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OZET
TICARI REKREASYON ISLETMELERINDE SURDURULEBILIR PROJE BASARI
FAKTORLERININ BELIRLENMESI

Aylin ILKAY

Spor Yonetimi ve Rekreasyon Anabilim Dali
\Eskisehir Teknik Universitesi, Lisansiistii Egitim Enstitiisii, Kasim 2023

Danisman: Prof. Dr. Kerem Yildirm SIMSEK

Ticari rekreasyon isletmeleri gerceklestirecekleri her projede siirdiiriilebilir
kalmay1 hedefleyerek basariya ulasmayr amaglamaktadir. Ancak sadece kendi bilgi ve
deneyimleri ile bunu basarmalar1 ¢ok zordur. Hedeflerin dogru noktaya ulasabilmesi ve
ticari rekreasyon isletmelerinin basarili olabilmesi i¢in iyi bir plan ve strateji mutlak
kosuldur. Alan yazinda ticari rekreasyon igletmelerine ait spesifik basar1 faktorlerinin
belirlenmemis olmasi, isletmelerin bilimsel olarak desteklenememesine sebep
olmaktadir. Bu baglamada arastirmanin amaci ticari rekreasyon isletmelerinde
siirdiiriilebilir proje basar1 faktorlerini belirlemektir. Arastirmanin modeli durum
calismasidir. Arastirmanin evrenini ticari rekreasyon hizmeti sunan isletmelerin
yoneticileri ve ¢alisanlar1 olusturmaktadir. Olgiite dayali 6rnekleme ve kartopu drnekleme
teknigi ile dokuz farkl: ticari rekreasyon hizmet organizasyonundan en az birini saglayan
isletmelerin yoneticileri ve personelleri 6rnekleme dahil edilmistir. Goriisme sorularinin
hazirlanmasinda lawshe teknigi, veri toplama teknigi olarak yar1 yapilandirilmig goriisme,
analiz i¢in ise igerik analizi teknigi kullanilmistir. Goriismelerden elde edilen verilerin
analizi sonucunda 58 kod ortaya ¢ikarilmis ve planlama, sorunlar, ¢6ziim 6nerileri, analiz
ortamlari, siirdiiriilebilirlik uygulamalari, rekabetin zorluklari, siirdiiriilebilirlik
stratejileri, rekabet stratejileri, siirdiiriilebilirlik ve inovasyon avantajlar1 ve yonetici bakis
acist olmak tizere 10 temaya ulasilmistir. Arastirma sonucunda, ticari rekreasyon
isletmelerinde siirdiiriilebilir proje basar1 faktorleri; planlama asamasinda kilit noktalara
dikkat etmek, olusabilecek sorunlara ¢oziim iiretmek, rekabetin gii¢ durumlarimi goz
oniinde bulundurmak, rekabet stratejilerini belirlemek, stirdiiriilebilir rekabet avantaji
uygulamalarinin olusmasini saglamak ve stirdiiriilebilirlik stratejileri olusturmak olarak
belirlenmigtir. Tiim bu unsurlarin birlikte uygulanmasi, isletmenin siirdiiriilebilir proje
tiretmesinde basarili olmasini saglayacaktir.

Anahtar Sozciikler: Ticari Rekreasyon, Proje, Basari, Rekabet, Stirdiirtilebilirlik.
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ABSTRACT

DETERMINATION OF SUSTAINABLE PROJECT SUCCESS FACTORS OF
COMMERCIAL RECREATION ENTERPRISES

Aylin ILKAY

Department of Sport Management and Recreation
Eskisehir Technical University, Institute of Graduate Programs, November 2023
Supervisor: Prof. Dr. Kerem Yildirim SIMSEK

Commercial recreation businesses aim to achieve success by aiming to remain
sustainable in every project they undertake. However, it is very difficult for them to
achieve this with only their own knowledge and experience. A good plan and strategy is
an absolute must for achieving the right goals and for commercial recreation businesses
to be successful. The fact that specific success factors for commercial recreation
businesses have not been determined in the literature causes the businesses to not be
supported scientifically. In this context, the aim of the research is to determine sustainable
project success factors in commercial recreation enterprises. The model of the research is
case study. The population of the research consists of managers and employees of
businesses providing commercial recreation services. Using criterion-based sampling and
snowball sampling techniques, managers and staff of businesses providing at least one of
nine different commercial recreation service organizations were included in the sample.
Lawshe technique was used to prepare the interview questions, semi-structured interview
was used as data collection technique, and content analysis technique was used for
analysis. As a result of the analysis of the data obtained from the interviews, 58 codes
were revealed and 10 themes were reached: planning, problems, solution suggestions,
analysis environments, sustainability practices, challenges of competition, sustainability
strategies, competition strategies, sustainability and innovation advantages and manager's
perspective. As a result of the research, sustainable project success factors in commercial
recreation enterprises; It has been determined as paying attention to key points during the
planning stage, producing solutions to possible problems, taking into account the difficult
situations of competition, determining competitive strategies, ensuring the formation of
sustainable competitive advantage applications and creating sustainability strategies. .
Implementing all these elements together will ensure that the business is successful in
producing sustainable projects.

Keywords: Commercial recreation, Project, Success, Competition, Sustainability.
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1. GIRIS

Yirmi birinci yiizyilda artan is yogunlugu ve refah istegi ile rekreasyona olan
talep artmaktadir. Yasamin icerisinde daha ¢ok bulunan rekreatif aktiviteler bireylere
eglence, egitim ve turizm gibi alanlarda deneyim firsat1 saglamaktadir (Argan, 2007).
Gilinden giine artan talep ile bireyler i¢in rekreasyon hizmetleri 6nemli hale gelmistir.
Boylelikle bireyler i¢in de rekreatif aktivite sunan ticari isletmelere katilim sayisi
artmakta ve ticari rekreasyon kavrami One c¢ikmaktadir. Ticari amag¢ giiden
isletmelerinde sayis1 artarken aym1 zamanda isletmeler farkli alanlarda
cesitlenmektedir (Simsek, 2013). Farkli alanlarda olsa ticari rekreasyon isletmelerin
amac1 miisteri memnuniyetini saglayarak, bireylerin tekrar gelmelerini saglamaktir.

Cesitlenen ticari rekreasyon isletmeleri, yenilenen teknoloji ve tiiketicinin
degisen talepleri karsisinda mevcut projelerini teknoloji ve talepler dogrultusunda
gelistirmekte ve yeni projeler iiretmektedir. Isletmeler projeler sayesinde sektor
icerisinde barinmak ve siirdiiriilebilirligini  korumak istemektedir. Projeler
gelistirmeye devam eden isletmeler pazar alaninda diger rakip isletmeler ile bir yaris
igerisinde yer almaktadir. Basariya ulasmak ve pazar igerisinde siirdiiriilebilir olmak
isteyen isletmeler, birbirleri ile rekabet igerisine girmektedir. Bu rekabet igcerisinden
avantajli ¢cikmak i¢in isletmeler rakiplerinden farkli, inovatif ve siirdiiriilebilir rekabet
avantaj1 stratejileri gelistirmektedir. Ancak pazar alani igerisinde rakiplerinden daha
On plana ¢ikmak ve miisterisini memnun etmek isteyen isletmeler, kendi bilgi birikimi
ve diger isletmelerin gergeklestirdigi stratejiler ile basariya ulagsmaya ¢alismaktadir.
Ayni zamanda isletmeler farkli sektordeki proje basari faktorlerine bakarak kendi
isletmelerinde uygulamaya calismaktadir. Isletmelerin basariya ulasmak igin baz
alabildikleri herhangi bir yazili form bulunmamaktadir. Bu durum da isletmelerin
belirli bir noktaya kadar basartya ulagmalarimi ve miisterilerinin tamamina
ulasamadiklarin1 géstermektedir.

Bu ¢aligma, ticari rekreasyon hizmet organizasyonu igerisindeki isletmelerin
gerceklestirdigi ve gergeklestirecegi projelerde basarisizlik siirecleri, karsilastiklar:
engeller, basarili olmalarindaki temel yapi taslari, siirece dair deneyimler ve en
onemlisi de tlim yasanilan siireclere ragmen basar1 basamaklarinda en 6nemli

faktorlerin yazili bir formda literatiire aktarilmasini amaglamaktadir.



1.1. Ticari Rekreasyon

Ticari rekreasyon, rekreatif iiriin veya hizmetin bireyin ihtiyact dogrultusunda
kar amaci giiden bir isletme tarafindan para karsilifinda miisteriye verilmesi olarak
tanimlanmaktadir (Simsek, 2013). Ticari rekreasyon kavrami insanlarin bos
zamanlarini verimli gegirmek icin etkinliklere belirlenmis bir parasal iicret ile kargilik
vermeleridir. Ornegin; yabanci dil kursu gibi (Oz, 2014). insanlarim bir isletmeden para
karsiliginda aldigi hizmet ticari rekreasyon olarak ifade edilmektedir. Ticari
rekreasyon alanlarina ise temali parklar ve fitness merkezleri gibi alanlar 6rnek
verilebilir (Kagar, 2014).

Rekreasyon, ¢esitli kurum veya hizmetlerin bos zaman deneyimini miisteriye
licretsiz olarak sunabildigi gibi kar amaci giiden isletmeler tarafindan da para
karsiliginda sunulabilmektedir. Ve bu durum ticari rekreasyon olarak tanimlamaktadir.
(Wray ve Booth, 2010; Crossley vd., 2001; Hazar, 2014)).

Kaba, (2016) ise ticari rekreasyonu insanlarin bos zamanlarinda sevdikleri
aktivitelere yoOnelmelerini saglayan, dolayli olarak hizmet ile bireylerin bos
zamanlarin kaliteli gegirmesini saglayan ve dogrudan kar amaci odakli bir olgu olarak

ifade etmektedir.

1.1.1. Ticari rekreasyon hizmet organizasyonlari

Ticari rekreasyon hizmet organizasyonlar1 insanlarin bos zamanlarinda ve para
karsiliginda etkinliklere katilmalari konusunda imkan sunmaktadir. Bu hizmet
organizasyonunun temel yapi tas1 insandir. Insanlar birbirinden farkli ihtiyag ve istek
dogrultusunda olduklar1 i¢in ticari rekreasyon hizmetlerini ¢esitlendirmistir (Kaba,
2016). Bu g¢esitlenme beraberinde hizmet organizasyonlarmin smiflandiriimasi

gerekliligini ortaya ¢ikarmistir.



1.1.1.1. Turizm seyahati hizmet organizasyonu
Ticari rekreasyon hizmet organizasyonlar1 insanlarin bos zamanlarinda ve para

karsiliginda etkinliklere katilmalar1 konusunda imkan sunmaktadir. Bu hizmet
organizasyonunun temel yap1 tas1 insandir. insanlar birbirinden farkli ihtiyag ve istek
dogrultusunda olduklart i¢in ticari rekreasyon hizmetlerini ¢esitlendirmistir (Kaba,
2016). Bu c¢esitlenme beraberinde hizmet organizasyonlarinin siniflandirilmasi
gerekliligini ortaya ¢ikarmistir.

Birgok turizm taniminin rekreasyon ve bos zaman kavramlari igerisinde yer
almas1 turizm, rekreasyon ve bos zaman olgularinin birbiri ile iligski igerisinde
oldugunu gostermektedir (Swarbrooke vd., 2003; Alen, 1994). Turizm, bos zamanlar
icerisinde gerceklesen rekreasyonun bir tiiriidiir. Turizm rekreasyonel bir etkinliktir.
Rekreasyon ve turizm arasindaki farki teoride ayirt etmek kolay olsa da uygulama
igerisinde ayirt etmek daha zordur (Boniface ve Cooper, 2009). Mieczkowski (1990),
turizm, bos zaman ve i zamaninin birbiriyle baglantili olmasi nedeniyle keskin bir

sekilde ayrilamamasi sekil 1.1. de gostermistir.

Is Zaman

_yada TURIZM
Isle llgili

Zaman

BOS
ZAMAN

Sekil 1.1. Turizm ve bos zaman iliskisi (Mieczkowski, 1990)

Butler (1999), turizmin bos zaman igerisinde yapilabilecek bir olgu oldugunu,
turizmin seyahat olarak degerlendirildigini ve rekreasyonun bir bdliimii oldugunu
belirtmektedir. Yogun is temposundan uzaklasmak amaci, farkli bir ortam deneyimi
ve yeni alanlarin kesfi gibi sebepler ile bireyler bos zamanlarinda kisa siireligine
bulunduklar1 konumdan farkli bir konuma gitmeyi istemektedir (Akova, 1997).
Insanlarin bos zamanlarinda tercih ettikleri bulunduklar1 konumdan farkli bir konuma
gezme amaci barindirarak bos zamanimi degerlendirmesi turizm amacgh rekreasyon
etkinligidir. (Koyuncu, 2012). Bu durum insanlarin bog zamanlarinda “se¢ime” dayali
bir faaliyet oldugundan turizm alanindaki rekreasyon uzmanlar etkinliklerini se¢me,

etkinligin konumu ve saati hakkinda 0zgilir davranabilmektedirler. Boylelikle
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rekreasyon uzmanlar1 her etkinlige uyum saglayabilmektedir (Scott vd., 2009;
Maddison, 2005). Yasam igerisinde yer alan rekreasyon ve turizm ortak bir iliski
icerisinde olmasi bolgenin gorlniirliigiiniin ve c¢ekiciliginin artmasi, turistlerin
ilgilisini ¢gekmesi ve bolgenin ekonomik kalkinmasini da etkilemektedir (Karakiigiik,
2008). Bakir (1990), bu tanimlamalara dayanarak turizmi rekreasyonun ticarilesmis

bir formu olarak gérmektedir.

1.1.1.2. Macera rekreasyonu hizmet organizasyonu

Ewert ve Hollenhorst’a gore (1997) macera rekreasyonu ¢ogu zaman dogal
cevre igerisinde katilimcilarin etkilendigi, sonucunun belirsiz oldugu, gercek veya
sezilen tehlike/risk unsurlarini iceren etkinliklerdir. Icerisinde risk unsuru barindiran,
belirli bir zaman ve yerde ger¢eklesen, katilim, risk, kontrol gibi unsurlara dikkat eden
bir koordinatore sahip olan agik hava rekreasyon aktivitelerinin bir araya gelmesidir.
Cogunlukla dogal ortamda herhangi bir degistirilme olmadan fiziksel aktivitelerin
gerceklestirilmesidir (Lynch ve Dibben, 2016). Macera rekreasyonu, bireylerde
fiziksel ve duygusal riskler uyandiran dogal cevre ile etkilesim haline de olunan
rekreasyonel aktivitelerdir (Gilberton ve Ewert, 2015).

Lyng (2005) ve Breivik (2007)’ e gdre macera rekreasyonundaki fiziksel
aktivite ve risk bos zaman deneyimi olarak goriiliirken Krein (2007), bireylerin risk
i¢cin deneyim pesinde olmadiklarini ve elde edilen deneyimlere ¢ok deger verdikleri
icin katilma riskine girdigini diistinmektedir. Boylelikle kendi risklerini se¢me
Ozgiirligiine sahip olmalar1 “hayatlarinin sorumluluklarin1 alma” amaci tasimaktadir.
Macera rekreasyonunu deneyimlemek isteyen bireyler, heyecan duygularimi agiga
cikarmak ve deneyimlerini zenginlestirmektedir (Buckley, 2012). Macera
rekreasyonun temel Ozellikleri arasinda yer alan hem fiziksel hem de psikolojik
“riskler” bireysel olarak degiskenlik gosterebilmektedir. Boylelikle aktivite igerisinde
risk alma diizeyleri de degismektedir. Bir aktivite bireye gore risk olarak goriiliirken
diger bir birey i¢in risk goriilmeyebilir (Dickson ve Dolnicor, 2004). Katilimeilar i¢in
herhangi bir risk olmamasi ise aktiviteden alacagi tatmin seviyesi diisiirebilmektedir.
Bu durumda isletme agisindan gercek ve istenen risk dogru orantida ilerlemelidir.
(Walle, 1997). Gergek risk ve belirsizlik seviyelerinin orantili oldugu kaliteli bir

planlama ve risk yonetiminin olmasi zorunludur (Dickson ve Dolnicor, 2004).



1.1.1.3. Kamu ve egitim kurumu hizmet organizasyonu

Kent icerisindeki herkesin erisim saglayabildigi, sosyal ve kiiltiirel dokular1
barindiran ve bir diizen igerisindeki ortak yasam alanlarina kamusal alan denmektedir.
Kentin kalbi olan kamusal alanlar insan ve ¢evre iligkilerinin en yogun oldugu
yerlerdendir. Kamusal alanlarda insanlar fiziksel ve sosyal ihtiyaclarini
karsilamaktadir (Karayilmazlar ve Celikyay, 2018). Boylelikle insanlarin rekreasyon
gereksinimlerini kargilayacak alanlar arasinda kamusal alanlar gelmektedir (Boyacigil
ve Altunkasa, 2010). Kamusal alanlardaki rekreatif aktivitelerinin amaci bos
zamanlarindaki aktiviteler boyunca bireylerin yagam kalitelerini gelistirmektir. Bu
fikir ile bireylerin bos zaman kalitelerinin seviyelerini yiikseltme sorumlulugu devlet
ve yerel yonetimlere baglidir (Mobley, 2006). Yerel yonetim ve devletin en temel
gorevlerinden biri farkli kriterlerdeki bireylere gore farkli hizmet veya programlar ile
refah seviyelerini ylikseltmek amaci igerisinde fiziksel, psikolojik, sosyal ihtiyaclarini
karsilamak icin rekreasyon hizmeti sunmasidir (Agiloni, 2007).

Kamu kurumu olarak sadece belediye faaliyetlerini degil ayn1 zamanda devlet
blinyesinde barinan her kurum igerisinde rekreasyon faaliyetleri diizenlenebilir.
Mesela Orman Genel Miidiirliigliniin her y1l toplumsal farkindaliga dikkat ¢ekmek
amaciyla orman haftas1 kapsaminda diizenledigi etkinlik 6rnek olarak gosterilebilir
(Simsek, 2018). Devlet veya yerel yonetimler tarafindan gergeklestirilen, kamuya ait
siurlar (tesis ve acik alanlar) igerisinde yer alan rekreasyon etkinliklerine kamu
rekreasyonu denmektedir (Halsey, 1939; Zimmermann ve Allen, 2009). Kamu
rekreasyonu devlete ait kamusal alanlarin bireylerin bos zamanlarini verimli
degerlendirme amaciyla rekreasyon etkinlikleri ile toplumun sosyal refahini daha
biiyiik noktalara ulastirmasidir (Leung, Spenceley, Hvenegaard ve Buckley, 2018).

Aydin ve Birol 2020°de gerceklestirdikleri ¢alismada politikalarin bireylerin
ithtiyaglarin karsilayacak sekilde olmasi gerektigini ve bunun i¢inde kamu kurumlari
ve yerel yonetimler ile is birligi igerisinde olunmasinin énemini vurgulamislardir.
Aym zamanda Genglik ve Spor Il Miidiirliigii icerisinde rekreasyon biriminin
kurulmasi gerektigini belirtmislerdir. (Aydin ve Birol, 2020). Yapilan bu ¢alismadan

2 yil sonra ise Genglik Spor il Miidiirliigii’nde rekreatif spor antrendrii alimi agilmustir.



1.1.1.4. Spor rekreasyonu hizmet organizasyonu

Spor rekreasyonun alt dallar1 i¢erisinde en popiiler olan1 olarak yer almaktadir.
Karsilikli olarak birbirini etkileyen spor ve rekreasyonda spor rekreatif gereksinimi
karsilamada rekreasyon ise sporun toplum igerisinde yayginlagsmasina yardimci
olmaktadir. Boylelikle spor bos zaman igerisinde amatdr bigimi ile ugras olarak
rekreasyon 6zelligi tasimaktadir. (Sahin, 1997; Karakiiciik, 1995).

Yapilan arastirmalar, sportif rekreasyona talebin diger rekreasyon tiirlerine
olandan daha fazla oldugunu gostermektedir. Avrupa iilkelerinin bazilarinda 1950
yillarinda bos zamanlar1 degerlendirme sekli olarak spor gorilmiistiir. 1960 ve 1970
sportif rekreasyonun artis gézlemlendigi yil olmustur. Toplumlar devlet tarafindan bos
zamanlarinda spor yapmaya tesvik edilmistir (Robers, 1992).

Bireyler bos zamanlarimi verimli degerlendirmek, sagligini korumak ve
gelistirmek isteyen bireyler sportif rekreasyon etkinliklerini yasam igerisine dahil
etmektedir (Tel, Ocalan ve Yaman, 2000). Spor rekreasyonu, temeli fiziksel egzersize
dayanan, farkli spor branslarinin amatdr bir sekilde rekreatif amag igerisinde
uygulanmas1 ve rekreasyon tiirlerinden biridir (Zorba ve Bakir, 2004). Spor
rekreasyonu performans sporlarina gore daha az rekabeti olan bir tiirdiir. Rekreatif
amagli spor bireylerde yeni yollar bulma ve yeni beceriler 6grenme agisindan da
onemli bir tiirdiir (Yaman ve Arslan, 2009). insanlarm hem fiziksel hem de psikolojik
olumsuzluklarin1 gidermede biiyiik avantajlara sahiptir. Spor rekreasyonu bireyler
tarafindan beden aktif bir sekilde kullanilarak ve pasif bir sekilde seyirci, yonetici

konumunda bulunarak yapilabilmektedir (Suigmez, 2000).

1.1.1.5. Terapi rekreasyonu hizmet organizasyonu

Terapatik rekreasyonun ilk amacglar1 arasinda bireylerin yasam kalitelerini
yiikseltmek, bos zaman igerisinde yeteneklerini en {ist seviyeye nasil ¢ikarabilecegini
O0grenmesini saglamaktir. Saglhigin korunmasi kapsaminda bireylerin bos zaman
kullanimini verimli degerlendirmesini saglayarak, gergek ile bir biitiin seklinde denge
olusturmasina terapatik rekreasyon denmektedir (Austin ve Crawford, 2001).
Sylvester ve arkadaslarina gore (2001) bireylerin hastalik, engel ve sosyal durum gibi
ihtiyaclarla bireylerin yasam kalitelerini arttirmak ve saglik durumlarint bulunduklari
konuma gore 1yilestirmek i¢in profesyonel uzmanlar esliginde tedavi edici aktivitelerin

uygulanmasi hizmetine terapatik rekreasyon denmektedir (Sylvester vd., 2001, Dustin,



2000). Boylelikle bireyin toplum igerisine tekrar kazandirilmasi, yasam kalitesinin
arttirtlmasi, sosyalligini kazanmasi ve saglik durumunun iyi gitmesi saglanmaktadir.
Bireylerin gerceklestirdigi terapatik rekreatif aktiviteler fiziksel, psikolojik ve sosyal
acidan ilerleme kaydetmesini saglamaktadir (Bunt ve Muehlbach, 2008).

Terapatik rekreasyon diger hizmet organizasyonlari igerisinde digerlerinden
farkli bir tanim1 ve uygulama sahasi olan bir alandir. Bu alan igerisinde 0Ozel
gereksinimli olan bireylerin saglik durumunu ve yasam kalitesini iyilestirme amaciyla
gerceklestirilen rekreatif aktivitelerdir (Carter vd., 2003). Bireyin yasamdan 6liime
kadar gegen siiregte fiziksel veya psikolojik rahatsizliklarini rekreatif aktiviteler
sayesinde yasama tekrar uyum saglamasina yardimeci bir unsurdur. Sonug¢ olarak
bireyin gecirdigi yasama bir bagkasina bagli kalmadan devam ettirebilmesini

saglamaktadir. (WHOQOL, 1998; Dustin, 2000)

1.1.1.6. Aligveris rekreasyonu hizmet organizasyonu

Insan ihtiyaglarmi ve davranislarin1 anlamak igin tiiketimin 6nemli bir arag
oldugunu bir¢ok farkli disiplinden bilim insanlar1 tarafindan vurgulanmistir. Insanlarin
tilketim gerceklestirirken sadece mantiksal algilarin1 degil ayn1 zamanda duygusal
olarak da bilgi vermektedir (Castano vd., 2010). Dholakia (1999) yaptig1 bir ¢alismada
bireylerin satin alma diginda ¢evresi ile sosyallesmek, fayda elde etmek ve keyifli bir
zaman gecirmek icin aligveris merkezini tercih ettigi gozlemlemistir. Aligveris
merkezleri, bos zamanlarda keyifli vakit gecirebildikleri alanlar olarak miisterilere
hitap ettikleri i¢cin 6nem kazanmaktadir. Keyif alma gibi duygularinin da 6tesinde
AVM yoneticileri bireylerin tiiketim siirecini bos zamanlarda 6zel eglenceler ve
gosteriler gibi olaylar yaratarak daha eglenceli hale getirmeye calismaktadirlar
(Odabas1,2004).

Argan (2007), aligveris merkezleri gibi perakendecilik sektdrii igerisinde
eglencenin yayginlagsmasi nedeniyle yoOnetimin tiiketim deneyimini stratejiler
gelistirerek yeniden yapilanmaya baslandigini ifade etmistir. Aligveris rekreasyonu,
aligveris merkezi miisterilerinin bos zamanlarindan eglenmek amaciyla yaptiklar
aligveris olarak tanimlanmaktadir. Tiiketiciler bir sey satin almaktan daha ¢ok deneyim
elde etmek {izerine yogunlagsmaktadir (Béackstrom, 2011). Eglence amaclh aligveris
tiikketicilerin bos zaman etkinligi olarak keyif almasi olarak tanimlanmistir. Ayni

zamanda aligveris rekreasyonu sosyallesme ve iletisim haline de katki saglamaktadir



Bellenger vd., 1977; Bellenger ve Korgaonkar, 1980; Williams vd., 1985; Tauber,
1995; Ohanian ve Taschian, 1992). Guiry (1999) ise rekreasyonel aligverisi
miisterilerin farkli sekillerde mesgul olabilecegi ve multi boyutlu bir etkinlik olarak
gormektedir.

Aligveris merkezinde bulunan aktivite alanlar1 ve yapilan etkinlikler aligveris
yapmak amaciyla gelen miisterilere ek olarak diger bireyleri de ¢cekmek amacindadir.
AVM’ler rekreasyonel etkinlikler sayesinde tiiketicileri aligveris merkezine igerisine
cekerek aligveris ortaminin olusmasini ve bu aligveris ortaminda bireylerin keyifli
zaman geg¢irmesini saglamak isterler. AVM’de diizenlenen etkinliklerin bir¢ogunun
cocuklar i¢in yapildigr sanilsa da amag aileyi AVM igerisine ¢ekmektedir (Simsek,
2018).

1.1.1.7. Gésteri ve animasyon hizmet organizasyonu

Gosteri ve animasyon hizmeti rekreasyonun bir tiirii oldugundan bos zamanlari
en verimli sekilde degerlendirme amaci ile etkinliklerin ¢esitliligi ve yeniligi
artmaktadir. Bireyi can sikintisindan kurtararak yeni arayislara imkan tanimayarak
bulunduklar1 konumlarda daha fazla kalmalarin1 ve alani cazibeli hale getirmektedir
(Turan vd., 2017). Bos zaman ve rekreasyon etkinliklerinin turizm igerisinde
gelismesi animasyon hizmetlerinin de bu alanda daha ¢ok gelismesine neden olmustur.
Ancak gosteri ve animasyon hizmetleri ¢ogunlukla turizm igerisinde yer alsa da
aligveris merkezinde gerceklestirilen gosteriler, diiglin salonlarindaki halk danslari
gosterileri de bu hizmete 6rnek gosterilmektedir (Simsek, 2018).

Animasyon hizmeti canli eglence hizmetlerine ekstra olarak bos zaman ve
rekreasyon etkinliklerini de icermektedir. Animasyon hizmeti 6zellikle turizm altinda
yer verildigini baz alirsak otel igerisinde miisterinin daha uzun siire kalmasini ve
miisteriyi canlandirarak, eglendirerek keyifli bir zaman gecirmesini saglamaktadir
(Shportko, 2012). Ozellikle giiniimiizde degisin tatil algisi ile sadece sahile gitmek
veya ylzmek gibi aktiviteler yerini bireylerin daha aktif ve verimli olabilecegi
aktivitelere birakmistir. Birden fazla bireye hitap etmesi durumdan &tiirii animasyon

etkinlikleri ¢esitlilik gostermektedir (Dalkili¢ ve Mil, 2017).



1.1.1.8. Isyeri rekreasyonu hizmet organizasyonu

Isyerlerinin motivasyon, rekabet, sosyallesme gibi kavramlar1 dnemseyerek
yeni isletme anlayisina gecmesi ile ¢alisan ve isyeri arasindaki birliktelik kacinilmaz
olmustur. Isyeri icerisindeki calisanlarin verimini arttirmak amaci ile ydneticiler
calisanlarina daha fazla yonelmeye baslamistir. Isletme igerisinde ve disarisinda
calisanin fiziksel ve zihinsel saglik durumunun ytlikselmesini saglamak igin isyerleri
igerisinde rekreasyon etkinliklerine 6nem verilmeye baglanmistir (Mokaya ve Gitari,
2012). Bireylerin giinliikk yasamlarindan daha fazla verim almalari, isyeri i¢erisindeki
saglik durumlari, i tatmin diizeyleri ve is i¢i iletisimin daha gelismesi amaciyla isyeri
icerisinde rekreasyon etkinliklerinin 6nemi artmaktadir. Rekreasyon etkinliklerinin
igyerlerin de uygulanmasi igyerinde olast kaza durumlarini aza indirmek, saglik
harcamalarini azaltmak, ¢alisanlarin psikolojik durumlarini ve verimlerini iyilestirmek
gibi durumlari temel olarak etkilemektedir (Kesim, 2003).

Calisanlar igyerleri i¢erisinde daha fazla zaman gecirmekte ve isyeri disarisinda
bos zaman ve rekreasyon etkinliklerine ayiracak vakitleri olmamaktadir. Boylelikle
igyeri igerisinde ¢alisanlara saglanan bos zaman ve rekreasyon etkinlikleri ile
calisanlarin 1§ zamani ve bos zamam dengeleyerek sosyallesmelerine imkan
vermektedir. Isyeri rekreasyonu, ¢alisanlarmn fiziksel, zihinsel ve sosyal durumlarin
daha iyi bir seviyeye yiikseltmek adina igyeri icerisinde gergeklestirilen etkinlikleri
olarak tanimlanmaktadir (Gungaphul vd., 2012). Isyeri rekreasyonu, isyeri igerisindeki
herkesin katilim saglayabildigi, isyerinin amaglar1 dogrultusunda isteklerini elde

etmesi i¢in dlizenlenen rekreatif aktiviteler biitiiniidiir (Mercanoglu, 2019).

1.1.1.9. Kampiis rekreasyonu hizmet organizasyonu

Kampiis icerisinde yapilan etkinlikler Ogrencilerin kampiis igerisinde
eglenmelerine ek olarak fiziksel katilmalarini da saglayan bir firsat olarak
goriilmektedir (Colley vd., 2018). Kampiis rekreasyonun oOgrencilerin stresini
azaltmak amaciyla kampiis igerisinde gergeklestirilen etkinlik bi¢imlerinden
olusmaktadir (Selvaratnam, 2020). Kampiis rekreasyonu, akademik alan icerisinde
Ogrencilerin veya personelin bos zamanlarin1 verimli ge¢irmelerini saglamak igin
diizenlenen etkinliklerdir. Olusturulan bu rekreasyonel etkinlikler ile personel ve

Ogrencinin  fiziksel, zihinsel ve sosyal seviyelerini iyilestirmek, kisisel



motivasyonlarin1  yiikseltmek ve mekan igerisinde daha aktif olmalan
amagclanmaktadir (Goker, 2014).

