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ONSOZ

Gaziantep ilinde son yillarda kurulan birgok spor isletmesinin devamliligini
saglayabilmesi i¢in miisteri teminini 6n planda tutmasi gereklidir. Yaptigimiz ¢alismada
Gaziantep ilinde bulunan spor isletmelerinin sosyal aglarin1 ne kadar etkin kullandiklari
Ol¢iimlenmistir. Birden bire biiyiiyen bu sektdrde miisterilerin tercihleri dnemli bir yer
tutmustur. Gelisen bu sektor yeni is sahast dogurmakla birlikte sagliklt yasam i¢in dncii
olmustur. Sehrimiz yemeklerinden kaynakli kilolu insanlarin ¢ok fazla oldugu bir yerdir ve
bu saglik sorunlarini da beraber getirmistir. Insanlarin spor yapacak alanlari olmasina
ragmen bunu profesyonel insanlarla yapma talepleri spor isletmelerine olan talebi
arttirmigtir. Bunun disinda spor okullart kiiglik yasta cocuklarimizin herhangi bir spor

dalinda uzmanlagmasi i¢in yakin zamanda biiytik ilgi gérmeye baslamistir.

Gaziantep ilindeki bu ¢alismada miisterilerin hangi spor isletmelerini tercih ettigi,
isletme sahiplerinin sosyal aglarini miisteri temininde ne kadar kullandig1 tiizerinde
durulmustur. Yiiksek lisans yaparken bana desteklerini esirgemeyen hocam Sayin Prof. Dr.
[brahim Yildirim ve anket calismasinda yardimlarini esirgemeyen Dr.Ogr. Uyesi Belma

Suna’ya tesekkiirlerimi ve saygilarimi sunarim.

Ayrica yiiksek lisans yaptigim siirece bana bilimsel arastirmay1 d6greten, makale ve
tez yazimmda yardimlarinmi esirgemeyen Hasan Kalyoncu Universitesi'ndeki hocalarima

tesekkiir ederim.

Gaziantep Baris OZGUNES

2018



OZET

Glinlimiizde, saglikli yasam ve sosyal yasamlarin 6n plana ¢ikmasi ve bu yasam
tarzlariin sosyal medya ile desteklenmesi neticesinde spor yapmanin Oneminin
vurgulanmasi ve hizmet sunan spor isletmelerinin kurulmasma yol agmistir. Bununla
birlikte spor sektoriiniin olusmasina katki saglamistir. Yaptigimiz calismamizda artan
rekabet ortaminda bu spor isletmelerinde miisteri bulma, miisteri temin etme ve mevcut
misterileri elde tutma yontemleri, daha iyi hizmet verebilme c¢abalar1 konularina degindik.
Giliniimiizde isletmeleri kurmak kolay olabilir ama bu isletmelerin devamliligini saglamak
oldukg¢a zor bir durumdur. Yeni kurulan igletmeler ilk miisterilerini genellikle sosyal
aglardaki baglar1 araciligiyla saglamaktadir. Sosyal aglari genis olan isletmeler miisteri
temin ederken avantaj sahibi olmaktadir. Bu miisteriler sayesinde hem isimleri duyulan
isletmeler hem de yeni miisteriler bulabiliyor. Bu arastirmada isletmelerin devamliligi i¢in
gerekli olan misteri temini ve mevcut misterileri koruma hususunda bilgilere yer
verilmistir. Gerek normal igletme gerek spor isletmeleri zorlu rekabet ortamlarinda neler

yapmas1 gerektigini iyi tespit edip stratejilerini bu yonde degerlendirmeleri gerekmektedir.

Anahtar Kelimeler: Spor isletmesi, Sosyal Aglar, Miisteri Temini



ABSTRACT

Nowadays, healthy life and social life are at the forefront and these lifestyles are
supported by social media, which has led to the establishment of sporting enterprises and
services that emphasize the importance of doing sports. Along with this, it contributed to
the formation of the sports industry. We have tried to find ways to find customers, acquire
customers and retain existing customers and to provide better service in these sports
enterprises in increasing competitive environment. Establishing businesses today can be
easy, but maintaining these businesses is a challenge. Newly established businesses often
provide first-time customers with links to social networks. They provide support for these
companies to survive in the enterprise. Businesses with large social networks are luckier
when it comes to clients. Thanks to these customers, they are able to find both businesses
and new customers. In this research you will find information about the customer base and
the current customers that are necessary for the continuity of the businesses. Both normal
businesses and sports entities need to determine well what to do in challenging competitive

environments and evaluate their strategies accordingly.

Keywords: Sport business, Social Network, Customer Care
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BIRINCI BOLUM
GIRIS
Bulundugumuz zaman diliminde ileri sathalarda olan teknoloji her gegen giin biraz
daha gelismeye devam ediyor. Herseye ulasimin kolay oldugu bu donemde bilgisayarlar,
telefonlar, tabletler ve internet bu erisimde en 6nemli role sahiptir. Bu gelismeler iiretici ve

tiikketici arasidaki bagi daha da gii¢lendirmistir. Ureticiler tiiketici ihtiyaglarin1 daha dogru

tahmin edip ona gore davranislar sergilemislerdir.

Spor isletmeleri hizmetin iiretimiyle tiikketiminin ayni anda yapildig1 isletmeler
oldugu i¢in kalite ve hizmet diizeyinde bir sinir olmayacaktir. Miisteriler en iyi hizmeti dahi
alsa daha iyisi yok mu diye diisiineceklerdir. Bu bakimdan isletmeler siirekli kendini
yenilemeli gelisime agik olmak zorundadirlar. Sosyal aglarin gelismesi bilgiye ulasmada
kolaylik saglarken spor diinyasindaki gelismelerden ¢ok c¢abuk haberdar olunabiliyor.
Bugiin i¢in moda olan bir spor daha sonra yerini baska sporlara birakabiliyor. Daha 6nceleri
herkes tarafindan ilgi goren Fitness yerini Zumba ve Pilates gibi yeni spor alanlarina
miisterilerini kaptirdi. Bu durumu goren spor isletmeleri talep oldugu icin Fitness’in

yaninda Zumba ve Pilates agmak zorunda kaldilar.

Kiiresellesen diinyada spor isletmeleri de kendine diisen pay aldilar. Yeni kurulan
birgok spor igletmesi bu paydan kendine diiseni alabilmek i¢in kiyasiya bir rekabet igine
girdiler. Bu durum tiiketicide seg¢ebilme imkanini sundu. Yiiksek kalite ucuz fiyat ile
birlikte iiriin ve hizmet ¢esitliligi arttr. Olusan bu rakabet sonucu miisteri memnuniyeti 6n

plana ¢ikt1 (Bahar, 2006: 37’ten aktaran Coskun, Mesci ve Kiling, 2013: 102).

Spor isletmelerini 6n plana c¢ikaran Ozellikleri miisteri temini ig¢in avantaj
saglamistir. Bu avantajlar gerek aylik gerek yillik liyeliklerde indirimler ve ekstra kullanim
haklar ile saglanmaktadir. Spor isletmelerinin modern yapida olmasi, temizligi, kullanilan
aletlerdeki kalite ve en onemlisi orda calisan spor hocalarmin bilgi ve donanimi miisteri
memnuniyetinde 6n plana ¢ikmaktadir. Son zamanlarda insanlarin yogun is tempolari ev
icerisinde ailesine ve kendisine yeterince zaman ayrramam problemini dogurmustur.
Bununla birlikte insanlarin spora zaman ayirmasii beklemek zorlasmistir. Gerek tv
yayinlarinda gerek devlet tesvikleri ile sporun énemli bir olgu oldugunun insan sagliginin

bozulmamas: i¢in spora ihtiyag duydugunun bilgilendirilmeleri yapilmaktadir. Ayrica spor

1



yapmanin kisilerin stresten uzaklasmasi ve rahatlamasina etki ettigi ortaya konmustur. Bu
nedenle giiniimiiz ¢calisma kosullar1 insanlar1 spor yapmaya tesvik etmistir. Bu ylizden spor
isletmelerinin bu kadar rakabet arasinda kendini tercih eden miisterilerini tutabilmek igin

daha ¢ok ¢aba sarfetmesi gerekmektedir.

Tiirkiye’de spor aktiviteleri ve etkinliklerde bulunan, spor alaninda faaliyet gésteren
kurum ve kuruluslarin birgogu devlet denetimine ve ydnetimine baghdir. Ozel sektdrde bile
birgok spor kurulusu devlet denetimin bu faaliyetlerini yiiriitmektedir. Spor yonetimi, spor
yapmak i¢in belirlenen hedefler ulagsmak i¢in gerekli kisileri yonlendirerek ve maddi
kaynaklara ulagarak bunlar1 etkin bigimde kullanarak belirlenen stratejileri uygulamaktir.
Sportif hizmetleri amaglara ulastirmak igin kisi ve maddi kaynaklar1 bu hedefler
dogrultusunda en verimli sekilde kullanmaktir. Kamu yonetimi tarafindan yiiriitiilen tiim
spor hareketleri ve belirlenen hedeflere ulasmak devletin spor alaninda uygulamasi gereken

en 6nemli gorevidir (Devecioglu, Coban ve Karakaya, 2011: 52).

Spor sektorii sadece spor yapilan alanlardan olugsmamakla birlikte spor igin
malzeme iretiminden, sponsorluklardan olusan cok biiylik paralarin dondigi sektor
Olmustur. Bu sektorde kendi pay almak isteyen isletmeler hizmette ve miisteri
memnuniyetinde bir adim 6nde olmak zorundalar. Spor iicret vermeden de yapilabildigine
gore licret odeyerek sizin isletmenizi tercih ediyorsa en iyi hizmeti almayr da hak

ediyorlardir.

Insanlara spor hakkinda bilgiler vererek spor yapmalarinin kendilerine ne tiir
yararlar saglayacagi dogru bir sekilde anlatilirsa insanlar bu ihtiyaca olumlu tepki
verebilirler. Biitlin toplumu i¢ine alan ve birgok kesim tarafindan kabul edilmis bir
gercektir. Spor tesisleri spora hizmet ederken sporun bir parg¢asi olmuslardir. Sporu
gelistirmeye katki saglamiglardir. Sporun yapilacagi bu tesislerden licretli veya iicretsiz
faydalanmak tamamen kisilerin tercihidir. Ucretli olan spor tesisleri iicretsiz olan ve devlet
tarafindan yaptirilan tesislerin yiikiinii azaltmaktadir. Spor yapan kisilerin yaptig: islerde

daha basarili oldugu gozlemlenmistir (Ramazanoglu, 2000: 1).

Sporun insanlarin yasamina girmesi ile farkli sektorleride etkilemistir. Bunlarin
arasinda basin, medya, sans oyunlari, egitim, saglik gibi bir¢ok sektdrle temas etmistir.

Ozellikle Avrupa Birligi’'nde 6nem kazanmustir. Ekonomik verilere bakildiginda diinyadaki



ticaret pay1 %3 olarak gériilmiistiir ve her gecen giin artan bir yapiya sahiptir. Sponsorlukla

beraber bu paylar bir iilkenin GSMH’larin1 gegmektedir (Devecioglu, 2007: 6).

1.1.Problem Durumu

Problem birey veya bir duruma fiziksel ya da diisiinsel yonden rahatsizlik olusturan
ve birden fazla ¢dziim yolu goriilen durumdur (Oksiiz, 2017: 84). Spor isletmeleri iiretim ve
tilketiminin ayn1 yerde olmasi nedeniyle miisteri memnuniyetini birinci planda tutmak
zorundadirlar. Bundan dolayr mevcut miisteriyi elde tutmak ve yeni miisteriler kazanmakta

zorluk ¢ekmektedirler.

Spor isletmeleri her yasta insanin spor yapabilmesi i¢in kamu tarafindan ya da 6zel
sirketler tarafindan tahsis edilen merkezlerdir. Spor salonlar1 bir¢cok aktivite hizmetini bir
arada vermektedir. Giiniimiizde bir¢ok spor isletmesi miisteri odakli hizmet vermektedir.
Bu isletmelerin devamliligi miisterileri bu merkezlere cekerek cazip bir yer olarak

sunmaktir (Girginer ve Sahin, 2007: 14).

Kurulan birgok spor isletmesi yeterli miisteri sayisina ulasamiyor. Miisteri bulma
yontemlerini kullanan isletmeler istedikleri sayiya ulassa bile devamlilik ve miisteri
baglilig1 kismanda geri kaliyorlar. Spor pazarinin gittik¢e daha rekabet¢i olmasi, planlama
ve markalama sayesinde diger spor isletmelerinden fark yaratarak rekabette olmalarina
olanak sunmustur (Chen ve Pou, 2013: 269’ten aktaran Eren ve Umur, 2016: 272 ).

Spor isletmelerinde olusan rekabet bazi zamanlar kotii etkiler sunarken dogru
kullanildig1 takdirde avantaj da sunabilir. Rekabet konusunda derinlemesine arastirma
yapan Michael Porter’in (1980) diisiincesine gore rekabet stratejisi; bir isletme pazarinda
veya sektorde esi olmayan deger yargilari olusturmak istiyorsan bilingli olarak farkli
faaliyet seciminde olman gerekmektedir diislincesi olarak tanimlanmistir (Ates, 2006:
70’ten aktaran Coskun, Mesci ve Kiling, 2013: 105). Porter’a gore rekabet listiinliigiiniin
saglanabilmesi i¢in karsi firmalarin iyi veya kotii yonleri bulunan isletmelerin ii¢ sekilde
rakabet Ustiinliigiinii alabilecegini 6n gérmiistiir. Bu yontemler; odaklanma, farklilasma ve
maliyet liderligidir. Porter bu yontemlere “kapsamli rekabet stratejileri” ismini vermektedir.
Anlatilmak istenen jenerik “isletmenin kendi pazar alaninda rakiplerinden daha iyi olmasini

saglayacak genel rekabet 6zellikleri” bahsedilmektedir (Karaarslan, 2008: 75).



Spor isletmeleri de diger isletmeler gibi ne kadar ¢ok miisteri bulursa o kadar ayakta
durabilir. Miisteri temini olduk¢a zor bir konu olup hangi yollar izlenmelidir, miisteri nasil
temin edilir gibi konular1 ¢ok iyi bilmek gerekmektedir. Spor isletmelerinin sadece spora
katkis1 olmakla beraber ekonomi, istihdam gibi bir¢ok alana da katkisi vardir. Miisteri

temin edebilen bir isletme ayn1 zamanda bir¢ok alana niifuz etmis olacaktir.

