancak, otel isletmelerinde bu durumda da bazi sorunlarin ve celiskilerin yagsanmasi
olasidir (Angelo ve Vladimir, 1998:326).

Ornegin, servis elemanlarinin degerlendirildigi bir sistemin, belli bir zaman
surecinde bir iggérenin ka¢ masa ile ilgilenebildigini ele aldigini dusunelim. Eger
kullanilan yéntem yalnizca sonuglari dikkate aliyorsa, bu sure zarfinda daha fazla masa
ile ilgilenenin, diger bir servis elemanina oranla daha yuksek puan alabilecedi agiktir.
Ote yandan, cok fazla sayida masayla ilgilenebilen isgéren, restorandaki konuklar
Uzerinde iyi bir etki birakmayabilir ve otel imajini olumsuz olarak etkileyebilir. Objektif
olma agisindan, sonuglara dayali degerlendirme daha faydali gérinse de, bazi isler igin

tek basina bu yaklasimin kullanilmasi sakincalar dogurabilecektir.

Otel isletmelerinde gérev yapan sinir birim isgérenleri acisindan bu ¢
yaklagsimin birlikte kullaniimasi gerekmektedir. B6lum veya departmanlara gére bu
kriterlerin degerlemeye katilis oranlari farkhlastirilabilir. Gerek isgérenler, gerekse
yénetim agisindan birgok getirisi olan performans degerlendirmesinin ayni departman

veya boéliumdeki tim igsgérenlere ayni standartlarla uygulanmasi 6nem tagimaktadir.

Performans degerlendirmesinin 6énemine ve objektifligine inanan sinir birim
isgorenlerinin daha yuksek performans géstermesi beklenebilir. Bu sayede daha fazla
konuk tatmini, daha fazla doluluk orani ve bunlara bagli olarak da daha yuksek gelir
elde edilebilecektir. Asagidaki arastirma béluminde, zincir otel niteligindeki Ug¢
isletmede, sinir birim iggérenlerinin isletmelerinde uygulanan performans degerlendirme

yontem ve kriterlerine bakigi incelenmeye calisiimistir.
3. Sinir Birim lIggodrenlerinin Performans Degerlendirme GCalismalarina

Bakisi ile ilgili Aragtirma

Calismanin bu bélimunde otel isletmelerinde c¢alisan sinir birim isgérenlerine

ybnelik olarak uygulanan bir anket formundan elde edilen bulgu ve sonuglarla ilgili



bilgiler verilecektir. Anket formunda yer alan ifadeler; sinir birim iggdérenlerinin,

isletmelerindeki performans degerlendirme c¢alismalarini dederlendirmelerine yéneliktir.

3.1. Arastirmanin Amaci, Kapsami ve Onemi

Otel isletmelerinde konuklarin tekrar ayni igletmeyi se¢meleri konusunda sinir
birim iggorenleri son derece kritik bir rol oynamaktadir. Tuketicilerle ayni alani
paylasmalari ve tuketicilerle gerek sézel gerekse fiziksel (servis departmaninda oldugu
gibi) temas saglamalari, konuk tatmini ve memnuniyetinde énemli bir rol oynamalarina

neden olmaktadir.

Bu arastirma ile, otel igletmelerinde c¢alisan sinir birim iggérenlerinin (front line
employees) isletmelerindeki performans degerlendirme c¢alismalari hakkindaki
dusuncelerinin 6grenilmesi amaglanmaktadir. Bu yénuyle arastirmanin, farkli akademik
calismalarla desteklenerek sektérel anlamda yararli sonuglar ortaya koyabilmesi

beklenmektedir.

Arastirmanin evrenini Ankara’da faaliyet gésteren, U¢ adet bes yildizl zincir otel
isletmesinin sinir birim isgdrenleri olusturmaktadir. Bu isgdrenlerin toplam sayisi
230°dur. Calismanin 6rneklemini ise, evrenden oransiz kademeli tesadifi 6rneklem
Olgutune gore cikarilan toplam 101 sinir birim iggéreni olugsturmaktadir. Secilen bu
drneklemin guvenilirlik derecesi hesaplandiginda, érneklemin ortalama 0,90 guvenilirlik
duzeyinde, degiskenlerin degerlerini (+,-) 0,12 (W) hata ile tahmin edebilecek durumda

oldugu bulunmustur.

3.2. Arastirmanin Yoéntemi

Performans yénetimi ve degderlendirmesi kavramlari c¢ercevesinde farkli
arastirmalarda kullanilan soru kagitlart ve ifadeler g6zéninde bulundurularak,
konaklama igsletmelerine uyum saglayabilecek toplam 12 ifade gelistiriimis ve bu
dogrultuda bir anket formu hazirlanmistir. Arastirmada, anket formuna cevap veren
isgérenlerin bu ifadelere ne derece katildidini gésteren 5'li Likert élgcedi kullaniimistir.
Toplanan anket formlari, daha sonra SPSS 8.0 paket programinda istatistik agidan

analiz edilerek ilgili tablolar olusturulmustur.



3.3. Arastirmanin Uygulanmasi ve Sinirhiliklar

Arastirma 2002 yili, Nisan ve Mayis aylarinda ilgili G¢ otel igletmesine birkag kez
gidilerek  gercgeklestirilmistir.  Uygulamada kolayllk saglamasi acgisindan, her
departmanda 6zellikle is yukunun hafif oldugu saatlerde ilgili yéneticilerden alinan
izinler ¢ercevesinde, isgérenlere anket formlari dagitilarak tek baslarina doldurmalari
saglanmistir. Anket uygulamalari, dogrudan arastirmacilar tarafindan

gerceklestiriimistir.

Anlamli farkhliklari ortaya koyabilmek amaciyla isgérenlerin, cinsiyetleri ve yaslari
gibi demografik veriler ile calistiklari departmanlarin da anket formlarina yazilmasi
saglanmistir. Yapilan aragtirmanin sinirliliklariyla ilgili veriimesi gereken énemli bir bilgi
ise, sosyal begenilirlik etkisinin bulunma ihtimalidir. Arastirma sirasinda yuzeysel
gecerlilige iliskin 6nemli bir sikintiyla karsilasiimamistir. Bununla birlikte kimi isgérenler,
demografik verilerin alinmasini kuskuyla karsilamislardir. Bu da, calismada sosyal

begdenilirlik etkisinin bulunabilecegini isaret etmektedir.

3.4. Arastirmadan Elde Edilen Bulgular

Arastirmaya katilan sinir birim isgdrenlerinin calistiklari departmanlara gére
dagilimi Tablo 1'de go6rulmektedir. Tablo 1'e gére arastirmaya katilan sinir birim
isgbrenlerinin % 61.4’0 6nbUro departmaninda, % 38.6’s1 ise servis departmaninda

caligmaktadir.

Tablo 1: Arastirmaya Katilan Sinir Birim i§gé‘>renlerinin Calistiklan
Departmanlara Gére Dagilimi

_Departman Frekans Yizde (%) Yiizdelik Deger (%)
Onbdro 62 61.4 61.4

Servis 39 38.6 38.6

Toplam 101 100.0 100.0

Arastirmaya katilan sinir birim iggérenlerinin cinsiyete gére dagilimi Tablo 2’de
goérulmektedir. Tablo 2'ye gére arastirmaya katilan sinir birim isgérenlerin % 48.5lik

bélumuanu erkek isgérenler, % 51.5'ini ise bayan isgérenler olusturmaktadir.