Barcelona ve arkadaslar1 (2016), kampiis rekreasyonunu 6grencilerin fiziksel
olarak kampiis icerisinde aktif olmasin1 saglamasi olarak tanimlamaktadir. Kampiis
icerisinde gerceklestirilen rekreasyonel etkinlikler dgrencilere sadece fiziksel aktif
olmak degil aym1 zamanda 6grencinin akademik basarisini, kisisel Ozgiivenini
yiikseltmekte, stresi azaltmakta ve sosyallesme ortami saglamaktadir. Universite
yonetimi 6grencilerin liniversiteye yonelik memnuniyet diizeyini yilikseltmek adina bu
tarz etkinliklere yonelmektedir. Boylelikle kampiis igerisinde bircok rekreasyonel
etkinlikler diizenlenmektedir. Kampiis rekreasyonu, spor aktiviteleri, 6zel giin
etkinlikleri, kisisel egitim aktiviteleri, acik hava etkinlikleri, konserler, okul igi
bireysel veya takim sporlar1 ve kuliipler gibi bir¢cok etkinlik bu biinyeden 6rnek

olusturmaktadir (Hardin, 2015; McFadden ve Stenta 2015; Mercanoglu vd., 2015).

1.2. Proje
Rekreatif projeyi anlamadan 6nce projeyi kavramsal olarak anlamak daha

dogrudur. Proje olgusunun bir¢ok tanimi vardir. Archibald proje kavramini, yeni bir
iiriin veya hizmet gibi sonuclarin elde edilmesinde gerceklestirilen siire¢ olarak
tanimlarken Juran ise bir plan icerisinde semali, kontrolli, i akis sirasinin belli oldugu
bir sorun olarak tanimlamistir (Wermter, 1996). Kolaylioglu da bu tanimlamadan yola
cikarak projenin mevcut bir problemi yok etmek ve ¢dzmek i¢in gerceklestirdigi
cabalarin tamami oldugunu one siirmiistiir. Boylelikle dogru tanimlanan bir proje
sonucunu basariya gotiirmektedir (Kolaylioglu, 2006). Meredith vd., (2017) benzersiz
bir iirlin veya hizmet i¢in ¢aba iiretilmesini proje olarak tanimlamaktadir. Projenin ana
amaci arzu edilene ulagmaktir. Bir fikrin ortaya ¢ikmasi ile baglayan proje amagla
dogrultusunda adimlarin atilmast ile sonlanmaktadir. Proje mevcut probleme
dayandirilarak siirli bir zaman igerisinde bir amag gerceklestirmek i¢in olusturulan
adimlar biitiiniine denmektedir (Stevenson, 2007). Pinto ve Slevin, (1988) projenin
ozellikleri oldugunu belirtmistir. Bunlar;

- Tanmimlanmis bir baslangi¢ ve bitis,

- Tliskili faaliyetler dizini

- Belli bir biitge birlesiminden olugmaktadir (Pinto ve Slevin, 1988).
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Benzeri bulunmayan {iriin veya hizmetin belirli baslangi¢ ve bitis tarihlerinde
iiretilmesine proje denmektedir. Isletmeler gergeklestirdikleri gogu faaliyeti proje
olarak diisiinmektedir. Proje cogunlukla operasyon kavrami ile karistirilmaktadir.
Isletmeler projenin tamamlanmasindan sonra gerceklestirilen destek faaliyetlerine

operasyon denmektedir (Schwalbe, 2015).

1.2.1. Rekreatif proje

Misterinin rekreatif etkinliklere yogun talebi karsisinda 6zel, kamu veya
goniilli  kurumlar tarafindan bu taleplerin karsilanmasina yonelik planlarin
olusturulmasi son zamanda artis gostermektedir. Rekreatif {iriin veya hizmetlerinin
cesitlilik gostermesi ve yogun talep sonucunda sektorler planlama ihtiyaci ortaya
¢ikmig ve planlama asamasi i¢in miisteri kitlesi onem arz etmistir. Rekreatif projeler,
miisterilerin igletmeleri tercih etmeleri konusunda 6nem arz etmektedir. Bu agsamada
rekreatif projelerin sunulacagi kitlenin talepleri projenin icerisinde yer almasi
kacinilmazdir (Atali, 2015). Simsek, (2018) rekreatif projeyi bos zaman ve rekreasyon
endiistrisi  hizmet organizasyonlarinda gergeklestirilen rekreatif iirlin veya
hizmetlerinin miisteriye/aliciya ulasabilmesi icin bir kerelik gergeklesen, baslangic ve
bitisi belirli olan, biitgesi tanimlanmis ve kapsami olusturulmus aktivitelerin

gerceklestirilme veya sunulma siireci olarak tanimlamaktadir.

1.2.1.1. Rekreatif proje siireci
Project Management Body of Knowledge (2008)’ e gore proje dongiisii
projenin baslangicindan kapanisina kadar olan siireci kapsamaktadir. Proje dongiisii
bes asamadan olusmaktadir. Bunlar;
- Baslatma
- Planlama
- Yirutme
- Izleme ve Kontrol
- Kapanis
Her proje hedef, maliyet ve zaman gibi 6nemli unsurlardan dolay1 birbirinden
farklilik gostermektedir. Ayni zamanda her proje de belirli asamalardan gegmektedir.
Isletmeler proje siireglerini bir strateji olarak gérmektedir. Proje siireglerini basarili

yoneten isletmeler basar1 basamaklarini ¢ikmaktadir. Isletmeler igin bu denli 6nemli
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olan siirecin asamalarin1 Simsek (2018), baslama, planlama, programlama, kontrol
etme ve kapatma unsurlarindan olustugunu belirtmektedir.

Baglama: Baslama asamasinda isletmelerin amaclar1 dogrultusunda tiiketiciye
sunacag Uiriin veya hizmetin neden ve nasil sorularina cevap vermesi beklenmektedir.
Isletmelerin degisikligine en uygun adim olsa da belirsizlik seviyesinin yiiksek
olmasindan dolayi risk ¢ok yiiksek bir durumdadir. Ancak bu duruma ragmen fikir
veya durum degisikligine en uygun asamadir (Yafez, 2020). Rekreatif projede baslama
asamasinda projenin genel hatlar1 belirlenmektedir. Yeterince iyi belirlenemeyen
baslama asamas1 var olursa rekreatif projenin ilerlemesi pek muhtemel olmayacaktir.

Planlama: Projeler farkli alanlardan olsa bile proje yonetim siirecinin temel
unsuru planlamadir. Proje planlarinin yapilmasi ile projeler hayata gegmektedir (Sarag,
2014). Rekreatif proje icerisinde planlama siirecin ilk kisminda yer almaktadir.
Olusturulan planlamaya gore silirecin diger asamalar1 ilerlemektedir.  Hizmet
sektorliniin dogas1 geregi miisterinin istek ve ihtiyaglart dogrultusunda {iriin veya
hizmetlerin siirekli yenilenmesi gerekmektedir. Hizmet sektdriinde planlamada satin
alma ihtimali olan miisterilerin, konumun, ekipmanin, personel ve egitim diizeyinin,
igerigin ve finansal kaynaklarin belirlenmesi 6nemlidir (Sezgin vd., 2008). Boylelikle
planlamanin etkin ve dogru yapilmasi proje basarisini etkilemektedir.

Programlama: Programlama asamasinda projelerin baglantili oldugu tiim
faaliyetler zaman ¢izelgesi ile bir diizene ve belirli kosullara gore tasarlanmaktadir.
Proje planinda belirlenmis aktiviteler proje siire¢ ve yontemlerine uygun bir sekilde
gerceklesmesidir. Proje amagclarina bagh kalarak biitce, zaman ve diger unsurlarin
biitiin halinde proje ¢iktisina ulagsmasidir (Heldman, 2007).

Kontrol: Proje siirecinden olusturulan planlamalarin ve siire¢ igerisinde is
akiginin uygulanmasi sonrasi olusan faaliyetin uzman Kkisiler tarafindan kontrol
edilmesi, denetlenmesidir (Alkan, 2021). Projenin planina sadik kalinip kalinmadigin
O0lcmek ve degisiklik istenilen durumlarin kabul aldig1 veya reddedildigi asamadir.
Degistirilecek durumlar biit¢e, zaman ve diger kriterler goz oniinde alinarak tekrar bir
planlama olusturularak tekrar uygulamaya konmaktadir. Kontrol asamasi projenin
basindan sonuna kadar devam etmektedir (Konur, 2018).

Kapanus: Projede gerceklestirilmesi gereken tlim asamalarin en sonuncusudur.
Projede yer alan faaliyetlerin ve sorumluluklarin tamamlanmasindan sonra kapanis

asamas1 gelmektedir. Proje igerisinde olusturulan {iriin veya hizmetin kabul edilebilir
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oldugunun teyit edilmesi ile proje sonlanmaktadir. Bitirilen {iriin veya hizmet
tilketiciye aktarilarak tiiketiciden geri doniitlerin almmast kapanig evresinde
gerceklesmektedir (Kwak, Ibbs, 2002). Bu asamada en Onemli unsur rekreatif
projelerde edinilen deneyimlerin ve ¢ikarilan derslerin not edilerek belgelenmesidir.
Boylelikle gerceklestirilecek bir sonraki proje i¢in meydana gelebilecek engellere
kars1 oncesinde tahmin edilerek onlem alinmasidir. Bu durumda projenin basarisini

yiiksek diizeyde etkilemektedir (Simsek, 2018).

1.2.2. Projelerin simiflandirilmasi

Projelerin simniflandirilmasi projenin basarili olmasi agisindan 6nem teskil
etmektedir. Eger projenin hangi smiflandirma icerisine girdigi bilinirse projenin
yonetim siireci de bu smiflandirmaya gore sekil almaktadir. Projeler karmasiklik
dereceleri, teknoloji seviyeleri, risk seviyeleri, biitceleri ve proje siireleri gibi

karakteristik 6zelliklere gore A, B, C, D adinda dort farkl: tipte siniflandirilmaktadir.

Tablo 1.1. Projelerin siniflandiriimasi (Wsocki, 2011)

Proje Tipi | Karmasikhik Teknoloji Risk Seviyesi | Proje Siiresi | Problem
Derecesi Seviyesi Yasanma

Olasihig1

A Yiiksek Yeni teknoloji Yiiksek 18 aydan | Kesin

yiiksek

B Orta Yiiksek teknoloji | Orta 9-18 ay Belki

C Diistik Mevcut teknoloji | Diisiik 3-9 ay Az

D Cok Diisiik Uygulanabilir/ Cok Diisiik 0-3 ay Cok az

Pratik Teknoloji

A tipi projeler: Yiksek karmagiklik diizeyine sahip projelerdir. Risk seviyesi
yiiksek ve son teknoloji kullanilmaktadir. Bu durumda problem yasama olasiligini
kesin bir diizeyde tutmaktadir.

B tipi projeler: Yiksek teknolojilerin uygulanmasini gerektirdiginden,
projelerin sonuglar1 dnceden tahmin edilemeyebilir. Bu nedenle proje biitcesi yiiksek
ve risk seviyeleri de yiiksektir.

C tipi projeler: Sirket icerisinde genellikle benzerleri olan projelerdir. Siire
olarak kisa ve risk seviyesi A ve B projelerine gore oldukca diisiik projelerdir. Bu

projelerde mevcut, bilinen teknoloji kullanilmaktadir.
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D tipi projeler: Proje kapsaminin kolay tanimlandigi projelerdir. Risk seviyesi
oldukga diisiik ve proje siiresi kisadir. Isletme igerisindeki kiiciik degisiklikler drnek

verilebilir.

1.2.3. Proje basarisi

Literatiir taramalarina bakildiginda projelerin basarili kabul edilebilmesi i¢in
birden fazla tanim bulunmaktadir. Cogu tanim amacin gercgeklestirilmesi, paydaslarin
tatmini, hedeflere ulasilmasi gibi noktalarda birlesmektedir. Bagar1 gii¢lii ve dinamik
bir kavram oldugu i¢in zamana, beklentiye, isletmeye gore degiskenlik
gostermektedir. Bu nedenle tiim isletmeler icin tek bir tanim s6z konusu degildir.
Ancak tliim isletmelerin temelinde cevapladiklar1 “Basarili bir proje icin hangi
faktorlerin saglanmasi gerekir?” sorusudur (Yafez, 2020) PMBOK (2013)’ e gore
proje, miisterinin koydugu hedefler dogrultusunda ilerlemis, belirlenen zaman, maliyet
ve kalite smirlar iginde ise, problemler sinirlar1 asmadan ¢6ziime ulasmissa, siirec
olmasi gerektigi gibi gerceklesmisse basarili olarak tanimlanmaktadir (Proje Y6netimi
Bilgi Birikimi Kilavuzu, 2013). Proje basarisi, ¢esitli paydaslarin etkinlik deneyimine
katkida bulunmak igin is birligi yaptig1 bir bilesendir. Ozellikle aktivite gibi olay
orgiisii igeren etkinlik projelerinin basarisi alanin gelisiminin verimliligi agisindan

kritik bir 6neme sahiptir (Kaplanidou vd., 2013).

1.2.4. Proje basar faktorleri

Projenin basarili sonu¢lanmasini veya basarili sonuglanma olasiligini arttiracak
unsurlara proje basar1 faktorleri denmektedir. Projenin basarili bir sekilde
gerceklestirilmesi i¢in belirli bir strateji planlanma ve dogru bir uygulama
gerekmektedir. Proje basaris1 yonetim acisindan degerlendirilirse maliyet, is programa,
teknik performans ve miisteri memnuniyeti kavramlar1 goz Oniine ¢ikmaktadir
(Ankara, 2021). 1970’lerde proje basaris1 uygulama, siire, maliyet, islevsellik ve
sisteme odaklanmistir. 1980 ve 1990’1 yillarda ise planlama ve kalite kavramlarinin
proje basarist i¢cin 6nemli oldugu ortaya ¢ikmistir. Sonraki yillarda da kurumsal ve
paydas bakis acilarin1 dikkate alan Kritik Basar1 Faktorleri (CSF) listeleri proje
basarisin1 6lgmek i¢in popiiler bir hale gelmistir (Judgev ve Miiller, 2005). Cimen
(1994), proje basarisini1 fonksiyonel basari, proje yonetimindeki basar1 ve ticari basari

olmak iizere ii¢ sekilde tanimlamistir. Proje basarisi i¢in tanimlamalarin tek basina
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yeterli olmadigini ve bir projenin basarili sayilabilmesi i¢in ii¢ boyutu da karsilamasi
gerektigini savunmustur. Proje personeli icin verilen siire ve maliyette tamamlanan
proje basarili goriiliirken proje sahibinin ticari beklentisini karsilamayan bir proje
basarisiz sayilmaktadir. Bu gibi durumlardan 6tiirii proje basaris1t Cimen'e gore, “proje
teknik performans beklentilerine ulagmissa ve proje sahibi, kilit personel ve proje ekibi
arasinda memnuniyet varsa, proje basarili olarak kabul edilir” (Cimen, 1994). Pinto ve
Slevin (1987) ise basar1 faktorlerini stratejik veya taktiksel olarak siniflandirmaktadir.
Ornegin, stratejik faktorler proje misyonunu, iist ydnetim destegini ve benzerlerini
igerirken, taktiksel faktorler proje ekibi ve miisteri danismanligini igermektedir. Proje
basarisinin oOlgiitlerinden biri digeri de hedef, biitce ve zaman etkenlerinin verimli
kullanilma dereceleri ve istenilen amaca ulagilmasiyla 6l¢iilmektedir (Er ve Komiirlii,

2017).

1.3. Rekabet

Sirketlerin kar, pazar igerisinde yer alma gibi amagclarla tiiketiciyi elde etmek
i¢cin pazar igerisindeki gerceklestirdikleri kosullar rekabet olarak tanimlanmaktadir.
Rekabet, birden fazla isletmenin tiiketiciyi kendi pazar alani igerisine g¢ekmek
amaciyla bagimsiz ¢abalamasidir. Ayni zamanda isletmeler sadece kendi
sektorlerindeki isletmelerin rekabetlerinden degil farkli sektorlerdeki isbirlikgilerin
rekabetinden de etkilenebilmektedir (Agdez, 2013). Kilduff ve digerleri (2010) ise
rakip isletmeler arasindaki rekabeti ayni sektor icerisinde bulunmalari, nitelikleri ve
gecmisteki etkilesimleri olarak yorumlamaktadir. Bir isletmenin diger isletme
izerinde ticari bir avantaj elde etme niyetine, is kararlarinda diger isletmelerinin
eylemlerine ve ozelliklerini dikkate almasina rekabet denmektedir (Porac vd., 1995).
Goertz ve Diehl (1993), rekabeti ayn1 devletler arasindaki ¢oklu bir ¢atigsma hali olarak
tanimlarken, Porter (1980) ise fiyat, reklam, iirlin, miisteri hizmetleri, garanti gibi
rekabet stratejilerini kullanarak pozisyon kapma durumu olarak tanimlamaktadir.
Tiiketicinin ilgisini ¢ekmek icin isletmelerin {iriin veya hizmetlerini en kaliteli ve en
iyi fiyata getirmesine, rakip isletmeler ile savas icerisinde olmasmna rekabet
denmektedir. Rekabet, isletmelerin piyasada tutunabilmesi i¢in gizli bir silah olarak
var olmaktadir (Smith, 1937). Rekabet, isletmelerin gerceklestirecekleri faaliyetlerine
etki etmektedir. Gelisen teknolojiye, stirekli degisen tiiketici profiline ayak uydurmak

i¢in isletmeler rekabeti yasam bi¢imi haline getirmistir. Rekabetin varligi isletmeleri
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bir adim 6ne gecirmek ve pazar paymda yer alabilmek i¢in diger rakip isletmelerden
farkli etkinlikler icerisinde bulunmaya zorlamaktadir (Dogan, 2017). Feurer ve
Chaharbaghi (1994), isletme arasindaki rekabeti isletmelerin tiiketici taleplerine
karsilik verebilmek icin rakiplerinden daha makul fiyatlar vermek ve tiiketici ile
stirekliligi saglamak i¢in hizli davranma durumu olarak agiklamaktadir. Rekabet
isletmeler arasinda sadece ekonomik durum ile sinirli kalmamaktadir. Ancak her

rekabet stratejisinin sonucunda ekonomik olarak bir ¢ikt1 elde edilmektedir.

1.3.1. Rekabetci davranis

Isletmeler degisen tiiketici istek ve ihtiyaclarini karsilamayabilme amac ile
rakip isletme tehditleri karsisinda savasarak pazar icerisinde var olmaya caligmak i¢in
rekabet¢i davranmis  sergilemektedir (Birkinshaw vd., 2005). Isletmelerin
gerceklestirdigi reklam ve tanitim, rakibi taklit etme, fiyat rekabeti, miisteri degeri,
kalite gibi stratejik unsurlar rekabet¢i davranisi temsil etmektedir (Hughes ve Morgan,
2007). Isletmeler iiriin veya hizmetlerini diger isletmelerin {iriin veya hizmetleri ile
karsilastirarak, rakibi analiz etmekte ve rakibin zayif noktalar1 hakkinda bilgiler
edinerek stratejilerini bu dogrultuda gelistirmektedir (Morgan ve Strong, 2003).
Rekabet stratejisi olusturan isletmeler, diger rakip isletmelerin giiclii ve zayif yonleri
hakkinda bilgi edinmektedirler. Ve bu bilgiler dogrultusunda kendi stratejilerinde
aksiyon yaratmaktadirlar. (Porter, 1980). Isletmelerin birbirileri arasinda daha ¢ok kar
ve pazar alani gibi sonuglar elde etmek i¢in girdikleri rekabet etme durumuna rekabetci
davranig denmektedir (Covin ve Covin, 1990). Rekabet ortaminda isletmeler pazar
icerisinde kartlar1 kapali oynadigi i¢in her isletme ongoriilii olmas1 gerekmektedir.
Diger isletmelerin gerceklestirecegi stratejileri ve uygulamalart 6ncesinde tahmin

edebilmelidir (Kocgel, 2005).

1.3.2. Rekabet avantaji

Kiiresellesmenin rekabete etkilemesi ve icerigine yeni unsurlar katmasi ile,
rekabet avantajinin tanimlanmasinda bazi zorluklar meydana getirmistir. Farkh
disiplinleri kapsaminda yer alan rekabet avantajinin dogru bir sekilde
tanimlanabilmesi i¢in her sektor icerisinde stratejik kararlarin alinmast gerekmektedir
Her sektor igerisinde degisiklik gosteren rekabet avantaji isletmeler i¢in, daha iyi bir

miisteri degeri olusturarak, yeni {iriinlerin yiiksel kalitede ve diisiik maliyette yeni
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tiriin/hizmet yaratarak, diger isletmeler karsisinda tercih edilerek siirdiiriilebilir
saglayan yetenek olarak tanimlanmaktadir. Rekabet avantajinin bir isletmede ne kadar
stirecegi ise diger rakip isletmelerin yaratilan stratejiyi taklit etme yetenegi ile dogru
baglantilidir (Uziimeii, 2013). Isletmeler giiclii oldugu alandaki yénlerini kullanarak
diger rakip isletmelere karsi rekabet avantaji saglamak istemektedir. Isletmeler arasi
rekabetin biiyiimesi isletmeleri iiriin veya hizmetlerinde yenilige gitme ihtiyacini
dogurmustur. Boylelikle isletmeler pazar igerisinde hakimiyetini korumak ig¢in
tilkketiciye sundugu iirlin veya hizmetlerini farklilastirmak durumunda kalmaktadir
(Zengin ve Dursun, 2017). Rekabet avantaji, glinlimiizdeki kiiresel ekonomik
degisimler 1s181nda ve yogunlasan rekabet zorluklari igerisinde igletmelerin sahip
olmaya calistiklar1 en 6nemli stratejik amaglardan biridir. Teknolojik ve yenilik savasi,
zamana dayali rekabete yoOnelim, organizasyonun yeniden formiile edilmesi, bol
tiretim, yeni davranis veya stratejilerin belirlenmesi, siireklilik gibi stratejiler ile
isletmeler var olan savasi savas alanina doniistiirerek ve pazarda gelismis ve yiiksek
bir konuma ulasmak i¢in sarfettikleri cabanin sonucunda rekabet avantaji elde
etmektedirler. Miisteri memnuniyeti kazanma ve yeteneklerin gelistirmeye yonelik
farkli stratejiler isletmelerin pazarda konum kazanmalar1 ve ayakta kalmalarim
saglamaktadir (Mamoori, 2021). Cogu isletme rakipleri ile olan rekabet yarisinda {iriin
veya hizmet giiclinli kullanarak rekabet avantaji elde etmeye caligmaktadir. Ancak
gelisen diinya ile isletmeler pazar icerisinde rekabet avantaji saglayabilmek i¢in hizli,
uygun maliyetli, yenilik¢i ve kaliteli {iriin veya hizmetler olusturmaya ¢alismaktadir
(Oguztiirk ve Sarigoban, 2013). Rekabet avantaj1 isletmenin diger rakipleriyle ayni
amaclar dogrultusunda ilerledigini ancak daha diisiik bir maliyet ve rakip liriinden daha
fazla fayda sagladiginda ortaya ¢ikmaktadir. isletmeler daha yiiksek gelir icin teslim
edilen iiriinlerde memnun miisterilerin bulundugunu bilmekte ve bu durum iginde
diger rakip isletmeler arasinda olusan rekabette avantaj elde etmeye caligmaktadir.
Eger bir isletme rakibinden daha 1yi performans gosteren {iriin veya hizmet gosterirse
rekabet avantaj1 ortaya ¢ikmaktadir (Wang vd., 2011). Boylelikle Rekabet avantaji
kavrami, igletmenin rakip isletmelerden daha yiiksek dilizeyde miisteri degeri
olusturarak iistiin degerler gOstermesi pazar icerisinde avantaj elde etmesi olarak
tanimlanabilir (Gok, 2009). Barutcugil (2013), rekabet pazarinda avantajli bir konuma

sahip olmak i¢in, rakibi yenmek, pazarda yer almak ve biiylitmek, karliliga ve
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stirdiiriilebilirlige sahip olmak gerektigini ve bu savasta yer alinmasi gerektigini

distinmektedir (Miles ve Snow, 1984).

1.3.2.1. Rekabet avantajinin onemi

Kiiresellesmenin, uluslararasi rekabetin arttig1, ¢evresel etmenlerin her dakika
degisebildigi ve degisirken de iliski igerisinde oldugu alanlar1 da etkileyerek
degistirdigi bir donemde rekabet avantaji her zamankinden daha fazla 6nem arz
etmektedir. Siirekli canli olan degisim ve gelismenin yasandig1 rekabet ortaminda,
isletmelerin diger rakip isletmelerinin sinirlarin1 zorlayabilmeleri ve rakiplerine karsi
rekabet istiinliigli saglayabilmeleri isletmenin birgok agi ile baglantili haldedir
(Alayoglu, 2010). Teknolojinin gelismesindeki biiyiik hiz ve pazar alaninin giicii
nedeniyle rekabet avantajina sahip olmak, rakip isletmeler tarafindan taklitcilik ve
yeniden iiretilme kolayligindan 6tiirii daha da dikkat edilmesi gereken bir durum haline
gelmistir. Dolayisiyla glinlimiiz isletmelerinde en 6nemli konu rakiplerin anlamasini
zorlagtirmak ve rekabet avantaji elde etmek ve bu avantaji siirdiirmek olmustur

(Mamoori, 2021).

1.3.2.2. Rekabet avantajini etkileyen unsurlar

Hizmet odakli isletmelerin artmasi ile fiyat, kalite, konum, yenilik, pazarlama
unsurlari, personel nitelikleri, miisterinin memnun olma derecesi, farkl igerikler gibi
faktorler rekabet konusunda 6n plana ¢ikmaktadir. Isletmelerin olusturdugu rekabet
ortaminin yogunlugu igerisinde iiriin ve hizmet tiretim hizinin arttig1 kiiresel diinyada
isletmelerin rekabet avantaji olusturmasini saglayan bir¢ok unsur ortaya ¢ikmistir
(Zengin ve Dursun, 2017). Bu nedenle isletmelerin rekabet avantajini kazandiklar
unsurlar isletmeden isletmeye degismekte ve farklilasmaktadir. Giinsel (2012), bu
unsurlar isletme ici ve dis1 olarak iki grupta simflandirmustir. Isletme ici faktorler
arasinda iirlin maliyeti, Uriin fiyati, irlin kalitesi, kaynaklarin verimliligi, teknoloji
kullanimi, yenilik¢ilik, rekabet yogunlugu, isletmenin organizasyon bi¢imi gibi
unsurlar yer almaktadir (Svensson, 2012). Isletme igerisinde yer alan unsurlar1 bilen
isletmeler kendilerini bu alanlarda gelistirerek, degistirerek ve yenilige agarak rekabet
avantaj1 elde etmeye ¢alismaktadir. isletme dis1 unsurlar ise devletin ekonomide etkin
rol oynamasi, devlet tarafindan alt yap1 ¢aligmalarinin olusturulmasi, serbest ticaret

sistemi, tliketicilerin biling diizeyi, is hukuku kurallar iizerindeki esneklik diizeyi,
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pazar alan1 rekabet diizeyi, maddi altyap1 gibi unsurlar yer almaktadir (Celenk, 2008).
Isletme dis1 unsurlar hem iilke igerisinde rekabet hem de uluslararasi rekabette Snemli
bir konuma gelmektedir. Kendi iilkesinde rekabet avantajini elde etmek icin isletme
ici ve dis1 unsurlara dikkat ederek rekabet igerisine giren isletmeler dis firmalarla
rekabet etme giiciinii de elinde bulunduracaktir. Zengin ve Dursun (2017) yaptig
calismanin sonucunda, hizmet veren isletmelerin miisteri odakli yeni donem
pazarlama yollar1 ile uyumlu inovatif deneyimler sundukc¢a miisteri memnuniyetini
arttirmasi ve bu durumunda hem isletmenin karinin artacagin1 hem de pazar igerisinde
rekabet avantajini elinde bulunduracagini savunmaktadir. Tiiketiciye hitap etmenin
yeni yollar1 aranarak deneyimlerinde yenilik¢i fikirlere 6nem verilmesi gerektigini
belirtmektedir. Finansal ag¢idan bakildiginda rakiplerin oniindeki engeller arasinda
maliyette, fiyatta veya hizmette farklilasma yer alabilir ve rekabetin zorlu faktorleri
arasinda isletmesini basarili tutabilmek i¢in yoneticilerin siirekli arastirma yapmasi ve
yenilik veya farklilik getirerek, bir kaliteyi 6n plana ¢ikarmasi avantaj elde etmek

anlamia gelmektedir (Mamoori, 2021).

1.3.2.3. Rekabet avantajinin siirekliligi ve yeniligi

Isletmeler var olduklari andan itibaren varliklarimi uzun zaman boyunca
siirdiirme cabasi igerisindedirler. Isletmelerin rekabet avantajini elde etmesi, ulusal ya
da uluslararasi pazar alaninda rakip isletmelere kiyasla daha diigiik maliyette satis,
irlinlin kalitesi, tiiketiciye sunulan hizmet veya iirliniin miisteri agisindan olumlu
bakis1 gibi faktorler ile rakip isletmelerin konumuna denk veya daha iistiin bir durumda
olmasi, ayni zamanda da yenilik yapabilme yetenegi barndirmas: anlamina
gelmektedir (Cosar, 2008). Isletmeler rekabet avantaji saglarken bu isletmelerin
yapacagi yenilik barindiran faaliyetlerin 6nemi biiyiiktiir. Yenilik faaliyetleri giiniimiiz
rekabet ortaminda savas halinde olan isletmeleri birbirinden ayiran bir faktor olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Uriin veya hizmeti iiretme ve sunma asamasinda yapilan
yenilikler isletmelerin pazarda konum saglamalar1 ve diger rakip isletmeler arasinda
avantaj elde etmede 6nemli rol oynamaktadir. Bu kisimda en 6nemli olan asama
yapilan yeniliklerin isletmeye fayda saglayacak sekilde olup olmadigidir. Uriin veya
hizmetlerde yapilan her yeniligin isletmeye kar saglayacagi anlamina gelmemektedir.
Isletmeler yapilan yenilikler sonrasinda zarar da edebilir. Ancak yeniliklerin dogru

zamanda ve dogru bigimde olmasi sart1 g6z oniinde bulundurularak daha onceki
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karsilasilan problemlerin degerlendirilmesinin iyi yapilmasi ve sonraki iiriin veya
hizmette problemleri diisiinerek hareket etmek, isletmeye art1 bir durum katacaktir. Bu
yilizden problemleri géz oniinde bulunduran isletme {iriinii veya hizmeti gelistirmede
ve degistirmede yenilige ihtiya¢ duymaktadir (Zengin ve Dursun, 2017). Isletmeler
ayni zamanda rekabet avantajinin devam etmesini ve miimkiin olan en uzun siire
boyunca elinde tutmak istemektedirler. Isletmelerin miimkiin oldugunca en uzun
sirede  ellerindeki avantajlarin1  korumasi1 igletmelerin  siirdiirtilebilirligini
gostermektedir (Hoffman, 2000). Porter (2006)’a goére isletmeler rakiplerinin
davraniglarini analiz ederek rakiplerin yapabilecegi stratejileri ve {irlin veya hizmetleri
onceden tahmin etmeli. Rakip analizi ile hem rakibin igletme anlayisini ve basari
profilini ortaya cikartarak isletmelere nasil bir yol izleyecegi ile ilgili bilgi
vermektedir. Isletmeler rekabet avantaji elde etmek icin kendi isletmelerini diger
isletmelerden farkli gosterecek faaliyetlere yonelmektedir. Bunlardan biri isletme
icerisinde yenilik yaratan, stratejik davraniglarda bulunan ve yenilikleri siirdiirtilebilir
kilan i¢ girisimcilik anlayisidir. Dengeli bir sekilde biiylimek isteyen isletmeler
tarafindan kullanilan i¢ girisimcilik ile isletmeler 6zlerine donerek, kaynaklar1 daha
verimli kullanarak pazarda rekabet avantaji elde edebilmektedir (Kaygin, 2012).
Isletmelerin uzun vadede rakipleri arasinda daha 6ne ¢ikabilmeleri i¢in siirdiiriilebilir
rekabet avantajini ellerinde tutmalar1 gerekmektedir. Siirdiirtilebilir rekabet avantajini
elinde tutmak isteyen isletmeler {irlin veya hizmetlerinde farklilagtirma stratejisini
uygulamasi gerekmektedir. Farklilastirma stratejisinin amaci isletmelerin iiriin veya
hizmetlerinde, kalite, yenilik, sayginlik, kullanim kolayligi, fiyat gibi faktorlerin 6n
plana cikartilarak rekabet avantaj1 saglamasidir (Porter, 1990).