Miisteri temininde bir isletmenin faaliyete gectikten sonra yararlandigi ilk miisteri
kitlesi sosyal aglarinda olan kisilerdir. Isletmeler tamtimlarma en yakin gevresinden
baslayarak devam eder. Aile, akraba, arkadas g¢evresi, is ¢evresi gibi birebir ilk temasta
oldugu kisiler isletmelerin baslangi¢ miisteri kitlesini olusturur. Spor isletmelerinin sosyal
aglarmi nasil kullandiklari, bu aglarin onlar i¢in faydasi oldu mu, isletme i¢in ne gibi
faydalar1 oldu, yeni miisteriler getirdi mi gibi bir¢ok sorunun isletmeler i¢in ne kadar

faydali oldugunun tespiti nemlidir.

Bu arastirmada Gaziantep ilinde bulunan spor isletmeleri {izerine bir arastirma
yapilmistir. Bu isletmelerin hangi sartlarda tercih edildigi, isletmeyi kullanan kullanicilarin
bakis acisi, neden bu isletmeleri tercih ettikleri gibi konulara deginilmistir. Spor
isletmelerinin sosyal ag yapisi nedir bu isletmeleri yoneten kisiler veya sahipleri bu
aglardan fayda sagliyorlar mi, bu konuda ne kadar etkinler? Sorulari arastirmamizi

olusturmustur.
1.1.1.Problem Ciimlesi

Calismanin problem ciimlesi *’Spor isletmelerinde isletme sahipleri ve yoneticilerin

miisteri temin ederken sosyal aglari etki etmektedir?’’ olarak tespit edilmistir.
1.2.Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu calismada spor isletmelerinin ydnetici ve sahiplerinin sosyal aglarim
kullanabiliyorlar mi, isletme igin gelir sagliyor mu gibi veriler ortaya konulmaya
calisilmistir. Bu arastirmada arastirmacinin 6l¢eklerle sonuglara ulasmasi ve bu sonuglarin

analiz edilmesi saglanmistir.

Spor isletmelerinde mevcut miisteri potansiyelini korurken yeni miisteriler

kazanmak ve hizmet kalitesini yliksek seviyelerde tutmalari i¢in gerekli yontemleri

4



belirlemektedir. Giiniimiizde gerek spor isletmeleri gerekse normal isletmeler pek ¢ok
sektdrde kapanmaktadir. Isletmeler siirdiiriilebilirligi ve siirekliligi saglayabilmek igin yeni
miisteriler bulmak ve yeni pazarlara girmek zorundadirlar. Bu ¢alismada, bu farkindaligi
artirmak dogru metotlarla miisteri bulmak ve isletmenin devamliligini saglamakla ilgili

isletmelere destekler saglamaktadir.

Miisteriler, isletmelerin en degerli varliklaridir. Isletmelerin en temel iki amacindan
birincisi varliklarim1 devam ettirmek; ikincisi ise kar elde etmektir. Bu iki amacin
gerceklestirilebilmesinin tek yolu ise isletmelere miisteri devamliliginin saglanmasidir.
Pazarlama alanimnin konusu i¢inde yer alan ve miisteri devamliligini saglayan bazi
kavramlar bulunmaktadir. Bu kavramlar, misteriyi memnun ederek isletme-miisteri
arasinda kisisel bir bag olusturmayr amaglamaktadir. Gelistirilen bu bag, sosyal
sermayedeki sosyal aglar olarak diisliniilebilir. Bu yaklasimla tiiretilen pazarlama stratejileri
ise birebir pazarlama, agizdan agiza pazarlama, iliskisel miisteri sadakatidir. Bu stratejilerin
temel amaci, miisteri ile uzun siireli, kalici iliskiler kurarak miisterinin isletmeden
vazge¢memesini saglamaktir. Boylece toplumsal bir olgu olan sosyal sermaye kavrami,
isletmeler i¢in de gecerli olan ve ekonomik gelir saglayici bir kavram olarak literatiirde yer

almaktadir.

Bu calisma ise sosyal sermaye unsurlarindan sosyal aglarin bir pazarlama stratejisi
olarak kullanilabilecegi fikrinden dogmustur. Ciinkii sosyal aglari gelistirmek maddi bir
harcama gerektirmez. Reklam, pazarlama gibi stratejilerin ¢ok biiylik rakamlara
ulasabildigi giiniimiiz kosullarinda maliyetsiz bir pazarlama stratejisi, isletmeler i¢in cazip
olabilecektir. Literatiirde spor isletmeleri iizerine daha once boyle bir ¢alisma

yapilmamigtir.

. Gaziantep ilinde spor isletmelerinde bu tarz bir arastirma daha Once

rastlanmamuistir.

. Spor isletmelerinin sosyal aglar iizerine herhangi bir arastirma ve bilgiye

rastlanmamuistir.

o Spor isletmelerinde sosyal aglarin miisteri temini {lizerine etkisi daha once

Ol¢climlenmemistir.



1.3.Arastirmanin Sinirhliklar: ve Varsayimlari

Arastirma her aragtirma gibi baz1 sinirliliklar tagimaktadir. Gaziantep ili ile sinirh
olan arastirma merkez ilgeler olan Sahinbey ve Sechitkamil ilgelerinde bulunan spor
isletmeleri temel alinmistir. Bu isletmelerde bulunan yoneticiler veya sahipleri, eger bu
kisilere ulasilamazsa o isletmede bulunan isletmenin miisteri temininden sorumlu kisilerle

goriismeler yapilmistir.

. Arastirma sadece isletme 6zelligi olan spor merkezlerinde yapilacak
. Aragtirma sahip, yoneticiler veya sorumlularla sinirli kalacak
. Arastirma, degiskenleri 6lgmek i¢in gelistirilecek anket sorular1 ve toplanan

bilgilerle sinirlandirilacaktir.
Arastirmanin varsayimlari ise;

e Yapilan anketlerde kisilerin dogru ve diiriist cevaplar verdikleri kabul edilmistir.
e Arastirmada, Gaziantep’teki spor isletmeleri ve bu isletmelerde gorev yapan
yoneticiler, uygulanacak olan Olgme araglarina samimi ve dogru cevaplar
verecektir.
. Olgme aract olarak kullanilacak anket, spor isletme sahipleri ve
yoneticilerinin sosyal aglarinin spor isletmesinin miisteri etkisini ortaya ¢ikaracak
niteliktedir.

. Spor isletmelerinin yogun zamanlar1 hakkinda bilgi verecektir.



IKiNCi BOLUM
KAVRAMSAL CERCEVE

Bu boliimde arastirma ile ilgili kavramlara yer verilmistir. Arastirmanin unsurunu
olusturan kavramlar bu boélimde tanitilmistir. Arastirma hakkinda bilinmesi gereken

konulara deginilmistir.
2.1.Spor Isletmesi

Isletme, iiretim faktdrlerini birlestirerek pazar i¢in maddi getirisi olan mal ve hizmet
tireten ve pazarlayan hukuki, ekonomik ve teknik birimlerdir. Biitiin isletmeler ihtiyaglarini
belirledikleri dogrultuda hizmet veya mal iiretirler. Isletmelerin kendi ihtiyaclarini
karsilamak i¢in mal ve hizmet {iretmesi isletme olmalarin1 saglamaz (Ataman, 2002’ten

aktaran Sevilmis, 2015: 5).

Spor isletmesi, halkin spor ihtiyacina kars1 degisik spor tercihleri sunarak halkin
spor talebinin karsilandigi kuruluslara spor isletmeleri denir. Spor isletmeciligi, kisa
anlamiyla insanlarin yasadiklar1 alandaki agik ve kapali spor tesislerinin kurulmasi ve
isletilmesini ifade eder. Genis anlami ile bu tesislerle beraber tesis haricindeki doganin bize
sagladig1 ortamlardaki dag, deniz, orman gibi biiyiik ve pahali tesisler kurmadan da sportif
hizmetlerin saglanmasini ortaya koymaktadir. Spor isletmeleri, spor talep eden kisilerin
ihtiyaglarin1 karsilamak sportif faaliyetlerini gerceklestirmek igin kurulmus isletmelerdir

(Ekenci ve Imamoglu, 2002: 5).

Tiiketiciler hizmet alirken hizmetin soyut elle tutulur bir durumu olmadigi igin
kalitesini degerlendirmesi, elle tutulur gbzle goriiliir bir {irtinii degerlendirmesinden daha
zordur. Hizmet kalitesi tliketicilerin hizmet anlayisindan ne bekledikleri ve neyin memnun
ettiginin bir sonucudur. Miisteriler hizmetin kalitesi ile birlikte hizmetin sunum seklinide

degerlendirirler (Demir, 2010: 30).

Spor isletmeleri, goniillii tesisler, kamu tesisleri veya 6zel, tiizel kisilerce isletilen

yerlerdir (Ramazanoglu ve Ocalan, 2005: 36).

Yasadigimiz zamanda spor isletmeleri; miisteri odakli hizmet {ireten tesisler olarak,

misteri tatminini en st seviyede saglamak mecburiyetindedir. Miisteriler, isletmeden



memnun kaldiklar takdirde oray1 6ziimseyerek ayni isletmeyi tekrar tercih edeceklerinden

hizmetin kalitesi (Demir, 2010: 35).

Isletmeye gelen kisilerin istek ve arzularini yerine getirmek icin isletmeler kaliteli
hizmet sunmak durumundadirlar. Kalitede yasayacaginiz bir sorun isletmenin miisteri
kaybiyla sonuglanir. Spor isletmesine gelecek kisilerin farkli beklentileri vardir. Bazi
misteriler spor yapmak icin gelirken, bazi miisteriler yeni sosyal ¢evreler edinmek icin spor
isletmelerini tercih edebilir. Hizmette bir sinir olmamasi nedeniyle ve miisterilerin
bitmeyecek istekleri dogrultusunda isletmeler adina kim bu isteklere en kisa zamanda cevap

verir miisteriyi memnun edebilirse o miisteri o isletmeyi segecektir (Akdeniz, 2004: 126).

Isletmelerin iginde yer aldiklar is gevresi, artmakta olan uluslararasi rekabet, yavas
biiyiime hizi ve doyuma ulagmis olan pazarlar gibi 6zellikleri barmmdirmaktadir. Spor
isletmeleri mevcut sosyal aglari ile bu pazarlarda ayakta kalmaya caligmaktadirlar. Sosyal
aglar1 genis olan isletmeler devamliligini aile, is gevresi, sosyal cevreleri, iiye olduklari
gruplar gibi genis bir yelpazede tutanlar isletmelerine devam edebilmektedir. Bu
kosullarda basarili olabilmenin yolu, miisterilere sunulan hizmetin kalite diizeyini

artirmakla miimkiindiir (Bas, Celik ve Solak, 2017: 3).

Hizmet isletmeleri ulagsmak istedikleri hedefleri genellikle en iist seviyede
gerceklestirme isteginde olsalarda giinimiizde miisterilerin arzular1 ve isteklerindeki artis,
liikks yasanti, tatminsizlik isletmelerin hedeflerine ulagsmasini zorlastirmistir. Her seferinde
bir dncekinde daha iyisini beklenti haline getiren spor miisterileri isletmeleri bir sonraki
seviyeye ¢ikmalarini mecbur hale getirmistir. Bundan yola ¢ikarak hizmet isletmelerinin
hizmet kalitelerini iyilestirme ugraslart artmistir (Kusnierz,2010’tan aktaran Sevilmis,
2015: 8).

2.1.1 Spor Isletmelerinin Ozellikleri
Isletme, mal ve hizmet iiretmek amaci ile insan giicii, mali ve teknik donanimlar

birlikte kullanarak fayda olusturan iinitelere denir. Isletmek ise, istenilen yarar iizerine

calismak, calistirmak demektir (Can, 1986: 3).



Spor isletmeleri genellikle kar amac1 giiderler. Spor isletmeleri verdikleri hizmet
karsiliginda maddi gelir elde etseler bile asil amaclart bireylerin spor yapacaklari imkanlar

sunmaktir Bu agiklamalara gore isletmenin iki ana 6zelligi vardir.

1- Insan ihtiyaglarinda doyum noktasina ulasmak i¢in mal iiretimi ve hizmet
iiretmek amaci ile faaliyette bulunmak.
2- Amaca ulagmak igin gerekli {iretim unsurlarini bulundurmak (Ekenci ve

Imamoglu, 1998: 2-6).

Amerikan Pazarlama Dernegi’nin yaptig1 tamimda, “hizmet, soyut nitelikte olan ve
birbirinden ayrilamayan soyut unsurlardan olusan, tasinamayan, depolanamayan, iiretimi ve
tilketimi ayn1 anda olan, iiretim ve tiiketim siirecine tiiketicinin de dahil oldugu ve miilkiyet

degisikliginin olmadigi tiriinlerdir” (Mucuk, 2007: 301).

Spor isletmeleri sporu toplum i¢inde yayarak hem topluma hizmet etmis olurlar
hemde topluma fayda saglarlar. En 6nemli 6zellikleri de spor isletmelerinde spor yapan
kisilerin beklentisinin karsilanmasi, kaynaklarin diizenli kullanilmasi ve yonetim ilkelerine

uyulmasidir (Demir, 2010: 35).

Spor tesislerinde; reklam ve pazarlamadan ziyade spor isletmesinin fiziki sartlar1 ve
kullanilan malzemelerin kalitesi onemlidir. Dis1 yikik dokiik olan bir bina, onarimlari
yapilmamis banyo tuvalet, kotli kokulu bir soyunma odasi spor isletmesinin tercih
edilmesini engelleyecektir. Bir spor merkezini kaliteli kilan ve orayi tercih sebebi yapan,
sportif aktivitelerin kalitesi kadar spor isletmesinin amaca uygun tasarlanmasi, géze hos
goriinmesi Onemlidir. Potas1 olmayan basketbol sahasi, filesi olmayan tenis Kkortu,
agirliklar1t olmayan bir fitnes center olmasi diisiiniilemez. Sporda gelismis diizeydeki
tilkeler, spor tesislerinin yapina biiyilk 6nem vermekle beraber bunlari bilimsel ¢ergevede
degerlendirmektedirler. Yapilan yeni mimarilerde tek bir spor dali i¢in degil birden ¢ok
spor dalina ev sahipligi yapilan tesisler kurulmaya baslanmistir. Bu sayede sporun farkli
dallariyla ilgilenen sporcular bir araya gelmis olup tesis i¢in kazang kapisimi agmistir

(Karakiiciik,1997:149’ten aktaran Imamoglu ve Mutlu, 2012: 142).

Hizmet verilen alanlarin pek c¢ogunda {iiretim ve tiikketim es zamanli olarak
gerceklesir. Uriinler 6nce iiretilip sonra satilirken en son olarak tiiketimi gergeklesir.

Hizmette ise dnce satilir sonra iiretim ve tiiketim ayn1 anda gerceklesir. Spor isletmelerinde
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spor hizmetlerinin {iretimi ve tiiketimi beraber gergeklesir. Bundan dolayidir ki iiretim
sirsinda  tiiketicininde hazir bulunmasi gerekmektedir. Bu nedenle spor isletmelerinde

tiretici ve satici ayni kisilerdir.