Tablo 2: Arastirmaya Katilan Sinir Birim isgorenlerinin Cinsiyete Gére Dagilimi

Cinsiyet Frekans Yiizde (%) | Yiizdelik Deger (%)
Bay 49 48.5 48.5
Bayan 52 51.5 52.5
Toplam 101 100.0 100.0

Arastirmaya katilan sinir birim isgérenlerinin yaslari 18 ve 37 arasinda degisim
goOstermistir. Bu dogrultuda yas degiskeninin medyaninin hesaplanmasi yoluna gidilmis
ve elde edilen medyan degeri 23 olarak tespit edilmistir. Arastirmaya katilanlar, yas
degiskenine gore; yasi 23 ve alti olanlar birinci grup, yasi 23’ten fazla olanlar ikinci grup

olarak iki gruba ayriimistir.

Tablo 3: Arastirmaya Katilan Sinir Birim iggérenlerinin Yas Gruplarina Gore

Dagilimi
Yas Grubu Frekans Yiizde (%) Yiizdelik Deger (%)
23 yag ve alti |55 54.5 54.5
23 yag Uzeri |46 45.5 45.5
Toplam 101 100.0 100.0

Arastirmaya katilan sinir birim isgérenlerinin yas gruplarina gére dagilimi ise
Tablo 3’de gérulmektedir. Tablo 3’e gbre arastirmaya katilan sinir birim isgérenlerin %
54.5’lik bolumunt 23 yas ve alti olusturmaktadir. % 45.5'likk bélumU ise 23 yas

Uzerindedir.

Performans degerlendirmeye iligkin sorulan sorulara verilen cevaplarin toplu
dagihmi Tablo 4’de gdésterilmistir. Tablo 4’e gére sinir birim igg6renlerinin; calistiklari
isletmede performans degerlendirmesinin surekli yapildigi, yéneticilerinin performans
degerlendirmesi konusunda bilgili oldugu, performanslarinin degerlendiriimesinde 6zel
hayatlarinin dikkate alinmadidi, performanslarini artirabilmeleri icin surekli destek ve
egitim aldiklar ve performans degerlendirme sonuglarinin kendilerine en kisa slUrede
bildirildigi gérustinde olduklari géralmastar.

Tablo 4’te de go6rulecegi Uzere sinir birim

isgérenleri; performanslarinin

degerlendiriimesinde cinsiyet ayriminin yapildigi ifadesine katilmamiglardir.



Tablo 4’te dikkat ¢ekici bir diger nokta ise, sinir birim isgérenlerinin; performans
degerlendirme yontemleri konusunda bilgilendiriime, ayni pozisyonda calistidi
arkadaslariyla esit Ucret alma, calistiklari isletmede performans degerlendirmelerinin
adil yapiliyor olmasi, kademe ilerlemeleri, bos pozisyonlara atamalar ve Ucret
artislarinda performansa bakilmasi ve yapmak istemedikleri islerin yéneticiler tarafindan
kendilerine zorla yaptiriimasi ifadeleri karsisinda kararsiz kalmig olmalaridir.

Tablo 4: Arastirmaya Katilan Sinir Birim isgorenlerinin Performans Degerlendirmeye
lligkin Ifadeler Hakkindaki Diisiincelerinin Toplu Dagilimi

Performans Degerlendirmesine lliskin ifadeler |N Ortalama St. sapma | Sonuc
Calistigim isletmede performans degerlendirmesi Tamamen
surekli yapiimaktadir. 101 4,6535 0,53732 Katiliyorum
Y 6neticilerimiz performans degerlendirmesi Katiliyorum
konusunda bilgilidir. 101 3,5743 1,35902

Performans degerlendirme yéntemleri konusunda Kararsizim
bilgilendirilirim. 101 2,6733 1,45677

Ayni pozisyonda calistigim arkadaslarimla esit Kararsizim
Ucret aldi§imi disinmekteyim. 101 3,1287 0,90181

isletmemizde performans degerlendirmelerinin Kararsizim
adil yapildigina inaniyorum. 101 2,8218 1,36672

Performans degerlendirmesinde cinsiyet ayrimi Katiimiyorum
yapilmaktadir. 101 2,5743 1,57065

Kademe ilerlemeleri ve bos pozisyonlara Kararsizim
atamalarda performansimiza bakilir. 101 3,0693 1,17692

Ucret artiglarinda performans degerlendirmemizin Kararsizim
etkisi bulunmaktadir. 101 3,2178 1,08263

Y éneticilerimiz performansimizi degerlendirirken Katiliyorum
6zel hayatlarimizi 6nemsemez. 101 3,5743 1,63919

Performansimi artirmam igin bana surekli destek Katiliyorum
ve egitim verilmektedir. 101 3,6238 1,27162

Ydéneticimiz yapmak istemedigimiz isleri zorla Kararsizim
yaptirir. 101 2,604 1,47023

Performans degerlendirme sonuglarimiz bize en Katiliyorum
kisa slrede bildirilir 101 3,7723 1,41337

Arastirmanin yapildigi otellerde c¢alisan sinir birim isgérenlerinin performans
degerlendirilmesine iligkin disuncelerinin ¢aligilan departman agisindan dagilimi ve bu

dagilima ait t Testi degerleri Tablo 5'de goruimektedir. Tablo S’e gore:

- Servis departmaninda ¢aligan sinir birim iggérenleri ile 6n biro departmaninda
calisan sinir birim isgoérenleri, “yéneticilerimiz performans degerlendirmesi konusunda

bilgilidir” ifadesini a<0,01 anlamlilik duzeyinde farkli degerlendirmislerdir.




- Servis departmaninda ¢alisan sinir birim isgérenleri ile énburo departmaninda
calisan sinir birim isgérenleri, “performans degerlendirme yéntemleri konusunda

bilgilendirilirim” ifadesini «<0,01 anlamhlik dizeyinde farkli dederlendirmislerdir.

- Servis departmaninda c¢aligsan sinir birim iggérenleri ile énburo departmaninda
calisan sinir birim isgérenleri, “ayni pozisyonda calistigim arkadaslarimla esit Ucret
aldigimi  dusunmekteyim”  ifadesini a<0,01  anlamlihk dizeyinde farkh

degerlendirmislerdir.

- Servis departmaninda ¢alisan sinir birim isgérenleri ile énburo departmaninda
calisan sinir birim isgérenleri, “isletmemizde performans dederlendirmelerinin adil
yapildidina  inaniyorum”  ifadesini a<0,01 anlamlihk  duzeyinde farkl

degerlendirmislerdir.

- Servis departmaninda c¢aligsan sinir birim iggérenleri ile énburo departmaninda
calisan sinir birim is goérenleri, “kademe ilerlemeleri ve bos pozisyonlara atamalarda
performansimiza  bakilir’”  ifadesini a<0,01  anlamhlik  dizeyinde farkh

degerlendirmislerdir.

- Servis departmaninda c¢aligsan sinir birim iggérenleri ile énburo departmaninda
calisan sinir birim iggérenleri, “yoneticilerimiz performansimizi degerlendirirken 6zel
hayatlarimizi  énemsemez” ifadesini a<0,01 anlamlihk duzeyinde farkh

degerlendirmislerdir.

- Servis departmaninda ¢alisan sinir birim isgérenleri ile énburo departmaninda
calisan sinir birim isgérenleri, “performansimi artirmam igin bana surekli egitim ve

destek verilmektedir” ifadesini o<0,01 anlamhlik dizeyinde farkli dederlendirmislerdir.

- Servis departmaninda calisan sinir birim isgérenleri ile énburo departmaninda
calisan sinir birim iggoérenleri, “yoneticilerimiz yapmak istemedigimiz isleri bize zorla

yaptirir” ifadesini a<0,01 anlamlilik dizeyinde farkl degerlendirmiglerdir.