1.3.3. Rekreasyon isletmelerinde rekabet

Rekreasyon igletmeleri, hizmet isletmeleri arasinda kisisel hizmetler grubunda
yer alan isletmelerdir. Rekreasyon isletmeleri bos zaman sektdriinde yer alir ve hizmet
isletmelerinin Gzelliklerini gosterir. Calismamizin alan arastirmasi rekreasyon
isletmeleri oldugundan, turizm sektoriinde rekabete yer vermek onemli olacaktir.
Rekabet ve rekabet avantaji kavramlarinin diger sektorlerde oldugu gibi bos zaman
endiistrisi igerisinde de basit bir sekilde acgiklanabilen bir olgu olmamasindan otiirii
rekabet konusunda bos zaman sektorii icerisinde agiklanmis ve genel bir tanim

bulunmamaktadir. Farkli stratejiler gelistirerek rekabet avantaji elde etmeye calisan
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hizmet isletmelerinin avantaj elde etme durumu diger sektordeki isletmelere gore daha
zordur. Ciinkii hizmetin soyut ve tiiketici tarafindan aninda tiiketilebilir bir olgu olmasi
hizmet isletmelerinin diger isletmelere gore rekabet avantaji kazanmasini daha da
zorlagtirmaktadir. Bos zaman endiistrisi i¢erisinde rekabetin Ol¢iimii zordur. Clinkii
rekreasyon; ziyaret¢i sayisi, pazar payl, miisteri harcamalari, isgilicii gibi nesnel
faktorler; deneyiminin kalitesi ve memnuniyeti, miisteri bag1 gibi 6znel faktorleri
kapsamakta ve bu faktorlerin etkisi altinda kalmaktadir. Bu nedenle; rekreasyonda
rekabet hem goreceli hem de c¢ok boyutlu bir hal igerisinde yer almaktadir. Bu
aciklamalara ragmen rekreasyon kiiresellesmenin en ¢ok etkiledigi sektdrlerden biridir
(Uziimeii, 2013). Bos zaman endiistrisi icerisinde iiriin veya hizmetlerin giin gectikce
arttigl ve isletmelerin tiiketicilerin yasam tarzlarina uygun iirlin veya hizmetler
yarattigr goriilmekledir. Tiiketiciyi elinde tutabilmek amaciyla zorlu bir rekabet
ortaminda olan isletmeler tiiketicinin farkli ihtiyaglarina yanit veren iiriin veya
hizmetler ortaya ¢ikarmaktadir. Rekreasyon isletmelerinin zorlu rekabet ortaminda
ayakta kalabilmesi i¢in siirdiiriilebilirligi baz almas1 gerekmektedir. Ayn1 zamanda
pazar alani ile ilgili stratejik kararlar verebilmek i¢in tiiketicinin satin alma tarzini
bilmelidir (Kerem ve Giinnur, 2019). Bos zaman sektoriinde yer alan rekreasyon
isletmeleri arasinda rekabetin gittikce artmasi, kiiresellesmenin etkilemesi ve
teknolojik yeniliklerin deviniminden dogan gii¢ ile ortaya ¢ikan degismeler ve
geligsmeler karsisinda kar elde etmek ve mevcut pazar paylarint koruyarak arttirmak
i¢in, rakip isletmeleri iyi analiz ederek, bu duruma uygun stratejiler gelistirmek ana

amaci olmaktadir (Bahar, 2005).

1.4. inovasyon

Kiiresellesme igerisinde degisimin ivme kazanmasi nedeniyle isletmeler
arasindaki rekabet sartlar1 da de8isim gostermistir. Giiniimiizde isletmeler tiiketicinin
istek ve ihtiyaglarin1 baz alarak yenilikler ile rekabet igerisinde bulunabilmektedir.
Inovasyon, isletmelerin rakipleri arasinda rekabet avantaji elde etmesinde Snemli
faktorlerden biridir. Ozellikle giiniimiizde isletmelerin pazar icerisinde ayakta
kalabilmesi ve rekabet avantaj1 elde edebilmesi i¢in pazar kosullarini bilerek 6zgiin,
rakiplerinden farkli {iriin veya hizmet gelistirmesi gerekmektedir. Boylelikle isletmeler
rakiplerinin 6niinde olabilmek, tiiketicinin istek ve ihtiyaclarina cevap verebilmek,

giiclii yonleri ile stratejilerde bulunabilmek i¢in inovasyona zorunlu bir ara¢ olarak
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gormektedir. Bir savas olarak adlandirilan rekabetin igerisinde isletmeler kendilerine
fayda saglayabilmek icin inovasyon kavramina ihtiya¢ duymaktadir (Sat1 ve Isik,
2011). Inovasyon, hem sirketlerin canlanmasi ve hayatta kalmasi igin bir deger
kaynagi olmakta hem de isletmenin rekabet giicli ve basarisi igin gereklidir (Smith vd.,
2008; Parga-Dans vd, 2013). Sarmiento, (2015) sirketler hangi sektorde olursa olsun,
sadece Pazar igerisinde kalabilmek i¢in degil ayn1 zamanda isletmelerini gelistirmek
i¢cin inovasyonu uzun vadeli stratejilerine katmasi gerektigini savunmaktadir. Degisim
caginda isletmelerin ayakta kalabilmesi i¢in inovasyon zorunluluk haline gelmistir.
Inovasyon en genel hali ile yeniligin ve bilginin maddi ve toplumsal olarak faydaya
cevrilmesidir. Inovasyon, isletmeler igerisinde verimi ve kari arttirarak, pazar paymin
biiyiiterek ve yeni pazar alanlarinda girisimlerde bulunarak rekabet avantaji saglayan
rekabet aract konumundadir (Arikan vd., 2003). Inovasyon yeni teknolojileri ve yeni
tiriinleri i¢eren ayni zamanda rekabet avantaji saglayan bir kavramdir (Porter, 1990).
Damanpour (1991) ise inovasyonu isletmenin basarisi i¢in yeni fikirlerin ortaya
cikmasi gelistirilmesi ve tasarlanmasi olarak ifade emektedir. Twiss'e gore inovasyon;
yeni bir fikrin ortaya ¢ikmasinda ticari sonug elde etmesi, maddi kazanim saglamasi

siirecinde bilim, teknoloji, ekonomi ve yonetimin bir arada olmasidir (Twiss, ?).

1.4.1. inovasyon tiirleri

Gergeklestirilen inovasyonlar isletme icerisinde ayni diizeyde etki ve fayda
yaratmadig1 i¢in inovasyona iliskin farkli siniflamalar bulunmaktadir. Farkl tiirdeki
inovasyonlar1 farkli nitelikleri ve farkli yonetim siiregleri bulunabilmektedir (Soylu
vd., 2019). Inovasyon tiirlerinin temel olarak siniflandirmas1 Oslo Kilavuzunda yer
almaktadir. Kilavuz, isletme faaliyetlerinde cok ¢esitli degisiklikleri kapsayan dort tiir
inovasyonu tanimlamaktadir. Bunlar: {iriin inovasyonu, siire¢ inovasyonu,
organizasyonel inovasyon ve pazarlama inovasyonudur (Oslo Kilavuzu, 2005).

Uriin Inovasyonu: Uriin inovasyonu, iiriin veya hizmetlerin iizerindeki 6nemli
degisiklikleri icerir. Hem yeni iiriin ve hizmetler hem de mevcut {iriinlerde 6nemli
tyilestirmeler dahildir.

Siire¢ Inovasyonu: Siire¢ inovasyonu, iiretim ve teslimat siirecinde 6nemli

degisiklikler meydana gelmesidir.
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Pazarlama Inovasyonu: Pazarlama inovasyonu, yeni pazarlama yontemlerinin
uygulanmasidir. Uriin fiyatlandirilmasi, tanitilmasi gibi pazarlama siireglerinin
hepsindeki degisiklikleri icermektedir.

Organizasyonel Inovasyon: Organizasyonel inovasyon, isletmenin isyerine
bagli yerlerde yeni bir organizasyonel yontemin olusturulmasidir.

Isyeri icerisindeki alanda ¢ok fazla gelisme olmasi inovasyon kavraminin da
daha derin incelenmesine yol agarak inovasyon tiirlerinin ¢esitlenmesini saglamistir.
Oslo Kilavuzunun benimsedigi inovasyon tiirlerine ek olarak; yonetim, diizen bozucu,
acik, is modeli, alt pazar, ters ve deneyim inovasyon tiirleri de ortaya ¢ikmistir (Soylu
vd., 2019). Ancak hizmet sektorii igerisinde deneyimin mevcut olmasi deneyim
inovasyonunu daha ayrintili sekilde inceleme gereksinimi ortaya cikarmaktadir.
Deneyim inovasyonu tiiketicilerin {iriin veya hizmetleri kullanma “deneyimlerini”
giiven duygusu igerisinde daha eglenceli hale getirebilecek yeni bir yontemdir (Kirim,
2007). Rekreasyon isletmelerinin ¢ogu hizmet igerisinde deneyim sattig1 igin stratejik

amaglariin igerisinde deneyim inovasyonu da yer almaktadir.

1.4.2. inovasyon yonetimi

Bir isletme igerisinde inovasyonun en verimli haline getirilerek isletmeye fayda
saglamasi i¢in inovasyonun en iyi sartlarda yonetilmesi gerekmektedir. Isletmelerin
yonetim siireglerinde herhangi bir sorun olugsmamasi i¢in ve isletmenin zarar
gormemesi adina inovasyon yonetiminin degerlendirilmesi ve geri doniitlerle sorunlu
olan kisimlarin diizeltilmesi gerekmektedir (Sat1 ve Isik, 2011). Drucker, inovasyon
yonetimini igletmelerin ¢evrelerine uyum saglayabilmesi i¢in gerceklestirilecek tiim
faaliyetleri kontrol altina alarak yonetilmesi seklinde tanimlamaktadir (Drucker,
2003). Inovasyon ydnetimi, isletme teknolojisinin, ydnetim siireglerinin ve miisteri
iligkilerinin inovasyonu destekleyecek bir bicimde stratejilerini olusturmasi anlamina
gelmektedir. Boylelikle isletmenin inovasyonda basarili olabilmesi ig¢in insan,
ekipman, maddiyat gibi kaynaklara ve isetmenin bu kaynaklar1 yonetebilme becerisine
baghidir (Sat1, 2010). Isletme basarili olabilmek i¢in teknolojinin, is siirecinin ve insan
iliskilerinin inovasyonu destekledigi bir strateji uygulayarak etkin bir inovasyon
yonetimi gerceklestirmelidir. Inovasyon yonetimi igerisinde tiim inovasyon tiirlerini
bulunduran, inovasyona karsi ¢ikacak problemleri ¢ozebilen ve is akisini yoneten bir

siiregtir  (Elgi, 2006). Isletmelerin inovasyon siireglerini basarili bir sekilde
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yonetebilmeleri i¢in ayn1 zamanda inovasyon kiiltiirline sahip bir isletme ¢alisanina
sahip olmasi gerekmektedir. Inovasyonel faaliyetlerinin ydnetilebilmesi igin
isletmenin i¢ yapisindaki ve maddi anlamdaki gii¢ 6nem teskil etmektedir. Aym
zamanda pazar alani igerisindeki rekabetin yogunlugu da isletmelerin {iriin veya

hizmetlerinin basariya ulasabilmesi i¢in 6nemlidir (Panne ve Beers, 2003).

1.4.3. Stratejik inovasyon

Hizli degisen is yasami igerisinde isletmelerin bir strateji belirlemesi
zorunluluk haline gelmistir. Isletmelerde belirli bir stratejinin olmamasi isletme
acisindan tehlike yaratmaktadir. Isletmelerin basarmak istedigi sey rakipleri arasinda
uzun siireli bir rekabet avantaji1 elde etmektir. Rekabet avantajinin en temel dayanagini
da stratejidir. Bir isletmenin rakipleri arasinda rekabet avantaji elde edebilmesi i¢in,
diger iiritin veya hizmetlerden farkli ve dogru bir strateji uygulamasi ile miimkiin
olabilmektedir (Hurst, 2000). Isletme igerisinde strateji, isletmenin rakipleri arasinda
basar1 elde etmesini saglamasi amaci ile isletme kaynaklarini verimli kullanmasi
anlamma gelmektedir. Strateji isletmenin amaclarini belirleyerek bu amaclar
gerceklestirecek kaynaklarin tespiti ve bu kaynaklar ile olusturulacak faaliyetlerin
olusturulmas1 seklinde tanimlanmaktadir. Strateji isletmenin amaglarina ulasmasin
saglamaktadir (Drucker, 1999). Thompsan ve Strickland’a gore (2001) strateji ise
siirekli degisim halindeki ortamda isletmenin amaglarina en az kotii ciktilarla
ulagabilmesi i¢in olusturulan yenilik ve degisim kurallarinin tamamidir. Rekabet
kavraminin yogun oldugu bir is diinyasinda strateji, inovasyonu, siirdiiriilebilirligi ve
cevre ile uyumu saglayarak gerceklesecek degisiklikleri kontrol altinda tutmasi olarak
tamimlanmaktadir. Isletmenin dogru ve uygun bir stratejisinin olmamasi inovatif
faaliyetlerin gerceklestirilme silirecine olumsuz etki etmektedir (Cormican ve
O’sullgvan, 2004). Rekabetin var oldugu bir alanda strateji olarak, inovasyonu baz
almak isletmenin ¢evre ile uyumunu olusturacak hareketleri saglayan bir yonetim
aracidir. Isletme yoneticileri inovasyon ile gevredeki olanaklart dogru bir sekilde
degerlendirerek rekabet avantaji yaratmayi istemektedirler (Budak, 1998). Micallef
(1973) ise inovasyonu uzun vadede isletme igerisinde olmasi gereken bir yardimci
olarak gdrmiis ve zorunlu bir stratejik ara¢ olarak ele almistir. Inovasyonun
isletmelerin tasarlayacaklari stratejiler igerisine yerlestirilmesi gerektigini sdylemistir.

Hong ve arkadaglari, bu diisiinceleri destekleyerek isletmelerin kazanglarini arttirmak
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ve pazar paylarint genisletebilmek ic¢in yenilik¢i faaliyetlere Snem verilmesi

gerektigini sOylemektedir (Hong vd., 2012).

1.4.4. inovasyon ve rekreasyon

Glinlimiizde degisimin ¢ok hizli yasanmasi isletmeleri bu degisim karsisinda
ayakta kalmaya ve rekabet etmeye itmektedir. Isletmeler igin basar1 olmanimn kilit
noktas1 yenilik yapmak ve yenilik yapabilme bilincine sahip olmaktir. Isletmelerin
basariya ulagabilmesi, iiretkenligi arttirabilmeleri, siirdiiriilebilir rekabet avantaji
saglayabilmeleri ve ekonomik kalkinma olusturabilmeleri i¢in inovasyon temel yap1
tasidir. Inovasyon isletmenin gelecegine yapilmis bir yatirim olarak goriilmektedir
(Ozgeng, 2009). Rekabet ortaminin yogunlagmast ile inovasyon, isetmelerin rekabet
avantaji elde etmesi i¢cin Onemli bir ara¢ haline gelmistir. Tim sektorlerdeki
isletmelerde inovatif faaliyetlerin kullanimini giinden giine artmaktadir. Ancak son
zamanlarda hizmet isletmelerinin artmasi ile yasanan rekabet yogunlugu nedeniyle
rekreasyon isletmelerinde inovatif iiriin veya hizmetlerin uygulanmasi zorunluluga
donmektedir. Hizmet sektoriinde rekabeti etkileyen wunsurlarin en Onemlisi
tiikketicilerdir. Tiketicileri talep ve ihtiyaglarinin ¢ok hizli degismesi isletmelerin
ortaya cikaracaklari {irlin veya hizmetleri de dogrudan etkilemektedir. Ttketicinin
degisken istek ve ihtiyaclarimi, gelisen teknolojinin dahada hizlanmasi hizmet
sektoriindeki isletmeleri inovatif faaliyetler kullanmasi siirdiiriilebilir bir rekabet
avantaji saglamak i¢in dnemli bir 6l¢iit olmustur. Bu durumu fark edip ve dnemseyen
isletmeler rakipleri arasinda basar1 yakalayarak rekabette Onemli bir giic elde
etmektedir. (Zengin ve Dursun, 2017). Tiiketicinin satin alma siireci sirasinda tiiketici
ve isletme arasinda ¢ok fazla temas noktas: bulunmaktadir. Inovasyon bu temas
noktalarinda gerceklesmesi nedeniyle isletmelerin temas noktalarini dogru ve uygun
yonetmesi gerekmektedir. Inovasyon, ¢evre, personel, hizmet siireci, tiiketici ve teknik
destek seklinde 5 alan olarak miisteri deneyimini dogrudan veya dolayli olarak
etkilemektedir (Voss ve Zomerdijk, 2007). Ornegin bir AVM’de gergeklestirilen
rekreatif aktivitenin miisteri iizerindeki deneyimi sadece gerceklestirilen aktivite ile
alakal1 degil, ayn1 zamanda etkinligin gerceklestirildigi atmosfer, personelin davranis,
diger miisterilerin var olusu ve aktivitenin siireci ile de biiylik 6l¢ciide alakalidir.
Isletmelerin bu alanlari iyilestirmek ve miisteri i¢in yeni deneyim alanlar1 olusturmak

i¢in inovasyonu kullanmasi zorunluluk haline gelmistir. Hizmet isletmeleri miisteriye
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deneyim sagladigi icin inovasyon tiirleri igerisinde deneyim inovasyonunu baz
almaktadir. Deneyim inovasyonu 6zellikle hizmet sektoriinde isletmeler i¢in 6nemli
bir basar1 etmenidir. Hizmet isletmelerinin gergeklestirdikleri etkinliklerin basarili
sonuglanabilmesi i¢in tiiketicinin talep ve isteklerine uygun deneyimleri devamli

yenilemesi gerekmektedir (Pine ve Gilmore, 1998).

1.5. Siirdiiriilebilirlik

Stirdiirtilebilirlik baglarda devam etme anlamina gelirken ¢agin degismesi ve
bugiiniin kosullari ile farkli anlayislar ortaya ¢ikmistir. Farkli alanlarin ortaya ¢ikmasi
ve farkli bakis acilar siirdiiriilebilirligin farkli anlayislara sahip olmasini dogurmustur.
Ayni zamanda siirdiiriilebilirligin 3 boyutunun olmasi da tanimlamalar1 ¢cogaltmistir
(Caliskan, 2022). Son zamanlarda stirdiiriilebilirlik kavram1 neredeyse tiim alanlarin
igerisine girmis ve bir¢ok isletmenin temel ilkesi konumuna gelmistir. Pandeminin
ortaya ¢cikmasindan sonra niifus ve kiiresellesme artis1 nedeniyle dogal kaynaklarinin
yok olmasi tehlikesinin daha ¢ok farkina varildigi gézlemlenmistir. Bu durumun
farkina varan insanoglu, dengenin bozulmamasi i¢in dogal kaynaklarin korunmasi
lizerine diisinme ve c¢alismalar yapma karar1 almistir. Siirdiriilebilirlik diinya
tizerindeki kaynaklarin sadece verimli kullanilmasi degil ayni zamanda sosyal
anlamda da c¢aligmalar yapmay1 gerektirmektedir. Sirdiiriilebilirligin basarili bir
sekilde uygulanabilmesi i¢inde sosyal, cevre ve ekonomik hedeflerin birlikte
uygulanmasi1 gerekmektedir (Arslan, 2021). Siirdiriilebilirlik kavraminin ¢ogu
sektorde ortaya ¢ikmasi ile siirdiiriilebilirlik kavrami igin bazi tanimlamalar
olusturulmustur. Devamlilig1 olabilecek bir sistemin, durmadan, niteligini yitirmeden,
asirt tiikketilmeden siirdiiriilme erigkinligine siirdiiriilebilirlik denmektedir (Varol,
2017). Siirdirtilebilirlik bir kavramin devam etme ve durmama durumudur. Zaman
stirdiiriilebilirligin temel yap1 tagidir. Zaman igerisinde tiiketicinin degisen arz ve talebi
dikkate alinarak iirlin veya hizmetler tasarlanmalidir. Bir isletme icerisindeki iiriin
veya hizmete olan arz veya talep siirdiiriilebilirligi etkilemektedir (Basu vd., 2015).
Tiketicinin talep ve arzim baz alarak iirlin veya hizmetlerini sunan isletmeler
maliyetlerde tasarruf saglama, isletme itibar1 ve pazar avantaji saglamaktadir. Isletme
itibar1 miisteri ile giiven, miisteri ile baglilik gibi durumlar1 gosterirken, pazar avantaji
isletmelerin daha fazla pazar alami igerisinde yer alarak tercih edilmesi anlamina

gelmektedir (Yiicel, 2016). Siirdiirtlebilirlik; toplum, ekonomi ve cevre licgeninin
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ortasinda yer alan ve bu alanda denge kurulmasin1 gerektiren bir kavramdir. Gelecek
nesillerin de kaynaklara ulagim saglayabilmesi i¢in tiretilecek {iriin veya hizmetlerde
daha dengeli davranilmas1 gerekmektedir. Siirdiiriilebilirlik dogal kaynaklari, toplumu
ve ekonomiyi tehlikeye sokmadan tiiketici i¢in iirlin veya hizmet liretmektir (Enes,

2022).

1.5.1. Siirdiiriilebilirlik ve boyutlar:

Aksoy (2012), siirdiiriilebilirligi sadece ekonomik bir durum degil ayni
zamanda yasamin tiim kesitlerine deginen bir biitlin olarak tanimlamaktadir. Bu
tanimlamaya gore siirdiiriilebilirlik ¢ok boyutlu bir kavramdir. Siirdiiriilebilirlik
boyutlar1 ekonomik, ¢cevresel ve sosyal olarak iice ayrilmaktadir. Bu boyutlar sirasiyla;
insan ihtiyaclarina karsilik, ¢evresel siireci baz almak ve sosyal esitligi olusturmak
olarak siralanmaktadir. Gedik’e gore siirdiiriilebilirlik boyutlar1 birbiri ile i¢ igedir
(Gedik, 2020). Siirdiiriilebilirligin ¢evresel boyutu, kaynaklarin cevreye zarari
olmadan yonetebilen bir sistem iken ekonomik boyutu {iriin veya hizmetlerin kaynak
tilketimini denge igerisinde tiretilebilme sistemini ele almaktadir. Sosyal boyutu ise
toplumsal haklara, iliskilere, aliskanliklara, dengelere ve giiclere ilgi gostermektedir
(Caliskan, 2022. Hart (1997), li¢ boyutun birbirine bagli oldugunu ve birbirleri
icerisinde etkilesim oldugunu sdylemektedir. Toplum, ¢evre ve ekonomi bir arada
alinmasi gerektigini diisiinmektedir. Cevrenin icerisinde toplum, toplumun igerisinde

ekonominin yer aldiginm diistinmektedir.

1.5.1.1. Sosyal siirdiiriilebilirlik

Sosyal siirdiiriilebilirlik, insanin var oldugu alanlarda insanlarin ihtiyaglarinin
belirlenerek refah seviyesini arttirmasin1  saglayacak yerler yaratilmasi ve
stirdiiriilebilir olmasi1 olarak tanimlanmaktadir (Woodcraft vd., 2011). Sosyal
stirdiiriilebilirlik toplumsal duyarlilig1 ve refahi destekleyen, esitligi barindiran fiziksel
alanlar yaratilmasi ve bu alanlar icerisindeki insanlarin birbiri ile iletisim halinde
olmasidir (Palich ve Edmonds, 2013). Turner (2008), sosyal siirdiiriilebilirligi
insanlarin ihtiyaclar1 baz alinarak, ekolojik dengenin korumasma destek saglayan
sosyal kurallarin degisimi ve gelisimi ile dogal kaynaklarin gelecek nesillere
ulasabilmesi i¢in gergeklesen calismalar1 igermektedir. Littig ve GrieBler, (2005)

sosyal stirdriilebilirligin tanimin1 toplumlar igerisinde pozitif sartlar ve sartlari
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olusturan sistematik siire¢ olarak ifade etmektedir. Sosyal siirdiiriilebilirlik i¢in yapilan
yaklasimlar, tanimlar diger boyutlar kadar zengindir. Sosyal siirdiiriilebilirlik toplum
tarafindan genellesmis ahlaki ilke veya inanclar, ait hissetme duygusu ve sosyal
etkilesimin gelecek zamana yonelik ne kadar siire boyunca kalici olma durumudur.
Ayn1 zamanda toplumsal birligin ve aymi istekler dogrultusundaki ¢aligma
yeteneklerinin korunabilmesidir. Kisacasi toplumsal gereksinimlerin esit bir sekilde
toplum tarafindan karsilanabilmesidir (Vallence vd., 2011). Sosyal siirdiiriilebilirlik
temel ihtiyacglarin karsilanmasi, toplumsal mirasin gelecek zamana tasinma siireci

anlamlarina gelmektedir (Moldan vd., 2012).

1.5.1.2. Cevresel siirdiiriilebilirlik

Cevresel siirdiirtilebilirlik olgusu son zamanlarda isletmelerin karsisina daha
stk c¢cikmaktadir. Kaynaklarin asir1  ve bilingsiz  tiiketimi  kaynaklarin
stirdiiriilebilirligine karsit olumsuz bir saldiridir. Siirdiiriilebilirlik kaynaklarin hem
giiniimiiz igerisinde hem de gelecek zaman icerisinde esit bir sekilde kullanimi1 olarak
tanimlanmaktadir. Cevresel siirdiiriilebilirlik ise bu agiklamadan yola ¢ikarak dogal
kaynaklarin gelecek nesillere aktarilabilmesi i¢in adil tiiketme anlayisidir (Altuntug,
2009). Kizilboga ve Battal’in (2012) ¢alismasinda ¢evresel stirdiiriilebilirlik sonraki
kusaklarin ihtiya¢ duyabilecegi kaynaklarin var olma tehlikesi ile karsilagsma
durumunun onlenmesi olarak agiklanmaktadir. Isletmeler iiriin veya hizmetlerin
tretiminde kaynaklarini ¢evreden saglamaktadirlar. Gerekli olan kaynaklarin en
verimli sekilde kullanilmas1 bu kaynaklarin uzun vadede kullanilmasini arttirmaktadir
(Sevim, 2009). Cevresel siirdiiriilebilirlik; isletmelerin dogaya en az zarar ile
faaliyetler sunmasi1 ve gelecek nesiller diisiiniilerek c¢evresin korunmasi anlamina
gelmektedir (Arslan, 2021) Cevresel siirdiiriilebilirlik dogal kaynaklarin dengeli bir
bicimde kullanilmasi ve kaynaklarin sonraki nesiller aktarilmasi diistiniilerek énlemler
alinmas1 anlamma gelmektedir (Karakasoglu, 2022). Basarili bir c¢evresel
stirdiiriilebilirlik i¢in isletmeler iiriin veya hizmetlerin iiretiminde kaynak tliketimin en
aza indirgemesi ya da yenilebilir malzemeler kullanmasi 6nem teskil etmektedir
(Akgtl, 2010). Cevresel siirdiiriilebilirlik, stirdiiriilebilirlik boyutlarinin temel
ogelerinden biridir. Cevre miisteri, tedarik¢i gibi paydaglara bagliligi nedeni ile 6nemli
bir kavramdir. Cevresel siirdiiriilebilirlik anlayig1 ise toplum ve evrenin bir biitlin

igerisinde faaliyetleri olusturmasi ve ileriki nesiller i¢in de olusturulan faaliyetlerin
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stirdiiriilmesi anlamina gelmektedir. Kaynaklarin tiikenme riskini en aza indirgeyerek
toplumun ihtiyaclarinin karsilanmasimna ¢evresel siirdiiriilebilirlik denmektedir
(Morelli, 2011). Cevresel farkindaligt benimseyen ve c¢evreye uygun stratejiler
belirleyen isletmeler rakiplerine karsi rekabet avantaji saglamaktadir. Ayn1 zamanda
cevreye uygun stratejiler ile isletmeler, yeniliklere hizli adaptasyon saglama, isletme-
tiikketici arasindaki duygusal bag giiclendirme gibi agilardan da yararlanmaktadir

(Vogler, 2005).