Spor hizmetlerinin yerinde alinmasi, hizmetin saklanip stoklanamamasindan
kaynaklidir. Spor hizmetleri yerinde tiiketim sagladig1 i¢cin daha sonradan tiiketilmek ig¢in
saklanmast s6z konusu degildir. Spor miisabakalarinin daha sonra izlenmesi ig¢in
saklanamamasi bu tiiketim i¢in 6rnek olabilir. Spor hizmetlerine etki eden bir¢ok faktor

bulunmaktadir ve bu faktérlerin tiimiine miidahale etmek olanaksizdir (Cirak, 2014: 44).
2.1.2 Kar Amac1 Giiden Spor isletmeleri

Isletme olarak amaci kar elde etmek olan kurumlar olmasinin yani sira insanlarin

spor ihtiyaglarin1 gidermektir (Donuk, 2005: 43°tan aktaran Aki, 2014: 7).

Isletmeci veya yonetici konumundaki kisilerin bu piyasa isteklerini dnceden bilmesi
veya pazar gidisatina gore isletmeyi o dogrultuda yonetmelidir. Bu yonlendirmeler
isletmenin devamliligi i¢in ileri goriislii yoneticiler holdingler, sirketler kadar spor
isletmelerini yonetene yoneticiler iginde gerekli. Isletme ydnetiminde gdrev alan her

bireyin iki amaci bulunmaktadir. Bunlar;

1- Elimizdeki imkanlar1 hedefler dogrultusunda en iyi derecede kullanmak.

2- Kurulus performansii gelistirecek olusumlara olanak saglamak. Baska bir
deyisle sistemi daha iyi seviyeye getirmekdir (Simsek, 1998: 19’ten aktaran Demirdz,
2009: 29).

Spor markalar1 ve bunlarin diinya ¢apinda etkin rol almasi ile beraber birgok
profosyonel spor, medya ve sirket sponsorluklart birliktelik i¢ine girmislerdir. Spor
faaliyetlerinde goriilen ticari karlilik ilgi ¢ekmis ve birgok spor isletmesinin faaliyete
ge¢mesine katki sunmugstur. Diinya ¢apindaki firmalar biiyiik veya kii¢iik organizasyonlar
fark etmeksizin sponsor olarak reklam gelirlerini arttirmaya c¢alismiglardir. Spor
pazarlamasinin ¢ok biiylik kitlelere kisa siirede ulasabilecegi anlasilmistir. Bu durum biiyiik
pastadan pay kapma yarigini ortaya ¢ikarmistir. Bu durum rekabet ortamini tirmandirmistir.
Herkes hak ettiginden fazlasina ulagabilmistir. Sporun ticari rakabete uygun olmasindan
ziyade sporun karli bir is oldugunun farkina varilmaya baslanmistir (Baloglu ve Davutoglu,

2009: 83’ten aktaran Aki, 2014: 7).
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Spor tesisleri, sadece sporcularin antrenman ya da miisabaka yaptig1 yerler degil,
cevre halkin da eglenmesi, bos zamanlarin1 gegirmesi gereken bir yer ve sportif
ihtiyaclarinin karsilanmasi gereken bir merkez sayilmasi gerekliliginden dolay1 tesisler,
gerekli ara¢ ve geregler ile uygun spor hizmetini verebilecek kisiler ile desteklenmesi
gereklidir (Watt, 2003: 80).

Ulkemizde bulunan, spor kuliipleri derneklerle aym tiiziiklere sahiptirler ve bu
yizden kar getiren aktivitelerde bulunamaktadirlar. Bu etkenlerden dolay1 kuliipler
sirketleserek ticari faaliyetlerde bulunup kar elde edebilmektedir. Sirketlesen kuliipler kar
elde edecek her faaliyette bulunabilirler. Sponsorluk anlagsmalar1 yapabilirler (Aki, 2014:
8).

Tablo 1: Spor Branslarimin izleyici Tarafindan Tercih Edilme Oranlari

Spor Brams— 1. texr— 2. ter— 3. texr-
lart cih %o cilh 2o cih 2o

Basketbol 70 - -
Futbol 14.5 47.6 -
“Woleybol 9.2 14.2 1S5.S
N ilzne 2.1 8.7 26.6
Masa Tenisi 2.1 7.9 .5
Atdletizin 0.8 3.2 2.1
Jimmnastik 0.5 0.8 4.5
Griires 0.3 2.1 2.6
Boks 0,3 0,5 8.2
Tenis 0.3 9.5 7.6
Hentbol - 1.1 3.2
Halter - 0.3 1.3
Uzakdod

sporl Erlgu } 0.3 3.7
Bos - 3.9 15
Toplam 100 100 100

Kaynak: Altunbas,2008:97

18 Subat ve 2 Mart 2007 tarihlerinde Beko Basketbol Ligine ait Konya’da yapilan

iki basketbol karsilagmasinda toplam 380 kisi lizerinde yapilan anket uygulamasi ile spor
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karsilagsmalarini izleyen bireylerin izledikleri karsilasma ve bransla ilgili degerlendirmeleri
alinmistir. Bu arastirmalar dikkate alindiginda spor isletmesi kuracak kisilerin halkin ilgi
alanina gore branglar1 segmesinde yardimci olacaktir. Higbir sekilde kar ettirmeyecek bir
spor bransi secen isletmeler kisa siirede bu tesisleri kapatmak zorunda kalabilirler. Spor
isletmeleri kurulus asamasinda en popiiler olan branglarda yatirnmlarin1 yapma egiliminde
olacaklardir. Tiiketicilerin istekleri ve arzulari bu agidan ¢ok dnemlidir. Burada seyircilerin
yani spor tiiketicilerinin spora ilgi diizeylerinin ne 6l¢iide oldugu arastirilmistir (Altunbas,
2008: 95-101).

2.2.Spor isletmelerinde Miisteri

Spor isletmelerinde de diger isletmeler gibi miisteri 6n plandadir ve isletmelerin
devamlilig1 i¢in en 6nemli kosuldur. Bu nedenle isletmeler hitap ettikleri miisteri kitlesini

cok iyi tanimalar1 gerekmektedir.
2.2.1.Miisteri Kavranm

Miisteri, satin almig veya alict olarak tanimlanir(TDK,1979:591). Kendisine iiriin

veya hizmet sunulan kisidir (Burnham, 1993: 29).

Miisteriler mesaj Ureticilerinin ayr1 ayri faaliyetlerini tek bir algilama yontemi ile
algilamakta, tutum ve davranislarini dolayisiyla satin alma kararlarint bu cergevede
olusturmaktadirlar. Reklam, halkla iliskiler, kisisel satis, satis promosyonu, {iriin ambalaji,
fuar gibi pazarlama iletisimi ¢aligmalari ile pazarlama karmasini olusturan dagitim kanali,
irtin ya da hizmetin kendisi ve fiyatlandirmayla ilgili ¢esitli mesajlari, tiiketiciler farkli
kaynaklardan algilayarak, mesajin kaynagina iliskin bir yargiya varmakta, dolayisiyla
tutumlarini olusturmaktadirlar. Farkli kaynaklardan, birbirlerini tamamlamayan mesajlarin

tiretilmesi, tiiketicinin satin alma karar siirecini olumsuz yonde etkilemektedir (Yurdakul,
2003: 206).

Stirekli degisimin yasandigr giiniimiizde is diinyasindada farkli olusumlar olurken
her gecen giin farkli miisteri kitleleri olusuyor. Satin alma siirecinde miisteriler en son
ihtiyaclarma karsilik verecegine inandigi iiriinleri almaya basladilar. Bu durum isletmelerde
ben ne iiretirsem miisteri onu almak zorundadir manti§indan miisteri i¢in ne iiretirsem onu

satabilirim mant181 olusmustur. Isletmelerin devam edebilmesi i¢in her ne kadar miisteriye
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ihtyaclar1 olsada bununla beraber mutlu ve isine sadik ¢alisanlara ihtiyaci vardir. Personel
beklentisini, ihtiyac ve isteklerini ne kadar karsilayabilirsen o derece Kaliteli iiriin ve hizmet
verebilirsin. Mutlu personel mutlu miisteri demektir. Kisacast isletme unsurundaki her kisi

bu oyunda 6nemli bir yer tutmaktadir (Cinar, 2007: 3).

Isletme calisanlarin gergekte patronu miisterilerdir. Spor isletmelerinde de miisteri
devamlilik i¢in ¢cok 6nemlidir. Isletmenin gelirini, giivencesini, rekabet giiciinii, gelecegini
saglayan da miisterilerdir. Yeni kurulan isletmelerin en 6nemli miisteri kaynaklar1 sosyal
aglarmin genis olmasidir. Bu sebeple miisteri, herseyin en iyisini, tebrik ve tesekkiiri hak
eden kisidir. Isletmenin miisterisi yoksa satis ve kardan bahsedilemez ve isletme icin en

ufak kar getiren herkes miisteri olarak adlandirilir (Giimiis, 2014: 5).

2.2.2.Miisteri Temini

Kiiresellesen diinyada degisen miisteri yapist degisen istekler ve herseyi ¢ok ¢cabuk
toplumlarin olugmasi, isletmelerde yeniden yapilanma ve bu yapilanmayr miisteri
kazanimina yonelik yeni yontemler gelistirmeyi mecburi kilmigtir. Yeni fikirlerin 6n plana
ciktig1 bu sartlarda miisterii isletmenin odak noktasi haline getirip memnuniyet 6tesinde
miisteride degerli oldugu algisini olusturan miisteri iligkileri yonetimi yaklagimidir (Demir

ve Kirdar, 2009: 294°ten aktaran Yiicel, 2013: 1643).

Miisteri tercihlerinde dikkat edilmesi gereken hususlardan biriside miisterilerin
hizmet ve iirlinlere verdigi deger algilar1 farklidir. Miisterilerin yasam sartlari, ekonomik
durumlari, sosyal yapilar1 gibi birbirinden ¢ok degisik bilesenlere sahiptirler. Bu
degiskenler spor isletmelerinde tercihleri etkileyebilecektir. Bununla birlikte maddi ve
maddi olmayan maliyetlerin deger derecesi miisteri gesitliligine farkli etkiler gosterecegi
gibi iiriin gurubunun kullammma gérede farklilk gosterebilir. Ornek verecek olursak
zaman bakimdan dar ve maddi agidan iyi seviyede olan bir miisteri i¢in zaman 6dedigi
paradan daha kiymetli olabilir. Parasal agidan gelirleri iyi olan miisteriler daha liiks
yerlerde spor yapmayi tercih edecekken parasal giicii olmayan miisteriler biitcesine uygun
yerleri se¢ecektir. Bu nedenle miisteri temininde hangi kesime hitap edeceksek belirlenmesi
gerekecektir. Miisteri degerinin herkese gore farklilik gostermesi miisteri tarafindan bir
iriin ya da hizmetin alternatifiyle kiyaslanamasindan veya degerlendirilmesinden

kaynaklidir. Clink{i miisteri kendisine sunulan hizmet ve {riiniin fayda maliyetlerini bagka
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isletmlerinkiyle kiyaslayarak kararini belirliyecektir (Holbrook, 1999;1-28’ten aktaran
Uzkurt C. 2007: 5).

Spor isletmesinin her bir boliimii farkli yeteneklere sahip calisanlardan olusur. Her
spor c¢alisani ise yerlestirildikten sonra onlarin bagarili bir sekilde galisabilmeleri ¢alisma
ortamindaki huzura baghdir. Spor isletmelerinde insanlarin ugraslar1 sonucu olusturulan
tiriinlerin daha {ist diizey olabilmesi, i¢ miisterinin kendini isteklendirmesi ve isletme
icerisinde kendini rahat hissetmesi, ¢alisanin hosnutlugu isletmenin maksimum seviyede
calismasina yardimci oldugu vurgulanmistir (Pieter ve ark. 2014’ten aktaran Sevilmis,
2015: 7).

2.3.Miisteri Temini ile Tlgili Kavramlar

Spor isletmelerinin miisteriye ulagmak icin izlemesi gereken birgcok tanitim ve
pazarlama stratejileri vardir. Yapilan bu aktiviteler miisteri temininde Oonemli rol

oynamaktadir.
2.3.1. Tutundurma

Odabast ve Oyman’a gore (2003) tutundurma, bir iirlinlin veya hizmetin satig
faaliyetini hizlandirmak ve kolaylastirmak i¢in {iretici ve tiiketici arasinda tiretici tarafindan

miisteri ikna etmeye yonelik belli bir planda ortaya ¢ikan tiiketiciyle iletigim siirecidir.

Kotler ise (1999) miisteriye o irlinii alma karar1 verdirirken uygulanan tiim
pazarlama yontemleridir diye sdylemistir. Diger tanimi ise bir miisterinin, bir kurumun belli
bir kitleyi harekete gecirecek sekilde iletisimi olarak kabul edilir (Tek, 1999: 708).

Tutundurma karmasinin bilesenleri;

o Reklam galismasi

o Halkla iligkiler yonetimi

. Kisisel satig yontemleri

o Dogrudan pazarlama hareketleri
. Satis gelistirme asamalari
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Kalite kavraminda, miisterinin 6znel yargilarinin 6n plana ¢iktig1 giiniimiizde,
kaliteli tirtin gelistirilip, uygun fiyatla pazara sunulmasi; tek basina, istenilen sonuca
ulagmak i¢in yeterli olmamaktadir. Spor merkezinin sadece ucuz oldugu i¢in tercih edilme
fikri isletme igin yanilgi olacaktir. Tiiketicinin iiriinii alip denemesini saglayacak; sunulan
degeri hissettirecek farkli pazarlama stratejilerinin kullanilmasi gerekecektir. Tiiketici spor
isletmesinin taninmasi ve tercih edilmesi i¢in gerekirse deneme imkani sunmak zorundadir.
Bu deneyimlerden memnun kalan tiiketicileri kazanmak ¢ok daha kolaydir ama miisteriyi
kaybetme gibi dezavantajlar1 da olmaktadir. Dagitim Kanallarina yo6nelik promosyon
tiriinler, ¢oklu alimda indirimler, magaza i¢i cekilisler,esantiyonlar kisacast miisteriye
doniik aktiviteler spor isletmesini daha cazip hale getirebilir

(http://danismend.com/kateqori/altkategori/butunlesik-pazarlama-iletisimi-2/).

Son zamanlarda, gelismis iilkelerde ve Ozellikle gelismekte olan iilkelerde liretim
sikint1 olmaktan ¢ikmus, iiretilen mallarin tiikketiciye begendirilmesi zorlagmistir. Miisterinin
ikna edilip o iriinii almasin1 saglamak reklam ve tanitim ile ilgiliyeterli finansal kaynak
ayrilmalidir. Bu sayede iiriin pazarda yeterli siire kalabilecektir. Spor isletmelerinin
piyasada kalip reklam giderlerini karsilamasi i¢in biliylik biitcelere ihtiyaglar1 vardir.
Rekabetin st diizey oldugu bu sektorde riskleri alacak, pazarlamasi yapilacak piyasada
tanitim ve reklamlar1 yapmak i¢in kaynagimizin yeterli olmast gerekir. Aksi bir durumda
gelecek ilk dalgada isletmeyi kaybetmemek miimkiin degildir (Cakic1 vd.,2008: 70’ten
aktaran Inal, Iri ve Sezgin, 2010: 287).