Tablo 5: Performans Degerlendirmeye iliskin Sorulara Verilen Cevaplarin Galigilan
Departmanlara Gore Dagilimi ve t Testi Sonuglar

Departman Anlamli

Performans Degerlendirmesine lliskin ifadeler Ortalamalari t o Farkhhk

Servis | Onburo
Calistigim isletmede performans degerlendirmesi
surekli yapiimaktadir. 4,7097 14,5641 |1,331 |0,186 | Yok
Y éneticilerimiz performans degerlendirmesi
konusunda bilgilidir. 3,1452 | 4,2564 |-4,344 |0,000 |Var
Performans degerlendirme yontemleri konusunda
bilgilendirilirim. 2,2581 |3,3333 |-3,854 /10,000 |Var
Ayni pozisyonda g¢alistigim arkadaslarimla esit
Ucret aldigimi dusinmekteyim. 3,3548 12,7692 |3,334 |0,001 |Var
Isletmemizde performans degerlendirmelerinin adil
yapildidina inaniyorum. 2,4677 |3,3846 |-3,458 |0,001 |Var
Performans de@erlendirmesinde cinsiyet ayrimi
yapilmaktadir. 2,7258 12,3333 [1,226 |0,223 | Yok
Kademe ilerlemeleri ve bos pozisyonlara
atamalarda performansimiza bakilir. 2,7419 |3,5897 |-3,747 |0,000 |Var
Ucret artiglarinda performans degerlendirmemizin
etkisi bulunmaktadir. 3,2903 |3,1026 |0,847 0,399 |Yok
Y éneticilerimiz performansimizi degerlendirirken
6zel hayatlarimizi 6nemsemez. 3,0000 |4,4872 |-4,929 [0,000 |Var
Performansimi artirmam igin bana surekli destek ve
egitim verilmektedir. 3,2581 4,2051 -3,894 | 0,000 |Var
Yoneticimiz yapmak istemedidimiz igleri zorla
yaptirir. 3,0645 |1,8718 [4,303 |0,000 |Var
Performans degerlendirme sonuglarimiz bize en
kisa surede bildirilir. 3,7742 13,7692 |0,017 0,986 |Yok

Tablo 6: Performans Degerlendirmeye iliskin Sorulara Verilen Cevaplarin Cinsiyete Gére
Dagilimi ve t Testi Sonuglari

Cinsiyet Anlamli

Performans Degerlendirmesine lliskin ifadeler Ortalamalari t o Farkhhk

Erkek Bayan
Calistigim isletmede performans degerlendirmesi
surekli yapiimaktadir. 45714 |4,7308 |-1,499 |0,137 | Yok
Ydneticilerimiz performans degerlendirmesi
konusunda bilgilidir. 3,7347 |3,4231 |1,154 0,251 |Yok
Performans degerlendirme yéntemleri konusunda
bilgilendirilirim. 2,102 3,2115 |-4,120 | 0,000 | Var
Ayni pozisyonda c¢alistigim arkadaslarimla esit
Ucret aldi§imi disinmekteyim. 3,0204 |3,2308 |-1,174 10,243 | Yok
isletmemizde performans degerlendirmelerinin adil
yapildigina inaniyorum. 2,8163 12,8269 |-0,039 | 0,969 | Yok
Performans degerlendirmesinde cinsiyet ayrimi
yapiimaktadir. 1,8776 |3,2308 |-4,766 | 0,000 |Var
Kademe ilerlemeleri ve bos pozisyonlara
atamalarda performansimiza bakilir. 3,5714 |2,5962 |4,555 |0,000 |Var
Ucret artislarinda performans degerlendirmemizin
etkisi bulunmaktadir. 3,0612 [3,3654 |-1,418 |0,159 | Yok
Yoneticilerimiz performansimizi degerlendirirken
6zel hayatlarimizi 6nemsemez. 42653 12,9231 |4,489 |0,000 |Var
Performansimi artirmam igin bana surekli destek ve
egitim verilmektedir. 3,5306 |3,7115 |-0,713 10,478 | Yok
Y6neticimiz yapmak istemedidimiz isleri zorla
yaptirir. 2,3878 12,8077 |-1,442 10,152 | Yok
Performans dederlendirme sonuglarimiz bize en
kisa surede bildirilir. 3,5714 13,9615 |-1,393 | 0,167 | Yok




Arastirmanin yapildigi otellerde c¢alisan sinir birim iggérenlerinin performans
degderlendirilmesine iligkin diguncelerinin cinsiyetlerine gére dagilimi ve bu dagilima ait

t Testi degerleri Tablo 6'da gérilmektedir. Tablo 6’ya gore:

- Erkek sinir birim isgérenleri ile bayan sinir birim is goérenleri, “performans
degerlendirme yéntemleri konusunda bilgilendiriliim” ifadesini  «<0,01 anlamhlik

duzeyinde farkli degerlendirmislerdir.

- Erkek sinir birim isgérenleri ile bayan sinir birim isgérenleri, “performans
degerlendirmesinde cinsiyet ayrimi yapilmaktadir’ ifadesini a<0,01 anlamlilk

duzeyinde farkli degerlendirmislerdir.

- Erkek sinir birim isgérenleri ile bayan sinir birim isgérenleri, “kademe
ilerlemeleri ve bos pozisyonlara atamalarda performansimiza bakilir’ ifadesini a<0,01

anlamlilik diizeyinde farkli degerlendirmislerdir.

- Erkek sinir birim iggérenleri ile bayan sinir birim isgérenleri, “yéneticilerimiz
performansimizi  degerlendirirken 6zel hayatlarimizi 6nemsemez” ifadesini 0<0,01

anlamlilik dizeyinde farkli degerlendirmislerdir.

Tablo 7’de arastirmanin yapildigi otellerde calisan sinir birim isgérenlerinin
performans degerlendiriimesine iligkin dustncelerinin yas gruplarina ait dagilimi ve bu

dagilima iligkin t Testi degerleri gérulmektedir. Tablo 7’ye gore:

- 23 yas ve alti grubundaki sinir birim igsgérenleri ile 23 yas Uzerindeki sinir birim
isgérenleri, “performans degerlendirme ydntemleri konusunda bilgilendirilirim” ifadesini

a<0,10 anlamhlik duzeyinde farkli dederlendirmislerdir.

- 23 yas ve alti grubundaki sinir birim igsgérenleri ile 23 yas Uzerindeki sinir birim
isgérenleri, “performans dederlendiriimesinde cinsiyet ayrimi yapiimaktadir’ ifadesini

a<0,10 anlamhlik duzeyinde farkli dederlendirmislerdir.



Tablo 7: Aragtirmaya Katilan Sinir Birim i§gt‘>renlerinin isletmelerindeki Performans
Degerlendirme Calismalan ile llgili Diiglincelerinin Yag Grubuna Gore Dagilimi ve t Testi
Sonuglari

Yas Grubu Ort. Anlamli

Performans Degerlendirmesine iliskin ifadeler | 23 ve alti | 23 tzeri t o Farkhhk

yas grp yas grp
Calistigim isletmede performans degerlendirmesi
surekli yapiimaktadir. 4,6727 4,6304 0,392 |0,696 | Yok
Yoneticilerimiz performans degerlendirmesi
konusunda bilgilidir. 3,5455 3,6087 |-0,232 10,817 | Yok
Performans degerlendirme yontemleri konusunda
bilgilendirilirim. 2,9091 2,3913 |1,799 |0,075 |Var
Ayni pozisyonda c¢alistigim arkadaslarimla esit
Ucret aldi§imi disinmekteyim. 3,1273 3,1304 |-0,017 | 0,986 | Yok
isletmemizde performans degerlendirmelerinin
adil yapildidina inaniyorum. 2,7455 2,913 -0,612 10,542 | Yok
Performans de@erlendirmesinde cinsiyet ayrimi
yapilmaktadir. 2,8182 2,2826 | 1,723 0,088 |Var
Kademe ilerlemeleri ve bos pozisyonlara
atamalarda performansimiza bakilir. 2,9818 3,1739 |-0,816 |0,417 | Yok
Ucret artiglarinda performans degerlendirmemizin
etkisi bulunmaktadir. 3,4182 2,9783 |2,067 |0,041 |Var
Yoneticilerimiz performansimizi degerlendirirken
6zel hayatlarimizi 6nemsemez. 3,2182 4,0000 |-2,446 |0,016 | Var
Performansimi artirmam igin bana surekli destek
ve egitim verilmektedir. 3,6182 3,6304 |-0,048 | 0,962 | Yok
Yo6neticimiz yapmak istemedidimiz isleri zorla
yaptirir. 2,6 2,6087 |-0,029 10,977 | Yok
Performans degerlendirme sonuglarimiz bize en
kisa sUrede bildirilir. 3,7273 3,8261 |-0,348 | 0,728 | Yok

- 23 yas ve alti grubundaki sinir birim iggérenleri ile 23 yas Uzerindeki sinir birim
isgorenleri, “UOcret artiglarinda performans degerlendirmemizin etkisi bulunmaktadir”

ifadesini a<0,05 anlamlilik duzeyinde farkli degerlendirmiglerdir.