1.5.1.3. Ekonomik siirdiiriilebilirlik

Siirdiiriilebilirligi ekonomik acidan incelersek, kaynaklarin zaman igerisinde
azalmas1 ve yeniden tiirememesi durumu isletmelerin maliyet fiyatlarinda bir artiga
sebep olmakla birlikte ekonomik agisinda siirdiiriilebilirlik olugamayacaktir (Kusat,
2012). Harris (2000), ekonomik siirdiiriilebilirligi {iretim siirecine zarar veren
etmenleri Oncelikle denetleyerek sonrasinda ise etmenleri yok eden ve iirlin/hizmet
sirdiriilebilirligine  dikkat  edilmesi  olarak  aciklamaktadir.  Ekonomik
strduriilebilirlik, cevresel veya sosyal siirdiiriilebilirlik boyutlarinin herhangi bir
negatif etkisi olmayan bir durumdur. Ekonomik anlamdaki artis ¢cevre kaynaklarinin
ve sosyal varliklarin eksilmesine sebep olmamalidir (Yavuz, 2010). Dyllick ve
Hockerts, (2002) ekonomik stirdiiriilebilirligi isletmenin kaynaklarinin verimli bir
sekilde yonetilmesi seklinde tanimlamaktadir. Maddi, manevi ve finansal sermaye
arasinda tutarli bir denge olusturmasidir. Isletmelerin siirdiiriilebilirligini
saglayabilmesi i¢in nakit akisimnin saglanma ihtiyacina gerek vardir. Ekonomik
stirdiiriilebilirligi sahip olan isletmeler nakit akis1 periyodik olarak devamli olan ve kar
elde eden isletmelerdir (Bati1, 2013). Ekonomik siirdiiriilebilirlik, refah ilkesini temel
alarak insanlarin yasam kalitelerini ylikselten iirlin veya hizmetlerin pazara sunulmasi
olarak tanimlanmaktadir (Holiday vd., 2002). Siirdiiriilebilir bir ekonomiye sahip
olmak isteyen isletmeler ise kaynak tiikketimini en aza indirerek ve en biiylik diizeyde
koruma ile ¢evreyi diisiinerek faaliyetlerini yapmalidir. Boylelikle yasam refahi da
artmis olacak ve en az zarar ile en fazla fayda elde edilmeye calisilacaktir. (Ugurlu,

2006).
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1.5.2. Siirdiiriilebilir rekreasyon isletmeleri

Artan rekabet, gelisen teknoloji ve kiiresellesme toplumlarin isletmelerden
beklentilerini ve bir¢cok faktdrii degistirmistir. Toplum isletmelere sadece bir
ekonomik deger olarak bakmayir birakmis ve toplumsal, cevresel anlamlarda
yaratmasini beklemistir. Toplumlarin istek ve ihtiyaglariin degismesi isletmelerin
irlin veya hizmetlerinde yeniliklere yonelmesini saglamistir. Bu arayiglarin igerisinde
en onemli kavramlardan biri siirdiiriilebilirlik olmustur (Pekdemir, 2017). Isletme
miisterinin istek ve ihtiyaglarin1 gidermek ig¢in {irlin veya hizmet iireten kurumlar
olarak tanimlanmaktadir. isletmelerin en biiyiik amaci miisteriye iiriin veya hizmet
iretmesidir. Zaman igerisinde siirdiiriilebilir isletme kavraminin degismesi
isletmelerin amacinin sadece liriin veya hizmet iiretmek olmadigini gostermistir.
Gilintimiizde isletmeler ¢evresel ve sosyal boyutlar1 da {iriin veya hizmetlerine dahil
ederek amaglarin1 gerceklestirmektedir. Boylece isletmeler ekonomik, cevresel ve
toplumsal boyutlar bir arada bulundurmaya baslamistir (Holmberg, 1992).

Stirdiirtilebilir bir isletme de isletmenin tehlikeleri ve yararlari anlagilarak {iriin
veya hizmetlerin yeniden olusturulmas: anlamma gelmektedir. Isletmelerin
stirdiiriilebilir olabilmesi i¢in anlayislar1 dikkate almalidir. Siirdiiriilebilirlik anlayislar:
sektorler ve isletmeler arasinda farklilik gosterebilir. Isletmelerin icinde bulunduklari
durumu yanlis anlamamalari, olasi tehlikelerin saptanmasi ve faydalarin belirlenerek
uygulanmasi isletmelerin siirdiiriilebilirligi i¢in énemlidir (Menlik, 2013). Ozellikle
rekreatif {irlin veya hizmetler tiiketicinin talep ve istekleri dogrultusunda gelisim,
yenilik ve degisim gosterirken isletmelerin tiiketiciyi baz alarak degisiklige gitmesi
Oonemlidir.

Rekreatif {iriin veya hizmetlerin siirdiiriilebilmesinde cevresel durumlar
onemlidir. Uriin veya hizmetlerin kaynaklarinin yenilenebilirligi barindirmast iiriin
veya hizmetlerin siirdiiriilebilir olabilecegini gdstermektedir. Kaynak tliketimi
olmadan yeniden tiiketilebilir olan iiriin veya hizmetler sadece ¢evreye degil ayn
zamanda ekonomiye ve topluma da katki saglamaktadir. Ortaya ¢ikarilmasi planlanan
iirlin veya hizmetlerde toplum goz oniinde bulundurularak, ¢evreye en az zarar ile
biitiinii kapsayan siireglerin degerlendirilmesi gerekmektedir (Karakasoglu, 2022).
Biiyiikliigli veya pazar alani fark etmeksizin tiim isletmeler gerceklestirdikleri {iriin
veya hizmetler ile ekonomiye, topluma ve ¢evreye katki saglamaktadir. (Bayter ve

Alaca, 2014). Rekreatif siirdiiriilebilirlik gerceklestirilen hizmetlerin igerisinde

30



toplumlarin huzurlu olmasi, etkinliklerin nesiller boyu siirebilmesi ve tim bu
durumlarin yonetilme siirecini barmndirmaktadir (Ontiirk vd., 2019). Bu durumlara
dikkat eden isletmeler nesiller boyu ayakta kalabilecektir. Mesela giiniimiiz insani
dogal kaynaklarin yok olma tehlikesi ile karsi karsiya kalmasindan otiirii daha
yenilenebilir kaynaklara yonelmektedir. Bu durumu goz 6niinde bulunduran isletmeler
iiriin veya hizmetlerini tasarlarken kaynaklarinin yenilenebilir olmasina, dogaya zarar
vermemesine ve toplumu olumsuz etkilememesine dikkat etmektedir. Ozellikle son
zamanlarda orta ¢ikan yenilenebilir kaynaklardan gerceklestirilen iiriinler tiiketicinin
daha c¢ok ilgisini ¢ekmektedir. Tiiketiciler evreni korumak adina spor giyim
tiriinlerinde bile yenilenebilir iiriinlerini tercih ederek kendi paylarina diisen gorevleri
yerine getirmektedir. Bunu fark eden isletmelerde iiriinlerinde yenilenebilir kaynaklara

yer vermektedir. Bu 6rnek biiyiik bir pastanin sadece kiigiik bir kismidir.

1.5.3. Surdiiriilebilir isletme stratejileri

Cevresel ve toplumsal risklerin belirlenerek isletmelerin  ekonomik
sirdiiriilebilirliklerini saglayabilmeleri i¢in isletmenin gergeklestirdigi stratejiler
isletmelerin siirdiiriilebilirlik stratejileridir. Stirdiiriilebilirligi stratejilerinde barindiran
isletmelerin amaci1 ekonomik, cevresel ve sosyal bir biitiinliigii saglamaktadir.
Isetmeler sadece ekonomi bazinda diisiiniilmemeli ayn1 zamanda gevre ve toplum ile
ilgili konular1 da siirdiirtilebilirlik stratejilerine katmalar1 gerekmektedir (Enes, 2022).
Dyllick ve Hockerts’in goriisiine gore (2002) ise siirdiiriilebilir isletme stratejisinde 6n
plana ekonomik siirdiiriilebilirlik alinsa da Once sosyal siirdiiriilebilirligin ele
alinmasinin  gerektigi goriisii savunulmaktadir. Siirdiiriilebilirligi saglayan ve
stirdiiriilebilirligin saglanacagi olgunun insan olmasi sosyal siirdiiriilebilirligi 6n plana
itmektedir. Diger cogu sektorlerde oldugu gibi rekreasyon sektoriiniin de insan ile bir
biitiin igerisinde olmasi1 gerceklestirilecek isinde insanin kiiltiirii, gelenegi ve gorenegi
gibi kavramlarla baglantili oldugu anlamina gelmektedir. Bu durumda cevresel ve
ekonomik durumlar1 sekillendirmektedir (Dyllick ve Hockerts, 2002). Isletmeler
sirdiiriilebilirlik catis1 altinda uygulamalarint gergeklestirirken tiim paydaslarin
isletmenin mevcut degerinden zirve degere ulastirarak ve isletmenin verim ve kar
noktalarini diislinerek isletmeyi biiylime odakli ilerletmeye calismaktadir. Bu siiregte
isletmeler ve siirdiiriilebilirlik kavrami paralel bir oranda var olmaktadir. Sadece

isletme {iriin veya hizmetinde ger¢eklestirilen stirdiiriilebilirlik uygulamalar1 degil ayn

31



zamanda yonetim alanindaki siirdiiriilebilirlik stratejileri de 6nemli bir hale gelmistir
(Kesen, 2016).

Isletme yonetimi igerisinde siirdiiriilebilirlik hem isletmelerin uzun soluklu
devamliligini saglamak i¢in rekabet avantaji olusturmasina hem de rekabet avantaji
olusturma stirecinde topluma kars1 sorumluluklarin yerine getirilmesini baz almaktadir
(Sadatsafavi ve Walewski, 2012). Siirdiirtilebilirligi stratejileri igerisinde barindiran
isletmeler rakip isletmeler arasinda rekabet avantaji elde ederek uzun siirede
konumunu koruyabilmektedir. Siirdiiriilebilirligi stratejileri arasina katmak isteyen
isletmeler kurum igerisinde kendi siirdiiriilebilirlik stratejilerini olusturmalari
gerekmektedir (Stefan vd., 2012). Isletmeler siirdiiriilebilir bir rekabet avantajina sahip
olabilmesi i¢in iiriin veya hizmetlerinde yenilik, makul fiyat, kolay kullanilabilirlik ve
miisterinin kalite, giiven gibi duygular1 hissetme konularini 6n plana ¢ikararak stratejik
hamlelerde bulunmasi 6nemlidir (Kamasak, 2010). Ayn1 zamanda isletmelerin bir
durum veya olayin kriz veya probleme doniismeden once planh bir sekilde harekete
gegmesi gerekmektedir. Olusan problem veya kriz aninda fazla zaman harcamak
yerine ve kii¢clik sorunlarin biiylimesine engel olarak proaktif olmasi da onemli
konulardan biridir. Proaktif olan isletmeler zamanini daha iyi performans igin
harcamaktadir (Shahjahan, 2022). Insaat sektorii igerisinde yer alan CEMEX firmasi
ise slirdiriilebilir rekabet avantajin1 elinde bulundurmak i¢in stratejileri arasinda
miisterinin memnuniyeti, risk yonetimi, ekonomik deger yaratma gibi yirmi énemli
noktayr vurgulamistir (Epstein ve Buhovac, 2014). Stratejistlerin siirdiiriilebilirligi
rekabet avantaji ile bir biitlin igerisinde kullanmas1 basarili olan isletmelerin rekabet
igerisine siirdiiriilebilirligi katmas ile miimkiin oldugunu gostermektedir. Isletmelerin
kaynaklarinin rakip isletmeler tarafindan taklit edilmesi isletmenin pazar igerisinde
rekabet avantaj1 elde etmesini kolaylastirmaktadir (Barney, 1991).

Goriildugi tlizere isletmeler rekabet avantaji elde etmek ig¢in siirdiiriilebilir
olmasi ve siirdiirtilebilir rekabet avantajini elinde tutmak isteyen isletmelerinde birden

fazla stratejiyi iirlin veya hizmetlerinde kullanmas1 gerekmektedir.
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2. YONTEM

Bu arastirma nitel arastirma yontemi temel alinarak tiimevarim yaklagimi ile
tasarlanmistir. Arastirmada yer alan katilimcilarin duygu, diisiince, deneyim ve bakis
acilart ile ticari rekreasyon isletmelerinin siirdiiriilebilir proje basari faktorleri
belirlenmeye calisilmistir. Calismada arastirma konusuna uygun igletme yoneticileri
ve personelin bilgisine bagvurulmustur. Arastirmada lawshe teknigi ve yar
yapilandirilmig gériisme formu ile turizm, macera, kamu ve egitim kurumu, spor,
terapi, aligveris, gosteri ve animasyon, isyeri ve kampiis hizmet organizasyonlarindaki
ticari rekreasyon isletmelerinde yer alan yonetici ve personelin bilgisine bagvurularak
goriismeler planlanmistir. Yontem bdliimiinde arastirma modeli, evren ve o6rneklem,

veri toplama teknigi ve analizi hakkinda bilgi paylasilmistir.

2.1. Arastirmanin Problemi
Saldamli ve Can’ a (2019) gore, arastirma problem ¢ozmeye yonelik siirectir.
Arastirma problemi belirlenerek, problemi yaratan nedenler bulunarak problemin
¢Ozlimii i¢in istenilen duruma ulasilmasidir. Arastirmanin problemi, arastirmacinin
dikkatini ¢ektigi ve ¢oziimlenmesi gerektigini diisiindiigii genel ifadelerdir (Baltaci,
2019). Giin gectikce rekreasyon sektoriinde rekabet yogunlugunun artmasi,
stirdiiriilebilir kalma istegi ve tiiketici taleplerinin degismesi isletmelerin pazar
icerisinde ayakta kalabilmesi icin rekreatif iirlin veya hizmetlerinin degismesini,
gelismesini, yenilenmesini gerektirmektedir. Aktif ticari rekreasyon igletmeleri pazar
icerisinde basarili olabilmek, ayakta kalabilmek ve rakipleri ile miicadele edebilmek
i¢in diger sektorlerin bilgileri ile ya da kendi yasadiklar1 deneyimler ile ilerlemektedir.
Rekreatif projeler gergeklestiren ticari rekreasyon isletmelerini proje siirecinde
yonlendiren herhangi bir kaynak bulunmamaktadir. Proje konusu isletmeler igin
onemli bir konu iken ticari rekreasyon isletmelerinin sektdrde gerceklestirdigi basarili
projelerin basar1 kaynaklarinin bilinmemesi aragtirmanin problemidir. Bu baglamda
arastirmanin sorusu; ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir proje basari
faktorleri nelerdir? seklinde olusturulmustur.
Bu arastirma sorusuna bagli alt arastirma sorular1 ise sunlardir;
- Ticari rekreasyon igletmelerinin projelerde basarisiz olma nedenleri nedir?
- Ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir projelerdeki basar1 olgiitleri

tecriilbeye dayali iken neden bilgiye dayali degildir?
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- Ticari rekreasyon isletmelerinin siirdiiriilebilir kalmasin1 saglayan etkenler

nelerdir?

2.2. Arastirmanin Amaci

Diinya’da oldugu gibi Tiirkiye’de de ticari rekreasyon sektoriine olan ilgi ve
katilim her gecen giin artmaktadir. Rekreatif iirlin veya hizmetleri tercih eden
tilkketicinin arz ve taleplerinin degismesi ile rekreasyon isletmelerinde genisleme
meydana gelmektedir. Boyle genis bir yelpazede iiriin veya hizmet sunmaya ¢alisan
isletmelerin projelerinde basariy1 yakalayabilmeleri i¢in kilit faktorlerin belirlenmesi
onem arz etmektedir. Ancak Tiirkiye’de rekreasyon isletmelerinin proje basari
faktorlerinin ortaya konulmadigi ifade edilebilir. Bu ylizden rekreasyon isletmelerinin
yeni girisimleri i¢in ihtiyag¢ duyulan ve var olan girisimlerinde siirdiiriilebilir
kalmalarmi1 saglayacak proje basar1 faktorlerinin ortaya konmasi gerektigi
diisiiniilmektedir. Rekreasyon isletmelerinde proje basar1 faktorlerinin belirlenmesi,
sektore yeni katilacak isletmeler icin etkili olabilir. Bu baglamda arastirmanin amaci

ticari rekreasyon isletmelerinin siirdiiriilebilir proje basar faktorlerini belirlemektedir.

2.3. Arastirmanin Simirhhiklar

Belirlenen amag¢ ve arastirma sorular1 dikkate alinarak arastirma asagida
belirtilen sinirliliklar ¢ergcevesinde yliriitiilmiistiir.

1. Arastirma, ticari rekreasyon hizmet organizasyon tiirleri ile
sinirlandirilmastir.

2. Arastirma, rekreasyon isletmesi yoneticileri ve personelleri ile sinirlidir.

2.4. Arastirmanin Modeli

Arastirmanin modeli nitel arastirma yontemlerinden durum calismasi olarak
belirlenmistir. Nitel arastirmalarda durum ¢alismasin1 Merriam (2013) ¢ergevesi belirli
bir sistemin ayrintili incelenmesi olarak tanimlamaktadir. Creswell (2007) ise durum
calismasini bir zaman igerisinde birden fazla dogru veri toplama araglarini (gézlem,
goriisme, dokiiman...) bir arada kullanarak derinlemesine incelenen durumlar olarak
tanimlamaktadir. Durum caligmasi, sistemli veri toplama, diizenleme, analiz etme ve

sonuclar1 ortaya c¢ikarma siirecidir (Patton, 2014). Ticari rekreasyon igletmelerinde
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proje basar1 faktorlerinin belirlenebilmesi i¢in durum betimlemesine ihtiyag duyulmus

ve bu model tercih edilmistir.

2.5. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi
Aragtirmanin evrenini Tiirkiye igerisinde rekreatif {iriin veya hizmet saglayan

isletmeler olusturmaktadir. Evrenin tamamina ulasilabilmesi zaman, maliyet ve insan
kaynaklar1 agisinda ¢ok zor oldugu i¢in amagli 6rnekleme tekniklerinden Olgiite dayali
ornekleme teknigi ve goriismenin yapilacagi katilimeiya ulagilmasinin giic oldugu
durumlarda bir katilimcr ile goriisiildiikten sonra o kisinin yonlendirdigi baska bir
kisiye ulagilarak kartopu 6rnekleme teknigi ile turizm, macera, kamu ve egitim, spor,
terapi, aligveris, gosteri ve animasyon, isyeri ve kampiis hizmet alanlarinda rekreatif
liriin veya hizmet iiretimine sahip 14 isletme yoneticisi ve 4 isletme personeli
ornekleme dahil edilmistir. Arastirmaya katilan katilimcilara ait cinsiyet, yas, egitim

durumu ve hizmet y1l1 bilgisi Tablo 2.1.’de yer almaktadir.

Tablo 2.1. Yar: yapilandirilmis gériismelere ait katilimci bilgileri

Katilimci Cinsiyet Yas Egitim Calisma Siiresi  Sektor
icerisindeki
Alam
Katihma 1y Erkek 33 Lisans 10 yl Aligveris
Rekreasyonu
Katihimai 2y Erkek 36 Lisans 15 yil Aligveris
Rekreasyonu
Katihma 3y Erkek 42 Lisans 24 yil Gosteri ve
Animasyon
Rekreasyonu
Katilhime1 4p Erkek 41 Lisans 22 yil Gosteri  ve
Animasyon
Rekreasyonu
Katilmar Sy Erkek 23 Lisans 2 yil Terapi
Rekreasyonu
Katilime1 6p Kadin 26 Lisans 2.5yl Terapi
Rekreasyonu
Katihmal 7y Erkek 28 Yiksek Lisans 10 yil Spor
Rekreasyonu
Katilime1 8p Erkek 26 Yiksek Lisans 2.5 yil Spor
Rekreasyonu
Katihhmc1 9y Erkek 25 Lisans 7yl Turizm
Rekreasyonu
Katilime1 10p Erkek 27 Yiiksek Lisans 8 yil Turizm
Rekreasyonu
Katihmar 11y Erkek 33 Lise 16 yil Kamu ve
Egitim
Rekreasyonu
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Tablo 2.1. (Devam) Yar: yapilandirilmig gériismelere ait katilimci bilgileri

Katilimer 12y Erkek 28 Lisans 10 y1l Kamu ve
Egitim
Rekreasyonu
Katihma 13y Erkek 45 Lisans 25 yil Kampiis
Rekreasyonu
Katihma1 14y Kadin 47 Yiiksek 28 yil Kampiis
Lisans Rekreasyonu
Katilhimar 15y Kadin 37 Lisans Syl Macera
Rekreasyonu
Katilime1 16y Erkek 55 Lisans 35yl Macera
Rekreasyonu
Katihima1 17y Erkek 43 Lisans 25 yil Isyeri
Rekreasyonu
Katilimer 18y Erkek 52 Lisans 30 yil Isyeri
Rekreasyonu

Tablo 2.1.’e gore katilimeilarin iicli kadin ve on besi erkektir. Katilimcilarin
dordii yiiksek lisans ve on dordii lisans mezunudur. Yaslar1 yirmi ¢ ile elli beg
arasinda degismektedir. Sektorde iki yil ile otuz bes y1l arasinda degisen is deneyimine
sahiptirler. Tiim katilimcilar Tirkiye’nin farkli illerindeki isletmelerde yonetici veya
personel olarak calismaktadir. Ticari rekreasyon hizmet organizasyonlarinin her bir
dalindan 2 kisi ile goriisiilmiistiir. Goriisme siireleri 25dk ile 80dk arasinda

degismektedir.

2.6. Veri Toplama Siireci ve Analiz

Arastirma kapsaminda dokiiman analizi (literatiir tarama), goriisme (yar1
yapilandirilmis) ve lawshe teknigi kullanilmistir. Literatiir taramasi sonucu ulasilan
verilerden elde edilen sorular lawshe teknigi ile alan uzmani akademisyenlerin
goriislerine sunulmustur. Alan uzmani akademisyenlerde alinan doniitler ile gériisme
sorular1 olusturulmustur. Ticari rekreasyon isletmesine sahip yonetici ve personelden
veri toplamak i¢in yar1 yapilandirilmisg goriisme tekniginden yararlanmilmistir. Yari
yapilandirilmig goriisme icin olusturulan sorular asagida (2.6.3. boliimiinde)

verilmistir.

2.6.1. Dokiiman analizi

Dokiiman analizi, belirli bir amag¢ dogrultusunda mevcut kayit ve belgeleri
inceleyerek elde edilen verilerin bulunmasi, toplanmasi ve degerlendirilme islemi
olarak tanimlanmaktadir (Karasar, 2005). Wach’ a gore (2013), yazili kaynaklarin

sistemli bir sekilde taranarak analiz edilmesine dokiiman analizi denmektedir. Resmi
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ya da 0zel belgelerin toplanarak sistemli bir sekilde incelenmesi ve 6nemini, niteligini
ve niceligini saptanmast siirecidir (Ekiz, 2015). Kisacas1 dokiiman analizi arastirilmasi
amaclanan konu, olgu hakkinda var olan yazili veya elektronik belgelerin toplanmasi,
incelenmesi, sorgulanmasi ve degerlendirilmesi silirecinde meydana gelen islemler
biitiintidiir (Bowen, 2009).

Calismada ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir proje basar1 faktorleri
hakkinda yazili ve elektronik dokiimanlara ulasilmaya c¢alisilmistir. Dokiimanlarin
calisma ile uygunlugu kontrol edilerek, gerekli kisitlamalar yapilmis ve ¢alisma ile

uygun dokiiman-literatiir verileri ¢alismanin alan yazin kismina dahil edilmistir.

2.6.2. Lawshe teknigi

Lawshe teknigi ile alan uzmanlarinin gorlisiine bagvurularak, goériisme
formunda yer alan sorularin veri toplamada yeterli olup olmadigi belirlenmistir.
Giivenirlik ve gegerlik caligsmalarinda gelistirilmek istenen goériisme formu ile
Olciilmek istenen 6zellik arasindaki baglantinin tutarli olmasina énem verilmektedir.
Kapsam gegerliligi olan ¢alismalarda sorulan her sorunun amaci ve amacinin uygunluk
Olclitli ortaya konmaktadir. Bu konulara dikkat ederek gelistirilen ¢alismada konu
disindaki ifadelerden kaginilarak, konu ile alakali giiclii ifadelere yer verilmektedir
(Ayre ve Scally, 2014; Basham ve Sedlacek, 2009; Frank-Stromberg ve Olsen, 2004;
Wilson, Pan ve Schumsky, 2012).

2.6.3. Yar1 yapilandirilmis goriisme

Yar1 yapilandirilmis goriisme, daha detayli yanitlar elde etmek i¢in ek sonda
sorularin araya girdigi sistematik bir sekilde belirlenen temalar tarafindan
yonlendirilen olusturulmus sorgulamayi igermektedir. Gorlisme Oncesi olusturulan
temel sorularin yaninda konunun daha ayrintili irdelenmesi i¢in o anda aniden gelisen
ek sorular sorulabilmektedir (Qu ve Dumay, 2011). Yapilandirilmis gériisme tiirline
gore daha esnek, sorularin sayisi ve sirasi degiskenlik gosterebilmektedir. Konugmanin
ilerleyisine gore ek sorular ile konu daha derinlestirilebilmekte ya da farkli bir konuya
gecilebilmektedir (Kozak, 2018). Amaca dayali drnekleme ile aragtirmaya katki
saglayacag disiiniilen ticari rekreasyon isletme yoneticileri ve personel ile yari
yapilandirilmis goriismeler gerceklestirilmistir. ilk olarak isletme yoneticileri ve

personeli ile 6n gdriisme ve ardindan ana goriismelere gecilmesi saglanmustir. Isletme
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yOneticileri ve personele yari1 yapilandirilmis goriisme esnasinda asagidaki on sekiz
adet soru yoneltilmistir.

1. Soru:  Kendinizi tanitabilir misiniz?

2. Soru:  Kag yudwr bu sektordesiniz?

3. Soru:  Calistiginiz isletme hakkinda bilgi verebilir misiniz?

4. Soru:  Hitap ettiginiz miisteri kesimi ile siirdiiriilebilir projelerinizi basarili
hale getiren faktorler arasinda bir paralellik oldugunu diistiniiyor musunuz?
Aciklar misiniz?

5. Soru:  Isletmenizde gerceklestirdiginiz siirdiiriilebilir projelerin planlamasini
yvaparken ne tiir konulara 6nem vermektesiniz?

6. Soru:  Siirdiiriilebilir proje siirecinde sorun ile karsilasiyor musunuz? Evet ise
nedir?

7. Soru:  Bu sorunlar: nasil ¢ozmektesiniz?

8. Soru:  Rekreasyon isletmelerinde rekabeti nasil tanimlryorsunuz? Bu rekabet
size basari getiriyor mu?

9. Soru:  Projelerinizi gercgeklestirmeden once rakiplerinizi analiz ediyor
musunuz? Nasil? Bu durum size fayda sagliyor mu?

10. Soru:  Rekabet avantaji elde edebilmek icin stratejiler uyguluyor musunuz?
Uyguluyorsaniz agiklar misiniz?

11. Soru:  Rakipleriniz sizi taklit ettigi zaman nasil bir yol izlersiniz?

12. Soru:  Bir isletmeyi rakipleri karsisinda rekabetini zorlastiran faktorler
nelerdir?

13. Soru: Rekreasyonel etkinliklerde inovasyonun (venilik¢i yaklagimlari)
kullanimint nasil buluyorsunuz?

14. Soru:  Inovasyonun (venilik¢i yaklasimlarin) iiriin veya hizmetlerinize dahil
edilmesindeki avantajlari var midir? Varsa nelerdir?

15. Soru:  Siirdiiriilebilirlik stratejileriniz var midir? Varsa nelerdir?

16. Soru:  Rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir etkinlikler tasarlamanin
zaman igerisinde kendini tekrar eden etkinliklere doniisebilecegi ihtimaline
karsit calismalariniz var mi?

17. Soru:  Siirdiiriilebilir bir isletme ne gibi avantajlara sahiptir?

18. Soru:  Alamnizla ilgili giindemi takip ediyor musunuz? Giindemi takip ederek

surdiiriilebilirligi yakaladiginizi diisiiniiyor musunuz?
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Ses kayit cihazi ile kayit altina alinan goriisme verileri, yazili dokiiman haline
getirildikten sonra 1 yiiksek lisans 6grencisi ve danigman tarafindan kontrol edilmistir.
Sonrasinda igerik analizi tekniginden yararlanilarak veriler analiz edilmistir. Icerik
analizinde veriler gizlilik kurallarina uygun olarak katilimcilarin goriisine yer
verilirken isletme yonetici ve personelleri “KI1, K2, K3, K4.” seklinde
adlandirilmigtir. Goriisme oncesi katilimeilara ticari rekreasyon igletmelerine iliskin
bilgi verilmis ve siirdiirilebilir projeler ile basar1 faktorleri arasindaki iliski
aciklanmistir. Katilimcilara ¢alisma hakkinda bilgi verilerek gerekli yazili izinler

(goniillii onam formu) alinmustir.

2.7. Gegerlilik ve Giivenirlilik
Guba ve Lincoln nitel arastirmalarda daha ¢ok inandiricilik (trustworthiness)
olmasi gerektigine dikkat ¢cekmesi ile aragtirmanin tutarli ve inandirict olmasi igin
asagida verilen maddelere 6nem verilmistir (Bagkale, 2016);
* Nitel arastirmada deneyimli olan tez danismanindan yardim alinarak
katilimcilardan arastirmaya uygun bilgiler alinmigtir.
* Veriler toplanmasi siirecinde dokiiman analizi, lawshe teknigi ve yari
yapilandirilmis gdriisme olmak {izere toplam ii¢ teknikten yararlamilmistir. Ug
teknigin bir arada kullanilmasi ile verilerin giivenirligi arttirilmastir.
* Gorlisme esnasinda ses kayit cihazi veya goriismeler online ortamda kayit
altina alinmistir.
» Calismaya dahil edilen kisiler ticari rekreasyon isletmesi igerisindeki yonetici
ve personel olusturmaktadir.
» Isletme yoneticisi ve personelinden elde edilen konusma kayitlar1 yazili bir
formata getirildikten sonra daha oOnce desifrasyon islemi yapmis iki kisi
tarafindan teyit edilmistir.
* Lawshe teknigi kullanilarak alan uzmanlarina goriisme sorular1 sorulmus ve
verilen cevaplar ile yar1 yapilandirilmig gOriismenin ana  sorulari
olusturulmustur.
* Ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir proje basar1 faktorleri
olusturulurken tematik kodlama yapilarak anlamli biitlinliik olusturan maddeler

“i¢ tutarliliga” dikkat edilerek belirtilmistir. Olusturulan veriler anlamli

39



aciklanacak bigimde diizenlemistir. Yapilan goriismelerde isletme yoneticisi ve
personelinden katilimc1 onay1 alinmis ve veriler teyit edilmistir.

+ I¢ Gegerlik (Inandiricilik): Arastirma yiiriitiiliirken farkli zamanlarda bir
sehirden dort isletme yoneticisi ve personeli ile derinlemesine goriisme
yapilmistir. Birden c¢ok veri kaynaginin kullanilmast ile veri kaynakli
licgenleme; verilerin toplanmasi, analizi ve yorumlanmasinda birden fazla
arastirmacinin yer almasi ile arastirmaci tiggenleme; son olarak dokiiman analizi,
lawshe teknigi ve yar1 yapilandirilmis gériisme ile yontem iiggenleme 6zellikleri
saglanmistir (Streubert ve Carpenter, 2011).

* D1s Gegerlik (Aktarilabilirlik): Arastirma 6rneklemi amagli 6rnekleme yontemi
ile belirlenerek dort ticari rekreasyon isletme yoneticisi ve personeli se¢ilmistir.
Sonuglara bakildiginda, “sorular” ve analizler birbirleriyle tutarlidir. Sonuglara
bakildiginda arastirmanin kategori ve temalar1 okuyucularin anlayabilecegi
aciklikta tanimlanmistir. Bu calismada elde edilen bulgular ayrintili olarak
aciklanarak dis gecerliligi saglamaya calisilmistir (Sharts-Hopko, 2002).

« I¢ Giivenirlik (Tutarlik): Ugten fazla yari yapilandirilmis derinlemesine
goriisme yapilarak kodlayicilar arasi giivenilirlik degerlendirmeye alinmis ve
benzer sonuclar elde edilmistir. Ortaya ¢ikarilan veriler iki uzman tarafindan ayri
ayr1 kodlanarak daha sonra karsilastirilip tutarli olup olmadigi kararlastirilmastir.
Anlamsiz bulunan ya da kabul edilmeyen veriler, katilimc1 ve uzman onay ile
veri listesinde yer almamistir. Goriigler uzmanlarin birbirinden bagimsiz olarak
yiriitiildiiglinden i¢ tutarlilik saglanmistir.