Tutundurma cabalarin1 anlatabilmek i¢in pazarlama unsurlarinin iyi bilinmesi ve
anlasilmas1 gerekmektedir. Uzun yillardan bu yana olana pazarlama, bir¢ok isletmenin ayni
veya farkli kollarda faaliyet gosteren belli bir sistemin oldugu yapidir. Bu yapir miisteri
odaklidir. Bu sisteme girmeden Once pazarin iyi arastirilmasi ve analiz edilmesidir.
Bilmedigi pazarlarda var olmaya c¢alisan isletmeler rekabet edecegi giicii bilmedikleri i¢in
¢ok biiyiikk sorunlar yasamaktadirlar. Girilecek pazarin Onceden arastirilmasi verilerin
toplanmast pazarlamanin en Onemli unsurudur. Pazarmn yapisit incelendikten sonra
pazardaki miisterier incelenmelidir ve miisteri hakkinda bilgi sahibi olunmalidir. Pazardaki

miisteri yapisini bilmeden bir iiriiniin tanitimi, piyasaya girmesi ve sevilmesi neredeyse
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imkansiz gibi bir seydir. Pazarlama sayesinde iiretilen mal ve hizmetler miisteriye aktarilir.
Bu islemlerin gergeklesmesindeki unsurlar ele alinir ve ona gore planmalar yapilir (Mutlu,

2017: 5).

Yapilmis olan farkli tanimlara baktigimizda hepsininde ortak yonleri vardir:

1- [letisim 6nemlidir ve ikna edici olma 6zelligi mevcuttur.

2- Dogrudan satis pesinde oldugu gibi, tutum ve davranislara da yoneliktir.

3- Biitiin pazarlama etkenleri ile birlikte uygulanir ve onlarin etkisindedir.

4- Uriin, fiyat ve dagitim arasinda planli ve programli bir calisma gerektirir.

Birlikte bir bag olustururlar

5- Isletmelerin dis cevre ile baglarini kurar.

6- Fiyatla ilgisi olamayan tutundurma vasitasidir.

7- Sadece miisterilere yonelik degil, pazarlama kanal iiyelerine de yoneliktir
(Kara,2016:5).

2.3.2. Miisteri Degeri

Miisteri degeri isletmenin miisteriye verdigi deger algisidir. Isletmelerin iiretimleri
ve hizmetleriyle miisteriye sunduklar1 degerin toplanmasiyla degil, miisterinin sunulan
hizmet ve iiriindeki algiladig: degerdir (Huber vd.,2001: 43-51). Isletmelere gére miisteri
degerleri miisteriye sundugu kalite ile dogru orantilidir. Toplam miisteri degeri algisi
iriiniin veya hizmetin kalitesi, kisisel veya kurumsal degerle birlikte imaj degerinin

biitiinidiir ( Yamamoto, 2000: 3’ten aktaran Aslan, 2007: 9).

Miisteri degerinin olusmasinda fayda saglamak ve arttirmak kadar maliyetleride en
aza indirmek gerekir. Almak istedigi spor hizmeti igin ulasim kolayligi var mi? Ekstra
maliyet gerekiyor mu? Yararlanmak istedigi spor alami i¢in ekstra malzeme alimi
gereklimi? Tarzinda biit¢esine etki edecek etmenler onemli rol oynar. Miisteri degerinin
alanlarint olusturabilmek i¢in deger olgularinin tam olarak ortaya kanmasi gerekir.
Yapacagi sporun kendisine faydasi ne olacaktir ya da aldigi fayda ve 6dedigi bedel
isteklerini kargiliyor mu? Sosyal ortamlar yeni insanlar tanimak amagli m1 spor yapiyor.
Cok stresli is ortamindan uzaklagmak i¢in mi spora yoneldi. Saglik problemleri spor
yapmaya tesvik etti gibi ¢ok c¢evresel bir degerlendirme sonucu bir kaniya

varilabilmektedir. Deger bilesenleri aldigi fayda ve bu faydanin karsiliginda 6dedigi bedeli
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kapsamaktadir. Buda gosteriyor ki ddedikleri bedel hizmeti karsilar nitelikteyse deger
yargilar1 bu yonde gelisiyor (Monroe, 2003 ’ten aktaran Uzkurt. C).

Pazarlamada meydana gelen degisiklikler geleneksel pazarlama anlayisiyla miisteri
deger saglama yaklasimi unsurlari birbirinden farklilik géstermistir. Tabloda bu farklar

belirtilmistir (Doyle’ten aktaran Aslan, 2007: 6).

Geleneksel Pazarlama | Miisteri Degeri Temelli
Anlayisi Pazarlama Anlayist
Pazarlamanin Amaci Uriin degeri yaratmak | Miisteri degeri yaratmak
Pazarlama Stratejisi Pazarlama unsurlann
riam 1 Pazar payim artirmak gelistirip y8netmek
Sitif Pazarlama stratejilerini
Varsayimlar Pozitif pazar deger odakh
PerOTIs degerlendirmek
g Pazarlamada miigteri
Katla lg'llﬁﬁ Pegpelepyve Jomal degerinin nasil
i artirllacagim bilmek
Pazarlamanm Odag Pazarlama yonliilik Genel yonetim
Pazarlama Yetenekleri ; Uzmanlik ve temel
Uzmanhk yetkinlikler
Savunma Mﬂstefrilen' anlamanin | Miigteri degeri yaratmada
dnemi pazarlamanin rolii
Varhik Kavram Somut varhklar Soyut variiklar
Mantik Karlari artinr Miisteri degerini artinr
i Pazar pay1, miigteri o =
Performans Olgiitleri | {atmini, yatimun geri Miisteri degerinin
AR olgiimil
doniisii

Sekil 1: Doyle’nin Geleneksel Pazarlama Anlayisi ile Miisteri Degeri Temelli
Pazarlama Anlayis1 Arasindaki Farklar

Alisilagelmis pazarlamada isletmeler siirekli yeni miisteri bulup siirekli satig
yaparak miimkiin oldugunca daha ¢ok miisteriye ulasmay1 hedeflerler. Bu durum daha fazla

iiriin ve Uretimi gerektirmekte isletmeler i¢in maliyetleri arttirmaktadir. Pazar paymni bu

sekilde yiikseltmeyi hedeflemektedir. Miisteri degerli yaklagimda ise mevcut miisterilerden
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gelirleri daha yiliksek tutup, onlarin memnuniyetini saglaylp, mevcut miisteriyi

kaybetmeden Pazar payini arttirmak odak noktalaridir.

Malin
Ozellikleri

Hizmetin l
Ozellikleri

Algilanan Faydalar Beklenen

Miisteri Degeri

vy

Algilanan Odiinler

Islem Maliveti

Yasam
Dongusa
Maliyet1

Risk

Sekil 2: Naumann Miisteri Degeri Modeli
Kaynak: (Naumann,1995:103)

Naumann’a gore, mal ve hizmetlerden aldiklar1 fayda o {riin ve hizmetin
ozelliklerine bagliyken, iiriin ve hizmetin tedarik siirecinde katlanilan fedakarliklar ise

islem maliyetini, yasam dongiisii maliyetini ve riski esas almaktadir (Naumann, 1995: 103).

Miisteri degeri yaratmak, miisterinin her tiirlii ihtiyacina cevap verecek liriin ve

hizmet kavrmi olusturmak, miisteri sadakati yaratip bu sadakatin devamliligini saglamaktir.

Kiiresel rekabet caginda, rakiplerine oranla iiriinii en iyi pazarlamak ve iiriine en iy1

degeri katmak, bu durumun devamliligini saglamak onemli olmustur. Bu durumlar
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kendisine uygulayabilen spor isletmeleri varliklarini stirdiiriirken bunun disinda kalanlar bu
sektorde tutunamamistir. Miisteriye verilen degerin iiretilen liriiniiniin miisteri i¢in faydasini
Olcebilen isletmeler gelisirken ben ne liretsem miisteri kabul eder diyenlere gore daha
basarili olmustur (Tournois, 2004: 13, Bechwati, Eshghi, 2005: 87’ten aktaran Altuntug,
2009: 4).

2.2.3. Miisteri Sermayesi

Miisteri sermayesi kavrami, ilk kez Blattberg ve Deighton ile Dorsch ve Carlson
tarafindan birbirini destekler iki ¢alisma yapilmistir. Bu caligmalar giiniimiizdede halen
ilgisini korumaktadir. Isletmelerin ilk amaci sadik miisteriler olusturarak elde edilecek kar1
arttirmaktir. Ayn1 zamanda isletme i¢in siireklilik saglanacaktir. Bu sekilde saglanacak olan
misteri potansiyeli isletmelerde devamliliga katki saglayacak olup biiyiime yolunda da
katki saglayacaktir (Rouyter ve Wetzels, 2000: 91).

Ozellikle son yillarda biiyiik firmalarin pazarlama faaliyetlerini iiriin hatlarindan ¢ok
miisteriler iizerinde yogunlastirdiklar1 ve iiriin odakli marka sermayesi kavramindan daha
agirlikli olarak miisteri odakli miisteri sermayesi kavramina yoneldikleri goriilmektedir. Bu
nedenle, 6nceden kisa vadeli harcamalar olarak goriilen bazi kalemlerin, glintimiizde firma
ve paydaslar icin uzun vadede deger kazandiran yatirimlar olarak algilanmaya baglandigi
sOylenebilir. Bu yeni yonetim yaklasimina “miisteri sermayesi yonetimi” adi verilmektedir

(Hogan, vd.2002 ‘den aktaran Siiriicii, 2009: 5).
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Sekil 3: Miisteri Sermayesinin Kavramsal Modeli

Kaynak: (J.E. Hogan, K.N. Lemonand and R.T. Rust,2002:7)

Sekil 3’de yer alan miisteri sermayesi modeline gore, isletmenin miisteri sermayesi,
mevcut misteri varliklari ile potansiyel miisteri varliklarmin degerlerinin toplamindan
olusmaktadir. Isletmelerin miisteri sermayesini iyi yonetebilmesi isletmeye kar saglayan
miisterileri bulmasinda ve bu miisterilerle yakin iliskiler kurarak miisterileri isletmede

tutmasinda biiyiik faydasi vardir.

2.3.4 Miisteri iliskileri

Herseyin ¢ok hizli tiiketildigi diinyamizda miisteri istek ve arzularida ayni hizla
degismektedir. Bu duruma kayitsiz kalamayan isletmelerde ¢ok hizli degisimler gegirip
isletme stratejilerini bu yonde planlamaya basladilar. Bu baglamda, spor hizmetleri alindig1
yerde tiiketim sagladigi, saklanamadigi icin bire bir iletisim ile yapildigindan spor
misterilerine uygulanacak asil pazarlama yontemlerinden bir tanesi olmustur. Miisteriyi
isletmenin merkezine yerlestiren ve miisteri memnuniyetinden fazlasin1 gosteren, spor
isletmesi baglaminda kalic1 ve devamli miisteri yaratmay1 saglayan, miisteriye olan deger
yaklasimini 6n plana c¢ikartan miisteri iliskileri yonetimi yaklasimidir (Demir ve Kirdar,
2009: 294).
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Miisteri iliskileri yonetiminin ortaya ¢ikma nedenleri;

. Kitlesel pazarlamanin gittik¢e pahali bir miisteri kazanma yolu olmasi.

. Pazar paymin degil miisteri payinin énemli hale gelmesi.

. Miisteri memnuniyeti ve miisteri sadakati kavramlarinin 6nem kazanmasi

. Var olan miisterinin degerinin anlasilmasi ve bu miisteriyi elde tutma

cabalarina gerek duyulmasi.

J Bire-bir pazarlamanin 6nem kazanmasiyla beraber her miisteriye ozel
ihtiyaclarina gore davranma stratejilerinin gerekliligi.

o Yogun rekabet ortami

o fletisim teknolojileri (web, e-mail...) ve veri taban1 yonetim sistemlerinde

yasanan gelismeler (Duran, 2001: 3).

2.3.5.Miisteri Sadakati

Miisteri sadakati, tiiketicinin, markaya, magazaya, ireticiye olan sadakatini ifade
eder. Spor isletmeleri igin sadik miisteri gok 6nemli yer tutar. Sadakat, hizmet veya tirtinden
memnun kalip o {irlin ve hizmetin miisterisi olma sikligi, devamli olarak ayni hizmet ve

tirinii tercih etme olarakta sdylenebilir (Zeithaml, Berry ve Parasuraman, 1996: 31).

Yeni miisteri bulmanin zorlastig1 bu déonemde eldeki miisteriyi daha uzun siire elde
tutmak ¢ok daha zorlasti. Eski miisterilerin devamliligini saglamak yeni miisteri bulmaktan
daha az maliyetlidir. Miisteri saglayabilmenin bir¢ok yolu vardir. Bunlardan en 6ne ¢ikant,
miisteriye beklentilerinin iizerinde bir hizmet sunmanin oOtesinde kendilerini 6zel

hissettirmektir. Kalder’e gore miisteri elde etmenin kurallart:

. Miisteriye onemli degerler saglamak

. Miisterilerle iliski gelistirmek ve ortaklik

. Kisisel iligkileri artirmak

. Baglilik programlar1 olusturmak

. Imaj yiikseltmek seklinde siralanmaktadir (Suna, 2017: 104).
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Sadik miisteri bir bagka tanimda aldig: iiriinli tekrar almaya devam ve isletmenin
mallarindaki fiyat faklilagmasimni diger misterilere kiyasla sorunsuzca benimseyebilen
miisteridir. Bu tanimda kendi bagliligin1 bir baskasina tavsiye etmesi de sadik miisterinin

faydasina bir 6rnektir (Solakoglu ve Tirkyilmaz, 2007: 429).
Miisteri sadakatinin isletme acisindan 6nemleri sunlardir;

. Isletme satislarin1 yiikseltir: Sadik miisteriler benimsedigi isletmeler disinda
bir yere gitmek istemezler. Ayni zamanda yeni miisteride getiriler.

. Isletme maliyetlerini en aza indirger: Yeni miisteri i¢in kazanmak igin
yapilacak harcamalar1 azaltir. Mevcut miisteriyi memnun etmek daha kolaydir ve bunun
icin yapilacak harcamalar azalir.

. Miisteriler iiretim ve pazarlama siirecinin i¢inde olurlar: Sadik miisteriler
iiretim ve pazarlama sirasinda isletmeye sorunlar1 ve diizeltmeleri gereken yerleri bildirerek
katki saglarlar.