- 23 yas ve alti grubundaki sinir birim iggérenleri ile 23 yas Uzerindeki sinir birim
is gorenleri, “ydneticilerimiz performansimizi degerlendirirken 6zel hayatlarimizi

6nemsemez” ifadesini «<0,05 anlamlilik dizeyinde farkli dederlendirmislerdir.

Sonug¢

Otel igletmelerinde uygulanan performans ydénetimi c¢aligmalarinin iggérenler
tarafindan olumlu karsilanmasinin igletmeye saglayacagi getiriler olduk¢a fazladir.
isgoreni yuksek performans goésteren isletmenin pazarda rakip isletmelere oranla
avantaj saglayacagdi dusunulebilir. Bunu saglamanin en temel yolu ise, isgérenin
gerceklestirilen performans yénetimi ve degderlendirme galigsmalarinin objektif olduguna

inanmasidir. Bu amagcla gergeklestirilen ¢calismada anlaml farkliliklara ulagiimigtir. Elde



edilen bu farkliliklar, bulgular bélumunde verilmistir. Bununla birlikte birtakim &énerilerde

bulunabilmek amaciyla 6nemli gérulen farkliliklar agsagidaki sekilde ézetlenebilir.

Departmanlar karsilastirildiginda, servis departmaninda caligsan isgdrenlerin,
6nblro departmaninda calisan isgérenlere oranla yoneticilerinin, performans
degerlendirme konusunda daha az bilgili oldugunu dusundukleri ortaya ¢ikmistir. Servis
departmaninda c¢alisan isgérenler, yapilan performans deg@erlendirmelerinin adil
olmadidini, 6nburo c¢alisanlar ise, kademe ilerlemelerinde performansin gézéninde

bulundurulmadigini distinmektedirler.

Calismadan elde edilen diger énemli bir bulgu ise, bayan isgérenlerin cinsiyet
ayriminin  yapildigini  dusunmeleridir. Ayni sekilde bayan isgérenler, performans
degerlendirmelerinde 6zel hayatlarinin  énemsendigini belirtmektedirler. llgili otel
ybneticilerinin, bayan isgérenlerin bu izlenimlerini yok etmek amaciyla birtakim
uygulamalara gitmeleri gerekmektedir. Bu uygulamalara érnek olarak; dizenlenecek is

toplantilarinda, 6zel hayatin is yasamindan ayri oldugunun vurgulanmasi goésterilebilir.

Yas gruplari arasindaki farkliliklar incelendiginde de bazi anlamli farklihlar
géralmuostar. 23 yas Usth grup, Ucret artiglarinda performans degderlendirmesinin
etkisinin bulunmadigini dugsunmektedirler. Daha gen¢ yasta olanlar ise, daha yuksek
performans gostererek daha yuksek Ucret alabileceklerini ifade etmislerdir. Bu sonug,
23 yas alti grubun daha yuksek performansla c¢alistigi izlenimi vermektedir. 23 yas alti
grup, performans degerlendirmelerinde 6zel hayatlarinin 6nemsendigini distnurken, 23
yas Uzeri grupta 6nemsenmedigi dustncesi hakimdir. Geng isgérenlerin bu kugkularini

gidermek amaciyla birtakim ¢alismalarin yapilmasi gerekmektedir.

Otel igletmelerinde farklh departmanlarda c¢alisan isgérenlerin farkh sosyal
cevrelerden gelmis olmalar ve farkli editim duzeylerine sahip olmalar gibi 6zellikler,
departmanlar arasindaki kimi farklihklarin daha rahat anlasiimasini saglayacaktir.
Bununla birlikte 6zellikle cinsiyet ile ilgili farkliliklarda, yas ve departman gibi unsurlarin

etkili olmadigi géztikmektedir.

Sonug olarak, sinir birim isgérenlerinin isletme icin bilgi temin edici ve igletmeyi

tuketicilere ve dis g¢evreye karsi temsil edici roller Ustlendikleri gerceginden hareketle,



yoneticilerin performans yoénetimi kapsaminda c¢ok titiz ve objektif davranmalar
gerekmektedir. Bu calismanin, otel isletmelerinde gerceklestiriiecek benzer nitelikteki
caligmalarla desteklenmesi, elde edilen bulgularin guvenilirligi agisindan oldukg¢a buyuk
6nem tasimaktadir.
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GELISMEKTE OLAN ULKELER ICIN ALTERNATIF
TURIZM FAALIYETLERI UZERINE TEORIK BiR
CALISMA *
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OZET

Turizm sektoriiniin ulusal ekonomiye olan onemli katkilar
bilinen bir gergektir. Bu nedenle, gelismis ve gelismekte olan
iilkeler turizm faaliyetlerine artan bir sekilde 6nem vermekle
beraber bir takim ciddi problemlerle de kars1 karsiyadirlar. Bu
problemlerin giderilmesinde etkili olan yollardan biri hig
kuskusuz turizm faaliyetlerinin gesitlendirilmesidir. Turizm
faaliyetlerinin ¢esitlendirilmesinden kasit miimkiin olan
alternatif turizm cesitlerinin gelistirmeye c¢alisiimasidir. Bu
arastirmada gelismekte olan iilkeler icin bir gelisme stratejisi
olarak turizmin bazi ¢esitleri ele alinarak incelenmistir.
Anahtar Sozciikler: Alternatif turizm, Gelismekte olan iilke,
Tiirkiye

A THEORETICAL STUDY ON ALTERNATIVE TOURISM
ACTIVITIES FOR DEVELOPING COUNTRIES

ABSTRACT

It is a known reality that tourism impacts positively national
economics. Therefore, developed and developing countries
increasingly take tourism into consideration. But, they faced
certain problems. There is no doubt that one of the solutions of
these problems are to be diversified tourism activities. The
means of diversifying tourism activities is to be tried to
developed alternative tourism activities. In this study, the sort
of certain alternative tourism activities explained for
developing countries.

Key Words: Alternative tourism, Developing country, Turkey.

i*‘GaZi Universitesi Ticaret ve Turizm Egitim Fakiiltesi (Yrd. Dog. Dr)
** Gazi Universitesi Ticaret ve Turizm Egitim Fakiiltesi (Dr.)



GIiRIS

Ikinci diinya savasindan sonra kitle turizmi hizla yayginlasmaya
baslamistir. Uluslar arasi turizmin biiyiik bir bolimii genel olarak Avrupa
iilkeleri arasinda olurken, daha sonralari sahip olduklar1 iklim, kiiltiirel
zenginlikler, tarihi degerler ve dogal giizellikler nedeni ile Akdeniz ¢anaginda
yer alan {ilkelere kaymistir. Zamanla da diger bolgelere ve iilkelere yayilmistir.
1970°1i yillarda jumbo jetlerin icadi ile turistler yeni kitalar1 gérme imkanina
kavusmuslar ve turizm hareketleri kitalar arasi bir kimlige kavusmustur.
Uluslararasi turizmde meydana gelen degisiklikler gelismis ve gelismekte olan
bir ¢ok tilkenin dikkatini ¢gekmistir (Jenkins, 1995:269-277).