* D1s Giivenirlik (Teyit Edilebilirlik): Dis uzman goriisii (teyit incelemesi);
katilimc1 onayi, arastirma kapsaminda goriislerine yer verilen uzmanlardan
katilimc1 onayr alinarak verilerin onaylanmasi saglanmistir. Elde edilen
goriismeler gerektiginde incelebilmesi agisindan oldukg¢a Snemlidir. Literatiir
incelemesiyle goriisme verilerinin uyumlulugu giivenir olmasinmi saglamistir

(Yildirim ve Simsek, 2013).

2.8. Arastirmada Etik
Arastirma gergeklestirilirken etik kurallara uyulmustur. Bilimsel aragtirma
stire¢c uygunluguna ve veri toplanan igletme yonetimi ve personele uygunluguna énem

verilmistir. Etik kurallar sinirinda agagida verilen yollar izlenmistir.
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. Etik kurulundan gerekli izin alinmistir (Bkz. Ek-1).

. Veri toplama siirecinde isletme yoneticisinin ve personelinin timii
gergeklestirilecek arastirma ile ilgili bilgilendirilmistir.

. Katilimcilarin, ¢alismadan istedikleri zaman ayrilabilecekleri yazili
(onam formu) ve sozlii olarak ifade edilmistir (Ek-2).

. Arastirmaya katilan isletme yoOneticilerinin ve personelinin kisisel
bilgilerin gizlenmesine 6nem verilmistir. Calismaya katilan isletme yonetici ve
personelin gizliligi 6nemsenerek katilimeilar kodlanarak sunulmustur.

. Arastirma sonucunda elde edilen verilerden ticari rekreasyon sektoriine
katki saglamak amaciyla sonuglarin arastirmaya katki veren yoOnetici ve personel ile

paylasilmasi diistiniilmektedir.

41



3. BULGULAR

Ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir proje basar1 faktorlerinin
belirlenmesine  yonelik isletme yoOneticisi ve personelleri ile goriisme
gerceklestirilmistir. Gorligmelerden elde edilen verilerin analiziyle tespit edilen
bulgularin yer aldig1 bu boliimde, ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir proje
basar1 faktorlerine iliskin kodlara, kategorilere ve temalara yer verilmistir. Bulgular
boliimiinde katilimcilarin goriislerine "alintilama" seklinde yer verilmis ve elde edilen
tiim bulgular katilimeilarin kisisel goriisleri dogrultusunda aktarilmigtir. Katilimeilarin
goriisleri aktarilirken katilimeilarin kimlik bilgileri gizli tutulmus ve rakamlar (6rnegin
K1) kullanilmistir. Yiiriitiilen yar1 yapilandirilmis gériismeler sonucunda toplamda 58
kod ortaya ¢ikarilmistir. Ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir proje basari
faktorlerine iligskin yonetici ve ¢alisanlarin gortislerini belirlemek i¢in hazirlanan yari

yapilandirilmis goriisme formuna ait bulgular asagida sunulmustur.

Tablo 2.2. Yari yapilandirilmis goriismeler dogrultusunda ortaya ¢ikarilan igerik analizi bulgulari

Kodlar Kaynak Referans Kategori Tema
Hedef kitle 16 40

Ihtiyag analizi 17 24

Maliyet 15 39

Deneyim 12 36 Planlamada dikkat Planlama
Materyal 6 6 edilen konular

Giivenlik 5 7

Zamanlama 8 10

Personel 10 38

Geri doniit 9 10

Alan 6 6

Iliskisel pazarlama 9 15

Malzeme eksikligi 16 18

Teknik sorunlar 16 16

Mﬁsteri problemleri 16 20 Isletmenin yasadig1 Sorunlar
Igerigin tekrar etme riski 15 15 sorunlar

Rakibin taklit etme riski 14 17

Pandemi 10 10

Hava sartlari 10 12

Yasal izinler 10 10
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Tablo 2.2. (Devam) Yar1 yapilandirilmis goriismeler dogrultusunda ortaya ¢ikarilan igerik analizi

bulgulari

Siyasal problemler 10 10

Ekonomik kosullar 10 14

Iletisim 12 16

Ekstra caba 6 6 Sorunlara yonelik Co6zim onerileri
¢oziimler

Hizmet icerigini 15 45

farklilastirma caligmasi

Sosyal medya 14 22

Rakiple iletisim 9 10 Rakip analizinin Analiz ortamlari
yapildig1 ortamlar

Rakibin etkinlik alani 11 13

Farklilik 5 12

Referans/Reklam 14 26 Rekabet avantajinin Stirdiiriilebilirlik

————————— ¢ stirdiirtilebilirlik uygulamalari

Miisteri ile iyi iletigim 14 28 uygulamalar:

Dogru fizibilite 8 11

Nitelikli igerik 4 8

Biitce 13 23

Kalite 28 Rekabet avantajini Rekabetin zorluklari

- olumsuz etkileyen

Ulagilabilirlik 8 faktorler

Miisteri ve isletme bagi 5 10

Kaliteli proje 13 51

Duygusal bag 9 9 o 3 L

i 9 3 Siirdiiriilebilir strateji ~ Stirdiiriilebilirlik

novasyon faktorleri stratejileri

Giincel kalma 18 42

Miisterinin mutlulugu 10 37

Aktif kalma 5 5

Problem odakl1 olma 5 8

Rakip analizi 17 19

Nitelikli ekip 9 43 . o

y ; . Rekabet avantaji Rekabet stratejileri

Inovatif deneyim 6 6 faktorleri

Kaliteli hizmet 7 19

Fiyat stratejisi 13 25

Miisteri memnuniyeti 10 34

Miisteri say1s1 14 22

Maddi kazang 9 18 Avantaj saglayan

T Ik 6 6 stirdiirtilebilirlik

aninmmistt faktorleri Siirdiiriilebilirlik ve
Tercih edilme 6 8

inovasyon avantajlari
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Tablo 2.2. (Devam) Yar1 yapilandirilmis goriismeler dogrultusunda ortaya ¢ikarilan igerik analizi
bulgulari

Miisterinin olumlu doniitii 16 29
Avantaj saglayan
Kazang artist 6 9 inovasyon faktorleri
Bilinirlik 7 7
Rekabet basar1 paralelligi 18 49 Yoneticilerin
rekabete bakis agisi Yonetici bakis agisi
Inovasyon basari paralelligi 18 46 Yoneticilerin
inovasyona bakis
agist

3.1. Tema Kategori ve Kodlara iliskin Icerik Analizi

Gergeklestiren goriismeler neticesinde planlama, sorunlar, ¢6ziim Onerileri,
analiz ortamlari, siirdiiriilebilirlik uygulamalari, rekabetin zorluklari, siirdiirtilebilirlik
stratejileri, rekabet stratejileri, siirdiiriilebilirlik ve inovasyon avantajlar1 ve yonetici
bakis agis1 olmak iizere toplam 10 tema ortaya ¢ikmistir. Her tema, altinda kategori ve

kodlar1 da icermektedir.

3.1.1. Planlama temasina iliskin katilhhmci goriisleri
Bu béliimde siirdiiriilebilir projelerin planlanmasinda ne tiir konulara dikkat
edersiniz? sorusuna ait bulgulara ve yorumlara yer verilmistir. Arastirmaya katilan
katilimcilarin goriisleri asagidaki gibidir.
Hedef Kitle
K8: “Bir is1 ayn1 hedef kitleye hala aktif olarak pazarlayabiliyor olmak paralel
bir basar1 gostergesi oldugunu gosterir.”
Ihtiya¢ Analizi
K1: “Burada ihtiya¢ cok dnemli. Kitlenin ne ihtiya¢ duydugu 6nemli. Cocuktan
ornek verecek olursak cocugun pedagojik yapisi hedef kitlenizin yas grubu kag
yas cocugun agirlikta oldugu 6nemli. Ve bunlara uygun mu? Onlarin hayallerine
dokunabilen, onlarin duygularma dokunabilen etkinlikleri tasarlamaya gayret
gosteriyorum.”
Maddiyat
K1: “Ilk maddiyata bakiyoruz. Hayal kuruyoruz. Bu hayali nasil ger¢eklestiririz
diye diisiiniiyoruz. Once biiteye bakmak gerekiyor. Hayalinizle denk bir
biitceniz var mi1 ayirabiliyor musunuz ya da bulabiliyor musun gibi sorunlar 6n

plana ¢ikiyor.”
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Deneyim
K17: “Planlamada 6nemli noktalardan biri de deneyimdir. Miisteriye hangi
deneyim sunacagiiz Onemlidir. Dogru miisteriyi dogru deneyim ile
bulusturmak gereklidir.”

Materyal
K3: “ilk 6nemli sey ihtiyag. Ihtiya¢ dogrultusunda alan belirliyorsun. ihtiyac
dogrultusunda alani malzeme ile dolduruyorsun. Gerekli malzemeleri
olusturuyorsun.”

Giivenlik
K4: “Siirdiiriilebilirligi saglamak i¢in mekan, insanlarin rahathigi, giivenlik,
uygun fiyat kaliteli egitmen 6nemlidir.”

Zamanlama
K4: “Zamana dikkat ediyoruz. Mevsimsel zaman. Herhangi bir etkinlikle
cakismamasi yurt i¢inde Tiirkiye genelinde. Bunun yani sira insanlarin bos
zamanlarin1 olmasi bos zamanlarinda dikkat etmek. Hava sicak m1 soguk mu
bunlara ¢ok dikkat etmemiz gerekiyor stratejik olarak ¢ok 6nemli.”

Personel
K6: “Bilgili bir personel olmas1 6nemli. Yani o an ¢ocuk nasil tepki veriyorsa
mesela 6fke nobeti gegiriyorsa sakinlestirmeye calisiyoruz.”
K8: “Aslinda ilk basta egitmenlerimize 6nem veriyoruz. Yani egitmenlerin
giivenilir olmalar1 ve bize fayda saglamasi bizim i¢in 6nemli.”

Geri DOniit
K10: “Bir okul grubumuz vardi. 140 Kisiydik. O 140 kisi ile siirekli iletisim
halinde kaliyorduk. Ogrencilerle birebir gittik, tanistik. Onlara bir bilgilendirme
yaptik. Onlara sunum yaptik. Biz hizmet sektoriindeyiz. Hizmeti verdigimiz
insanlara yonelik onlarin bir talepleri varsa talebe yonelik daha cok ilerliyoruz.
Ornegin bir grup vardir hi¢ bizim gitmedigimiz bir yer i¢in talep istemislerdir.
Ornek veriyorum Kastamonu. Biz ona yonelik bir proje program yapariz. Biz
misteri dinleyerek, miisteriden geri doniitler alarak ilerliyoruz. En biiyiik husus
budur.”

Alan

K2: “Mekan 6nemli. Mekan olmazsa etkinlik olmaz ¢ok énemli.”
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Pazarlama
K9: “. Sosyal medyanin aktif bir sekilde kullanmasi 6nemli planlama agamasi
icin. Aktif sponsorlu reklamlar veriyoruz. Bunlari yaparken miisteri ile
iliskimize dikkat ediyoruz. iliskilerimizi iyi tutmaya calistyoruz. Miisterilerden

olumlu yorum almaya ¢alistyoruz.”

3.1.2. Sorunlar temasina iliskin katihmer goriisleri

Bu boliimde siirdiiriilebilir projelerde ne tiir sorunlarla karsilagiyorsunuz?
sorusuna ait bulgulara ve yorumlara yer verilmistir. Arastirmaya katilan katilimcilarin
goriigleri asagidaki gibidir.
Malzeme Eksikligi

K1: “Zaten etkinlik isi basl basina sorun ¢ikabilecek potansiyele sahip bir sey.
Ciinkii sadece tek basiniza yapmadiginiz i¢in sorun olabiliyor. Ozellikle benim
alanimda cok degisken ile ¢alisiyorum. Dolayisiyla sorunlar mutlaka ¢ikiyor.
Dekor unutmustuk mesela. Dekor kurulumu AVM nin acilisina kadardir.”

Teknik Sorunlar

K3: “Alana getirdiginiz miizik sistemi ¢alismayabilir. Gii¢ yeterli olmayabilir,
mikrofonun pili olmayabilir, pili bitebilir. O anda akliniza gelebilecek binlerce
sorun var.”

Miisteri problemleri

K10: “En biiyiik sorunlardan bir tanesi miisteri problemleri. Miisterilerden ¢ok
fazla problem ¢ikaranlar olabiliyor.”

Icerigin Tekrar Etme Riski

K2: “Siirekli ayn1 etkinligi yapma olasilig1 bir problemdir. Bazi miisteriler her
seferinde geldiginde yeni bir seyler gormek istemektedir.”

Rakibin Taklit Etme Riski

KS5: “Rakiplerimiz ¢ok fazla bulunmakta. Ve siirekli herkes birbirini inceliyor.
Bazen goriiyorum yaptigimiz etkinligi onlarda yapiyor.”

Pandemi
K1: “Cok zorlu bir sektdr her seyden etkileniyor, her seyden nem kapiyoruz. Bir
sey oluyor dnce etkinlikten biitge kisiliyor. Once aileler etkinlige gitmeyelim
diyor ¢linkii yemek, barinma gibi temel ihtiyaglar her zaman 6n planda oldugu

icin etkinlik bazi donemler ¢ok liikks kaliyor. Nitekim de pandemi ile bitmeyen
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bir sikintili dénemin i¢indeyiz. Pandemi bitiyor enflasyon basliyor, enflasyon
devam ederken bir yanda afetler gibi zorluklar ¢cok var.”

Hava Sartlan
KI11: “O gilin yagmurlu goziikiiyordu. Herkes bileti iptal ettirmeye calisiyor.
Herkes biz yagmurlu gelemeyiz demeye basladi.”

Yasal Izinler
K12: “Bir konser etkinligi yapacaktik. Ayarlamasini yaptigimiz salonda turizm
ruhsat1 var saniyoruz. Biletlerimiz satilmis ve insanlar alana gelmisti. Sanatc1
sahneye ciktiktan 15 dakika sonra polis gelerek bu saatten sonra miizik
yapamazsiniz dedi.”

Siyasal Problemler

K17: “Bizim hayatimizda ¢ok fazla sorun var zaten bu sorunlar1 ¢ozerek biz var
olmaktayiz. Siyasi sorunlar, ekonomik sorunlar, katilimla alakali problemler..”

Ekonomik Kosullar

K1: “Eger ki katilimcinin biitcesi yoksa ve hedef kitleniz de ekonomik krize
denk gelen bir boliimde ise yapabilecegimiz hicbir sey yok.”

3.1.3. Coziim onerileri temasina iliskin katilimci goriisleri
Bu boliimde siirdiiriilebilir projelerdeki sorunlarin nasil ¢6zmektesiniz?

sorusuna ait bulgulara ve yorumlara yer verilmistir. Aragtirmaya katilan katilimcilarin
goriisleri agagidaki gibidir.

K15: “En biiyiikk sorun aslinda misafirlerimizden kaynaklaniyor. Problem

yaratmadan ¢ikabiliyor olmak lazzim buradan. Burada da sistemi dogru

anlatabilmek lazim. Teknik aksaklik oluyor tabi ama bunu miisteriye dogru dille

anlatabilirseniz sorun ortadan kalkiyor. Cok fazla sorun yasamiyorsunuz.”
Ekstra Caba

K13: “Sonrasinda ben bunun ¢oziimii olarak ekstra ¢caba harcayarak {ist mertebe

istedigini yaptim burada benim ekstra emegimi yer aliyor.”

Hizmet Icerigini Farklilastirma Calismasi

K7: “Baska islerde ne oldugunu takip ederek degisiklik yaptyoruz hem bu bizim
icin hem de miisterimiz i¢in iyi bir durumdur. Siirdiiriilebilir olmas1 i¢in sikict

bir hale gelen etkinligi biz degisiklik yapmakta ve farklilik yaratmaktayiz.”
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K1: “Ama sunu yapryorum miisteri etkinligi goriip bana sdylerse aynisini birebir
yapmayacagimi ama tercihen muadil uygun baska ettigini tasarlayabilirim
sOyliiyorum.”

K3: “Soyle bir sey soyleyeyim EDF’de 20 tane dans¢1 yurtdisindan geldi. Onlar
artik bitti yeni dansgilar gelecek. Siirekli degisecek. Gelen danscilar: degistirmek
zorunday1z yeni igerik tiretimi yani.”

K6: “Rakip isletmelerin videosunu izleyerek kendimize yeni farkli bir etkinlik

olusturuyoruz mesela.”

3.1.4. Analiz ortamlar1 temasina iliskin katilimei goriisleri
Bu boliimde siirdiiriilebilir projelerin rakip analizini hangi ortamlarda
gerceklestirmektesiniz? sorusuna ait bulgulara ve yorumlara yer verilmistir.
Arastirmaya katilan katilimeilarin goriisleri asagidaki gibidir.
Sosyal Medya
K1: “Rakip olarak degil proje olarak inceliyoruz. Mesela bir miizikal yapacagim
cocuklarla 1ilgili. O zaman sosyal medyadan Tiirkiye’deki ¢ikmis cocuk
miizikallere ya da Avrupa’daki miizikallere bakmaktayim. Harmanlayip bir is
yapmaktayim.”
K6: “Genellikle Instagram ‘dan onlarin attiklari ¢ektikleri videolardan bakarak
hani ne yapmislar bakalim diyerek inceleme yapiyoruz.”
K11: “Instagram sayfalarindan bakiyorum. Fayda saglamasi i¢in gidiyorum ama
rakipler bir sey yapmadigi icin ¢ok bir fayda alamiyorum ama yurtdisina
baktigim zaman tabii ki fayda sagliyorum.”

Rakip ile iletisim

K3: “IIk 6nce onlarla baglantiya geciyoruz tabii ki etkinligimize davet ediyoruz.
Rakiplerimize. Rakiplerimizin yanimizda olmasi onur verici gurur verici.
Etkinlikleri yoksa bize katilmalarin1 destek olmani istiyoruz. Bizde onlara destek
veriyoruz. Onlar kendilerini gelistirdikleri zaman biz mutlu oluyoruz. Rakip ile
konusmazsam onunla dost olmazsam bir kibir oluyor. Alaninda Onu stalklamak
aaa sunu yapmis aaa bunu yapmis demek. Herkes birbiriyle konusursa aslinda
eksikliklerini goriir belki. Ahmet ben bodyle bir sey yapiyorum sen bana destek

verecek misin demek.”
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Rakibin Etkinlik Alami

K13: “Yaptiklar1 islere bakiyoruz. Donemsel takip ediyoruz. Ayni etkinlikte ise

inceliyoruz.”

3.1.5. Siirdiiriilebilirlik uygulamalar1 temasina iliskin katilimci goriisleri

Bu boliimde siirdiiriilebilir rekabet avantaji i¢in ne tiir uygulamalar
yapmaktasiniz? sorusuna ait bulgulara ve yorumlara yer verilmistir. Arastirmaya
katilan katilimcilarin goriisleri asagidaki gibidir.

Referans/Reklam

Ké6: “Miisteri gider baska aileye sdyler boylelikle agizdan agiza yayilir.”

K8: “Mesela ozellikle se¢mis oldugumuz insanlar1 da kendimize yakin olan
insanlardan se¢gmeye calistyoruz yani referansli oluyor aslinda isletmemizin
insanlar1.”

Miisteri ile ivi iletisim

K1: “Yeni bir miisteriye ekstra 1yi davranmak. Onun diginda yapabilecegin ¢ok
da bir sey yok isini iyi yap etik ¢erceveler i¢ine calis.”
K11: “Tamamen miisteri iletisimi.”

Dogru Fizibilite

K8: “Bizim aslinda fizibilite iyi yapamamamizdan kaynakli. Bizim yer ve
misteri kitlesini diizgiin belirlememizden kaynakli olarak sorun oldu. Bunu
¢Ozdiiglimiizde sorun kalmadi.”

Nitelikli Igerik
K16: “Kaliteli icerik olmas1 ¢ok énemli. Oncelikle miisteri alt1 ay dnce geldigi
etkinligi tekrar alt1 ay sonra gormek istemiyor.”

Farklilik
K14: “Yeni ve yaratici fikirler aslinda burada konusan sey o da bu yaratici fikir
fikirlere de uygun biitce verebilmek.”
K8: “Yani avantaj dedigin sOyle bir olay var fark yaratiyor ¢iinkii kimsenin
yapmis olmadig bir sey yapiyorsun.”
K4: “Soyle bir avantaj da karsilasabilir insan. Degisiklik oluyor siirekli.”
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3.1.6.

Rekabetin zorluklar: temasina iliskin katihmei goriisleri

Bu boliimde siirdiiriilebilir projelerde rekabeti zorlayan faktorlerin nelerdir?

sorusuna ait bulgulara ve yorumlara yer verilmistir. Arastirmaya katilan katilimcilarin

goriisleri agagidaki gibidir.

Biitce

K17: “Biitce, 6deme sekli, i¢erik bunlarin hepsi olabilir.”

K15: “Aslinda fiyat ve performans diyebilirim.”

K9: “Yanlis biit¢e uygulanmasi zorlastirtyor.”

K1: “Maddiyat. Konuma bagli olarak maddiyat. Ankara’da olsaniz farkli
ozellikler ¢ikacak™

K4: “Rekabeti zorlastiran sey tabi ki maddi imkansizliklar. Rekabet edeceksin

ama paran yok. Paran yoksa rekabet edemezsin.”

Kalite

K3: “Miisteri geldigi zaman daha da kalitesini verebilmek bunun i¢in ¢aba sarf
etmek en 6nemli konulardan birisi.”

K6: “Yani hocanin ¢ocugu olan davranisi olabilir ya da c¢ocuga bir sey
katamamasi olabilir ¢iinkii her yerde ¢ocuk zaten anlasilmayabilir. Bu yiizden

icerik kalitesi egitim kalitesi ¢ok etkilidir.”

Ulasilabilirlik

K8: “Yani yer bulmak. Is yapabilecek yer bulmak rekabeti en ¢ok zorlastiran
noktalardan bir tanesi.”

KI1: “Yani konum olabilir. Eskisehir oldugu ic¢in sdyliiyorum bunu belki
Istanbul’da olsak daha farkli miisteri potansiyeli oldugu i¢in bunu sdylemis

olmayacaktim. Benim en biiyiik handikabim konum bence.”

Miisteri ve Isletme Bagi

K3: “Torpil benim en ¢ok zorlandigim konu. Insanlar es, dost, akrabanin
yapacag isi seciyor. Sonra karsi tarafta pisman oluyor. Biit¢e bizi zorlamiyor
clinkii zaten insanlar bize alistiktan sonra bizi tercih ediyorlar. Mesela

Tasigo’daki etkinligimizi zamaninda tercih etmeyenler oldu uzak oldugu i¢in.”
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3.1.7. Siirdiiriilebilirlik stratejileri temasina iliskin katihmci goriisleri
Bu boliimde siirdiiriilebilir olmak i¢in ne tiir stratejiler gerceklestirmektesiniz?
sorusuna ait bulgulara ve yorumlara yer verilmistir. Arastirmaya katilan katilimcilarin
goriisleri agagidaki gibidir.
Kaliteli Proje
K7: “Kaliteli is miisteriyi memnun eder. Bu durumda siirdiiriilebilir kalmami
saglar.”
K15: “Ayn misafirler geldigi i¢in ayn1 seyi gormek istiyorlar. Ayni tat, ayni
hizmet. Herhangi aksi bir durum oldugu zaman miisteri bunu bize soylerse
iletisim ile ¢6zebiliriz. Kaliteli olmak siirdiiriilebilirligi etkiler.”
K1: “Belli bir kalitenin altinda isler yapmak istemiyorum. En azindan mevcut
yerde kalitede seyredebilmek bile bir basari artik. Bununla beraber zaten
kalitemi artirabilirsem tercih sebebi olacaktir. Bizi tercih etmeye devam
edecekler.”
Duygusal Bag
K12: “Miisteri bizimle duygusal bag kuruyor. Cocuk buray1 ¢ok seviyor. Ayda
belki 6-7 defa buraya getiriyor. Siirdiiriilebilir oldugu zamandan duygusal bag

kuruyor ister istemez.”

Inovasyon
K18: “Daha 1yi daha yeni is yapmak daha inovatif i yapmak.”

K3: “Aslinda yenilik. Onun disinda fiyati diisiirelim gibi bir stratejimiz yok.”
K10: “Inovasyonu kesinlikle kullaniyoruz inovasyon olmadan turizmde olmaz.
Cilinkii turizm siirekli yenilenen bir sey.”
K1: “Her zaman farkli isler yapiyoruz egitim kalitesini arttirtyoruz.”

Giincel Kalma
K9: “Giincel kalmanin stirdiiriilebilirligi yakaladigini diistiniiyorum. Bu yiizden
etkinliklerimizde giincel olmaya ¢alistyoruz.”
K1: “Biraz projenin igerigi ile alakali. Sahnede siirekli bir giincelleme yapiyoruz.
Atiyorum dekoru kiiciik degisiklikler yapiyoruz o iste seyirciye aslinda bilingalti
olarak belli oluyor.”

Miisterinin Mutlulugu

K13: “Miisterinin mutlu ayrilmasini saglayacaksin.”
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K10: “Yani her miisteriyi yakalamak i¢in memnuniyet bizim i¢in en 6nemlisi.
Ciinkii biz misafire gore hareket eden bir acenteyiz diger acenteler nasil yapar
nasil bir yol izler bilmiyorum.”

Aktif Kalma
K1: “Siirdiiriilebilir bir isi ayn1 hedef kitleye hala aktif olarak pazarlayan biliyor
olmak paralel bir basar1 gdstergesi oldugunu gosterir.”

Proaktif Olma
K1: “O sirada da aslinda biraz pratik zekd ve ¢ozliim odakli problem ¢d6zme

becerisine sahip olan bir ekibin varsa ¢6zmek zorundasiniz yani.”

3.1.8. Rekabet stratejileri temasina iliskin katilimci goriisleri
Bu boliimde rekabet avantaji saglamak icin stratejileriniz nelerdir? sorusuna ait
bulgulara ve yorumlara yer verilmistir. Arastirmaya katilan katilimcilarin goriisleri
asagidaki gibidir.
Rakip Analizi
K17: “Rakiplerimin projelerini takip ediyorum. Bu durum benim gelismemi
sagliyor.”
K1: “Rakip olarak degil proje olarak inceliyoruz. Mesela bir miizikal yapacagim
zaman c¢ocuklarla ilgili Tiirkiye’deki ¢ikmis ¢ocuk miizikallerine ya da
Avrupa’daki miizikallere bakmaktayim. Harmanlayip bir is yapmaktayim.”
Nitelikli Ekip
K1: “Ekipte nitelikli eleman olmasi senin kaliteni etkiliyor, kalitende rekabet
avantajina. Oyunculuk egitimi almayan biriyle tiyatro yapmak ve oyunculuk
egitimi almayan biri ile tiyatro yapmak arasinda ¢ok biiyiik bir fark var.”

Inovatif Deneyim

K17: “Biz insanlara deneyim satiyoruz. Sattigimiz bu deneyimin en yaratici ve
yenilik¢i bir sekilde olmasina 6nem veriyoruz.”

Kaliteli Hizmet

K9: “Yani kaliteli hizmet vermeye calisiyoruz. Otellerimizi iyl se¢meye
calisiyoruz.”
K1: “Koti standartlar benim i¢in ¢ok dnemli. Belli bir kalitenin altinda isler

yapmak istemiyorum. En azindan mevcut yerde kalitede seyredebilmek bile bir
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basar1 artik. Bununla beraber zaten kalitemi artirabilirsem tercih sebebi
olacaktir. Bizi tercih etmeye devam edecekler.”

Fiyat Stratejisi
K7: “Tabi uyguluyoruz. Mesela firma diger sirketlerle beraber bizden bir biitce
istiyordu ve bu noktada biz maddiyati biraz daha asagida tutuyoruz. Nereden
kissak daha dogru suradan kisarsak evet daha iyi yapabiliriz diyebiliyorduk.”
K5: “Fiyat politikasin1 en yiiksekten vererek uyguluyoruz. Bize gelen kisiler
referansli geldigi i¢in o ylizden fiyat noktasina takilmiyor.”
K4: “Yani biz diger tarafa gore maliyeti diigiik tutuyoruz 6grencilerden istedigi
para daha az oluyor o yiizden de tercih ediliyor.”

Miisteri Memnuniveti

K1: “Kabul edilebilir karlarla teklif hazirlarsan ve zaten memnunlarsa sizle
calismaya devam ederler sizin yapabileceginiz hicbir sey yok.”
KS8: “Miisteri memnuniyeti bizim i¢in en 6nemli.”

K11: “Miisteri memnuniyeti benim en biiylik stratejim aslinda.”

3.1.9. Siirdiriilebilirlik ve inovasyon avantajlar1 temasina iliskin katilimei
goriisleri

Bu boliimde projelerde siirdiiriilebilir ve inovatif olmanin avantajlari nelerdir?
sorusuna ait bulgulara ve yorumlara yer verilmistir. Arastirmaya katilan katilimcilarin
goriisleri agagidaki gibidir.

Miisteri sayisi
K4: “Yani siirekli miisteri degisiyor bu nedenle miisteri sayis1 artryor. Miisteri
avantaji olacak..”
K10: “Siirdiiriilebilir bir isletmenin en biiylik avantaji misafiri kaybetmemek.
Misafir datamiz var biz bu datamizi kullaniyoruz ve WhatsApp gruplari
kuruyoruz turlarda. Bu turlarda kurdugumuz WhatsApp gruplara daha sonra
bircok arkadasimiz yeni afislerimizi, yeni turlarimizi, yeni fiyatlarimizi
paylasiyor. Diyoruz ki bizim fiyatlarimiz bu sekilde. Oradan da bize siirekli
misafir geliyor ve misafir kaybetmemeye ¢alisiyoruz.”

Maddi kazang
K1: “Hepimizin nihai amaci elindeki miisteriyi kaybetmeyelim hep kar marjini

arttirmak cirosunu arttirmak gibi siirdiiriilebilir projeler bunu saglar.”
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K6: “Maliyet olabilir patronlar kazaniyor.”
K8: “Hedef kitle artikga maddi olarak da artacak.”
Taninmishk/Kokliilitk

K4: “Sehirde taninmiglik bu bir avantajdir.”
K15: “Birazcik kulaktan kulaga olay1 var. Miisteri memnun oldugu i¢in bunu
¢evresine yansitiyor.”

Tercih edilme
K7: “Istikrar varsa basar vardir zaten. Is varsa kazanc da vardir, miisteri vardir.
Miisteri memnun oldugunu gésterir. Devamlilik vardir.”
K1: “Siirekli is yapmak, sekiz yildir aktif rol almak ve hala faal miisteri ile
calismaya devam etmek bence karsi tarafa olumlu goriisler vermistir ki hala
tercih sebebidir diye diisiinebiliriz.”

Miisterinin olumlu doniitii

K14: “Insanlar ayn1 seyi gormekten sikiliyorlar. Miisteri kazanmak igin yeni bir
sey yapmak onemli.”

Kazang artis1
K3: “Miisterinin ilgisini ¢eker. Insanlar yenilik varmis der ve gelir kazangl bir
durum olur. Biiyiik organizasyonlar, biiylik deneyimler demek oldugu i¢in
kazanca etkisi de yliksek olmaktadir.”

Bilinirlik
K7: “izlenebilirligi artiyor. Bu durum seyirci sayisini arttirtyor. Katilimel
sayisini arttirtyor. Bize fayda sagliyor. Bagka firmalara referans oluyor. Sirketin

bilinirligini arttirtyor.”