. Miisteri sadakati calisanlarin memnuniyetini saglar: Sadik miisteriler
sayesinde ¢alisanlar bu durumdan memnun olurlar ve bu durum c¢alisan ile miisteri arasinda

sosyal baglarin kurulmasina yardimci olur (Zengin ve Ulama, 2015: 405).

Miisteriler isletmelerin daha iyi seviyelere gelmesinde bilylimesi ve gelismesinde
onemli rol oynarlar. Miisteriler isletmeler i¢cin ayni gelir kaynagina sahip degildirler.
Isletmeden ayn1 oranda verimde alamazlar. Kar getiren miisteriler tespit edilip bu miisteriler
lizerine yogunlasmak gerekmektedir. Hedef miisteri kitlesi isletmeler i¢in devamli kazang
noktalaridir.  Giinlimiiz bilgi teknolojilerindende faydalanmak gerekmektedir. Spor
isletmeleri miisteri konusunda ilk olarak sosyal aglarini kullanirken daha sonra bu aglar
sayesinde diger miisterilere ulagsmaya ¢alismistir. Bu sebeple, isletmedeki biitiin boliimlerin

miisteri ile bag kurma hususunda ayn1 sekilde ¢alismasi gerekmektir (Kolay, 2016: 35).

2.3.6. Miisteri Sadakat Programlari

Miisteri sadakat programlari, miisterilerin hizmet veya mali tekrar satin almalar1 i¢in
olusturulan tesvik organizasyonlaridir. Miisteri sadakat programlarinin asil amaci, siirekli
misteri davranisin1 kampanyalarla miikafatlandirmakla beraber, uzun vadeli is iliskilerinin
ekonomik faydasini anlayarak sadik davranisi pekistirmektir (Stauss, Schmidt ve Schoeler,
2005’ten Aktaran Yenidogan, 2009: 117).
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Miisteri sadakatinin olusma siirecinde, miisterinin markanin 6zellikleri hakkinda
yaptig1 degerlendirmeler 6nem tasimaktadir. Spor isletmelerinde marka olan isletmeler
miisteri sadakatini daha kolay elde etmislerdir. Bu nedenle, sadakatin sadece markanin
Ozelliklerine degil, ayn1 zamanda degerlendirmeyi yapan miisterinin kisisel 6zelliklerine de
bagli oldugu sdylenebilir. Miisteriler tercihlerini yaparken kendi konumlarina ve statiilerine
uygun yerlere gitmeyi daha ¢ok tercih ederler. Bilinmis mekanlar1 tercih etme eden
misteriler genellik o mekanlarin sadik miisterileridir (Mellens, vd. 1996’dan aktaran
Sokiicii, 2009: 60).

Miisteri sadakatinin amaclari su sekildedir;

Yeni miisteriler
karanmak

Yeni miisteriler
kazanmak [

Yeni miisteriler

/ kazanmalk

Artis
Gelar
Kar
Pazar payv1

Yeni milgteriler Veni miigteriler
kazanmak kazanmak

Sekil 4: Miisteri sadakatinin amaglar1

Kaynak:(Butscher, 2002: 39).

Yeni agilan spor isletmelerinin bugiinki faaliyet durumlarina bakildiginda amacin
sadece spor yaptirmak degil ayni zamanda yarigmalara katilarak izleyici kitlesi
olusturmaktir. izleyiclerin bu heycani alarak kendileri icin cesitli spor alanlar1 olusturma
cabalar1 vardir. Spor haricinde insanlara yarigsmak, normal hayatinda yapamayacagi
aktivasyonlari sunmak spor isletmeleri i¢in ayricalik doguracaktir (Strobel, 2011°ten

aktaran Sevilmis, 2015: 13).
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Spor isletmelerinin sadece spor yapilan yerler degil aynmi zamanda gesitli
aktivitelerin diizenlendigi yerler oldugu da goz Oniine alimmalidir. Sosyal hayati renkli
olmayan insanlar buralarda yeni arkadagliklar kurup beraber zaman gecirmekten keyif
alabiliyorlar. Bu silire¢ daha sonra yeni insanlarin katilimi ile gruplar haline doniisebiliyor.
Isletmeler agisindan gelirde artis saglasa da bu gruplar herhangi bir miisteri
memnuniyetsizliginde kayiplara da neden olabilir (Woratschek ve Klaus,2001’ten aktaran
Sevilmis, 2015: 13).

2.3.7. Miisteri Sadakat Kartlar:

Miisteri sadakat programlar1 miisterilerin iiretilen hizmet ve iriinleri tekrar satin
almalarim1 saglamak amaciyla olusturulurlar. Miisteriler aligveris yaptiklar1 zaman
isletmeler hediye iirlinler ve puanlar kazanirlar. Spor igletmelerinde ise 10 adet katilimda 2
adet katilim ticretsiz gibi promosyonlar vardir. Miisteri, hediye ve promosyon firiinleri
isletmenin belirledigi 6lciitlerde kullanabilir. Isletmeler sadakat programlarmi farkli
sekillerde uygulayabiliyorlar. Miisterilerin bu hediyeleri kullanabilmesi i¢in belli bir
miktarda birikim yapmalari gerekmektedir. Spor igletmelerinde bu durum 1 yillik {yelik
sonunda 3 aylik iiyelik hediye veya 1 yillik iiyeliklerde %10 indirim seklinde uygulamalari
vardir. Kazanilan hediye puanlar belli bir donemi iceren harcamalara yonelik verilen
puanlar olabilir. Bu programlar isletme tarafindan yiiriitiilebilir veya {igiincii bir taraflada

yiiriitiilebilir (Oztiirk, 2009: 15).

Miisteri sadakat kartlar1 miisteri takibinde 6nemli rol oynamaktadir. Bu kartlar
sayesinde miisterilerin aktiflik durumlan takip edilebilir. Bu kartlara bilgiler yiiklenerek
0zel gilinlerde miisteri ile temas kurulabilir ve miisterilerin memnuniyet seviyesi
arttirilabilir. Miisteri alis veris davranislari takip edilerek bu yonde kampanyalar ve tesvik
edici bilgi paylasimlari saglanabilir. Bu kartlar ayn1 zamanda isletmenin potansiyelini

miisteri sayisini bilmesinde 6nemli bir rol oynar (Semsioglu, 2014: 90).

Miisteri bilgilerine ulagmakta kullanilan ilk yontemi Amerika Havayollart 1981
yilinda miisteri sadakat kartlarin1 kullanarak gerceklestirmistir. Miisteriler daha 6nceden
kendilerine ayrilan kartlarin1 satin alma noktasindan alarak bu sayede hediye puanlar

kazanmislardir. Internet {izerinde aligverislerde site iiyeligi istemeleride miisteri bilgilerine
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ulagsmay1 kolaylastirmistir. Bu sayede aliveris aliskaniklari takip edilebilir olmustur (Siddiqi
ve digerlerinden aktaran Yigit, 2017: 27).

2.3.8. Bire Bir Pazarlama

Bire bir pazarlama misteriler ile ilgili bilinmesi gerekenler arasinda iligki kurarak
miisteri degerini arttirmak i¢in ¢alisan ilgi ihtiya¢ ve isteklerine cevap veren bir pazarlama

yontemi olarak meydana gelmistir (Rich, 2000: 170’ten aktaran Hamsioglu:156).

Birebir satis, reklam, tanitim ve pazarlama stratejileri disinda kalan stirekliligi

olmayan devamlilig1 olmayan satis yontemidir(Mucuk, 2001: 201).

Bire bir pazarlamada, miisteriler ile yakindan iliski kuruldugunda onlarin
beklentileri hakkinda bilgiler edinmeyi kolaylastirir. Spor isletmelerinde miisteri
beklentileri ve ihtiyaglar1 géz Online alindiginda birebir ilgi ve alaka daha 6n plana
cikmaktadir. Miisteri ihtiyaglar1 siniriz ve birbirinden farkli olabilir. Bu nedenle miisteriler
hakkinda ne kadar farkli seyler Ggrenilirse daha giizel ve ihtiyaca yonelik sunumlar
yapilabilir. Bunun i¢inse misteri bilgilerinin yer aldig1 veri saklama sistemine ihtiya¢ vardir
(Pitta, 1999: 468’ten aktaran Hamsioglu, 157).

Birebir pazarlama stratejisini uygulayacak firmalarin asagidaki adimlari uygulamasi

gerekmektedir (Oz, 2006: 50).
-Tanimlamak(miisteri hakkinda bilgi sahibi olmak)
-Farklilastirmak(miisteriler kategorize etmek)
-Etkilesmek(miisterilerle diiznli dialog)
-Butik hale getirmek(miisteriye 6zel demo iiriinler sunmak) (Oz, 2006: 50).

Miisteriler ile ilgili bilgilere sahip olabilmek i¢in, onlar ile siirekli ve etkilesimli bir
diyalog kurulmak durumundadir. Neticede bu diyalog, firmaya kér saglayacaktir. Diyalog
ve kar arasindaki iliski sekilde gosterilmistir (Peppersvd 1999°tan aktaran Oz, 2006: 51) .
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Diyalog

Kar

A4
A

Sekil 5: Diyalog = Kar
Kaynak: (0z,2006:51)

2.3.9.Ag1zdan Agiza Pazarlama

Agizdan agiza pazarlama Ingilizce kdkenlidir. WOMM ingilizce Word of Mouth
Marketing Her ne kadar agizdan agizada olsa buna kulaktan kulaga pazarlamada diyebiliriz.
Isim iizerinde ¢ok durulmaksizin kisilerin aldig hizmeti yazili olmaksizin iletisim yoluyla

iletmesidir (Lam ve Mizerski 2005 ‘ten aktaran Bozdemir, 2017: 41).

Pazarlama baglaminda; isletmelerin {irlin veya hizmetlerinin ¢alisan personel
disinda iyi veya kotii olarak miisteriden veya herhangi bir kisiden bagka birine iletilmesidir.
Spor isletmelerinde tavsiye ile agizdan agiza pazarlama olur (Gililmez, 2008: 318’ten

aktaran Kutluk ve Avcikurt: 615).

Agizdan agiza iletisimde, tiiketicilerin mevcut olan miisteri veya miisteri olma
potansiyeli olan yakin ¢evre, arkadas, akraba gibi kullandiklar1 iiriin ve hizmetleri kendi
yorumlariyla bilgilendirmeleridir. Bu bilgilendirmeleri yaparken olumlu ya da olumsuz
yonlerini anlatarak ilgiyi arttirma veya ilginin yok olmasina neden olacak bildirimlerle
anlatim yaparlar, bu iriin veya isletmeler i¢in gidilip, gidilmemesi veya hizmet alinip,

alinmamasi ile ilgili s6zli iletisimlerdir (Anteplioglu, 2005: 28).

Agizdan agiza iletisim satin alma karar1 verirken miisteriler {izerinde 6nemli rol
oynar. Miisteriler bu bilgilere giivenirler. Ozellikle hizmet sektdriinde soyut kavramlar &n
planda oldugu igin hizmet sektdriinde daha &nemlidir. Iyi hizmet almis bir kisi bunu

paylagsarak maddi harcamaniza gerek kalmadan sizin reklaminizi yaparak yeni miisteriler
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kazanmaniza yardimci olurlar. Bu miisteriler zamanla sadik miisteri bile olabilirler (Bayus,

1985: 31’ten aktaran Avcilar: 335).

Agizdan agiza pazarlamanin Sernovitz tarafindan ortay konmus 12 basliktan olusan

tavsiye niteligindeki tespitleri asagida goriildiigii gibidir;
1. En iyi reklam miisteri memnuniyetidir. Memnun edin.

2. En kolay pazarlama miisterinin verdiginiz hizmet ya da iirline kars1 saygisini

kazanmanizdir. Boylece tiim miisterileriniz sizin maliyetsiz reklamcilariniz olacaktir.
3. En basta etik kurallar ve iyi hizmettir.

4. Markalasma siireci reklamlarin gonderdigi mesajlarla degil miisterilerin

deneyimleri ile olusur.

5. Zaman zaman negatif yonde agizdan agiza pazarlama da goriilebilir. Bunu firsata

cevirmek marka ya da hizmet verenlerin bu sdylenenlere kulak vermesiyle miimkiin

olabilir.

6. Agizdan agiza pazarlama zor degildir. Herkes konusur siz bunlara katilmasini
bilin.

7. 1lgi gekmeyi bilin ya da gdze gériinmeyin.

8. Konusulmaya bakin. Konusulmak bir anlaminin oldugunu gosterir.

9. Herkesin bir hikayesi vardir. Marka ya da isletmeniz ic¢in iyi bir hikaye

olusturun.

10. Calisanlariniz baskalarinin hakkinda soz ettikleri bir yerde ¢alismayr daha cazip

bulacaktir.
11. Iyi Hizmet iiretmek i¢cin agizdan agiza pazarlamadan faydalanin.

12. Diiriist ve samimi olmak kar1 da beraberinde siiriikleyecektir (Hiiseyinoglu,
2009: 28).
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2.4.Miisteri Tercihlerini Etkileyen Faktorler

Miisteri davranigi, misterinin satin aldig1 iirtin ve hizmet hakkinda elde ettigi

deneyimleri ve bu deneyimlerin yansimasidir (Akturan, 2007: 237’ten aktaran Ulu, 2011:

37).

Spor hergiin biraz daha gelisen bir sektér olmaktadir. Bu gelisimi takip edip analiz

yapabilen isletmeler bu pazardan aldiklar1 paylar1 daha arttirmaktadirlar. Son zamanlarda

egzersiz, fitness ve pilates gibi spor dallart 6n plana ¢ikmaya baglamistir. Miizik ile birlesik

spor dallarida (zumba) eglenceye yonelik oldugu i¢in misterinin ilgisini ¢ekmeye

baslamistir. Sporun saglik agisindan faydalari hakkinda bilgi sahibi tiiketicilerle spora olan

ilgi artmustir. Sporun bu kadar gelismesinde etkili olan unsurlar (Ozer, 2013: 17):

Serbest Zaman Artis,

Spor Uriinlerinin Artmasi,

Spor Endiistrisinde Pazarlamanin Onem Kazanmast,
Spor Egitiminin Artmasi,

Spor Yonetimindeki Gelismeler,

Sporun Kiiresel Bir Pazar Haline Gelmesi

Miisteri davranis1 slirecinde farkli siiregler 6n plandadir. Miisterinin satin almasina

etki eden etmenler soyledir:

- Harekete gecirici: Mali veya hizmeti talep etme diislincesini harekete gegiren ilk

alicidir.

- Etkileyici: Satin alma asamasinda en son karar veren etkileri olan kisilerdir

- Karar verici: Malin veya hizmetin satin alinip alinmama kararin1 veren kisidir.

- Satin alici: Malin veya hizmetin alma islemini yapan kisidir.

- Kullanici: Aldig1 mal veya hizmeti kullanan kisidir (Kotler, 1972: 139’ten aktaran
Ulu, 2011: 38).