Turizm sektoriiniin ulusal ekonomiye olan onemli katkilar1 bilinen bir
gercektir. Bunlar; 6demeler dengesine, istihdama ve bolgesel kalkinmaya olan
katkilaridir. Turizm hareketleri, bu {ilkelere sadece giizel dogayr kullanma
imkani vermekle kalmaz ayni zamanda atil veya kullanmayacak degerlerin
kullanilmasi ile istihdam saglamaya ve gelirin esit dagilimma sebep olur.
Peters’in (1969) ifade ettigi gibi “turizm sektorii 6zelligi nedeni ile gelismeyi
endustriyel merkezlerden kirsal merkezlere tasimaktadir”. Turizm sektoriiniin
gelismesi sonucunda, turizme agilan kirsal bolgeler kalkinacaktir. Zira, turizmin
geligmesi icin gerekli olan alt ve iist yapidan, polis, itfaiye, saglik hizmetleri gibi
cesitli hizmetlerden bu bolgelerin halklar1 da faydalanacaktir. Bu nedenle
gelismekte olan iilkeler sahip olduklar giizel ¢evre, iklim, deniz, daglar, dogal
yasam, kiiltiir ve benzeri degerlere, bu degerlere yeterince sahip olmayan
gelismis {ilkelerin vatandaglarin1 ¢ekerek, ekonomilerini iyi bir konuma
getirmeyi istemektedirler ( Lea, 1988).

Fakat yukarida turizm faaliyetlerinin agiklanan olumlu etkilerine karsin,
gelismekte olan {ilkelerin turizm pazarindan aldiklari payr artirmalart giic
olmaktadir. Clinkii ¢ok sayida iilke yukarida ifade edilen degerlerin birkismina
veya biitiintine sahiptir. Bu nedenle gelismekte olan tilkelerin turizm pazarindan
aldiklar1 pay1 artirmalart ancak sunduklari turizm hizmetlerini ve {riinlerini
gesitlendirmeleri ile miimkiin olmaktadir. Turizm hizmet ve {irtinlerinin
cesitlendirilmesinden kasit alternatif turizm faaliyetlerinin gelistirilmesinin
saglanmasidir. Aletnetif turizm faaliyetlerini gelistiren ilkeler rakipleri
karsisinda giiclii olabilmektedir. Alternatif turizm faaliyetleri sunlardir;

e Kognre Turizmi

¢ Golf Turizmi

o Spor Turizmi

e Macera Turizmi

o Kiiltiir Turizmi

e Eko Turizm

e Termal Turizm



e Genglik Turizmi
1. KONGRE TURIZMI

Simon (1986) Kongre turizmini, havada ugan lider bir politikacinin bir
sehre inerek para dagitmasina benzetmektedir. Bu abartili bir tanim dahi olda
yerel yoneticiler kendi sehirlerinde kongre ve toplanti merkezlerinin
olusturulmasi ve bunlar igin gerekli diizenlemelerin yapilmasi igin ellerinden
geleni yapmaktadirlar. Kongre turizmi gelecek vaat eden bir sektordiir. 1995
yilinda Amerika Birlesik Devletlerinin konferans ve toplant1 sektdriinden
ekonomiye dogrudan sagladigi katki 200 milyar dolar civarindadir (Krieg,
199614-17).

Literatiire incelendiginde bu sektdriin bir ¢ok yoni ile ayrintili olarak ele
alindig1 goriilmektedir. Bailey (1991)Toplant1 ve konferanslarin genellikle yeni
bir seyi ilan etmek, var olan bilgilerin ilgili ¢evreler arasinda aligverisini
saglamak, egitim ve deneyim kazanmak ve son teknolojik yenilikleri ve
gelismeleri ortaya koymak amaci ile yapildigini ifade etmektedir.

Uluslararas1 nitelikteki  biiylik toplantilarin  yapilmast toplantinin
yapilacagi iilkeler agisindan biiyiikk bir 6nem arz etmektedir. Zira gelen
delegelerin yerel ekonomiye olan katkilar1 azimsanmayacak niteliktedir. Ornek
vermek gerekirse; 1995 yilinda New York, bu sektdrden dogrudan veya dolayl
olarak yaklasik 1.48 milyar dolar elde etmistir (Fainstein ve Stokes, 1998:150-
166). Yine bu baglamda, baz1 turistik merkezlere olan hizli talep kongre turizmi
sayesindedir. Balaz ve Mitsutake (1998) Cekoslovakya, Slovakya, Macaristan ve
Polonya’ya olan turistik akiminin giderek artmasinin nedenini bu tilkelere olan is
ve kongre turizmi ile kiiltiirel amagli seyahatler oldugunu ifade etmektedirler.

Konferans ve toplantilar turizm sektoriinde onemli bir yere sahiptir.
Ciinkii turizmin Onemli bir problemi olan sezonluk dalgalanmalardan
etkilenmez. Bir baska ifade ile, toplantilarin yilin her aymnda yapilabilmesi
nedeni ile iilkeye onemli katkilar saglamaktadir. Ote yandan, bu tiir turizm
faaliyetlerinde konaklama siiresi diger turizm faaliyetlerine gore daha uzun
oldugundan getirisi daha fazla olmaktadir (Bailey,1991:64-66). Bundan dolay1,
diinya tizerindeki gelismis ve gelismekte olan bir c¢ok iilke bu tiir turizm
aktivitelerini artirmaya c¢aligmaktadirlar.

Bir sehrin konferans merkezi segilmesinde bir ¢ok kritere dikkat edilmesi
gerekmektedir. Bu kriterlerden en 6nemlileri konaklama imkanlarinin yeterli
olup olmadigi, fiyatlarin genel seviyesi, sehrin ulagim imkanlari, turistler i¢in
gerekli olan diger yardimci hizmetleri rahatlikla alabilmelerine imkan verip
vermedigi, giivenligin yeterli diizeyde olup olmadigi ve yerel halkin turistlere



olan tutumlaridir. Bununla beraber, biiyiik ¢aptaki bir konferansta devletin de
lizerine diisen gorevleri yerine getirmesi gerekmektedir(Go ve Wei, 1997:42-50).

Genis ¢apl bir toplanti turizminde basarili olunmak isteniyorsa, sadece
Ozel sektoriin degil toplumun tiim kesiminin bu konuda beraber c¢alismasi ve
bunlar arasinda koordinasyonun iyi saglanmasi gerekmektedir. Bunun igin
toplantt planlayicilar1 ile katilimcilar ve diger hizmetleri sunanlar arasinda
diyalogun saglanmasi gerekir. Konferansa katilanlarin karsilagabilecekleri
formalitelerin (visa, konferansa kayit) en basite indirgemesi gerekir. Sonrasinda
ise, verilen hizmetlerin yeterli olup olmadigmin ve eksik yonlerin neler
oldugunun ortaya konulabilmesi amaci ile geri bildirim saglayacak sistemin de
olusturulmasi gerekmektedir. Kisaca ifade etmek gerekirse; kongre turizminin
gelistirilmesinde 6zel sektoriin yaninda devletin biiyiik oranda destegine ve yol
gostericiligine ihtiyag bulunmaktadir. Zira, bir ¢ok alt yapiyr devletin
hazirlamasi gerekmektedir (Fainstein ve Stokes, 1998:150-166). Ote yandan,
kongre ve toplanti merkezlerinin yonetimi stratejik bir Oneme sahiptir.
Peterson’un (1989) ifadesi ile toplanti ve kongre merkezlerine sahip olmak
yeterli degildir, bunlarin ydnetimi daha biiyiik bir dneme sahiptir. Basarili bir
kongre merkezi olmak icin eger var ise, bolgenin sahip oldugu kotii imajin
ortadan kaldirilmasi gerekmektedir.