3.1.10. Yoneticilerin bakis a¢is1 temasina iliskin katihmcilarin goriisleri

Bu boliimde ticari rekreasyon isletmelerinde rekabet ve inovasyona bakis
acilarmiz nasildir? sorusuna ait bulgulara ve yorumlara yer verilmistir. Arastirmaya
katilan katilimcilarin goriisleri asagidaki gibidir.

Rekabet Basari Paralelligi

K1: “Rekabetin giizel isler getirecegine inaniyorum ama isler getirmesi i¢in de
rekabet icerisinde bulundugunuz firmalarin da nitelikli firmalar olmasi lazim.”
K4: “Rekabet giizel isler dogurur. Rekabetin olmadig1 yerde kimse gelisemez ne

egitmen ne patron ne miidiir kimse gelisemez ya da mekan gelisemez.”
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Inovasyon Basari Paralelligi

K1: “Hedef kitleniz bu vizyonda ise sizin etkinliginizden daha biiyiik keyif
almasini saglayabilirsiniz. Inovatif isler basarili olumlu geri déniis saglar.”

K4: “Mesela hangi isletmenin icerisinde hem spor hem dans olarak var. O
yiizden olumlu bakiyorum yeni seylere. Yenilik her zaman iyi seylerdir.”

K8: “Pozitif bakiyorum ama bu pozitiflik kitle iletisim araglarin1 kullanmak
degil. Yani baktigin zaman bizim amacimiz zaten ¢ocuklarin kitle iletisim

araglarindan kopup buraya gelmeleri..”
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4. SONUC, TARTISMA VE ONERILER
Bu boliimde bulgulara dayali olarak elde edilen sonug ile tartismalara ve bu

sonuglara gore Onerilere yer verilmistir.

4.1. Tartisma

Her gegen giin gelisen karmasik bir hale gelen projeler, kapsamli ve kompleks
bir yapiya sahip oldugu i¢in isletmelerin basariyr yakalamasi da zorlasmaktadir
(Ankara, 2021). Rekabetin yogun oldugu rekreasyon pazarinda isletmeler, kendi bilgi
ve deneyimlerine dayanarak  gergeklestirdikleri  projeler ile  basariyr
hedeflemektedirler. Isletmelerin yalnizca kendi bilgi ve deneyimleri ile hedeflerine
ulagmasi zor bir silire¢ iken basarinin stratejik bir plan igermesi sart olmustur (Sonmez
ve Kasimoglu, 2015). Basariyr etkileyen siirdiiriilebilir proje faktorlerinin
belirlenmesi, projenin belirlenen hedefler dogrultusunda yiiriitiilmesini saglamasi
acisindan O6nemlidir. Bu noktada “isletme basar1 faktorleri” isletmelerin varlig
acisindan kayda deger goriilmektedir (Miiller ve Jugdev, 2012). Rekabetin
yogunlasmasiyla, tiiketici arz ve talebinin de§ismesi goz Oniine alindiginda bir
projenin bagaris1 birden ¢ok faktoriin dikkate alinmasi ile gergeklesmektedir (Fortune
ve White, 2006). Bu nedenle rekreasyon sektdriinde isletmelerin siirdiiriilebilir proje
basarisini etkileyen faktorlerin belirlenmesi amaglanmistir. Turizm, macera, kamu ve
egitim kurumu, spor, terapi, alisveris, gésteri ve animasyon, isyeri ve kampiis hizmet
organizasyonlarindaki isletmelerin yonetici ve personelleri ile gergeklestirilen yari
yapilandirilmis goriismeler sonucunda basari faktorlerine ulasilmaya calisilmistir.

Siirdiiriilebilir projelerin  basariya ulasmasinda ilk adim planlamadan
gecmektedir. Planlama isletmelerin var olmasi i¢cin dnemli bir unsurdur. Planlama
yapmayan ve yanlis planlama yapan isletmeler, {iriin veya hizmet kaynakli sorunlarin
ortaya ¢ikmastyla pazar alani igerisinde rakiplerinden geride kalmasi ve isletmenin yok
olma tehlikesiyle karsi karsiya kalabilir. Bu riskleri ortadan kaldirmak ve basarili
olmak isteyen isletmelerin, proje siirecinde planlama konusuna Onem vermesi
gerekmektedir (Gevsek, 2019). Isletmenin basarili olabilmesi igin dzellikle stratejik
bir planlama yapmasi 6nemlidir. Yapilan stratejik planlamalar isletmelere rekabet
avantaji saglayarak isletmeyi ileriye tasimaktadir (Ozalp, 1998). Her isletmenin
planlama siirecinde dikkat ettigi onemli noktalar bulunabilmektedir. Bu noktalar

isletmeden isletmeye ya da sektérden sektore gore degisim gosterebilmektedir (Yafez,
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2020). Katilimcilara gore planlamada dikkat ettikleri konularin en basinda hedef
kitlenin se¢imi ve bu hedef kitlenin ihtiyacini analiz etmek gelmektedir. Erdogan
(1996)’a gore, pazarlama bilimi igerisinde tiiketicinin satin alma davranisinin ilk
asamasi ihtiyacin belirlenmesidir. Belirlenen ihtiya¢ dogrultusunda ortaya g¢ikacak
iiriin veya hizmetlerin nasil bir deneyim ifade edecegi belirlenmektedir. Bu yiizden
isletmeler tiiketicilere unutamayacaklari essiz deneyimler sunarak rekabet avantajini
elinde tutmaya ¢alismaktadir (Arussy, 2007). Katilimcilara gore, tiiketiciye nasil bir
deneyim sunulacaginin belirlenmesi ile maliyet, zamanlama, giivenlik, kullanilacak
materyaller ve gergeklestirilecek alan konular1 giindeme gelmektedir. Katilimcilarin
%350’sinden ¢ogu planlamada ©nemli konulardan birinin personel oldugunu
belirtmistir. Isletmelerin personele 6nem vermesinin nedeni, hizmet igerisinde siirekli
insan faktoriiniin bulunmasi ve tiiketiciye hizmetin insanlar araciligiyla verilmesi
olabilir. Stuckenbruck (1981), planlama siirecini malzeme, zaman, maliyet ve insan
sayisinin ne kadar olacaginin belirlendigi ve proje hedeflerini basariyla
sonuclandirabilecek etkinlikler olarak tanimlamaktadir. Ayni zamanda olusturulan
deneyim i¢in gerekli uygun personelin seg¢ilmesi, isletmelerde basariy1 pozitif bir
sekilde etkilemektedir (Demirkol ve Ertugral, 2013). Pozisyon i¢in personelin nitelikli
olmasi isletmeyi basariya gotiirebilirken, yanlis personel se¢imi isletmeyi basarisizliga
gotiirebilmektedir (Erdogdu, 2013). Kurgun (2008)’a gore planlama asamasinda
dikkat edilmesi gereken en 6nemli konulardan biri; dogru pozisyona, dogru personelin,
gerekli sayida secilmesidir. Literatiir ile yapilan bu tez calismasi karsilastirildiginda
benzer planlama konulariin 6ne ¢iktigr goriilmektedir. Bu durumda isletmeler farkl
sektorden olsalar bile, planlama asamasinda dikkat ettikleri konular iizerinde ortak
fikre sahiptirler. Katilimeilar daha dnceki projelerden alinan miisteri doniitlerinin daha
sonraki gerceklestirecekleri projelerin planlamasinda onemli bir rol oynadigini
sOylemislerdir. Burucuoglu (2011) yaptigi c¢alismada, bir isletmenin miisteri
doniitlerini almas1 hem isletme miisterilerinin memnuniyetini iyilestirme hem de
isletme siireclerini iyilestirme firsati yakaladigini sdylemektedir. Katilimcilarin
tiiketicilerden geri doniit alarak bir sonraki projelerde bu doniitleri dikkate almasi
durumu, Burucuoglu’nun c¢alismas1 ile benzerlik gostermektedir. Katilimcilar
planlamada asamasinda onemli gordiikleri bir diger faktor olarak iliskisel pazarlama
konusuna dikkat ¢ekmislerdir. Isletmelerin uzun vadede ayakta kalabilmeleri icin

tiikketicinin {iriin veya hizmeti satin almadan 6nceki beklentisi ile satin aldiktan sonraki
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goriiglerinin birbirine paralel olmasimi1 saglayarak, proje hedefine ulasilmasinda
gosterilen faaliyetler biitlinii iliskisel pazarlama olarak tanimlanmaktadir (Gok, 2003).
Sin ve arkadaslarina (2002) gore iliskisel pazarlama; isletmenin planlama kararlarinin
tek tarafli degil, miisteri tarafindan da diisiintilerek ¢ift tarafli olmas1 diisiincesidir.
Iliskisel pazarlama sadece yeni miisterileri kazanmak igin degil ayn1 zamanda mevcut
miisterinin silirekli tercih etmesi i¢in de Onemli goriilmektedir. Teleghani ve
arkadaslarinin (2011) bankacilik sektorii lizerine yaptiklar bir ¢alismada, isletme
stratejileri icerisine iliskisel pazarlama ¢alismalarini koymanin miisteri ile bag kurma
ve sadakati arasinda pozitif bir iliskisi oldugu goriilmektedir. Ozellikle hizmet
sektoriinde insan kaynaginin ve iletisimin yogun oldugu diisiintildiiginde katilime1
isletmelerin, pazarlama stratejilerini iligkiler iizerine kurmasinin amaci
anlagilmaktadir. Nelson (2007) planlamanin temel taslarini; maliyet, zaman, kalite,
insan kaynagi, tedarik, iletisim ve risk olarak aciklamaktadir. Sezgin ve arkadaslarinin
(2008) yemek hizmeti lizerine yaptigi calisma, planlamada yenilik ve yaraticilik
bulundurmanin isletmeye fayda saglayacagini sdylemektedir. Nelson (2007) ve Sezgin
vd. (2008) calismalarina gore planlamanin 6nemli goriilen konular1 degisim
gostermektedir. Rekreasyon sektoriinde yapilan bu tez c¢alismasinda, planlama
igerisindeki her noktanin birbiri ile iliskili oldugu goriilmiistiir. Katilimcilara gére daha
once yapilan ¢aligmalardan alinan geri doniitler dogrultusunda hedef kitlenin ihtiyaci
analiz edilmektedir. Sonrasinda tiiketiciye sunulacak deneyimin belirlenmesi ile
maliyetin hesaplanmasi, {iriin veya hizmet i¢in gerekli materyallerin olusturulmasi,
zamanin belirlenmesi, alanin ve alan giivenliginin olusturulmasi, personelin niteliginin
ve sayisinin planlanmasi konulari giindeme gelmektedir. Uriin veya hizmet ortaya
ciktiktan sonra ise miisteriler ile iyi iletisim kurarak pazarlama asamasi devreye
girmektedir.

Son zamanlarda rekabetin artig gosterdigi hizmet sektoriinde planlama
oncesinde 6nlem alinsa bile sorunlari sifira indirmek miimkiin degildir (Blodgett vd.,
1997; Smith vd., 1999). Katilimcilar planlama asamasinda ¢ogu noktaya dikkat
etmelerine ragmen yine de sorunlarla karsilastiklarini soylemislerdir. Isletmeler
sorunlarini isletme i¢inde gergeklesen ve isletmeye bagli olmadan isletme disinda
gerceklesen sorunlar olarak iki sekilde siniflandirmiglardir. Aile isletmeleri iizerine
yapilan bir bildiri ¢alismasinda malzeme yetersizliginin koordinasyon eksikligine

sebep oldugu sdylenmektedir. Malzeme ve uygun ortamin hazirlanmasinin isletmenin
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bir gorevi oldugu dile getirilmektedir (Giiven vd., 2003). Katilimcilarin %88’1
malzeme eksikligi sorununun isletme i¢i sorunlar olarak giindeme geldigini ifade
etmiglerdir. Cogunlukla hizmete dayali olan rekreasyon sektoriindeki isletme
projelerinin yiiriitiilmesi esnasinda 151k ve ses sistemin arizalanmasi, destek ekibin
saglanmamasi gibi teknik sorunlarla kars1 karsiya kaldiklarini belirtmislerdir. Konuyla
ilgili literatiir incelenmis ve yapilan calismalarda isletmelerin karsilastigi sorunlar
arasinda teknik sorunlarin yer almadigir goriilmiistiir. Diger sektorlerin aksine ticari
rekreasyon igletmelerinin sorunlar1 arasinda teknik problemler isletmeler i¢in dnemli
goriilmustiir. Ciinkii rekreasyon sektorii diger sektorlerin aksine igerisinde 151k ve ses
sistemlerini daha fazla bulundurdugu i¢in riskinde arttig1 seklinde yorumlanabilir.
Projelerde olusan sorunlar her zaman isletme personeli tarafindan fark edilememekte,
ancak miisteriye yansiyabilmektedir. Bu durumda miisteri problemleri ortaya
¢tkmaktadir ((Blodgett vd., 1997; Smith vd., 1999)). Ozellikle insana hizmet veren ve
insan ile iletisimi yiiksek olan isletmelerin yoneticileri ve personelleri miisteri
problemlerinin oldugunu sdylemislerdir. Katilimcilarin sorunlar icerisinde miisteri
problemlerini almas1 Blodgett ve Smith’in ¢aligsmalari ile ortiismektedir. Katilimcilar
karsilastiklar1 bir diger sorunun siirdiiriilebilir projenin kendini tekrar etme riski
oldugunu sdylemislerdir. Miisterilere ayni i¢erigi sunmak bir siire sonra isletmelerin
kendini tekrar etme ihtimalini diisiindiikleri i¢in bir risk tasidigini séylemislerdir.
Farkli alanlarda yapilan caligmalarda siirdiiriilebilirlik konusu genellikle cevresel
olarak ele alinmis, sosyal siirdiiriilebilirlik ve devamlilik konularma daha az yer
verilmistir. Siirdiiriilebilirlik literatiiriinde, siirdiiriilebilir olma halinin kendini tekrar
etme riskine dair gergeklestirilen farkli bir veriye rastlanmamistir. Katilimcilar
isletmelerin yasadigi sorunlara, rakibin taklit etme riskini de eklemistir. Barney
(1991), isletmelerin siirdiiriilebilir bir rekabet avantajina sahip olmasi i¢in rakipleri
tarafindan uygulanamayan ve taklit edilemeyen igerikleri yaratmasi gerektigini
soylemektedir. Rekabet avantajina sahip basarili isletmeler rakipleri tarafindan kolay
bir sekilde taklit edilmekte ve bu durum isletme avantajini diisiirmektedir. Rekabet
avantajinin  slirdiiriilebilirligi rakip tarafindan taklit edilmedigi durumlarda s6z
konusudur (Ulgen ve Mirze, 2004). Ozellikle rekabetin yogun oldugu rekreasyon
sektoriinde katilimcilarin on dérdii bu durumu bir sorun haline getirirken kalan dort
katilimci ise bu durumdan mutluluk duyduklarini, ¢iinkii taklit edilmenin onlara basari

hissini verdigini ifade etmislerdir. Ryan, hizmet isletmesi olan otellerde goriilen digsal
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sorunlart; ekonomik ve siyasi durum, uluslararasi arenada ¢esitli etkileyiciler, ¢cevresel
etmenler, hukuki manada ortaya ¢ikan etmenler ve dogal ve ¢evresel faktorler olarak
maddelendirmistir (Ryan, 1993.) Hizmet agisindan benzerlik gdsteren ticari
rekreasyon isletmelerindeki digsal sorunlar1 katilimcilar; pandemi, hava sartlari, yasal
izinler, siyasal problemler ve ekonomik kosullar seklinde listelemislerdir. Ozellikle bu
sorunlarin giindeme gelmesinin ilk ©nce rekreasyon sektoriinii etkiledigini
soylemislerdir. Insanlarin herhangi bir sorunda ilk vazgecislerini bos zaman
aktiviteleri lizerinde gerceklestirdigini ifade etmislerdir. Bunun sebebi bos zaman
aktivitelerinin halen psikolojik, fizyolojik ve sosyal avantajlarinin goz ard1 edilerek bir
liiks olarak goriilmesinden kaynaklanabilir. Otel igletmelerinin COVID-19 siirecinde
yasadig1 sorunlar iizerine yapilan bir ¢alismada pandeminin; seyahat, toplanti, fuar,
spor ve eglence alanlarini da etkiledigi sdylenmektedir (Aydinli, 2023). On isletme
yOneticisi veya personeli de pandeminin bir dis sorun oldugundan ve pandemi
stirecinde hatta pandemi sonrasinda ekonomik toparlanmanin zor oldugundan,
miisterinin yeniden iirlin veya hizmet satin almasimnin zaman aldigindan
bahsetmislerdir. Bu sorunun yalmzca Tiirkiye’yi degil tiim diinyayr yakindan
etkiledigi soylenebilir.

Rekabet yogunlugunun iist diizey oldugu bir alanda basarili olmak isteyen
isletmeler, iliskisel pazarlamanin 6nemini bilerek sorunlar1 ¢ozmeye yonelmektedir
(Blodgett vd., 1997; Smith vd., 1999). Katilimcilar, isletme sorunlarini miisteri ile
iletisim kurarak, ekip olarak ekstra caba veya emek harcayarak ve hizmet igerigini
farkli bir hale getirerek ii¢ ¢oziim fikri lizerinde ortak fikir elde etmislerdir. Hizmet
isletmeleri en biiylik ¢oziimiin miisteri beklentilerinin karsilanmasi ve sorunlarin
olumsuz etkilerinin en aza indirilmesi seklinde agiklanmaktadir (Hoffman vd., 1995).
Bir hizmet isletmesi olan konaklama isletmelerinin her yil %15-20 arasinda
¢Oziilmeyen problemler nedeni ile miisteri kayb1 yasadiklari tespit edilmistir. Oranin
%511k bir degisiminde bile sirket kar lizerinde %25-85 fark oynadig: ifade edilmistir
(Reichheld ve Sasser, 1990; Schibrowsky ve Lapidus, 1994, Barlow ve Moller, 1996).
Bu tespite gore hizmet isletmelerinin karliligindaki ilk kaynagin miisteriler oldugu
diisiiniilmektedir. Miisteriyi memnun etmenin isletmeye olan sadakatini arttiracak ve
isletmeye maddi manevi kar saglayacaktir (Reichheld, 1993). Katilimcilar, miisteri
memnuniyeti i¢in miisteri ile isletme arasindaki iletisimin 6nemli oldugunu ve

istenilen icerigin beklenilen diizeyde olmasi icin ekstra ¢aba harcadiklarini
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soylemislerdir. Ornegin K1, aligveris merkezi icerisindeki projenin kurulumunda
herhangi bir malzeme eksikligi oldugu zaman ekip igerisinde ekstra maddi ve manevi
harcama yapilarak miisteriye bu durumun yansitilmamasi i¢in ugras verildigini
sOylemistir. Boylelikle miisteri karsisinda sorunsuz bir hizmet vermenin Snemini
vurgulamistir. Aynt zamanda ekstra c¢aba sarf edilse bile miisterinin son dakika
isteklerinin karsilayarak isletmeye katkida bulunduklarini belirtmistir. Katilimcilar
icerigin kendini tekrar etme ve rakibin taklit etme riskine karsilik olarak hizmet
iceriginin farklilastirilmasi ¢alismalari yapildigini sdylemislerdir. Isletmeler, rakipleri
karsisinda pazar icerisindeki paymi diistirmemek icin farkliliklar yaparak bir tepki
gostermektedir (Bommer ve Jalajas, 2002). Porter isletmelerin rakiplerine karsi
maliyet liderligi, farklilastirma ve odaklanma stratejilerini kullanarak pazarda rekabet
avantaji elde edeceklerini soylemektedir (Porter, 2008). Porter (2008)’1n sdyledigi ii¢
stratejiden biri olan farklilastirma kavrami tizerinde katilimeilarda hemfikirdir. Kalan
iki strateji katilimcilarin sorun ¢dziimiinde 6n plana ¢ikmamistir. Porter’in iki
stratejisinin ¢ikmama sebebi rekreasyon isletmelerinde aktivite igeriginin daha 6n
planda olmasindan kaynaklanabilir. Keskin ve Ayik, kobilerin genel sorunlar1 ve
diisiiniilen ¢6zlim Onerileri iizerine yaptig1 ¢alismada ¢6ziim Onerilerini; profesyonel
yonetici ¢alistirmak, diislik faiz kredisi, iniversite-sanayi is birligi, nitelikli eleman
calistirmak, AR-GE calismalar1 yapmak, teknoloji takibi, {riin farklilastirmasi
yapmak, pazar farklilagtirmas1 yapmak ve diger isletmelerle is birligi yapmak seklinde
bulmustur (Ayik ve Keskin, 2008). Ayik ve Keskin’in yaptig1 ¢alismada buldugu
¢Oziim oOneriler1 ile yapilan bu tez c¢alismasinda ulasilan ¢6ziim Onerileri
karsilastirildiginda hizmet igeriginin farklilastirilmas: kodu benzerlik gostermektedir.
Ancak diger ¢oziim Onerileri benzerlik gostermemektedir. Bu durumda kobilerin
yonetim ve igerik sekli ile rekreatif isletmelerin yonetim ve igerik seklinin farkl
oldugu sonucu ¢ikarilabilir. Tekstil sektoriinde stratejik yonetim algisi lizerine yapilan
caligmada ise rakipler degisiyorsa bizde degismeliyiz, rakiplerden dnce degismek
avantajlidir sonucu ¢ikmis (Kiziloglu ve Serinkan, 2015) ve bdylece isletmelerin
sorunlara yonelik hizmet iceriginin farklilastirilmasit ¢6ziim Onerisi ile birbirini
destekler niteliktedir.

Gorlisme saglanan isletmelerin %94’linde rakiplerini analiz ettigi sonucuna
ulagilmistir. Rakiplerini gozlemleme nedenleri, rakip isletmelerin iistiin ve zayif

yonlerini analiz etmektir. Analizlere gore isletmeler, proje igeriklerini farklilagtirmaya
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caligmaktadirlar. Literatiir incelendiginde, isletmeler stratejilerini gelistirirken rakip
hareketlerinin tahmin edilmesi gerektigini belirten ¢ok sayida gorlis ve teori
bulunmaktadir (Heinen ve Hoffjan, 2005; Singer ve Brodie, 1990; Simmonds, 1986).
Porter rekabet avantajin1 saglamanin yolunun rakip analizinden gectigini sOyleyerek
kavramin popiilaritesini arttirmistir. Rekabet ortamlarini incelerken, yalnizca iiriin
pazar1 alanina odaklanan yoneticiler, potansiyel rakiplerin kaynaklar1 ve gizli
yetenekleri nedeniyle gelisen tehditleri fark edemeyebilirler (Bergen ve Peteraf, 2002).
Goriligsme saglanan katilimcilardan elde edilen veriler sonucunda, rakip analizinin daha
cok sosyal medya iizerinden ve rakibin etkinlik alani igerisine gidilerek yapildig:
ortaya ¢ikmigtir. Ancak isletmelerin rakipler ile herhangi bir iletisim kurmadigi ve
analizin gizli bir sekilde yapildig: diisiiniiliirken elde edilen verilerden ¢ikan sonuca
gore isletmelerin rakipleri ile iletisim halinde oldugu ortaya c¢ikmis ve hatta
isletmelerden bazilar1 “Rakiplerimiz ile dost gibiyiz. Pastayr bolisiiyoruz. Yeri
geldiginde miisteri yolluyoruz” seklinde agiklamalarda bulunmustur. Diger
calismalardaki rakip analizleri incelendiginde rakip ile iletisim halinde olan bir sektor
ile karsilasilmamistir. Boylelikle rakip analizi noktasinda rakip ile iletisim halinde
olma durumunu ticari rekreasyon isletmelerini 6zel kilmaktadir.

Katilim saglayan yonetici ve personellere rekreasyon sektorii igerisinde
rekabeti nasil tanimladiklar1 soruldugunda, tiim katilimcilar rekabetin basari ile paralel
bir sekilde ilerledigini sdylemislerdir. Isletmelerin tiimii rekreasyon sektorii
icerisindeki rekabete olumlu bakmaktadir. Rekabete olumlu bakan tiim ydnetici ve
personeller yaptiklar1 uygulamalar ile rekabet avantaji saglamaya g¢alismaktadirlar.
Tyson’a (1993) gore rekabet avantaji, tiikketicilerin yasam kalitelerini zevk alacaklar
diizeye yiikseltmesi ve bu durumun devamliligini saglarken ayni zamanda isletmelerin
pazar alaninda basarili olabilecekleri {irlin veya hizmetleri ortaya ¢ikarmasi olarak
tanimlanmaktadir. Rekabet avantaji, isletmelerin rakipleriyle ayni faydalari daha
diisiik maliyetle (maliyet avantaji) sunabilmesi veya rakip iiriin veya hizmet
faydalarin1 asan faydalar sunabilmesi (farklilasma avantaji) durumunda ortaya
cikmaktadir. Rekabet avantaji, bir isletmenin rakiplerinden daha iyi performans
gostermesini saglayan bir nitelik edinmesi ve niteligi gelistirmesi durumunda var
olmaktadir (Wang vd., 2013). Isletmeler rekabet avantaji saglamak icin birbirinden
farkli stratejiler uygulamaktadir. Bu durumda her isletme birbirinin rekabet avantajini

giic duruma getirmektedir. Katilimeilar rekabet avantajini etkileyen durumlar biitge,
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kalite, ulasilabilirlik ve miisteri ile isletme arasindaki bag olarak dort sekilde
belirtmistir. Gida perakendeciliginde rekabeti etkileyen unsurlar iizerine yapilan
caligmada rekabeti etkileyen unsurlar farkli fiyatlandirma, yiiksek kalite, farkli iirtin
veya hizmet ve yenilik olarak bulunmustur (Kili¢ ve Senol, 2010). Yapilan bu ¢alisma
ile tez calismasi kiyaslandiginda fiyat ve kalite konusunda benzerlik géstermektedir.
Ancak ticari rekreasyon isletmelerinin rekabetini zorlagtiran unsurlar arasinda
ulasilabilirlik ve miisteri ile isletme arasindaki bagin bulunmasi ¢alismay1 bu noktada
gida perakendeciligi caligsmast ile ayirmaktadir. Bunun nedeni gida perakendeciliginde
hitap edilen hedef kitlenin ticari rekreasyon isletmelerinden farkli olmas1 olabilir.
Isletmelerin en énemli amaglarindan biri miisteri ile etkili bir iletisim kurabilmektir.
Isletmelerin gerceklestirdigi deneyim ve miisterilerin iligkisi ayrilmaz ikilidir.
Tiiketicinin istek ve ihtiyacina yonelik iirlin veya hizmetler saglayarak iligkinin
stirekliligini saglamak onemlidir (Bati, 2013). Cosar’in (2008) otel isletmelerinde
rekabet Ustlinliigiinii etkileyen faktorler iizerine yaptigir ¢alismada 6n plana ¢ikan
rekabet giicli faktorleri, maliyetlerin azaltilmasi, {iriin ve hizmet kalitesinin
arttirllmasi, tirlin veya hizmetin zamaninda sunulmasi, standartlara uygun olmasi,
tikketicide giiven duygusu olusturulmasi ve personelin niteliginin arttirilmasi
unsurlarindan olusmaktadir. Bir hizmet sektorii olan otellerde yapilan bu calisma;
kalite, blitce, miisteri ve isletme arasindaki bag konulari ile benzerlik gostermektedir.
Cosar’in (2008) yaptig1 calismada tiiketiciye hizmet sunmasi agisindan rekreasyon
isletmeleri ile benzerlik gostermesine ragmen ulasilabilirlik konusu otel
isletmelerindeki rekabet avantajini etkileyen unsurlarda glindeme gelmemistir.
Cosar’in ¢alismasinda kullandig1 yontem, sectigi drneklem benzerlik oraninin diisiik
olmasinda etkili olmus olabilir. Bu durumda ulasilabilirlik konusu ticari rekreasyon
isletmelerinin rekabet avantajini1 zorlastirabilecek unsur olarak ortaya ¢ikabilir.
Katilimcilardan elde edilen veriler sayesinde, rekabet avantajini olumsuz
etkileyen durumlar olmasina ragmen isletmelerin siirdiiriilebilir bir rekabet avantajina
sahip olmak i¢in cabaladiklart sonucuna ulasilmistir. Barney (1991), iiriin veya
hizmetlerin rakipler tarafindan taklit edilmesinin giic oldugu durumlarda rekabet
avantajinin siirdiiriilebilecegini one siirmiistiir. Aaker (1989), isletmelerin {iriin veya
hizmetleri ile dogru yer, dogru zamanda, dogru bir sekilde yapilan rekabet avantajinin
uzun slireye yayildiginda, siirdiiriilebilirliginin =~ saglandigin1  sdylemektedir.

Katilimeilar, dogru fizibilite yapmanin rekabet avantajinin siirdiiriilebilirligini
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saglayacagini soylemislerdir. Dogru igerigi, dogru miisteriye, dogru zamanda sunmak
rekabet avantajinin siirdiiriilebilirlik uygulamalarindan biri olarak ortaya ¢ikmuistir.
Katilimcilar, nitelikli igerik {ireterek ve igeriklerini farklilagtirarak, tiiketiciyle
bulustuklarin1 ve bu sekilde uzun soluklu bir rekabet avantaji elde ettiklerini
belirtmiglerdir. Pine ve Gilmore (1998) miisterilerde pozitif bir etki birakmak ve
miisteri bagliligimi olusturmak i¢in essiz deneyimler sunmanin olduk¢a Onemli
oldugunu belirtmektedirler. Miisteriler sadece ihtiyaglarini karsilamak icin degil
benzersiz ve farkli bir deneyim yasamak i¢in iirlin veya hizmet satin alimi
gerceklestirmektedir (Zarantonello ve Schmitt, 2010). Isletmeler yogun rekabet
ortaminda projelerini basarili bir sekilde devam ettirebilmek i¢in iirlin veya hizmet
kalitesini yiikseltmesi, ¢esidin artmasi, taleplerin uygun olmasi ve teknolojilerin
kullanilmas1 gerekmektedir (Cosar, 2008). Literatiirde isletmelerin pazar alaninda
yasamint devam ettirmesi ve basarilt olabilmesi i¢in farkliliklarin ele alinmasi
gerektigi soylenmektedir. Cicek ve Tasgit’in (2020) stratejik ittifaklar ve
stirdiiriilebilir rekabet avantajinin iliskisi lizerine yaptig1 ¢alismada, farkliligin biitiin
pozitif katkilariin yani sira kendi igerisinde maliyet ve uyumsuzluk gibi ¢esitli riskleri
barindirdig1 bulunmustur. Yapilan bu tez g¢alismasinda farkliligin herhangi bir
olumsuzluk getirdigine dair diisiinceye rastlanmamistir. Cicek ve Tasgit’in yaptig
calisma ve yapilan bu tez caligmasinda, farkliligin olumlu katkilar1 noktasinda
benzerlik gosterse de riskleri a¢isindan herhangi bir benzerlik bulunmamaistir. Bunun
sebebi Cigek ve Taggit’in arastirma yaptig1 sektor ile yapilan bu tezin ¢aligma alaninin
farkli olmas1 olabilir. Ciinkii rekreasyon sektorii eglence ve deneyime dayali oldugu
i¢in icerigin farklilastirma unsuruna daha ¢ok ihtiya¢ duyabilir. Katilimcilar miisteri
iyi iletisim kurma {izerinde ortak goriise varmistir.  Oliver (1999), ilerleyen
zamanlarda miisterinin iriinii veya hizmeti yeniden satin almasi, isletmeye olan
bagliligimi tanimlamakta, Kandampully (1998), miisterinin isletmeye karsi olan
baglhihigimi miisteri sadakati kavrami olarak belirtmekte, Pearson (1996) ise
miisterilerin davraniglarina dikkat ¢ekerek {iriin ve hizmete karsi olumlu bir goriiste
olan miisterilerin yeniden satin alma egiliminde olabilecegini sOylemektedir.
Literatiirdeki bu goriislere bakildiginda katilimer igletmelerin miisteri ile 1yi iletisim
kurma uygulamasimin desteklendigi goriilmektedir. Elde edilen farklilik, miisteri ile
iyi iletisim, dogru fizibilite ve nitelikli icerik bulgular literatiirle paralellik arz

etmektedir. Katilimcilardan on dordiiniin rekabet avantajini siirdiiriilebilir kilmak i¢in
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uyguladigi referans/reklam c¢aligsmasi literatiirde bagka calismalarda rastlanmamastir.
Rekratif bazli projeler dogrudan insan faktoriine etki etmektedir. Ticari rekreasyon
isletmelerinde goriilen bu durumun baska sektorlerde goriilmeme nedeni bu olabilir.
Bu nedenle yalnizca aktivite esnasi degil oncesi ve sonrasi da onemli olabilir.
Katilimcilar tarafindan rekreasyon isletmelerinin miisteri ile iletisimlerini iyi tutarak
cevresine agizdan iletisim veya sosyal medya araciligr ile isletmeleri bir diger
miisteriye tanitilmasmin rekabet avantajini siirdiriilebilir kildig1 belirtilmistir. Bu
durumun rekreasyon sektoriine 6zgii bir durum oldugu ve isletmeyi basariya
gotiirdligl diistiniilmektedir.