Birgok kaynakta belirtildigi gibi kisilerin satin almalarmi etkileyen unsurlar su

sekilde belirlenmistir (Ulu, 2011: 43).
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* Kigsisel faktorler

* Sosyo-kiiltiirel faktorler

* Psikolojik faktorler

Kisisel faktorler; Cinsiyet, yas, Meslek ve Gelir, Egitim, Yasam Tarzi
Sosyo-kiiltiirel faktorler; Aile, Sosyal Smif, Gruplar, Kiiltiir

Psikolojik faktorler; Kisilik, Giidiilenme, Ogrenme, Algilama Tutumlar

2.4.1. Spor isletmelerinde Miisteri Temininin Psikolojik A¢idan Ele Ahnmasi

Spor isletmelerinde ¢alisanlar ise basladiklar1 andan islerinde uzmanlastiklar1 ana
kadar gegen siirede kendilerini psikolojik agidan isletmelerine bagli olarak gorebilirler
(Ramazanoglu ve Ocalan, 2005: 38). Spor isletmesinin ama¢ ve hedeflerinde basariy1
yakalayabilmesi i¢in calisanlar kendilerini motive ederek isletmenin mevcut miisteri
cevresini ayakta tutabilir ve miisteri potansiyelini yiikseltebilirler (Griffin, 1990: 651’den

aktaran Ramazanoglu, Arslan ve Karahiiseyinoglu, 2003: 3).

Calisanlar, spor isletmesinin amag¢ ve hedeflerine ulasabilmesi i¢in kendilerini
tatmin edebilecek, motivasyonlarini yiikseltebilecek uygun ¢aligma kosullarina sahip bir
ortam olusturabilmelidir. Bu motivasyon, c¢alisanlarin miisteriler iizerindeki ilgi ve alaka
seviyelerini arttirarak mevcut miisteri potansiyelini korumakla birlikte yeni miisteriler
isletmeyi kolaylikla tercih edebilmesi igin de referans olur (Ramazanoglu, Ikizler, Demir,

Ramazanoglu, Altungiil ve Ozer, 2004: 212).

Spor ekonomisinin gelismesi neticesinde isletmeler, miisterilerine odaklanarak
kaliteli ve giivenilir bir hizmet sunmay1 hedeflemektedir. Ozellikle miisterilerinin
beklentilerine cevap verebilmek igin ¢alisanlarini bu dogrultuda gilidiillemektedir
(Cavusoglu, 2011: 1)

Giliniimiizdeki pazarlama anlayisi, spor pazarinda da yeni gelismelere neden
olmaktadir. Spor pazarinda isletmelerin Ozellikle miisteri sadakatine Onem vererek
miisterilerinin beklentilerine olumlu cevap verebilmeleri zorunlu hale gelmektedir
(Cavusoglu, 2011: 3).
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Miisterilerin psikolojik beklenti ve ihtiyaglarinin karsilanabilmesi isletmelerin
stirdiriilebilirligi i¢cin 6nemli bir etkendir. Psikolojik agidan isletme, maddi getirilerin
yaninda manevi getiriler de kazanabilmektedir. Isletmenin kazandigi manevi getiriler
arasinda miisterilerin isletmeden ve calisanlarin ise yaptiklar isle ilgili faaliyetlerinden
mutlu olmasi, isletmenin sayginliginin ve prestijinin artmasi, miisteri potansiyelinin
artmasiyla birlikte isletmenin basarisinin artmasi vb. gosterilebilir (Kéroglu, 2011: 14’ten

aktaran Aydin, 2017: 90).

Calisanlarin isine odaklanarak gerekli 6zeni gostermesi, isletmenin miisterilerinin
memnuniyetinin artmasini saglamaktadir. Bununla birlikte ¢alisanlarin islerinden memnun
olmasi ise onlar lizerinde yaptiklart iste kendilerini daha fazla gelistirebilmek igin
psikolojik anlamda olumlu bir etki yaratabilmektedir (Luthans, 1995: 95’den aktaran
Aydin, 2017: 91).

Calisanlarin  islerine odaklanmasi iglerinde ve kariyerlerinde yiikselmelerini
saglamaktadir. Ayn1 zamanda basarili ve sorumluluk sahibi yeni ¢alisanlarin yetismesinde

de lider rolii kazanmalarini saglamaktadir (Ekmekgi ve Irmis, 2013: 635).

Calisanlar islerini yaparken kendilerine gilivenebilecekler, takim ¢alismasina dnem
verebilecekleri ve kendilerini bedensel ve ruhsal acgidan zinde hissedebilecekleri bir
ortamda calismayi tercih etmektedir (Isler, 2001: 45°ten aktaran Karatas, Yiicel, Karademir
ve Karakaya, 2011: 154).

Bireylerin yasamlarinin ayrilmaz bir pargasi haline gelen spor, miisterilerin ve
calisanlarin saglikli ve Ozgiiven seviyesi yiiksek bireyler olmalarinda Kilit bir rol
istlenmektedir (Yalcinkaya ve digerleri, 1993: 5’ten aktaran, Karatas, Yiicel, Karademir ve

Karakaya, 2011: 155).

Gilinlimiiz rekabet ortaminda igletmelerin siirdiiriilebilirliginin saglanmasi, isletme
basarisinin yani1 sira calisanin isletmeye olan baghiligmin da gii¢lii olmasina baghdir
(Zeffane, 1994: 47°den aktaran Belli ve Ekici, 2012: 172). Isletme bagliligimi yiiksek
seviyede tutan calisanlar, isletmenin rekabet ortaminda siirdiiriilebilirligini basarili bir
sekilde gerceklestirebilmesinde dnemli rol oynamaktadir (Feldman ve Moore, 1982: 3’ten

aktaran Belli ve Ekici, 2012: 172).
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Hemen hemen pek ¢ok sektérde kendini gosteren kiiresel rekabet ortami, isletmeleri
yeni arayislara dogru itmektedir. Ozellikle bilim ve teknolojinin hizli bir sekilde gelismesi
calisanlarin mesleki tecriibe ve donanimlarinin yani sira sosyal yonlerinin de ideal
seviyelerde olmasi gerekmektedir. Bu nedenle calisanlarin islerinde motive olmasi ve
miisterilerin de isletmeye olan bagliliginin artmasi isletmeler agisindan 6énemli bir avantaj

olusturmaktadir (Adilogullar1 ve Gencay, 2016: 9).

Spor isletmelerinde insan unsuru 6nemli bir rol oynamaktadir. Calisanlarin bilgi,
beceri seviyeleri ortak amag¢ ve hedeflerin gergeklesmesine katki saglamaktadir.
Calisanlarin bilgi ve beceri seviyesi ne kadar yliksek olursa isletmenin ortak amag ve

hedeflerinin gergeklesme seviyesi de bir o kadar iyi ve yiiksek olur (Ekenci, 1997: 37).

Isletmelerin inovasyon yani baska bir deyisle degisim seviyeleri, yaraticihk ve
performanstan etkilenirken isletme kararlarinin alinmasini, miisterilerin ve calisanlarin
tatmin diizeylerini de etkilemektedir. Isletmeler degisimi mevcut miisteri potansiyellerini
koruyarak ve de calisanlarinin tatmin seviyelerini ayakta tutarak basariyla
gerceklestirdiklerinde siirdiiriilebilirliklerini de basariyla devam ettirmis olurlar (Yanci,

Donuk ve Sahin, 2002: 169).

Bireylerin spor ve oOzveri konularinda bilinglendirilmesi gerekir. Spor yapan
kisilerin isletmeye baglanmasi ve yeni kisileri 6nermesi ancak bu sekilde olabilir. Diizenli
bir yasama sahip olan kisiler spora daha profosynel bir yaklagimla bakiyorlar ve yagaminin
bir parcas1 haline getirmektedir. Yaptig1 spor dali ve kullandig1 malzemeler hakiinda detayl
bilgiye sahip olan, teknik ve taktikle ilgili bilgiler spor yapan kisilere aktarildiginda daha
faydali olabiliyor (Ersoyol, 2011: 17°den aktaran Yiicel, 2011: 62).

Spora katilim yapacak kisilerin saglik durumlarinin degerlendirmesini saglik
hizmeti veren yerler yapmalidir. Spora baglamadan O6nce saglik kontrolleri yaptiracak
kisiler bunun i¢in onerileri spor isletmesinin sahiplerinden fikir alarak yapiyorlar. Kisiler
kendi sagliklar i¢in bu uygulamay1 yapan saglik merkezlerine direk gitmek yerine spor
yapmak i¢in gittigi yerlerdeki spor isletmelerinin yonlendirmesiyle bu uygulamay1

yapiyorlar (Wingfield, 2004: 115).

Spora katilim gdsterecek bireylere spor ve sagligin bir biitiin oldugu konusunun

dogru aktarilmasi gerekmektedir. Spor kiiltiirliniin topluma asilanmas1 toplumda
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gelistirilmesinede katki sagladigi goriilmektedir. Spor kiiltiirliniin olusturulmasi kiigiik
yasglardan itibaren baslamalidir. Bu konuya destek verecek yerel yonetimler ve halk
merkezleridir. Bu merkezlerin sayesinde saglikli spor bilinci ¢alisma ve uygulamalarla
halka daha kolay 6gretilebilir. Aktif bir toplumda spor isletmelerinin sayis1 artacak daha iyi
hizmet i¢in rakabet artacaktir. Bu rakabet oratminda devlet tesvikleri artacaktir. Gelisen bu

ortamda uzman antrenorlere, spor uzmanlarina ihtiyag¢ olacaktir (Yiicel, 2011: 62).

Brooks’ a (1994) gore; spora bir katilmei bireyler birde seyirciler olmak tizere iki
grup vardir. Katilimcilar bu organizasyonlar icin biiyiik O6neme sahiptirler. Spor
isletmelerinin gelirlerinin biiyiik bir kismini1 karsilamaktadir. Seyirciler ise sporun iginde
olmayan olaymn sadece seyirci kisminda olan (stadyumlar 6rnek olarak sdylenebilir)
tiiketime ortak olan kisilerdir (Argan ve Katirci, 2002: 9-10°dan aktaran Eskiler, Sar1 ve
Soyer, 2011: 1429).

Spor isletmelerinde orgiite bagli olarak ¢alisanlarin olmayanlara oranla daha
verimli calistigt gorilmiistiir. Calisanlardan beklenen en o6nemli sey kendilerini
geligtirmeleridir. Ayrica orgiitteki baglililg1 iyi olan c¢alisanlarin orgiit igindeki is birligi ve
baglilig1 daha iyi saglamakla beraber iste tatmin ve verimi en iist seviyeye ¢ikarmaktadir.
Bu nedenle, calisanlarin ¢alistiklart yere ve calisma arkadaslarina bagliligi oldukca

onemlidir (Obeng ve Ugboro, 2003: 85°ten aktaran Ozen ve Mirzeoglu, 2006: 13).

Bir¢ok alanda oldugu gibi spor alanindada gelinen mesafe sporda basarinin nasil
kazanilacagi hakkinda veriler sunmaktadir. Spor alanindaki basarilar insanlarin spora
yonelmesi herhangi bir spor dalinda uzman egitmenlerden ders almak istemesi bu kurslari
veren spor okullarinin agilmasma tesvik saglamistir. Spor bilimlerindeki gelisme,
performans sporlar1 agisindan ¢ok 6nemlidir. Diinya kupasinda alinan basari futbolu,
Avrupa sampiyonasinda girilen bir derece basketbola olan ilgiyi arttirabilir. Her spor dali
icin degisik yontemlerle yapilan c¢aligmalar her spor dalinin kendine 6zgii fiziksel ve
fizyolojik profiller tespit edilmekte ve yapilan spor bransina yonelik yetenek seg¢imi ve
antrenman yontemi olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Bu secimlerde cocuklarinin basarili
olmasini isteyen ebeveynler profesyonel destek almak i¢in bu kurslara paralar harcamaktan
cekinmemektedirler. Bu basar1 ve ¢alismalar stirekli yeni miisteri dongiisiinii getirmektedir

(Yarim, Aydos ve Cicioglu, 1998: 2).
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Bireylerin is ve 0Ozel yasamlarinda karsilastifi stres ve tiikenmislik duygusu,
bulundugu ortamdan kurtulmak istemesi ile baslar ve yeni arayislara yonlendirir. Kisinin
durumunun aymi kalacak algisinin olugmast bu ruh hali giinlimiizde insanlari spor
salonlarina yonlendirmis, spor yaparken is diinyasindan uzaklastig1 ve rahatladiklarini fark
etmislerdir. Spor yapan bireylerin daha tiretken ¢alistigi bilinmektedir (Cam, 1993: 158,
Mikolajczak vd, 2007: 1110, Goleman vd, 2006: 120’den aktaran Onay ve Kilc1, 2011:
364).

Is stresi ve tiikenmislik ozellikle iletisim gerektiren ve insanlarla yogun ugras
gerektiren meslek dallarinda goriilmektedir. Stresle basa ¢ikamama durumda duygusal ve
ruhsal olarak ¢okiintii olarak kendini gosteren bir durumdur (Kose ve Giilova, 2006:

257’den aktaran Onay ve Kilci, 2011: 364).

Tiikenmisligin en Onemli sonuglart is birakma, is degistirme gibi hem ¢alisma
ortamina hemde kendine olumsuz sonuglari olan bir durumdur (Constable ve Russell, 1986:
21, Fawzy vd., 1991: 19°’dan aktaran Onay ve Kilci, 2011: 365).

Genglerin serbest zamanlarin1 degerlendirmeleri amacli diizenlenen genglik
kamplarinin her gecen yil sayist artmaktadir. Bu kamplarda verilen egitimler gencleri spora
yoneltmekte fayda saglarken bireylerin kamp sonrasi yasamlarinda burada kazandiklar
spor aliskanliklarini devam ettirme egiliminde oluyorlar. Bu kamplarda spor isletmelerinin
miisteri temininde Onemli yer bulmaktadir (Kaya, 1986: 115°ten aktaran Esentas ve

digerleri, 2017: 74).

Liderlik, kisileri belli bir hedef icin motive etme yetisidir (Davis, 1988: 85’ten
aktaran Esentas ve digerleri 2017: 74). Liderlik, yaptigin ise kendini adamaktir. Spor
isletmeleri 1yi bir lider ile daha basarili olabilir. Miisteri temini zor ve karmasik bir siirectir
ve iyi bir lider bu sorunlart en aza indirgemektedir (Kaya, 2002: 17°den aktaran Esentas ve
digerleri 2017: 74).

2.4.2 Kisisel Faktorler

Insan ihtiyaglarinin belirlenmesinde yas grubunun etkisi olabilmektedir. Bu
durumda belli bir yas kitlesinin belli bir {irline yonelmesiyle olabiliyor. Spor isletmelerinin
tercih edilmesinde genclerin oldugu gruplar, ¢ocuklarin olduklar1 gruplar ve yashlarin

olduklar1 gruplar1 ayirarak birbirlerini etkilemesi Onlenmis olmaktadir. Basketbol spor
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okullarinda kiigiik ¢ocuklarin basketbol oynadigi gruplara biiyiik ¢cocuklar1 alirsaniz ayni
antrenman sistemini uygulayamayacaginiz i¢in grup igerisinde kopmalar olacaktir (Temel,

2005: 285).