2. GOLF TURIZMI

Golf sporunun diinyada katilimcilart hizla artmaktadir. Bunun neticesinde
de, golf turizmine olan ilgi giderek artmaktadir. Bugiin diinya tizerinde yaklagik
60 milyon insanin golf oynadig1 varsayilmakta ve bu pazarda yilda 12 milyon
pountluk bir harcama yaptiklar1 hesaplanmaktadir. Avrupa’da yaklasik 5.000,
Diinya genelinde ise 30.000 adet golf sahasi bulunmaktadir (Malta Planing
Authority, 1997). Buna karsilik Turizm Bakanligi Tirkiye’de, golf turizmine
yonelik olmak iizere turizm alan ve merkezlerinde sadece 11 adet golf alani
planlanmisgtir.

Golf turizminin getirilerini dikkate alan bazi iilkeler (Malta, Kibris Rum
Kesimi, Sicilya, Ispanya, Portekiz, Yunanistan) golf turizmini paket tur programi
icerisinde turistlere sunmaktadirlar. Golf turizmi; turizm sezonunu tiim yila
yaymaya calisan iilkelere bu konuda biiylik olanak saglar. Ayni zamanda
tilkelere yeni bir imaj olusturmada yardime1 olabilir. Bunun yaninda sagladigi
istihdam olanaklart ile igsizligin giderilmesinde 6nemli bir rol oynar.

Golf turizminin {lkelerin turizmine ve ekonomilerine getirdigi olumlu
katkilarin yani sira bir takim olumsuz etkilerini de unutmamak gerekir (Niitsuma
ve Onishi, 1992:197-206). Yapilan bir baska aragtirmaya gore; Diinyada her yil
350 golf merkezi agilmaktadir. Bunun sonucunda biiyiik oranda su, kimyasal
giibre, ilaglar kullanilmakta ve bu nedenle o bolgede yasayan insanlarin yasam



kalitesi diismektedir. Golf merkezlerinin getirdigi bir baska olumsuzluk ise;
tarim arazilerinin golf merkezi insasinda kullanilmasidir. Dolayisiyla golf
turizminin avantaj ve dezavantajlarinin iyi hesaplanarak bu tiir turizm
faaliyetlerinin gelisimi saglanmalidir.

3. SPOR TURIZMi

Son yillarda spor turizmine olan ilgi giderek artmaktadir. Bu alanda
yapilan akademik calismalar 1998 yilindan sonra 6nemli bir boyut kazanmistir.
Spor turizmi kigilerin eglenmek amaciyla siirekli yasadiklari yerden ayrilarak
spor aktivitelerini seyretmek veya bunlara katilmak seyahat etmeleridir
(Gibson,1998:46). Bu tanimdan da anlasilacagi {izere spor turizminde ti¢ faktor
on plana g¢ikmaktadir. Bunlar; oyunlara aktif olarak katilmak, faaliyetlere
katilanlar1 desteklemek ve bu aktivitelerin gerceklestirildigi mekanlar1 ziyaret
etmektir. Buna gore; spor turizmine yonelik faaliyetler de {i¢ sekilde
gergeklesmektedir. Birincisi, aktif olarak faaliyetlere katilacak olanlara yonelik
turizm faaliyetleri, ikincisi, dogrudan faaliyetlere katilmayip seyirci olarak
katilacak olanlara yonelik turizm faaliyetleri, ii¢iinciisii ise aktif sporcu olmayip,
sportif faaliyetlerde bulunmak isteyenlere yonelik turizm faaliyetleridir.

Glyptis ve Jackson (1993) yaptig1 bir aragtirmada; tur operatorleri ile yerel
sportif faaliyetleri organize edenler arasinda yeterli bir koordinasyon
bulunmadigi ortaya konmustur. Baska bir arastirmada Gibson ve Yiannakis
(1992) erkek ve kadinlarin yaslari ile sportif faaliyetlere katilmalari arasinda
negatif bir iliskinin bulunmasina ragmen yaslilarin azimsanmayacak bir dlctide
bu tip turizm faaliyetlerine katildiklarini tespit etmislerdir. Buna gore, turizm ve
sporun birlikte degerlendirilmesi gerektigi sonucuna varilabilir.

Nogowa ve Dig., (1996) yaptiklar1 bir caligmada; aktif spor faaliyetleri ile
ilgilenen kisiler genellikle bir spor aktivitesi tizerinde yogunlastiklar1 ve bu spor
faaliyetlerini saglikli bir yasam ve sporu sevdikleri i¢in bu yaptiklari ortaya
koymusturlar.

Olimpiyat oyunlarina katilma sportif amagli seyahatlerin bir bagka tiirlinii
olusturmaktadir. Delpy (1997) yaptig1 c¢alismada olimpiyat oyunlarina iliskin
turizm faaliyetlerine katilmada en 6nemli motivasyon aracinin orada bulunma
diisiincesi oldugunu ortaya koymustur. Dolayisiyla turizm planlamacilart ve
politikacilar1 bu motivasyon aracindan yararlanabilmek icin biiylik ¢aba sarf
etmislerdir.

Ulkelerin spor turizminden elde ettikleri getiriler inkar edilemez. Ancak
bunun yaninda cesitli olumsuzluklari da bulunmaktadir. Bazi spor turizm
cesitlerinde (golf, kayak gibi) iyi bir planlama faaliyeti yapilmadiginda, ekolojik
yapida olumsuzluklara ve diger sektorlerin gelisiminin engellenmesine neden
olmaktadir.



Spor turizminin diger bir tiiri ise nostalji spor turizmidir. Nostalji spor
turizmi; gegmis yillarda olimpiyatlarin diizenlendigi sehir ve merkezleri ziyaret
etmek veya spor miizelerini gezmek olarak tanimlanabilir.

Sonu¢ olarak spor turizmi bir alternatif turizm modeli olarak hizla
gelismektedir. Giinlimiizde spor organizasyonlari milyonlarca insan1 bir araya
toplayabilmektedir. Bu nedenle turizm faaliyetlerinden daha fazla pay almak
isteyen, gelismekte olan iilkeler igin Onemli bir turizm potansiyelini
olusturmaktadir.

4. MACERA TURIZMIi

Macera turizmi, degisiklik arayan tehlikeden ve yiiksek riskten
hoslananlarin katildiklar1 bir turizm tiiriidiir. Bu turizm faaliyetleri insanlar
icinde bulunduklari stresli ortamdan uzaklastirdiklar1 ve onlara yeni seyler
0grenme ve gorme olanagi sagladiklarindan giderek yayginlasmaktadirlar (Ewert
ve Dig., 2001:26-34).

Bu tiir turizm faaliyetlerine 6rnek olarak dagcilik, rafting, vahsi doga
gezileri, magaracilik ve yamag parasiit¢iiliigli 6rnek verile bilir. Diinyanin bazi
bolgelerinde ki cografi yapilar bu tiir turizm faaliyetlerinin gergeklestirilmesine
olanak saglamaktadir. Ornek vermek gerekirse; Nepaldeki Himalaya daglari,
Tiirkiye’de Agr1 dag1 ve Coruh nehri gibi.

Bu konuda Mishra (1973), Garratt (1981), Karan ve Mather (1985), Byers
(1987) yaptiklar1 galismalarda bu tiir turizm faaliyetlerinin gergeklestirildikleri
tilkelerde ciftgilerin daha fazla {iriin tiretmeye basladiklarini ve ingaat sektoriintin
giderek hizlandigin1 ortaya koymuslardir. Bu durum macera turizmi
faaliyetlerinin {ilke ekonomilerine dogrudan veya dolayli olarak biiytik katkilar
sagladigini gostermektedir. Fakat, macera turizminin bu olumlu etkilerin
yanisira, orman alanlarinin tahrip edilmesi nedeni ile ekolojik dengenin
bozulmast ve ¢Op atiklar1t gibi bir takim olumsuzluklari da beraberinde
getirmektedir.