Katilimcilar rakip analizini rekabet avantaji faktorleri arasinda gormektedir.
Rekreasyon sektoriinde kacinilmaz olan rekabet ortaminda isletmelerin biiyilik ya da
kiigiik rakipleri vardir. Ve bu rakiplerin stratejileri, ticari isletmelerin stratejik planlarin
olusturulmas: siirecini etkilemektedir. Rakiplerini analiz eden isletmeler, kars1 tarafin
zayif yonlerini kesfetmeye ek olarak gelen firsat ve tehditleri belirlemektedir. Bir
projeyi ortaya c¢ikarirken isletmelerin, rakip stratejilerini dikkate almasi
gerekmektedir. Rakip analizi bir projenin itici giiciidiir ve firmalarin kendi
sektdrlerinde nasil davrandiklarini veya nasil tepki verdiklerini etkiler. Isletmeler,
rakipler arasindaki konumunu Olgmek veya degerlendirmek i¢in rakip analizi
yapmaktadir (Adom vd., 2016). Katilimci isletmeler rekabet avantajini siirdiiriilebilir
kilmak icin bazi stratejiler uyguladiklarini ve stratejiler arasinda rakip analizinin
oldugunu sdylemislerdir. Abraham (20006), isletmelerin rakip analizi yapmasinin pazar
konumunu gii¢lendirecek uygulanabilir stratejiler segmelerine yardimer oldugunu ve
bu nedenle rakip analizinin strateji olusturma siirecinin temelini olusturdugunu
sOylemektedir. Katilimcilarin %94 {iniin bir strateji olarak rakip analizi yapmasi, bu
faktoriin 6nemli oldugunu gostermektedir. Isletmelerin bir diger 6nemli gordiikleri
strateji ise nitelikli personelin se¢ilmesidir. Lawler (2018), isletmelerin siirdiiriilebilir
sekilde etkili organizasyonlara ulasmak ve performans artis1 saglamak i¢in personel
seciminin ve seg¢ilen personelin yetenegin veya niteligin is stratejisini gelistirilmesini
onemli Olgiide etkiledigini ifade etmektedir. Gorlismeler esnasinda isletmeler,
yasadiklar1 sorunu personel ekibi ile ¢ozdiiklerini sOylemis ve siirekli personelin
niteliginden s6z etmislerdir. Bu durum isletmeler i¢in personelin temel yapi tasi
oldugunu diislindiirmektedir. Macaleer ve Shannon (2003), isletme performansinin

personel ile arasinda dogrusal bir paralellik oldugunu sdylemektedir. Macaleer ve

65



Shannon’un agiklamasi katilimcilar1 destekler niteliktedir. Tagraf (2009), personel
istihdam siirecinin isletme performansina etkisi iizerine yaptig1 ¢alismada personel
istthdam bilinci yiiksek olan tekstil isletmelerinin performans diizeyinin, istihdam
bilinci diisiik olan igletmelerin performans diizeylerine gore yiliksek oldugu sonucuna
ulasmistir. Bu sonuca gore, isletmelerin performans artisinda nitelikli personel
istihdaminin 6nemli bir etken oldugu sdylenmektedir. Bu durumda farkli sektor
olmalarina ragmen nitelikli personelin bulunmasi isletmelerin performansini
etkileyebilecek diizeyde bir stratejik hamle oldugu sdylenebilir. Arvanitis (2013), 21.
yiizyilda inovatif olmanin; iilkelerin, sektdrlerin ve isletmelerin rekabet edebilmesi
icin kritik bir 6neme sahip oldugunu sdylemektedir. Yapilan bir calismada rakiplerle
rekabet etmede hem farlilik yaratmak hem de yapilan yenilikle {iriin veya hizmette
rakiplerin Oniine ge¢mek i¢in avantaj sagladigi yoniinde bulgulara ulasilmistir.
Inovatif hizmetler sundukg¢a miisteri memnuniyetini ve isletme karliligin
artirabilecekleri gibi sektorde 6nemli rekabet avantaji da elde edileceklerdir (Zengin
ve Dursun, 2017). Katilimcilarin altis1 inovatif bir deneyim sunmanin miisterilerin
ilgisini ¢ekecegi i¢in yeniden satin alma eyleminde bulunduklarimi ve boylelikle
rekabet alaninda olduklarin1 sdylemistir. Ancak geri kalan on iki kisi rekabet stratejisi
olarak inovatif deneyim sunmanin miisterilerin ilgisini gekmedigini bazen miisterilerin
iliskiye, hizmete ve biitceye bagli olarak geldiklerini sdylemistir. Inovatif hizmetlerin,
isletmeleri daha rekabet edilebilir hale getirdigini sdyleyen Rutten ve Boekema (2007)
katilimcilarin altis1 ile ortak diisiinceye sahip olurken on ikisi ile farkli goriislere sahip
olmaktadir. Rekabette uygun strateji i¢in, isletmenin inovasyon yapmama yani
degislik gostermemesi ve mevcut sartlart iyilestirme gibi ¢esitli stratejiler
bulunmaktadir (Ograk, 2010). Literatiirdeki bu bilgi katilimcilarin inovatif deneyim
sunarak isletmede yenilik olusturma ve mevcut durumda kalarak devam etme ikilemini
aciklamaktadir. Bu durum isletmeden isletmeye stratejilerin  degistigini
gostermektedir. Rekabet ortaminda isletmeler, rekabet edebilmek ve stratejik
davranabilmek amaciyla, yiiksek kalitede iirlin ve hizmet sunmaya ¢alismaktadirlar
(Jaworski ve Kohli, 1993). Yogun rekabet ortaminda isletmeler; iirlin ve hizmetlerini
stirekli gelistirmek durumundadirlar (Drejer, 2006). Katilimcilar kaliteli hizmet
vermenin bir rekabet avantaji yakalamada strateji oldugunu sdylemislerdir. Ayni
zamanda kaliteli hizmet veren isletmelerin rekabet alani igerisinde rekabet avantajini

yakalayarak miisteriyi kazandiklarini ilave etmislerdir. Miisteriyi kazanmanin ve

66



rekabeti elinde tutmanin bir diger yoluda fiyat stratejisi uygulamak oldugunu sdyleyen
katilimcilar, fiyat stratejini sadece diislik fiyat olarak diisiiniilmemesi gerektigini
cogunlukla yiiksek fiyat politikas1 benimseyerek sektorde fiyati belirlediklerini ifade
etmislerdir. Isletmelerde rekabet giicii; rakiplerine kars1 diisiik maliyet ile iiretimde
bulunabilme ve sunabilme yetenegidir (Kusaksiz, 2006). Isletmenin rekabet giiciinii
belirleyen ana unsurlar; yiiksek kalite, diisiik maliyet, verimlilik, yenilik ve
yaraticihiktir (Uziimeii, 2012). Ozellikle isletmelerin kalite iizerine odaklanmasi
sonucunda verimlilik diizeyinde artislar elde ettigini ifade eden Uziimcii’niin (2012)
calismasi ile yapilan bu tez ¢aligmasi arasinda hem benzerlik hem de farkliliklar
bulunmaktadir. iki calisma arasinda yiiksek kalite ve yenilik konusunda benzerlik
goriiliirken diisiik fiyat konusunda benzerlik bulunmamaktadir. Yapilan bu tez
calismasinda katilimeilar 6zellikle yiliksek fiyat vermenin pazari etkiledigini ve bu
sekilde seviyeyi yliksek tutabildiklerini gériismelerine ilave etmislerdir. Adam Smith
rekabetin dinamik bir siire¢ oldugu anlayisi ile diisiik fiyat politikasini uygulayarak
daha ¢ok iirlin veya hizmetin satilacagini sdylemistir (Coskun, 2013). Bu durum
katilimcilarla hem benzerlik hem de farklilik gdstermektedir. Ciinkii katilimeilar
sadece diistik fiyat politikasini sdylememis, iki politikay1 da uygun zaman ve konumda
kullandiklarimi sdylemislerdir. Otel isletmelerinde uygulanan inovatif faaliyetlerin
rekabet avantaji tlizerine etkilerini inceleyen Zengin ve Dursun (2017), dort
katilimcidan tiiketiciye daha az maliyet ve 6zel kampanyalar sunan isletmenin, fiyat
politikas1 izleyerek rekabet avantajini elde ettikleri sonucuna ulagmistir. Yapilan bu
tez calismasina katilan isletme yonetici ve personellerin uygun zamanda diistik biitceyi
kullanma politikalarina gére Zengin ve Dursun’un ¢aligmasi ile hem benzerlik vardir
hem de benzerlik yoktur. Ograk (2010), isletmelerin pazarda rakiplerine kars1 diisiik
fiyat vermesi, iirlin veya hizmetin kalitesi, ¢6ziimcii olabilme ve yenilik¢i olmanin
rakiplerinden daha iistiin hale getirebilecegini sOylemistir. Katilimcilarin inovatif
deneyim, kaliteli hizmet ve fiyat stratejisi kodlar1 Ograk’in ifade ettikleri ile benzerlik
gostermektedir. Selvi ve arkadaslarinin (2014) hizmet isletmesi olan 6zel
hastanelerdeki isletmecilik sorunlar1 iizerine yaptiklari c¢alismada miisteri
memnuniyetinin saglanamamasi isletmenin imajin1 zedeledigi belirtmistir. Uriin veya
hizmetten miisterinin memnun ayrilmasi, isletmelerin pazarda rekabet avantaji elde
etmesini, devamliligini saglamasi acisindan 6nemli bir durumdur (Cakici, 1998).

Basarili olmak isteyen igletmeler, miisterilerini rakiplerine gére daha fazla memnun
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etme zorunluluguna sahiptirler (Shengelbayeva, 2009). Hizmet sunan isletmeler
rakiplerinin karsisinda ayakta kalabilmek i¢in miisteri memnuniyeti saglamalidir
(Choi ve Chu, 2001). Siikliim (2006) ve Ozcelik (2007) yaptig1 calismalarda, turizm
sektoriinlin odaginda insan faktérii olmasinin, isletmeler i¢in miisterileri 6nemli bir
hale getirmistir. BOylelikle miisteri memnuniyeti, hizmet agirlikli bir sektdr olan
turizmde lizerinde durulmasi gereken 6nemli bir konudur seklinde agiklamada bulunan
Siiklim ve Ozgelik’e katilimcilar da katilmis ve miisteri memnuniyetinin ticari
rekreasyon isletmeleri icin 6nemli bir strateji oldugunu belirtmislerdir. Turizm,
teknoloji ve rekabet stratejileri {lizerine yapilan bir ¢aligmada rekabet stratejileri;
tilketicileri ilk siraya koymak, kaliteli lider olmak, radikal yenilikler gelistirmek ve
sektorilin deger zinciri i¢indeki stratejik isletme konumunu giiglendirmek seklinde dort
ilke ile agiklanmistir (Poon, 1993). Yapilan tez c¢alismasi ile Poon’un g¢alismasi
karsilastirildiginda sadece yenilik konusunda benzerlik gosterdigi goriilmiistiir. Bu
farkliligin nedeni de Poon’un ¢aligsmasinin turizm ve teknoloji lizerine olmasi olabilir.

Katilimcilar, isletmelerinin devamliligi i¢in siirdiiriilebilirlik stratejileri
olusturmanin, rakipler arasinda ©nemli bir avantaj yarattifini sdylemislerdir.
Isletmenin rakiplerine karsi rekabet avantaji elde edebilmesi ve bu avantaj
stirdiiriilebilirliginin saglanmasi i¢in detayli hazirlanan hareket planlari, strateji olarak
tanimlanmaktadir (Celenk, 2008). Isletmeler icin sadece rekabet avantaj1 elde etmek
yeterli degildir. Onemli olan elde edilen rekabet avantajinin siirdiiriilebilir olmasidir.
Siirdiiriilebilir olmanin en 6nemli kosullarindan biri de stratejilerin belirlenmesidir
(Alayoglu, 2010). Isletmelerin siirdiiriilebilirlik stratejilerini uygulamasi, isletmelerin
uzun vadede ayakta kalmalarini, rekabet avantaj1 elde etmelerini ve rekabet avantaji
stirecinde de topluma karsi sorumluluklarin1 yerine getirmelerini saglamaktadir
(Sadatsafavi ve Walewski, 2012). Siirdiiriilebilirligi bir strateji olarak belirleyen
isletmeler, rakiplere karsi iistiinlilk ve rekabet avantajinin uzun soluklu olmasinm
saglayabilmektedir. Stratejileri arasina siirdiriilebilirligi dahil etmek isteyen
isletmelerin, kendilerine 6zel siirdiiriilebilirlik stratejileri olusturmasi gerekmektedir
(Stefan vd., 2012). Literatiir incelendiginde isletmelerin siirdiiriilebilirlik stratejilerinin
olmasi rakiplerine karsi avantaj yaratmada 6nemli bir durum oldugu goriilmiistiir.
Literatiirde stirdiiriilebilirlik stratejilerinin yer almasi, katilimeilarin stirdiirtilebilirlik
stratejilerini  6n plana ¢ikarmasi konusunda desteklemektedir. Katilimcilar
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yapmak oldugunu ifade etmislerdir. Isletmelerin, miisteri istek veya ihtiyaglarina
uygun hazirlanan projelerin belirlenmesinde, projenin niteligi dnemli bir 6zellik
tasimaktadir. Projenin niteligi, sonraki asamalara gegmeden dnce projelerin detayl bir
sekilde incelenmesi ve lizerinde durulmasi gereken onemli bir konudur (Seslioglu,
1997). Ezmek (2016), kaliteli hizmet iiretiminin miisteri memnuniyetine etkisi iizerine
yaptig1 calismada, katilimcilarin neredeyse tamamina yakini havayolu sirketinin genel
hizmetleri i¢in giiven ve kalite konularin1 6n plana ¢ikardigir sonucuna ulagmistir.
Yapilan bu tez calismasinda on sekiz katilimcidan on {igii kaliteli projeler yapmanin
bir siirdiiriilebilirlik stratejisi oldugunu sdylemistir Ezmek’in ¢aligmasi ve yapilan bu
tez caligmasinin birbirine benzerliginden anlasildig: tizere kaliteli projeler, hizmetler
veya Uriinler tasarlamak isletmeler i¢in 6nemli bir konudur. Katilimcilarin iizerinde
durduklart bir diger strateji ise miisteri ile isletme arasindaki duygusal bagdir. Kim
(2011), miisteri memnuniyetinin duygusal bag olusumunda énemli bir etkisi oldugunu
soylemektedir. Isletmelerin sundugu projelerden miisterinin memnun ayrilmast,
isletmelerin pazarda rekabet giiciinii koruyabilmesi, gelir elde etmesi ve projelerinin
devamliligin1 saglayabilmesi acisindan duygusal bag olduk¢a Onemlidir (Cakici,
1998). Miisterinin memnun kalmasi durumunda, isletmeye baglilik géstermesi ve uzun
yillar isletme ile iliskisini siirdiirmesi beklenmektedir (Sandik¢i, 2006). Tiketicilerin
isletmeden memnun ayrilmasi, isletmeleri tercih etmesi, iiriin veya hizmeti tekrar satin
almasi, isletmeler ve tiiketiciler arasinda gii¢lii bir duygusal bag olusturmaktadir
(Jaelani ve Arief, 2020). Isletmeler tiiketici ile duygusal bir iliski kurarak, tiiketicinin
ilgisini ¢eken deneyimleri sunmaktadir. Isletmeler sagladiklari bu deneyimler ile
tiiketicinin iiriin veya hizmetten memnun olmasini saglamaktadir. Uriin veya hizmetin
sundugu yarardan ziyade, tiiketicilerin satin alma asamasinda yasayacaklar1 tatmin
duygusu ile deneyimsel bir proje olusturmak daha 6nemlidir (Bati, 2013). Bati’nin
deneyim iizerinde durmasi yapilan bu tez arastirmasindaki katilimcilarin planlama
asamasinda dikkat etigi konulardan biri olan deneyimi de desteler niteliktedir. Otel
isletmelerinde marka deneyiminin miisteri sadakati yaratmadaki rolii {izerine yapilan
bir calismada, isletmelerin miisteri ile duygusal bag kurmasinin miisteri sadakatine
%20 etkisi oldugu sonucuna ulasilmistir (As1 ve Ozdemir, 2023). Katilimcilardan
siirdiiriilebilirlik stratejisi olarak elde edilen duygusal bag kodu As1 ve Ozdemir’in
yaptig1 ¢alisma ile benzerlik gostermektedir. Katilimcilar miisteriler ile duygusal bag

kurmanin igletmelerini daha ileri gotlirdiigiinii, gorligmelerinde ifade etmislerdir.
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Katilimcilar ayn1t zamanda projelerden miisterilerin mutlu ve memnun ayrilmasinin
isletmeye fayda sagladigini soylemistir. Gerson (1997), yaptig1 arastirmada, mutsuz
miisterilerin %94’linlin sikayetini dile getirmek yerine isletmeyi terk ettigini ve
isletmenin potansiyel miisterileri ile mutsuzluklarin1 paylasarak rakip isletmeyi
sectigini ifade etmistir. Bu durum isletmenin miisteri kaybetmesine neden olabilir.
Uriin veya hizmetlerden memnun olan miisteri, isletmeye ¢ok fazla avantaj
kazandirmaktadir. Bunlar; sadik olarak daha fazla satin alma davranis1 gdéstermesi,
isletmenin imajina pozitif katki saglama, rakip isletmenin iirlin veya hizmetlerine daha
az ilgi gostermesidir (Kotler vd., 1996). Talapatra ve arkadaslarinin (2022), yemek
isletmelerinde miisteri memnuniyetini etkileyen faktorler lizerine yaptigi calismada
miisteri memnuniyeti Oniindeki engellerin kaldirilmas1 gerektigini ve bunun
sonucunda isletmelerin daha fazla kar ve itibar kazanmasina yardimeci olacagi
sonucuna ulasilmigtir. Katilimeilarin ortak fikirde bulustugu miisteri mutlulugu
stratejisi, Talapatra ve arkadaslarinin ¢alismasi ile benzerlik gostermektedir. Yapilan
tez calismasina katilan isletmeler, miisterinin memnun olmasi konusu iizerinde ¢ok
fazla durmustur. Isletmelerin miisteri ile devamli iletisim halinde olmas1 ve miisterinin
isletme devamliligimi saglamasi nedeniyle miisteri kavramina onem verildigi
diisiintilebilir. Bu durumda miisterinin isletmeler i¢in Onemli bir yapi oldugu
anlagilabilir. Katilimcilarin yarist inovasyon konusuna siirdiiriilebilirlik stratejileri
arasinda yer vermistir. Katilimcilara inovasyona karsi bakis acilar1 soruldugunda ise
yoneticilerin ve personellerin tamami, inovasyonun basar1 getirdigi konusunda goriis
birligine varmustir. Isletmelerin yenilik¢i diisiinceye sahip olmasi, rakiplerinden daha
avantajlt olmasim1 saglamakla beraber mevcut potansiyellerinin artmasini
saglamaktadir. Inovasyon; isletmenin biiyiimesini, kazancinin artmasini ve rekabet
edilebilirlik diizeyinin yilikselmesini saglamaktadir (Sen ve Egelholff, 2000).
Isletmeler, rakiplerinden daha iistiin bir hizmet saglamak i¢in inovasyona ihtiyag
duymaktadir. Uriin veya hizmet anlayislarina yeniligin dahil edilmesi, isletme
faaliyetlerinin siirdiiriilebilmesi agisindan zorunlu hale gelmistir. Bu baglamda yenilik
kavrami ©6n plana c¢ikmakta ve isletmeler inovasyonu stratejileri arasinda
degerlendirmektedir (Oguztiitk ve Sarigoban, 2013). Karlof (1993) stratejik bir
yonetime sahip isletmelerin, yenilikleri, iirlin veya hizmetleri i¢erisine entegre etmesi
gerektigini sdylemektedir. Dolayisiyla inovasyon, siirdiiriilebilir rekabet avantajini
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degisimlere daha kolay uyum sagladig1 goriilmektedir (Morris, 2013). Katilimcilarin
inovasyonu bir strateji olarak gormesi literatiirdeki bilgilerle desteklenmektedir.
Georgellis ve arkadaslarinin (2000) kiiclik bagimsiz igletmelerin girisimcilik, yenilik
ve is performansi tizerine 300 isletmeyle yaptigi goriismeler sonucunda dinamik ve
rekabetci bir ortamda hayatta kalmak isteyen isletmelerin, yenilik¢i olmalar
gerektigini ileri stirmektedir. Yapilan bu tez caligmasi ile Georgellis vd. yaptig
calisma arasinda inovasyonun énemli oldugu ve isletmelere rekabet ortaminda avantaj
sagladigi sonuclar1 benzerlik gostermektedir. Son zamanlarda isletmelerin hedef
kitlesinin teknolojiye hizli adapte olan geng neslin olmasi, inovasyonu 6nemli bir hale
getiren neden olarak diisiiniilebilir. Katilimcilar sitirdiiriilebilirlik stratejileri arasina
giincel kalmanin “gok oOnemli oldugunu” 06zellikle belirterek eklemislerdir.
Katilimcilarin  tamami giincel olmanin bir siirdiiriilebilirlik stratejisi oldugunu
sOylemistir. Giincel kalma stratejisi katilimeilar tarafindan, giindemin hizli bir sekilde
degismesi ve miisterinin talep ve ihtiyacinin degisen gilindeme gore stirekli
yenilenmesi nedeniyle 6n plana ¢ikmis olabilir. Ayn1 zamanda isletmelerin miisteri
talep ve ihtiyaclart dogrultusunda projeler hazirlamasi da giincel kalma kodunu 6nemli
bir hale getirmis olabilir. Ciinkii modern ¢ag tiiketicilerinin istekleri siirekli olarak
degisim gosterebilmektedir. Isletmeler varliklarini siirdiirebilmek, rekabet edebilmek
ve rakiplerine karsi stratejik davranabilmek, siirekli degisen miisteri ihtiyac ve
taleplerine uygun yiiksek kalitede {irlin ve hizmet sunabilmek i¢in mevcut pazara
iliskin yaklagimlar siirekli takip etmek durumundadirlar (Jaworski ve Kohli, 1993).
McCool (2022) rekreasyon isgletmelerinin, gilincel bir yaklasimi, isletme anlayisi
icerisine dahil etmesi gerektigini soylemektedir. Glincelligi isletme anlayisi igerisinde
bulunduran isletmeler karmasik ve 6ngdrmenin zor oldugu durumlarda bile konu
hakkinda diisiinceler gelistirerek ve karmasiklig1 analiz ederek sorun ¢dzmeye daha
yatkin olabileceklerdir. Bu kapsamda, isletmelerin faaliyetlerine devam edebilmesi
i¢in siirekli olarak {irtinlerini, hizmetlerini ve projelerini giincellemesi ve yenilemesi
onemli bir durumdur (Tutar, Kocabay ve Arig, 2007). Literatiirdeki bilgiler
katilimcilarin strateji olarak gordiigli giincel kalma kodunu desteklemektedir. Bu
bilgiler dogrultusunda katilimcilarin tamaminin ortak fikre sahip oldugu, giincelligin
onemli bir konu oldugu diisiiniilebilir. Karabulut ve Tagraf (2018)’in uluslararasi
isletmelerde strateji kavraminin 6nemi iizerine yaptigu ¢aligmada isletmelerin daha

verimli calisarak kendilerini stratejik olarak giincel tutmasi gerektigi sonucuna
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ulagsmigtir. Karabulut ve Tagraf’in yaptigi ¢alisma ile yapilan bu tez g¢alismasi
karsilagtirildiginda giincel kalmanin stratejik bir unsur oldugu konusunda benzerlik
gorilmektedir. Katilimcr olan isletme yonetici ve personelleri proaktif olmanin
isletmenin siirdiiriilebilir stratejileri arasinda oldugunu sdylemislerdir. Isletmelerin
tagimasi gereken Ozellikleri arasinda sorunlara ¢abuk ve dogru ¢oziimler iiretilmesi ve
sikayetlerin ele alinma sirasindaki ¢abukluk yer almaktadir (Heung ve Lam 2003;
Moutinho 1987). Isletmelerin stratejik yonetim agisindan proaktif olmaya daha fazla
ihtiyaclar1 vardir (Drejer, 2006). Isletmenin proaktif olarak hareket etmesi, ortaya
cikacak herhangi bir problemde veya degisim kosullarinda daha hizli ve kisa siirede
tepki verebilmelerini saglayacaktir (Uziimcii, 2012). Yildiz (2023)’mn yaptigs
calismada girisimcilerin karsilastiklar1 stratejileri arasina proaktif olmay1 eklemistir.
Yapilan bu tez calismasinda proaktif olma stratejisi ile Yildiz’in stratejileri arasina
proaktif olmay1 eklemesi benzerlik gostermektedir. Proaktif olma stratejisine ulagilma
nedeni, miisteri karsisina sorunsuz bir sekilde ¢ikmak isteyen isletmeye avantaj
sagladig1 diislincesi olabilir. Katilimcilar son olarak aktif olma stratejisinin
siirdiiriilebilirlik i¢in énemli oldugunu vurgulamislardir. Isletmeler siirekli iiriin veya
hizmet sunmaya devam ettiklerinde stirdiiriilebilir kalacaklarini, bu yiizden siirekli
aktif olmalar1 gerektigini belirtmislerdir. Aktif olma ile ilgili rekreasyon sektoriinde
ve farkli sektorlerde hem literatiir bilgisine rastlanmamis hem de benzer ¢aligmalar
bulunamamistir. Bu durumda iiriin veya hizmetlerde aktif olma ve devamlilik saglama,
ticari rekreasyon isletmeleri i¢in Onemli bir siirdiiriilebilirlik stratejisi oldugu
diisiiniilebilir. Aktif olmak ve devamlilik, ticari rekreasyon isletmelerine 6zgii bir
strateji olabilir.

Stirdiiriilebilirlik  ve inovasyon avantajlar1  temasi avantaj saglayan
stirdiiriilebilirlik faktorleri ve avantaj saglayan inovasyon faktorleri seklinde ikiye
ayrilmaktadir. Katilimcilar avantaj saglayan siirdiiriilebilirlik faktorlerini miisteri
sayisi, maddi kazang, taninmislik ve tercih edilme olarak ifade etmislerdir. Enes
(2022)’e gore strdiiriilebilirlik, isletmelerde bir i3 yapma bi¢imi olarak
benimsenmelidir. Proje igeresinde siirdiiriilebilirlik anlayisinit bulunduran igletmeler,
pazarda avantajli konumda olabileceklerdir. Ticari isletmeler kendi iirlin veya
hizmetini satin alan miisterilerin goziinde, rakiplerine gére bir avantaja sahiptirler
(Hall, 1993). Isletmelerin siirdiiriilebilirlik ¢alismalar1 sirkete uzun vadede bir kazanim

saglayacak ise igletme hedeflerine siirdiiriilebilirlik entegre edilmelidir (Beard ve
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Dess, 1981). Siirdiiriilebilirlik, isletmelere bircok fayda saglamaktadir. World
Business Council for Sustainable Development ve International Institutuion for
Sustainable Development, siirdiiriilebilir isletme olmanin faydalarina dikkat ¢ekerek
siirdiiriilebilirligin isletmeye avantajlarini alti1 ana baslik altinda toplamistir. Bu
faydalar; maaliyet tasarrufu, sermaye kaynaklarina ulagsmak, etik ve sosyal
sorumluluklara duyarl yatirimcilar cezbetmek, sektorel standartlarin belirlenmesinde
s0z sahibi olmak, kurumsal itibarin artmasi ve pazar avantajlar1 olmustur. Avantajlar
icerisinde miisterilerin isletmeler ile daha kaliteli iligki kurmasina yardime1 oldugunu
ve misteriye deger kattigin1 sdyleyerek, isletme itibarinin artacagini ifade etmistir
(Tokgdz ve Once, 2009). Yapilan bu tez calismasinda isletmelerin, siirdiiriilebilirligi,
anlayislart igerisine dahil ederek elde ettikleri; taninmiglik, tercih edilme, miisteri
sayis1 ve maddi kazang avantaji Tokgoz ve Once’nin ¢alismasindaki alt: basliktan iicii
ile benzemektedir. Benzemeyen ii¢ basligim nedeni, Tokgdz ve Once’nin ¢alismasinda
geleneksel yonetim anlayisi iizerinde durmasi ve katilimer igletmelerin geleneksel
yonetimi tercih etmemesi olabilir. Siirdiiriilebilir isletmelerin, rakip isletmelere gore
miisteriler tarafindan daha fazla tercih edilmesi, rekabet avantaji saglamasi ve
karliliginin artmasi beklenmektedir (Onder, 2017). Karakog (2022) rekabet stratejileri
ve siirdiiriilebilirligin firma ihracat performansina etkisi iizerine yaptig1 ¢alismada,
isletmelerin stratejilerinde yer alan siirdiiriilebilirlik avantajlarini; maliyetleri
diistirme, ¢evresel olarak daha temiz iiretim yapma, pazardaki itibar1 yiikseltme ve
maddi kazanimlar olarak ifade etmistir. Siirdiiriilebilirligin avantaji olarak, sirketlerin
pazardaki itibarlarim1 gliclendirebilmeleri konusu 6n plana ¢ikmaktadir (Karakoc,
2022). Karako¢’un yaptig1 calisma ve yapilan bu tez calismasi karsilastirildiginda
maddi kazan¢ ve taminmislik avantajlarinin benzerlik gosterdigi goriilmiistiir.
Katilimeilarin sdyledigi dort kodun birbirini etkiledigi diisliniilebilir. Taninmis bir
isletme potansiyel miisteriler tarafindan tercih edilebilir ve bu durum miisteri sayisinin
artmas1 ve tercih edilme avantaji olarak ortaya ¢ikabilir. Aslinda dolayli yoldan
miisteri sayist ve tercih edilme avantajlarina ulasilabilir. Yani, miisteri sayisi, maddi
kazang, tanmmishik ve tercih edilme kodlarinin Karakog¢’un ¢alismasindaki
stirdiiriilebilirlik avantajlari ile benzer oldugu diisiiniilebilir.