Uriin ve hizmetlere yonelik spor merkezi tercihlerinde cinsiyet; hizmetten
yararlanma durumu karar verici kisiye bagh olarak etkili olmaktadir. Satin almaya karar
veren cinsiyet ayni zamana s6z sahibi olmasini saglamaktadir. Egitim durumu ve meslegi
iyi olan kisiler konumlar1 geregi her zaman daha iyiyi talep edeceklerdir. Maddi sikintisi
olmayan bu kisiler daha yiiksek ticretleri 6deyebileceklerdir. Bu tarz insanlarin tercih ettigi
spor mekezleride bu &lciide kaliteli olmak zorundadir. Ust diizey egitim almis biri spor
yapacagl mekanda kendi statiisiinde insanlarla olmak ister. Ihtiyaglarn belirlenmesi ve
almmak istenen hizmetin medeni durumla iliskisi vardir. Bekar olan kisilerin spor
yapacaklar1 saatlerinde esnek davranabilirken evli olan kisiler bu rahatliga sahip

olmamaktadir (Aktuglu ve Temel, 2005: 46).

2.4.3.Sosyo-Kiiltiirel Faktorler

Kisilerin satin almalarini etkileyen unsurlarda aile yapisi, sosyal ¢evresi, dini inanct,
arkadas gruplari, smiflart ve statiileri 6nemli rol oynamaktadir. Aile gelenek ve
goreneklerinin de yer aldigi bu yapida kisiler satin alirken birbirlerinden fikirler alirlar.
Sosyal aglarin en ¢cok 6n plana ¢iktig1 asamadir. Referanslar kisilerin en ¢ok etkilendigi
kesimdir. Bu referanslar gerek aile i¢inde olur gerek tanimadiklart kisiler arasinda olur.
Bulunduklar statiileri kendilerine bahsedilen degerlerdir. Bu gerek soy agaglari, gerek
maddi gelirleri ya da meslekleri gibi faktorlerdir. Bunlarla birlikte kisiler modanin pesinden
de giderler. O zamanin egilimleri ne ise kisiler satin almalarin1 bu yonde gelistirirler. Spor
isletmelerinde giiniimiizde spor yapip bu resimleri paylasmak olduk¢a 6nem kazanmistir

(Cigek, 2000: 44).

2.5.Spor Isletmelerinde Yénetici ve Sahiplerinin Sosyal Aglarinin Etkisi

Spor isletmelerinin miisteri temininde ilk basvurduklar kisiler yakin ¢evresi yani
sosyal aglaridir. Isletmeler kurulduklari zaman ilk olarak yakin gevresine tanitim yaparlar

ve bu ¢evreden destek isterler bu nedenle sosyal aglar bir igletme i¢in dnem arz etmektedir.
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2.5.1.Sosyal Ag Kavramlari

Sosyal sermayenin kuramsal ¢er¢evesini olusturan kuramlar, sosyal aglar temelinde
geligmistir. Sosyal ag kuramlarini genel olarak Granovetter’in Zayif Baglarin Giicii,
Burt’un Yapisal Bosluk Kurami, Coleman’in Sosyal Kapalilik Kurami ve Lin’in Sosyal

Kaynaklar Kuramlariyla incelemek miimkiindiir (Ozdemir, 2008: 83).

. Granovetter, bireyler arasindaki bir bagin giiciinli su sekilde tanimlar: “Bir
bagin giicii, bag1 bigimlendiren zamanin miktarinin, duygusal yogunlugunun, i¢tenliginin
ve karsilikl yiikiimliiliklerin bir birlesimidir.

. Burt, yapisal bosluk kuramiyla sosyal sermayeyi ele almaktadir. Bu kuram,
sosyal sermayenin aglardaki aracilik firsatlarinin nasil bir fonksiyonu oldugunu
aciklamaktadir; bir baska ifadeyle, sosyal bir yapida birbirini tanimayan bireyler arasinda
aracilik yapan kisinin elde ettigi bilgi ve kontrol avantajlari ile sosyal sermayeyi
tanimlamaktadir.

. Sosyal Kapalilik Kuramiyla birlikte Coleman, yapisal bosluklarin tersine
sosyal aglarin kapali olmasini; ancak kapali aglarda isbirligi, giiven gibi esaslarin
geligebilecegini ifade etmistir. Aglarin kapali olmasi, etkin normlarin mevcudiyetini
giiclendirecek ve giivenilirligi arttiracaktir. Aglarda kapalilik oldugu stirece bilgi paylasimi
kolaylagacaktir. Yakin, siki baglardan olusan kapali aglar, insanlarin birbirlerine
giivenmeleri durumunda yasayacaklar riskleri azaltacaktir

. Lin ise sosyal ag ozellikleri ve yapilar1 konusunda asil belirleyici olanin
bireyin hangi amaca ulasmak istedigi oldugunu belirtmistir. Ornegin, énemli bir bilgiye
ulagilmak isteniyorsa yapisal bosluk veya zayif baglar; karsilikli giiven ve is birligi
olusturulmak isteniyorsa yakn, siki, kapali bir ag daha faydali olabilmektedir (Ozdemir,

2008: 83).

Sosyal aglar, sosyal sermayenin insa edilmesinde en temel unsur olarak kabul
edilirler. Sosyal sermaye, kisilerarasi iliskilerde mevcuttur. Sosyal sermaye; bireyler,
gruplar, gruplar arasi iliskiler ve kurulan baglantilarla iligkilidir. Bu nedenle sosyal sermaye
tanimlar1 cogunlukla “sosyal aglar” iizerinden yapilmaktadir. Ornegin Lin sosyal sermayeyi
aglar igerisinde bir varlik olarak ele alip kavramlagtirmaktadir (Lin,1999: 28’ten aktaran

Karaman, 2016: 36).
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Putnam sosyal aglar kavramini agiklarken sosyal aglarin toplumdaki giiven
duygusunun gecisken ve yayilmact olmasina etkiledigini ortaya ¢ikarmis ve kisaca “Size
giiveniyorum ¢iinkli ona giiveniyorum ve o bana gostermistir ki o da size giiveniyor.”
climlesinden faydalanmistir. Toplumlarda insanlar birbirlerine olan gilivenleri sayesinde
birlikte olur ve biiyiirler. Sosyal sermayenin gelismesinde sosyal aglarda duyulan bu giiven

sayesinde isletmeler genisleyebilmistir (Putnam, 1993: 169’ten aktaran Suna, 2017: 57).

Sosyal aglarin gelisebilmesi ve etkin kullanimasi i¢in Putnam’in sosyal sermaye
kuramina gore her tiirlii yardimlasma ve giivenden kaynakli ticari ilskiler, aile iliskileri
kurulabilir. Bu baglamda kurulan aile sirketleri siyasal, sosyal ve dini inanglar kapsaminda

sosyal aglarin olusmasinda 6nemli bir yer edinmistir (San ve Akyigit, 2015: 129).

Konuyla ilgili bir¢ok calisma yapilmistir. Bu konu ile iligi farkli tanimlar ve
kavramlarin ¢ikma sebebi farkli kisiler tarafindan calisilmis ve bakis acilarinin olmasidir.
Organizasyon dugiiniirleri kavrami, bir firmanin gémiili oldugu ag ve bu agmn
saglayabildigi kaynaklar ve kisitlamalar, makro iktisat¢ilar ve politik bilimciler ise
genellikle aglar bakimindan ele almaktadir. Sosyal sermaye olarak gegen kavramin aslinda

giiclii sosyal aglardan olustugu soylenebilmektedir (Yavuz ve Abdioglu, 2013: 27).
2.5.2.Sosyal Aglarin Faydasi

Sosyal Aglar; mevcut sermayenin hareketlenmesi, bilgiye ulasmada hizli ve
giivenilir bilgi edinme, piyasa analizi yapma ve bulma gibi konularda yardimci olma
ozelligi kazandirir. Spor isletmeleri de devamliligini sosyal aglardaki basaris1 ile
stirdiirebilmektedir. Etkin sosyal aglar bir firmanin ya da spor isletmesinin faaliyetlerine
devam edebilme sansini arttirdigr i¢in giincel olusumlarin takibinde ©nemli rol

oynamaktadir (Cetin, 2006: 14).

Sosyal aglar iliskiler arasinda diizenli temaslar kurarak kendi davranis kurallarni
kisiler arasinda giiven ve itibar olustururken, bu itibar ve giiven sayesinde kuvvetli aglarin
olusmasi, bu nedenlede sosyal sermaye kavraminin ortaya ¢ikmasina neden olmaktadir. Bu
sekilde sahip olunan sosyal sermayenin ii¢ faydas: bulunmaktadir. Tiim bilgilere 6zelliklede
cok Ozel bilgilere aninda ulasmak bu bilgilerinde giivenilir oldugu, kapsami ve siirekli

ulagilabilir olmasidir (Kangal, 2013: 49).
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Sosyal aglar isletmelerin kurulus asamasinda ilk miisteri teminini kolaylastirir.
Sosyal iliskiler ve sosyal temaslar bilgiye ve miisteriye erisim i¢in dnemli kanallardir.
Sosyal aglar ayn1 zamanda isletmelerin biiyiimesi ve gelismesine de katki saglar. Ornegin
bir aile sirketi aile bireylerinden duygusal ve is anlaminda licretsiz destek alabilir. Sosyal
aglarin ekonomik durumlar etkiledigine dair anlasma vardir. Sosyal aglar1 giiclii olan
isletmelerin 6mrii daha uzun ve istikrarli olmasi ekonomik agidan destekleyen cevrelerinin
olmasidir. Her isletme gibi spor igletmeleri de ilk miisterilerini yakin ¢evresinden toplar ve
gelen miisterilerin aglar1 ile yeni miisterilere ulasim saglar. Isletme aglari her tiirden isletme

i¢in 6nemli bir kaynaktir (Varnali, 2014: 22).
2.5.3.Sosyal Ag Tiirleri

Sosyal aglar1 farkli sekillerde degerlendirmek miimkiindiir. Arastirmacilarin biiyiik
kismi1 sosyal sermayeyi baglayici, birlestirici, kdprii kuran sosyal sermayede yer alan aglar
seklinde tice aymrmustirlar. Bu ¢aligmalara bakildiginda eger iliskiler sadece aile, yakin
arkadas gibi dar bir gerceve ile smirli ise “baglayict sosyal sermaye”; iligskiler daha uzak
bireyler ve organizasyonlara uzanmiyorsa “koprii kuran sosyal sermaye” sz konusu
olmaktadir. Bireysel ve orgiitsel davraniglarin i¢ ige gegmesiyle de yatay ve dikey iliskilerin
varlig1 sosyal sermayede bulunan aglarin baglantili roliinii olusturmaktadir (Kaya, 2011:

33).

. Baglayict Sosyal Sermayede Yer Alan Aglar (Bonding Social Capital): Daha
cok kendilerini gegmisle amaglarla, deneyimlerle veya hedeflerle 6zlestirmis aile tiyeleri
vardir. Yakin ¢evre veya yakin akraba, ayni din, mezhep, etnik koken, simif ve is
arkadaglar1 gibi benzer kisilerin katilimiyla meydana gelen biiylik yapilarda olmayan
genellikle kiiciik topluluklar icerisindeki bagliliklar1 ifade eder. Topluluklarin
olusturduklar1 degeri anlatma adina kullanilir.

. Koprii Kurucu Sosyal Sermayede Yer Alan Aglar (Bridging Social Capital):
Daha uzak iligkilere dayali olan bu ag yapis1 bireylerin daha az yogun olmayan iliskileri
ifade eder. Farkli etnik gruplardan edinilen arkadasliklar, arkadaslarin arkadaglar1 gibi daha
zayif ve daha az yogun, fakat daha c¢esitli ve capraz kesisen sosyal baglardan

uretilmektedir.
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. Baglantili Sosyal Sermayede Yer Alan Aglar (Linking Social Capital):
Gondilliik esasi, yardimlasma dernekleri gibi kisitlt ortamlarda yapilan aktivitelerden olugan

sosyal sermayedir (Oz, 2014: 30).

Sivil Toplam
Kuruhuglan

Meshek tiglar

Yakin

arkadaglar

hMabkemeler
Me=atel Folis
arhadaslar

Alrubuslar L [TINFTN

D Crgutler

Baglavic SS

Kliplha ve
wepluluh bar

Baglont: Kuran
SS

Sekil 6: Sosyal Ag Tiirleri

Kaynak: (Grafton, 2007: 4’ten aktaran Oz,2014: 33)

Sosyal aglarin kisilerin arasindaki iliski ve birbirlerine yakinlik derecesine gore

Siniflandiracak olursak;

Zayif aglar: Farkli sosyal ve kiiltiirel gegmislerden gelen insanlar arasindaki baglar

bir araya getirerek olusan aglardir

Giiclii aglar: Aile ve yakin arkadaslarin belirgin oldugu gruplarda gii¢lii baglarin

oldugu sosyal ag tiiriidiir.
Yatay aglar: Ayni seviyede olusan ag tiirtidiir. Esit kosullarda is birligi vardir.
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Dikey aglar: Hiyerarsik yapinin oldugu ag tiirtidiir.

Formel aglar: Sosyal yardimlasma olarak goniilliilik esasina gore olusan ag

tirtidiir.

Informel aglar: Yakin cevre aile, arkadas gibi giiven duygusunun 6n planda oldugu

ag tirtdir(Topuz ve Yildiz, 2011: 209).

2.5.4.Sosyal Ag Kuramlari

Sosyal sermayenin kavramsal yapisini olusturan kuramlar, sosyal aglar esas alinarak
gelistirilmistir. Sosyal ag kuramlarin1 genel anlamda Granovetter’in zayif baglarin giicii,
Burt’un yapisal bosluk kurami, Coleman’in sosyal kapalilik kurami ve Lin’in sosyal

kaynaklar kuramlariyla incelemek miimkiindiir.

Granovetter’in Zayif Baglarin Giicii: Bireyler arasinda zayif baglarin olmasi
gerektigini belirtmektedir. Herhangi bir sosyal ortamdaki bireyin 6zellikleri ve bilgi gibi
sahip oldugu kaynaklar, zamanla ortamdaki diger kisilerin 6zelliklerine ve kaynaklarina
benzer. Yeni bilgi akisina ihtiya¢ duyuldugu zaman bireyler birbirlerini tanidiklar1 i¢in yeni
bilgi girisi olmayacaktir. Eger bireyler farkli kaynaklara ihtiya¢ duyacaklarsa, kendi sosyal
ortamlarindan daha farkli ortamlarda bu kaynaklar1 bulma olasiliklar1 olduk¢a fazladir.
Diger bir sosyal ortama ulagmak i¢in birey, iki ortami birlestiren baglara ihtiyag duyacaktir.
Farkl1 sosyal ortamlar arasindaki baglar kopriilerdir; iki ortam da birbirinden bagimsizdir.
Granovetter, koprii olusturan iki birey arasindaki bagin zayif oldugunu ¢iinkii her bireyin
farkli bir sosyal cemberde olacagini 6ne slirmektedir. Bu yilizden zayif baglar bilgi akisin

saglamada daha verimli olmustur (Ozdemir, 2007: 67).