Glintimiiziin degisen turizm trendini gdz Oniine alindiginda, macera
turizmine olan talep hizla devam edecektir. Bu nedenle bu alanda hizmet
saglayanlar ve ilkelerin turizmden sorumlu organizasyonlar1 gelecegi gorerek
gerekli yatirimlari ¢evreye zarar vermeden yapmalar1 gerekmektedir.

5. KULTUR TURIZMi

Kiltiir turizmini Richards (1996a); bireylerin kiiltiirel ihtiyaglarini
gidermek amaci ile siirekli oturduklari yerlerden, yeni bilgiler ve deneyimler
kazanarak kiiltlirel ihtiyaglarini gidermek amaci ile diger yerlere seyahat
etmeleri olarak tanimlarken, Richards’a (1996b) gore Kkiiltlir turizmi kiiltiir ile
ilgili tirtinleri kullanmaktir. Mehrhoff' (1991) ise kiiltiir turizmini genis anlami



ile ele almig ve kiiltiir turizmini; ziyaretgilerin gittikleri yerlerdeki tarihi ve bir
ulusa ait degerleri gormesi ve tatmasi olarak tanimlamistir. Delbaere’e (1994)
gore ise kiiltlir turizmine katilmak i¢in bazi bilgilere, gérgti ve deneyime sahip
olunmasi gerekmektedir.

Yukarida verilen tanimlari dikkate alindiginda, Jafari’nin (1992) belirttigi
gibi kiiltlir turizminin kesin bir tarimmi yapmak olduk¢a zordur. Ama turizm
arastirmacilarinin  ortak olarak kabul ettikleri bir nokta Kkiiltiir turizminin
buyiimekte oldugu ve gerek iilke ve gerekse de bolge ekonomisine olan
getirisinin de bu biiylimeye paralel olarak arttigidir (Walle,1995:874-890)..
Kiiltlir turizminin gelismesine etki eden faktorleri ti¢ baslik altinda toplamak
miimkiindiir. Bunlar; ¢evre ve ekolojik denge konusunda yapilan tartigmalar,
dogal giizellikler ve kaynaklardan yoksun olmak ve bireylerin tarihi degerler
hakkinda bilinglenmeye baslamasidir.

Toplumlar igin yeni bir imkan olarak karsimiza ¢ikan kiiltlir turizmi gelir
saglayici etkisinin yaninda kiiltiirel degerlerin korunmasi agisindan da tizerinde
durulan bir turizm seklidir (Doggett,1993:8-11). Kiiltiir turizmi bolgesel agidan,
turistik konaklama isletmelerinin doluluk oranini artirdigi gibi yeni istihdam
alanlariin olusmasina sebep olmaktadir. Geri kalmis bolgeleri turizm yolu ile
gelistirmeye calisan turizm planlamacilarinin  bolgede yasayan insanlarin
kiltiirel degerlerinin ve gevrelerinin bozulmamasi i¢in gerekli dnlemleri almalart
gerekmektedir. Zira, yerel halkin ¢evresel degisikliklere verdikleri tepki biiyiik
olmaktadir (Lindberg ve Johnson,1997:402-424).

Ote yandan da, kiiltiirel degerlerin asir1 bir sekilde ticari hayatin bir
parcasi haline getirilmesi de kiiltiir turizminin uzun donemde karsilasabilecegi
tehlike olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Cogu kez turizm planlamalar1 tarihi ve
kiltiirel degerler dikkate alinmadan yapilmakta ve bunun sonucunda tarihi ve
dogal degerlerin korunmasinda problemlerle karsi karsiya gelinmektedir. Bu
konuda en giizel 6rnegi, Malta’da bulunan kiicik bir balik¢1 kasabasi olan
Marsaxlokk’ta gormemiz miimkiindiir. Kiiltlir turizminin burada gelismesi ile
beraber c¢evre kirliligi, trafik artmig ve uygun olmayan aligveris merkezlerinin
acilmasi nedeni ile giiriiltii kirliligi meydana gelmistir (Markwich,1999:227-
248). Ayrica turizm hareketlerinin kiiltiirler aras1 kaynasmaya ve diinya barisina
buyiik katkilar getirdigi ifade edilmesine ragmen, bazi durumlarda turistik
hareketlerin kiiltiirler arasinda bir anlagmazlik olusturdugu da ortaya konmustur
(Robinson,1999:22).

Kiiltiir turizminin olumlu ve olumsuz ydnlerini ele aldiktan sonra, bu
tiirdeki turizmin yerel kiiltlirel degerlere olan katkisin1 6lgmek gergekten zordur.
Zira, bir ¢ok ¢alismada kiiltlir turizminin ekonomik ve sosyal yapi tizerindeki
etkileri incelenmistir. Bununla beraber, kiiltiir turizminin de iyi bir sekilde
planlanmasi ve yiiriitiilmesi gerekir. Yerel kiiltiiriin ve dogal yapinin korunmasi



genis capta gruplarin beraber hareket etmesini gerektirir. Bir baska ifade ile, bu
korumay1 sadece devlet yapamaz Bu nedenle, turizmden gelir elde eden tiim
gruplarin  beraber hareket etmesini gerektirmektedir. Kiiltlir turizmini
gelistirebilmek igin her seyden 6nce turistlerin istek ve ihtiyaglarini bilmek
faydali olacaktir. Bu durum ayni zamanda turizmin boélgeye ve bdlge insani
tizerine olacak olumsuz etkilerini gidermede de biiyiik fayad saglayacaktir.

6. EKO-TURIZM

Eko-turizm nispeten yeni bir kavramdir. Politik nedenler veya bireysel
yaklasimlarla turizm hareketlerine katilirken ¢evreyi, kiiltiirii korumay1 esas alan
bir reaksiyon olarak ilk defa Avustralya da, Yeni Zelanda da ve Amerika
Birlesik Devletlerinde 1970°1i yillarda genis olarak ortaya atilmistir (Mercer,
1996). Eadington ve Smith (1992) eko turizmi; yerel degerlere saygili olarak ve
onlar1  koruyarak  kaynaklari turistlerin  hizmetine sunmak olarak
degerlendirmektedirler. Baska bir ifade ile, eko turizm yerel deger ve normlari
dikkate alan, kiiciik 6lcekli, yavas bir gelisme trendi gosteren ve yerel emek ve
sermayeyi iyi bir sekilde kullanmakdir.

Dengeli turizm gelistirme kavrami olarak ta ele alinabilecek olan eko-
turizm; kitle turizminin getirmis oldugu olumsuz yonleri oradan kaldirmaya
yonelik olarak ¢ikmistir. Dengeli turizm gelistirme kavraminda g¢evrenin ve
kiiltiiriin korunmast birincil 5nem arz etmektedir. Oyle ki, Diinya Cevre Koruma
ve Gelistirme Komisyonunun Brundtland raporunda da bu konuya Onem
verilerek turistlerin ihtiyaglarinin karsilanmasi ve gelecek kusaklara aktarilacak
kiiltiirel ve ¢evresel degerlere zarar verilmemesi gerektigi ortaya konmustur.