Katilimcilar avantaj saglayan inovasyon faktorlerini ise miisterinin olumlu
doniitii, kazang artis1 ve bilinirlik olarak ifade etmislerdir. Isletmeler, yogun rekabet

ortaminda 6ne ¢ikabilmek ve devamliligini saglayabilmek i¢in projelerine inovasyonu
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dahil etmelidir. Projeleri igerisinde inovasyonu bulunduran isletmeler, rakip
isletmelerden farkli bir hizmet sunarak, rekabet avantaji elde eder ve miisteri
tarafindan tercih edilirler (Kuratko, 2007; Yilmaz ve Incekas, 2018; Porter, 1990).
Ihtiyac ve talebi hizl1 bir sekilde degisen tiiketiciler, ayni igeriklerden sikilmakta ve
yeni olan hizmetlere ilgi duymaktadir. Hizmetin dogrudan tiiketiciye verildigi
isletmelerde ayakta kalabilmek ve rekabet ortaminda avantaj yaratabilmek, inovasyon
sayesinde gerceklesmektedir. Boylelikle isletmeler inovasyonu projelerinin igerisine
dahil ettiklerinde, siirdiiriilebilir bir biliylime yaratabilir. Biiylimenin temelinde
inovasyon yer aldigi i¢in sirket igerisine entegre edilmesi, sirket ekonomisini de
gelistirebilir (Isik ve Keskin, 2013). Talepleri stirekli degisen tiiketiciyi memnun
etmek ve miisteri baglihigini olusturmak, miisterilerin talepleri ve ihtiyaglar
dogrultusunda iiriin veya hizmetlerde yenilik yapmak ile miimkiindiir. Son zamanlarda
tiketiciler merakli, hizli sikilan, siirekli degisiklik isteyen, sadik miisteri olmaya uzak
ve sosyal medyada fazla zaman gegiren bir profile sahiptir. Yeni profile sahip
tilkketicileri memnun edebilmek i¢in inovasyon gereklidir (Bekmezci ve Aksungur,
2018). Yavuz (2010), isletmelerde inovasyon-performans iliskisinin incelenmesine
yonelik bir ¢aligmada, miisteriyi memnun etme yollarindan birinin inovasyon oldugu
sonucuna ulagsmistir. Literatiir incelendiginde, miisterinin olumlu doéniitii ve kazang
artis1 avantajlari alan yazin ile ortlistiigii goriilmektedir. Ayn1 zamanda katilimcilarin
inovasyon yapmasinin isletmeye bilinirlik noktasinda katki saglayacagi goriisiine
ulasilmistir.  Isletmelerin ~ siirdiiriilebilir olmak amaciyla yaptiklar1 inovatif
uygulamalar isletmelerin tercih edilebilirligini ve taninirligini arttirmaktadir (Saclh vd.,
2018). Yapilan bu tez ¢alismasinda, inovasyonun bir avantaji olarak goriilen bilinirlik
kodu literatiir ile paralellik gostermektedir. Literatiirde sadece inovasyonun avantajlari
degil ayn1 zamanda dezavantajlar1 da yer almaktadir. Stone vd (2008), inovasyonun
avantajli bir durum olmaktan ziyade karmasik ve dezavantaji fazla olan bir siire¢
olarak gormektedir. Katilimcilar tarafindan inovasyonun herhangi bir dezavantajindan
bahsedilmemistir. Katilimcilarin goriislerine gore inovasyonun avantajlari noktasinda
literatiir ile paralellik goriilirken dezavantaj konusunda herhangi bir benzerlik
rastlanmamistir. Taggit ve Torun (2016)’un ydneticilerin inovasyon algisi {izerine
yaptig1 calismada, KOBI yoneticilerinin, inovasyonun avantaji olarak kalite artisi,
rekabet avantaji ve krizi ¢cozme seklinde ifade ederken inovasyonun ¢esitli agilardan

zor oldugunu, maliyetleri artirdigin1 ve koklii degisiklikleri beraberinde getirdigini
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diisiinmektedirler. Tasgit ve Torun’un ¢aligmasinda inovasyonun hem avantaji hem de
dezavantaji bulunmaktadir. Bu agidan, yapilan tez calismasi ile karsilastirildiginda
avantaj konusunda benzerlik gosterirken dezavantaj konusunda benzerlik
gostermemektedir. Bu nedenle katilimci isletmelerin geng nesle hitap ediyor olmasi
inovasyonun avantaj ve dezavantajlart konusunda farkli sonuca ulasilmasina sebep
olmus olabilir. Hedef kitlenin gen¢ nesil olmasi, sunduklar1 inovatif deneyimler
sayesinde kazan¢ saglama, bilinirligi arttirma ve miisterinin memnun ayrilmasi
avantajlarin1 saglayabilmektedir.

Yafez (2020)’in Tiirkiye’de proje basarisi dl¢limleri {izerine yaptigi
caligmada basar1 faktorleri sirasiyla; belirsiz gereksinimler, dogru ve etkili planlama,
iist yonetim destegi, nitelikli ekip iiyeleri, paydas katilimiin saglanmasi, projenin
sahiplenilmesi, proje yonetim tecriibesi, ger¢ekc¢i beklentiler, proje ile organizasyon
stratejisi arasindaki gli¢li iligki, proje igin belirlenmig etkili ara hedefler, igbirligine
dayal1 organizasyon kiiltiirii, projenin vizyonu ve hedefleri, nitelikli proje sponsoru ve
proje personelinin yiiksek duygusal zekasi seklinde ifade edilmistir. Yafez’in
calismasi ile yapilan bu tez ¢alismasi karsilastirildiginda planlama, nitelikli personel
ve stratejilerin isletmeye uygun olmasi konusunda benzerlik gosterdigi goriilmektedir.
Ankara (2021)’in insaat sektoriinde proje firmalarinin basarisini etkileyen faktorler
lizerine yaptig1 ¢alismanin sonucunda ise proje yonetiminin proje basarisi i¢in dnemli
bir asama oldugu sonucu ifade edilmistir. Ankara’nin yaptig1 ¢aligsma ile yapilan tez
calismas:t karsilagtirlldiginda dogrudan herhangi bir benzerlik goriilmemistir.
Katilimcilar goriisme esnasinda proje yonetimi konusunu ele almamislardir. Ancak
katilimer isletmeler sorunlarin ¢oziilmesi gerektigini, dogru fizibilite yapilmasi
gerektigini ifade etmislerdir. Dolayl1 olarak yonetim konusunu ele almis olabilirler.
Chutiphongdech ve Kampitak (2021)’1n spor etkinlik yonetimindeki basar1 faktorleri
lizerine yaptig1 calismada, soyut ve somut kaynaklarin ve spor politikasinin basari
faktorleri acisindan 6nemli rol oynadigi bulunmustur. Etkinlik yonetiminin olumlu
imaj1, etkili proje yonetimi, sponsorluk, paydaslar, finansman, goniilliiliik, medya ve
hiikiimetin spor politikasinin etkinlik yonetimindeki basarty1r etkiledigi sonucuna
ulasilmigtir. Chutiphongdech ve Kampitak’in g¢alismasi ile yapilan tez calismasi
karsilastirildiginda finansman ve medya konusunda benzer noktalar bulundugu

gorilmiistiir.
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4.2. Sonug¢

Arastirma siirecinde elde edilen veriler ve yapilan degerlendirmeler ile ticari
rekreasyon isletmelerinde stirdiiriilebilir proje basar1 faktorleri ortaya konmustur.
Ticari rekreasyon igletmelerinde siirdiiriilebilir proje basar1 faktorleri ile ilgili alan
yazinda arastirma konusuna benzer literatiir ¢alismalarinin yetersiz oldugu ifade
edilebilir. Calismada goriisleri alinan isletme yoOneticileri ve personellerden olusan 18
alan uzmani ile goriigiilmiis, yapilan literatiir taramasi, lawshe teknigi ve yar
yapilandirilmis goriisme sonucunda ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir
proje basari faktorleri tespit edilmistir.

Isletme yonetici ve personelleri, planlama konusunda hedef kitle segimine,
hedef kitlenin ihtiyacinin dogru analiz edilmesine, maliyet hesaplamasina,
olusturulacak deneyime, kullanilacak alan ve materyale, programin zamanlamasina,
alanin giivenligine, personelin dogru belirlenmesine, daha dnceki projelerden alinan
geri doniitlere dikkat edilmesine ve projenin pazarlanmasina dikkat edilmesi
gerektigini ifade etmistir. Planlama asamasinda dikkat edilecek bu konular projenin
basarisini etkilemektedir.

Ticari rekreasyon isletmeleri ekonomik, siyasi, sosyal ve teknik sorunlar
yasasalar da sorunlara yonelik coziimler gelistirmelidir. Katilimer isletmelerin,
yasadiklar1 sorunlara yonelik ¢6ziim Onerileri; miisteri ile etkili bir iletisim kurmak,
sorunlara kars1 ekstra ¢aba kurmak ve hizmet igeriginin farklilastirma ¢alismasi olarak
belirlenmistir. Isletmelerin, potansiyel problemlerin ¢6ziimlerini tiiketiciye basarili bir
sekilde aktarabilmesi ve kendilerini dogru ifade edebilmesi isletme basarisi igin
Oonemlidir. Bu sayede isletmeler miisteri ile daha etkili iligkiler kurulabilir ve yanlis
anlagilmalarin Oniline gegerek problemlerin ¢odziime kavusmasini saglayabilir.
Olusabilecek potansiyel problemlere karsi, isletme yonetimi ve personelleri ekstra
emek ve ¢aba harcayarak, miisteriye yansimadan bile problemleri ortadan kaldirabilir.
Miisterinin talep ve ihtiyact dogrultusunda, miisterinin igerikten sikilma ve rakibin
taklit etme riskine karsi isletmelerin proje igeriginde degisiklik yapmasi
gerekmektedir. Olusabilecek problemlerin etkin ¢6zlimii ile isletmeler basariya bir
adim daha yaklagmaktadir.

Her sektorde oldugu gibi rekreasyon sektdriinde de yogun bir rekabet vardir.
Isletmeler, katilimcilar tarafindan ortaya ¢ikarilmis rekabetteki gii¢ durumlari bilerek

hareket etmelidir. Katilimcilar tarafindan rekabet avantajini olumsuz etkileyen
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faktorler; miisteri ve isletme bag, biitce, kalite ve ulasabilirlik olarak ortaya ¢ikmistir.
Isletmeler bu olumsuzluklarin farkinda olarak stratejilerini belirlemelidir. Rekabet
stratejilerini belirleyen isletmeler rekabet ortaminda kendilerine yer bulabilirler.
Katilimcilar rekabet stratejilerini; rakip analizi, nitelikli ekip, inovatif deneyim, kaliteli
hizmet, fiyat stratejisi, miisteri memnuniyeti olarak belirtmisler. Rakipleri arasinda
avantaj elde etmek isteyen isletmeler, miisterilerin hizmet aldig1 isletmede ¢abuk
degisiklige gitmesi ve siirekli arz ve taleplerinin degisiklige ugramasi nedeniyle,
rakiplerinin {istiin ve zayif yonlerini bilmelidir. Katilimcilar, rakip analizlerini sosyal
medyadan takip ederek, rakibin etkinlik alanini ziyaret ederek ve rakip ile iletigim
halinde kalarak gerceklestirdiklerini ifade etmislerdir. Bu durumda ticari rekreasyon
isletmeleri birbiri ile iletisim igerisinde hatta ticari rekreasyon isletmelerinin birbiri ile
dostluk halinde oldugu goriilmiistiir. Bunun nedeni isletmelerde ¢alisan personellerin
isyerinden ayrilarak kendi igletmelerini kurmalaridir. Kendi igletmelerini kuran yeni
ticari rekreasyon isletme sahipleri, eski igyerleri ile baglantilarin1 koparmamaktadir.
Rakip ile iletisim halinde olmanin ticari rekreasyon isletmelerine 6zgii oldugu
sonucuna ulagilabilir. Rakiplerinin stratejilerini, anlayiglari ve felsefelerini analiz
eden isletmelerin, miisterilerine inovatif bir deneyim sunmasi ve sundugu hizmeti de
kaliteli bir hale getirmesi gerekmektedir. Isletmeler tasarladigi projelerde dogru
zamanda farkl fiyat stratejisi (yliksek, diisiik..) uygulayarak miisterinin bu hizmetten
memnun ayrilmasini saglamamaktadir. Bu da isletmenin basarisi i¢in 6nemli bir
asamadir. Diger sektorlerdeki isletmelerin ya diisiik ya da yiiksek fiyat stratejisi
uyguladigr goriilmiistiir. Ancak ticari rekreasyon isletmelerinde sadece bir fiyat
stratejisi degil projeye, miisteriye ve zamana goOre farkli fiyat stratejileri
uygulanmaktadir.

Rekabet avantajini siirdiiriilebilir hale getiren isletmeler, rakiplerinden 6ne
cikarak basariyr elinde tutmaktadir. Bunun icinde bazi uygulamalar yapilmasi
gerekmektedir. Ciinkii rekreasyon sektorii insan1 hedefleyen bir sektordiir. Katilimei
isletmeler, rekreasyon sektoriindeki isletmelerin farklilik yaparak, miisteri ile iyi
iletisim kurarak, dogru fizibilite yaparak, nitelikli i¢erik saglayarak ve miisterilerine
sundugu her hizmeti bir reklam aracit seklinde diislinerek siirdiiriilebilir rekabet
avantajini elde edeceklerini sOylemislerdir. Pazar igerisinde rekabet avantajini siirekli

elinde tutan isletmeler basar1 yolunda ilerlemis demektir.
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Isletmeler siirdiiriilebilirlik stratejileri olusturarak siirdiiriilebilir rekabet
avantaji kazanmaktadirlar. Isletmeler icin siirdiiriilebilirlik ogunlukla toplumsal ve
cevresel olarak diisiiniilse de isletmelerin sosyal agidan da siirdiiriilebilir olmasi
gerekmektedir. Katilimeilar siirdiiriilebilir stratejilerini; kaliteli projeler yaparak,
miisteri ile duygusal bag kurarak, inovasyon yaparak, giincel kalarak, miisteriyi mutlu
ederek, projelerde aktiflik/devamlilik saglayarak ve proaktif olarak belirlemistir. insan
faktori ile galisan ticari rekreasyon isletmeleri projelerinde aktif olmalidir. Tiiketiciler
isletmelerin siirekli projeler iirettigini gérmelidir. Tiketiciler devamli proje iireten
isletmeleri tercih etmektedir. Isletmelerin projeleri igerisine inovasyonu dahil etmesi
gerekmektedir. Projelerin inovasyona agik olmasi isletmeye birden fazla avantaj
saglamaktadir. Katilimcilar bu avantajlari; kazang artisi, miisterinin olumlu doniitii ve
bilinirlik seklinde ifade etmislerdir. Inovasyonu projelerine katan isletmeler
stirdiiriilebilir olmakla beraber miisteriden pozitif bir doniit elde edecek, projelerden
kazang saglayacak ve pazar alani icerisinde bilinirligi artacaktir. Inovasyon yapmanin
bazi dezavantajlar1 literatliirde yer alsa da yapilan tez calismasi kapsaminda
dezavantajli olmadigi sonucuna ulasilmistir. Projelerinin kalitesini yiikselten ve
miisteriyi herhangi bir sorunla karsilastirmayan isletmeler miisteriyi mutlu ederek
aralarinda duygusal bir bag olusmasini saglayacaktir. Boylelikle miisterini duygusal
bag kurdugu isletmeyi tercih etmesi daha yiiksek olasiliga sahiptir. Ticari rekreasyon
isletmeleri ile miisteri arasinda duygusal bir bagin olmasinin nedeni miisterilerin
isletmeye kars1t hissettigi duygulardir. Ciinkli ticari rekreasyon isletmelerinin
miisterileri, bos zaman aktivitelerinde kaliteli, verimli ve etkili zaman ge¢irmeye
caligmaktadir. Bu zamanlarda negatif duygular yerine pozitif duygularin ortaya
¢ikmas1 miisteri ve igletmeyi birbirine baglamaktadir. Boylelikle ticari rekreasyon
isletmeleri aktivite hizmeti sunarken siirdiiriilebilir bir isletme olma hedefini
gerceklestirmektedir. Sirdiiriilebilirligi saglayan isletmelerin bazi avantajlar1 vardir.
Katilimcilar bu avantajlari; miisteri sayisi, maddi kazang, taninmiglik ve tercih edilme
seklinde ifade etmistir. Miisteri sayist artan isletmenin, sektor igerisinde tercih
edilirligi ve taninmishig artacaktir. Rakipleri arasinda tercih edilen ve taninirhig
yiiksek olan isletmenin maddi kazancida yiiksek olacaktir. Bu durumda dongii siirekli
devam edecek ve isletmeler projelerde stirdiiriilebilir bir sekilde basarili olma hedefini

gerceklestireceklerdir.
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Sonug¢ olarak, ticari rekreasyon isletmeleri i¢in tek bir basar1 faktoriini
sOylemek miimkiin degildir. Ciinkii ticari rekreasyon isletmeleri multidisipliner bir
alandir. Birden fazla hizmet organizasyonunu igerisinde bulundurmaktadir. isletmeler
planlama asamasinda kilit noktalara dikkat ederek, olusabilecek sorunlara ¢oziim
tireterek, rekabetin gli¢ oldugu durumlar bilerek, rekabet stratejileri belirleyerek,
sirdlriilebilir rekabet avantaji uygulamalarinin olugmasint  saglayarak ve
sirdiiriilebilirlik stratejileri olusturarak basarili bir isletme haline gelebilir. Tiim bu
noktalarin birlikte uygulanmasi isletmenin siirdiiriilebilir projelerinde basar1 ile

zirveye ulasmasini saglayacaktir.

4.3. Oneriler

Ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir proje bagar1 faktorlerinin ortaya
cikarilmasi ile elde edilen bilgiler “siirdiiriilebilir projeler iireten ticari rekreasyon
isletmelerine yonelik Oneriler” ve “gelecekte siirdiiriilebilir projeler ile ilgili ¢aligma

yapacak arastirmacilara yonelik 6neriler” olmak iizere iki boliimde sunulmustur.

4.3.1. Siirdiiriilebilir projeler iireten ticari rekreasyon isletmelerine yonelik
oneriler

Ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir projelerinin basar1 faktorleri,
ticari rekreasyon igletmelerin gerceklestirecegi yeni projelerde ya da periyodik olarak

gerceklestirdikleri projelere kilavuz kaynak olarak destek saglayabilir.

Bu caligmada ortaya konan planlama asamasindaki kilit noktalar, ticari
rekreasyon igletmeleri i¢in tasarim, planlama ve iiretme asamalarinda 6nemli bilgiler
sunabilir. Ticari rekreasyon isletmelerinin yonetici ve personellerine planlama

stirecinde yol gosterebilir.

Ticari rekreasyon isletmeleri, siirdiiriilebilir projelerde basarili olmak ve
rekabet avantajinda siirdiiriilebilirligi saglamak icin rekabeti etkileyen olumsuz
durumlar1 goéz Oniinde bulundurarak rekabet stratejilerine ve rekabet avantajinin

stirdiiriilebilirlik uygulamalarina dikkat etmelidir.

Ticari rekreasyon isletmeleri, projelerinde siirdiiriilebilir olmak icin

stirdiiriilebilirlik stratejilerine dikkat etmelidir.
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Arastirmada ticari rekreasyon isletmelerinin siirdiiriilebilir projelerde
karsilastig1 sorunlar tespit edilmistir. Tespit edilen bu sorunlar siiriidiiriilebilir projeler
iretmek isteyen ticari rekreasyon isletmeleri i¢in dikkat edilmesi gereken konular
olarak degerlendirilmelidir. Ticari rekreasyon isletmelerinin siirdiiriilebilir projelerde
karsilagtig1 sorunlara yonelik ¢oziimler ise projelerinde sorun ile karsilagan isletmelere

yol gosterebilir.

Bu c¢alisma hali hazirda ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir
projelerde basarili olmak isteyen isletme yonetici ve personellerine dikkat etmesi
gereken konular ile ilgili fikirler verebilir. Ayrica ticari rekreasyon isletmelerinde
stirdiiriilebilir proje basar1 faktorleri sektore yeni girecek olan girisimei isletmelere

referans olabilir.

4.3.2. Gelecekte siirdiiriilebilir projeler ile ilgili caliyma yapacak arastirmacilara
yonelik oneriler

Ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir projelerin basar1 faktorlerinin
ortaya ¢ikarilmasini amaglayan bu calismada elde edilen faktorler, daha fazla ticari

rekreasyon isletmesi ile goriistilerek genisletilebilir.

Calisma ileriki donemlerde Tiirkiye genelinde ticari rekreasyon isletmelerinin
proje siirecinde gozlemler yapilarak genisletilebilir. Yurt disinda bulunan ticari
rekreasyon isletmelerinin siirdiiriilebilir proje basar1 faktorlerinin ortaya konmasi

halinde bilgi havuzu karsilastirmali olarak gelistirilebilir.

Ticari rekreasyon alanindaki dokuz hizmet organizasyonunun ayr1 bir sekilde
stirdiiriilebilir projelerdeki basar1 faktorleri belirlenerek birbiri ile karsilastirilmasi

yapilabilir.

Ticari rekreasyon isletmelerinde siirdiiriilebilir proje basar1 faktorlerinin
belirlenmesinde sadece yonetici ve personel ile degil ayn1 zamanda paydaslar ve

sponsorlar ile de goriisiilerek ¢caligma genisletilebilir.

Bu c¢alismada siirdiiriilebilir projeler iireten ticari rekreasyon isletmelerinin
yonetici ve personelleri ile goriisiilerek basar1 faktorleri ortaya c¢ikarilmistir. Ayni
calisma, projeleri satin alan miisteriler ile yapilarak miisterilerin isletmelerde basarili

gordiigii noktalarin bulunmasi amaglanabilir.
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EK-3 LAWSHE TEKNIGIi iLE ALAN UZMANLARINA UYGULANAN
DEGERLENDIRME SORULARI

Ticari Rekreasyon Isletmelerinin Siirdiiriilebilir Proje Basar1 Faktorlerinin
Belirlenmesi
Uzman Degerlendirme Sorulari
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Acilis Sorulan
1. Kendinizi tanitabilir misiniz?
2. Mesleginiz nedir?
3. Yaginiz kag?
4. Kag yildir bu sektordesiniz?
5. Calistigiiz isletme hakkinda bilgi
verebilir misiniz?
Ticari Rekreasyon Isletmeleri ile Tlgili Genel Sorular
6. Ticari bir rekreasyon isletmesi olmaya
nasil basladiniz anlatabilir misiniz?
7. Hangi alanda rekreasyonel
etkinliklerinizi gerceklestirmektesiniz?
8. | Isletmenizin vizyon ve misyonu nedir?
Bu vizyon ve misyona uygun
ilerlediginizi diisiiyor musunuz?
9. Ticari rekreasyon isletmesi olarak
prensipleriniz nelerdir?
Siirdiiriilebilir Proje ile Ilgili Sorular
10. | Hitap ettiginiz miisteri kesimi ile
projelerinizi  basar1  hale  getiren
faktorler arasinda bir paralellik var m1?
Aciklar misiniz?
11. | Isletmenizde gerceklestirdiginiz
projelerin planlamasini yaparken ne tiir
konulara 6nem vermektesiniz?




12.

Proje siirecinde hangi sorunlarla
karsilastyorsunuz? Evet ise nedir?
Nasil ¢cozmektesiniz?

13.

Proje  siirecinizde  karsilastiginiz
sorunlar proje basarmizi etkilemekte
mi? Nasil?

14.

Projelerinizi neye gore
siniflandirmaktasiniz? (Sonda:
Smiflandirma yapmak proje basariniza
etki etmekte midir?)

15.

Basarisiz oldugunuz projeler var mi?
Varsa basarisiz olma nedeniniz nedir?
Nasil bir ¢6ziim yolu izlersiniz?

16.

Bagarili olmak i¢in projelerinizde
nelere dikkat etmektesiniz? (Sonda:
Misterinin istek ve ihtiyact sizin
projelerinizi bagariniz1 etkiler mi?)

17.

Stirdiiriilebilir bir proje igin nelere
dikkat etmektesiniz?

18.

Stirdiiriilebilir bir proje
gerceklestirmek igin
gerceklestirdiginiz bir strateji mevcut
mu? Varsa agiklar misiniz?

Rekabet ile Tlgili Sorular

19.

Rekreasyon isletmelerinde rekabeti
nasil tanimlarsiniz? Bu rekabet size
bagar1 getiriyor mu?

20.

Projelerinizi gergeklestirmeden once
rakiplerinizi analiz ediyor musunuz?
Nasi1l? Bu durum size fayda sagliyor
mu?

21.

Rekabet avantaji elde edebilmek i¢in
stratejiler  uyguluyor musunuz?
Uyguluyorsaniz agiklar misiniz?

22.

Elde ettiginiz rekabet avantajimizi
etkileyen unsurlar var midir? (Sonda:
Rekabet avantajinda siirdiiriilebilir
olmaniz etkileyen bir unsur var mi1?)

23.

Rekabet avantajinizi stirekli bir hale
getirmek i¢in ne yapiyorsunuz?

24.

Rakiplerinizle benzer projeler
tasarlamak sizi basariya gotiiriiyor mu?

25.

Rakipleriniz sizi taklit ettigi zaman
nasil bir yol izlersiniz?

26.

Bir isletmeyi rakipleri karsisinda
rekabetini zorlagtiran faktorler
nelerdir?




27.

Kendinizden daha basarili gordiigiiniiz
isletmeler var m1? Varsa onlarin hangi
ozelliklerini 6rnek aliyorsunuz?

Inovasyon ile Ilgili Sorular

28.

Rekreasyonel etkinliklerde
inovasyonun kullanimini nasil
buluyorsunuz?

29.

Stratejileriniz igerisinde inovasyonu
kullaniyor musunuz? Kullaniyorsaniz
ornek verebilir misiniz?

30.

Inovasyonun {iriin veya hizmetlerinize
dahil edilmesindeki avantajlari
nelerdir?

31.

Inovasyonun iiriin veya hizmetlerinize
dahil edilmesindeki dezavantajlari
nelerdir?

32.

Inovatif icerikli projelerinizin, proje
basarimizi  etkiledigini  distiniliyor
musunuz?

Siirdiiriilebilirlik

ile Tlgili So

rular

33.

Stirdiirtilebilir  rekreasyon isletmesi
olabilmek i¢in neler yapmaktasiniz?

34.

Stratejileriniz igerisinde
stirdiriilebilirlik ile 1lgili ne tiir
stratejiler vardir?

35S.

Rekreasyon isletmelerinde
stirdiiriilebilir etkinlikler tasarlamanin
zaman igerisinde kendini tekrar eden
etkinliklere doniisebilecegi ihtimaline
kars1 ne tiir caligmalariniz
bulunmaktadir?

36.

Stirdiiriilebilir bir isletme ne gibi
avantajlara sahiptir? (Sonda: Proje
basarinizi etkiler mi?)

37.

Projelerinizde kullandiginiz
metaryelleri neye gore seciyorsunuz?

38.

Gilindemi takip ediyor musunuz?
Gilindemi takip ederek
strdiirilebilirligi yakaladiginizi
diisiiniiyor musunuz?




EK-4 KATILIMCILARA UYGULANAN YARI YAPILANDIRILMIS
GORUSMENIN ANA SORULARI

Ticari Rekreasyon Isletmelerinin Siirdiiriilebilir Proje Basar1 Faktorlerinin

Belirlenmesi
Uzman Degerlendirme Sorulari
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Acilis Sorulan
1. Kendinizi tanitabilir misiniz?

2. Kag yildir bu sektordesiniz?

3. Calistiginiz isletme hakkinda bilgi
verebilir misiniz?

Siirdiiriilebilir Proje ile ilgili Sorular

4. Hitap ettiiniz miisteri kesimi ile
stirdiiriilebilir projelerinizi basaril
hale getiren faktorler arasinda bir
paralellik  oldugunu  diisiinliyor
musunuz? Agiklar misiniz?

5. Isletmenizde gerceklestirdiginiz
stirdiirtilebilir projelerin planlamasini
yaparken ne tlir konulara ©Onem
vermektesiniz? (Sonda: Stratejileriniz
nelerdir?)

6. Stirdiiriilebilir proje siirecinde sorun
ile karsilagiyor musunuz? Evet ise
nedir? Nasil ¢6zmektesiniz? (Sonda:
Bu durumun basariya etkisi nedir?)
(Sonda: Miisterinin istek ve ihtiyaci
sizin projelerinizi basarmizi etkiler
mi?)

7. Basarisiz oldugunuz projeler var m1?
Varsa basarisiz olma nedeniniz nedir?
Nasil bir ¢6ziim yolu izlediniz?

Rekabet ile Tlgili Sorular




Rekreasyon isletmelerinde rekabeti
nasil tanimliyorsunuz? Bu rekabet
size basar1 getiriyor mu?

Projelerinizi gerceklestirmeden once
rakiplerinizi analiz ediyor musunuz?
Nasil? Bu durum size fayda sagliyor
mu?

10.

Rekabet avantaj1 elde edebilmek igin
stratejiler  uyguluyor  musunuz?
Uyguluyorsaniz agiklar misiniz?

11.

Rekabet avantajiniz1 siirekli bir hale
getirmek i¢in ne yapryorsunuz?

12.

Rakipleriniz sizi taklit ettigi zaman
nasil bir yol izlersiniz? (Sonda:
Benzer olmanin sikintilari)

13.

Bir isletmeyi rakipleri karsisinda
rekabetini  zorlagtiran  faktorler
nelerdir?

inovasyon ile Ilgili Sorular

14.

Rekreasyonel etkinliklerde
inovasyonun (yenilik¢i yaklagimlarr)
kullanimimn1  nasil  buluyorsunuz?
(Sonda: Uriin veya hizmetleriniz
icerisinde inovasyonu nasil
kullaniyorsunuz? /  Inovasyonu
kullanmak basar1y1 etkiliyor mu?)

15.

Inovasyonun (yenilikgi
yaklagimlarin) uriin veya
hizmetlerinize dahil edilmesindeki
avantajlar1 var midir? Varsa nelerdir?
(Sonda: dezavantaj)

Siirdiiriilebilirlik ile Tlgili Sorular

16.

Stirdiiriilebilirlik — stratejileriniz  var
midir? Varsa nelerdir?

17.

Rekreasyon isletmelerinde
stirdiiriilebilir etkinlikler tasarlamanin
zaman icerisinde kendini tekrar eden
etkinliklere doniisebilecegi ihtimaline
kars1 ¢caligmalariniz var mi1?

18.

Stirdiiriilebilir bir isletme ne gibi
avantajlara sahiptir? (Sonda: Proje
basariniz1 etkiler mi?)

19.

Glindemi takip ediyor musunuz?
Gilindemi takip ederek
stirdiiriilebilirligi yakaladigimizi
diisiiniiyor musunuz?
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