Diger turizm g¢esitlerinde oldugu gibi eko turizmininde de olumlu ve
olumsuz yonleri bulunmaktadir. Eko- turizmin goriilecek dogasi olan yerlerde
ekonomik katkilarmin yaninda doganin korunmasina yonelik bilinglenmenin
olusmasinda da katkilar1 olmaktadir. Fakat bu sagladigi yararlarin yanisira
zamanla kitle turizmine yonelme olmasi durumunda o bdlgelerin tasima
kapasitesinin asilmast durumu s6z konusu olabilmektedir. Bu durum cevre
kirliliginden, giirtiltii kirliligine, trafik sikisikhgindan fiyatlarin artmasi ve
glivenlik  problemlerinin  ortaya ¢ikmasina kadar turizmin  bildik
olumsuzluklarinin ortaya ¢ikmasina sebep olmaktadir. Bu olumsuzluklari
ortadan kaldirmak amaci ile Bhutan ve Cook Adasinda uygulandigi sekilde
yilda sinirlt sayida ziyaretci kabul edilmesi veya Bali, Phuket (Tayland) gibi
diger tatil beldelerinin oldugu gibi ‘acik kap1® politikast uygulamalari
yapilabilinir.

Eko turizmin gelecekte daha da artacagini sdylemek yanlis olmaz. Zira, bu
tiirdeki turizm faaliyetlerinde turizmin olusturabilecegi olumsuzluklar mimimum
diizeyde tutulmaya g¢aligilmaktadir. Mason ve Mowforth’un (1995) ifade ettigi



gibi turizmin getirdigi olumsuzluklari gidermek amaci ile bir takim etik
kurallarin hem turistler hem de turizm faaliyetleri ile ilgilenen kuruluslar i¢in
olusturulmasi gerekmektedir. Bununla beraber, olusturulacak kati kurallarin
uygulanmasinin ne kadar etkili olacagi ayr1 bir tartisma konusudur. Dikkatle
tizerinde durulmasi gerekn bir noktada gelecekte bu kurallarin gerek turizm
politikacilar1 ve gerekse de kanunlar tarafindan kullanilmasidir gerekliligidir.

7. TERMAL TURIZMI

Insanlar1 turizme yonelten sebeplerden biriside hi¢ kusku yok ki, sagliktir.
Bu faktor, bazen kaybolan sagligi tekrar kazanmak amaciyla ortaya c¢iktigi gibi,
bazen de sagligi uzun siireler koruyabilmek i¢in ortaya ¢ikmaktadir.

Saglik amagh turizm kapsaminda degerlendirilen termal turizm; dogal
sekilde belirli sicakliga sahip olarak yer {istiine ¢ikan ve faydali mineralleri
iceren sifali sularin ve sifali gamur ve buharlarin bulundugu yérelerde, yoreye
Ozgii iklim sartlar1 igerisinde gergeklesen turizm tiirtidiir. Glintimiizde, tip bilimi
cok gelismis teknik ve araglara sahip olmasina ragmen, tip otoriteleri genelde
dogal yontemleri ve sifali sular1 hastalarina 6nerebilmektedirler (Tutar,
1991:222-234).

Gilintimiizde, gerek gelismis ve gerekse de gelisme yolunda olan iilkelerde
sanayilesme ve bilyiik kent yasaminin ortaya ¢ikardigi ¢evre sorunlari, insanlarin
biiytik bir bdliimiiniin sagliksiz konutlarda barinmak durumunda olmalar1 ve
glinlik yasamin getirdigi problemler, onlarda giinden giine tatillerini dogaya
yakin, bol giinesli ve gesitli eglence, spor, kiiltiir aktiviteleri igeren bir ortamda
gecirme arzusu meydana getirmektedir. Bu durum 6nemli bir turizm talebi
olusmasina yol agmustir, belli bir yas ve gelir diizeyine eristiklerinde ise,
sagliklarinin korunmasi ve rahatsizliklariin giderilmesi amactyla, termal turizm
talebine 6nemli bir kaynak olusturmaktadir (Aslan, 1993:38-50).

8. GENCLIK TURIZMi

Genglik turizmine yonelik olarak yapilan tiim tanmimlar genel olarak
benzer kavramlart kapsamaktadir. Toskay (1989) genglik turizmini “ 15-24 yas
arasinda olan anne, baba veya kendilerinin meydana getirdigi aile fertleri
olmaksizin seyahat edenlerin yarattig1 turizm” olarak, Oral ise (1992) “ 15-25
yas arasinda bulunan genglerin kamu ve 6zel organizasyonlarin sagladigi destek
ve tesviklerden yararlanarak bireysel veya grup halinde iilke i¢cinde yada disinda
kiltiir ve dinlenme motifleri ile yaptiklar1 seyahat ve konaklamalardan olusan
ekonomi, sosyal ve kiiltiirel motifli bir olay” olarak tanimlamaktadir. Buna gore
genclik turizminde belirleyici unsur yas olmaktadir.

Genglerin seyahat amacglarinda, merak ve degisikleri arama istegi,
eglenme ve hayatin zevklerinden yararlanma istegi, igerisinde yasadiklari
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topluma yabancilagsmalar: ile egitim ve spor faaliyetlerine katilma istegi gibi
faktorler agirlikta olmaktadir. Bu nedenle, genglerle diger yas gruplar1 arasinda
seyahatlerde ve seyahat beklentilerinde farkliliklar bulunmaktadir ve bu
farkliliklar onlarin turistik davraniglarini etkilemektedir (Dogan,1986:78).

Gengclik turizmi turizmin gelismesi, yeni turistik alanlarin ve pazarlarin
acilmasi konusunda cesaretlendirici bir unsurdur. Genglik turizmi daha az bir alt
yapi yatirimini gerektirir. Genglik turizminde harcamalarin giinliik olarak az
olmasina ragmen, uzun siire konaklamaya yonelik ve sezonluk olmamasindan
dolay1 yerel ekonomiye biiyiik bir girdi saglarlar (Garrido,1992:17-21). Ayrica
genglik turizmine yonelik faaliyetler, alt yapilarin etkin ve rantabil kullaniminm
saglayarak, yerel ekonomilerin turizm faaliyetlerinden daha fazla pay almasina
yardimei olur (Ozdemir, 1992:125-134).

SONUC

Glnimiizde yasam standartlarinin, gelirin, sosyal haklarin artmasi,
kentlesmenin ve i3 yasaminin getirmis oldugu sikinti ve stres nedeni ile
insanlarin turizm faaliyetlerinden beklenti, istek ve tercihleri degismektedir.
Ulkeler turizm pazarindan aldiklar1 pay: artira bilmek igin bu beklenti, istek ve
tercihleri karsilayacak turizm tiirlerini planlamak ve gelistirmek zorundadirlar.
Daha 6ncede ifade edildigi gibi turistlerin beklentileri, istek ve ihtiyaglarindaki
degismeleri arastirmaya yonelik ¢aligmalar; turistlerin artik deniz, kum, giines
gibi unsurlart kapsayan turizm faaliyetleri yerine daha degisik turizm
faaliyetlerini tercih ettiklerini ortaya koymaktadir. Yine ayni arastirma
sonuglarina gore turistler agirlikli olarak kiiltiir ve doga turizmi faaliyetlerine
yonelmektedirler.

Yukarida ifade edilen durum turizm pazarindan daha c¢ok pay almak
isteyen gelismekte olan iilkeler i¢in 6nemli bir firsattir. Bu iilkeler, sahip
olduklar1 turizm kaynaklarina uygun alternatif turizm faaliyetlerini gelistirerek,
farklr istek ve ihtiyaclara sahip turistleri kendilerine ¢ekerek turizm pazarindan
aldiklar1 pay1 artirabilirler. Béylece ulusal ekonomilerinin gelisimine 6nemli bir
katk: saglayabilirler. Fakat bu noktada bu alternatif turizm faaliyetlerinin
planlanmasi ve organizasyonu onem kazanmakdir. Ciinkii eger alternatif turizm
faaliyetleri iyi bir sekilde planlanmaz ve organize edilmezlerse getirilerinden
gotlirdiikleri fazla olabilir. Buna dayali olarak gelismekte olan iilkeler alternatif
turizm faaliyelerine iliskin alt yapi ve ust yapiyr olusturmali ve bunlarin
gelistirilmesi ve kullanimina iligkin denetimleri etkin olarak yerine
getirmelidirler.
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