Burt’iin Yapisal Bosluk Kurami: Birbiriyle baglantili ag diizenegi gibi olan
faktorlerin aslinda birbiriyle baginin olmamasidir. Yapisal bosluklart ortaya ¢ikarmaktadir.
Sosyal aglar icerisindeki bu bosluklar, iligkileri iyi olan, bosluklari dolduran bireylerin
rekabet¢i avantaj elde etmelerini saglamaktadir. Burt, bireylerin koprii kurumu ile elde
ettikleri stratejik avantaj tizerinde durmaktadir. Bireyler tek baslarina ulasabilecekleri
bilgiden daha fazlasina aglar sayesinde daha kolay ulasabilir fikrini ortaya koymustur.
Sosyal sermaye Burt icin aracilik firsatlarini degerlendirme amacli bir etken olarak

gdrmiistiir (Burt, 2000: 353 ten aktaran Tuncay, Ozer ve Oz, 2015: 75).
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Linn’in Sosyal Kaynaklar Kurami: Aglarin sosyal destege erisim olasiligin
arttirdigin1 ifade ederek, aglarin bu yondeki islevlerinin bir bagska boyutuna dikkat ceker.
Nitekim aglarin kurulug amaci da zaten, aglara dahil olan aktorler arasinda hedefe ulagsmak
icin gerekli faaliyetlerin kolaylastirilmas1 kaynaklarin kisiler arasindaki siirkiilasyonunun
saglanmasidir. Olusan aglar, kaynaklar1 ve yararlar1 sonuglar1 etkileyebiliyorsa, bu aglarin

sosyal sermaye olusturdugu goriiliir (Gomulia, 2006: 7°dan aktaran Erbil, 2008: 19).

Coleman’in Sosyal Kapalilik Kurami: Ag kapaliligi, kapalilik 6zelligi gosteren ve
birey iliskilerinde giiclii baglar bulunan aglar1 nitelemek amaciyla kullanilmaktadir.
Coleman sistemin oOrgiit iginde kuvvetli baglar kurmas1 gerektigi bu sayede orgiit i¢i giiven
artmasi ve bilgi akisinin hizli olacagini sdylemistir. Siki kurulan bu baglar bilgi akisinda
hizli olma ve giivenirliligi arttiracaktir. Ag kapaliliginda ise bireyler, bilgiye kolay
ulagsmakta ve bu avantaj sayesinde daha iyi seviyelere gelebilmektedirler (Coleman, 1988:
104’ten aktaran Agcasulu, 2017: 120). Siki baglar, orgiitteki olumsuzluklarin azalmasinda
onemli rol oynar. Ayn1 mahalle, ayn1 dernekteki bireyler arasindaki baglar buna ¢ok iyi bir

ornektir (Nelson, 1989: 396°ten aktaran Agcasulu, 2017: 120).
2.5.6. Konuyla Ilgili Yerli Calismalar

Cetin (2006) Yaptig1 aragtirmalarda kalkinmanin imkanlarini arastirirken, modelde
sosyal sermaye ve beseri sermayenin birbirinden ayirt edilmesi, siirdiiriilebilir kalkinmanin

sosyal dinamiginin gelismesini saglar demistir.

Dégerlioglu (2005) Bu calisma rekabet avantaji yaratmada yerlesikligin roliine bagli
olarak Orgiitsel arastirmalarda ag analizinin 6nemini gostermektedir. Ekonomik iliskilerde
yerlesiklik, sosyal sermaye ve sosyal ag kullanimi ile yaratilan rekabet avantajinin
taklidinin imkansiz olmasi nedeniyle ¢ok Onemlidir. Sosyal agin zaman iginde ayni

kalmamas1 nedeniyle rekabet avantajinin devamliligini sosyal sermayenin giicii saglar.

Suna (2017) Turizm isletmelerinde sosyal sermaye ve sosyal aglar {izerine
caligmalar yapmus, isletme sahipleri ve yoneticilerin sosyal aglarin1 ne kadar verimli
kullandig1 iizerine arastimalar yapmistir. Arastirma sonuglarinda turizm isletmelerinin

sosyal aglarin1 daha aktif kullanmasi gerektigi ortaya ¢ikmustir.
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2.5.7. Konuyla flgili Yabanc1 Calismalar

Sosyal aglar iizerine birebir calisma olmayip sosyal sermaye iizerine yapilan
calismalarda sosyal aglara deginilmistir. Bu konulara deginen yazarlar; Pierre Bourdieu,
Paxton, Burt, Gomulia gibi yazarlar sosyal sermaye kapsaminda sosyal aglardan

bahsetmislerdir.

PAXTON (1999), sosyoloji alaninda literatiirde yer bulan bu arastirma, Sosyal
sermayenin olas1 diigiistine biliyiik ilgi gosterilmesine ragmen Amerika Birlesik
Devletleri'nde Sosyal teorilere agik baglantilar1 olan sosyal sermaye modeli, sermaye ve

sosyal sermayenin ¢oklu gostergelerini analiz eder.

BURT (2005),tarafindan isletme alaninda yapilan bu arastirmada sosyal sermaye
kavraminin tanimi ortaya konmustur. Bundan dolay: ¢alisma, tanimlayici arastirma niteligi

tasimaktadir.

BRICKBECK (2000), bu calismada sosyal sermayenin diger sermaye tiirleri
arasindaki yeri, litaretiirde yer alan diger bilim insanlarinin sosyal sermaye hakkindaki

goriiglerine yer verilmistir. Litaretiir taramasi kapsaminda yapilan bir ¢aligmadir.
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UCUNCU BOLUM
MATERYAL VE YONTEM

Bu boliimde arastirmanin ne sekilde yapildigina bakilmistir. Arastirmaya yon veren

bilgilere deginilmektedir. Arastirmaya konu olan isletmelerin evreni iizerinde durulmustur.
3.1.Verilerin Toplanma Teknigi

Arastirma siireci i¢inde yer alan diger bir konu ise elde edilen verilerin hangi
yontem ve tekniklerin kullanilarak toplandigidir. Sosyal bilimlerde arastirma verilerinin
toplanmasi i¢in izlenebilecek yontemler sunladir: gozlem yontemi, anket yontemi, deney
yontemi, projeksiyon yontemidir (Islamoglu ve Almagik, 2014: 120 den aktaran
Suna,2016:122).

Bu aragtirmada anket yontemi kullanilmistir. Anket ile verilere ulasmak daha kolay
ve arastirmacilardan dogru cevaplar alabilmek, analizi yapabilmek bu yontemle daha kisa
stirede olmustur. Bu yontem ile elde edilen verilerin istatistiksel ve matematiksel verilerden
gecirilmesi kolaydir. Anketler ¢cok sayida kisilere uygulandigindan ideal bir veri toplama
aracidir. Ankette yer alan sorulara katilimecilar kendi kisisel degerlendirmelerine dayali
olarak cevap vermektedirler ve bu cevaplarin dogru oldugu kabul edilir. Anketler ile elde
edilen veriler analiz edildiginde arastirmaya katilan kisilerin diislince, tutum ve goriislerini

belirlemek ve farkli ¢ikarimlar yapabilmek kolaylasir.

Arastirmada kullanilacak verilerin toplanmasi i¢in hazirlanan anket sorularinin
anlasilirligi, giivenilirligi ve gegerliliginin saglanmasi i¢in Oncelikli olarak spor isletme
yonetici ve sahiplerinden olusan 20 katilimciyla gerceklestirilen bir pilot uygulama
gerceklestirilmistir. Bu anket verileri SPSS programi kullanilip taranarak giivenilirlik ve
gecerliligi test edilmistir. Olgeklerin giivenilirliklerini tespit etmek icin cronbach alfa

katsayist (o) kullanilmastir.

Bu arastirma i¢in gergeklestirilen pilot ¢alisma sonucglarina gore, ankette yer alan
sorularin Cronbach Alpha degerinin 0,926 oldugu tespit edilmistir. Anketlerin gegerliligi ve

giivenirliligi yliksek ¢ikinca tiimii iptal edilerek isletmelere bagtan anket uygulanmistir.
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3.2.Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Evren (population), arastirma sonuc¢larinin genellemek istendigi elemanlar
biitiiniidiir. Bu biitlin, ortak 6zellikleri olan canli ya da cansiz her tiirlii elemani igerebilir.
Her aragtirmanin kendine 0zgli evreni, belli degiskenlere, belli oOzeliklere gore
siniflandirilip tanimlanir. Ornegin, bir arastirmada evren, genel olarak “insanlar” oldugu
halde, baska arastirmalarda, “belli yastaki”, “belli cinsiyetteki”, “belli sosyo-ekonomik
diizeydeki”, “belli yerlesim merkezindeki ya da belirlenebilecek baska 6zellikteki insanlar
evren olabilir. Evrenin sinirlandirilmast ve tanimlanmasi, tiimiiyle, arastirmacinin amaci
dogrultusunda ve onun istegiyle olur. Evrenin belirlenmesinde, aragtirmanin amaclar1 son
derece Onemlidir. Arastirmaci, amaca uygun Olgiitler gelistirerek, evrenini belirlemeye
calisir. Her arastirmada, belirlenen amaclar1 gergeklestirebilecek “en uygun evren” bir
tanedir; aragtirmacinin bunu kestirebilmesi gerekir (Karasar, 2013: 129’dan aktaran Asan,

2015: 28).

Calisma Gaziantep ilinde Sahinbey ve Sehitkdmil ilcelerinde bulunan spor
isletmelerinde yapilmistir. Bu spor isletmelerinde bulunan yonetici ve isletme sahiplerine
anket uygulamasi yapilmistir. Arastirma evreninde belirlenen 44 isletme bulunmaktadir.
Ancak bazi isletmeler arastirmaya katilmak istemedig ic¢in 38 anket uygulanabilmistir.
Anketler birebir isletmelere gidilerek yapilmistir. Isletme iletisim bilgilerine internet
adresleri ve ticaret odas1 kayit listelerinden ulagilmistir. Anket siirecinde isletme sahip ve
yoneticilerinin yaninda gergeklestirildiginden verilen cevaplar gercegi kapsamaktadir.

Aragtirmaya konu olan isletmeler;

. Spor okullar1

. Hali sahalar

. Fitness center

. Diger spor isletmeleri

3. 3. Arastirmanin Modeli ve Hipotezleri

Bilimsel aragtirmalarin bir amact da kuramlari test etmektir. Genel olarak hipotez
iki veya daha fazla degisken arasindaki iliskilerin test edilmesine olanak veren Onerme

niteligidir (Sahin ve Giirbiiz, 2015: 217).
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Arastirmada spor isletmelerinin yonetici ve sahiplerinin miisteri temininde sosyal
aglarmin etkisinin oldugu ifade edilmistir. Bu durumda iligki kurulacak olan birinci

degisken misteri temini, sosyal aglar ise ikinci degiskendir.

Sekil 7°de agiklanan yapisal modele gore, orneklemin sahip oldugu sosyal aglar ile
miisteri temini arasinda iliski olup olmadigi test edilmistir. Model temel olarak iki ana
degiskenden olusmaktadir. Bunlar, bagimsiz degisken olan sosyal aglar (informel aglar,
giiclii aglar, zayif aglar, sosyal etkiler, ¢evresel etkiler, genellenmis karsiliksizlik ve
dengelenmis karsiliksizlik)ve bagimli degisken olan miisteri temini (i ¢evresi ve yakin

cevre) degiskenleridir. Ayrica demografik 6zelliklerin miisteri teminine etkisi de arastirma

kapsamindadir.

Model kapsaminda spor isletmeleri sahipleri ve bu isletmelerde gorev yapan
yoneticilerin sahip olduklari sosyal aglarin miisteri teminine etkilerini belirlemek amaciyla

36 hipotez test edilecektir.
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Sekil 7: Arastirmanin modeli
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Arastirmada ortaya ¢ikan hipotezler su sekildedir;

H1: Katilimcilarin cinsiyetleri ile is ¢evresi kaynakli miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H2: Katilimcilarin cinsiyetleri ile yakin ¢evre kaynakli miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H3: Katilimcilarin cinsiyetleri miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik bulunmaktadar.

H4: Katilimcilarin yaglari ile is ¢evresi kaynakli miisteri temini arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

HS5: Katilmcilarin yaglar1 ile yakin cevre kaynakli miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H6: Katilimceilarin yaglari ile miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik bulunmaktadir.

H7: Katilimeilarin egitim durumlari ile is ¢evresi kaynakli miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

HS: Katilimcilarin egitim durumlari ile yakin ¢evre kaynakli miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

HO9: Katilimcilarin egitim durumlar: ile miisteri temini arasinda istatistiksel olarak

anlaml bir farklilik bulunmaktadir.

H10: Katilimecilarin BESYO Mezunu olmasi ile yakin cevre kaynakli miisteri

temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H11: Katilimcilarin BESYO Mezunu olmasi ile is ¢evresi kaynakli miisteri temini

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H12: Katilimcilarin BESYO Mezunu olmasi ile miisteri temini arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.
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H13: Katilimcilarin isletmedeki konumlari ile yakin ¢evre kaynakli miisteri temini

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H14: Katilimcilarin isletmedeki konumlari ile is ¢evresi kaynaklt miisteri temini

arasinda istatistiksel olarak anlaml: bir farklilik bulunmaktadir.

H15: Katilimcilarin isletmedeki konumlari ile miisteri temini arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H16: Katilimcilarin meslekte ¢alisma siireleri ile yakin c¢evre kaynakli miisteri

temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H17: Katilimcilarin meslekte calisma siireleri ile is ¢evresi kaynakli miisteri temini

arasinda istatistiksel olarak anlaml bir farklilik bulunmaktadir.

H18: Katilimcilarin meslekte ¢alisma siireleri ile miisteri temini arasinda istatistiksel

olarak anlaml: bir farklilik bulunmaktadir.

H19: Katilimcilarin herhangi bir sivil toplum kurulusuna veya dernege iliye olmasi
ile yakin ¢evre kaynakli miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

bulunmaktadir.

H20: Katilimcilarin herhangi bir sivil toplum kurulusuna veya dernege tliye olmasi
ile is cevresi kaynakli miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

bulunmaktadir.

H21: Katilimcilarin herhangi bir sivil toplum kurulusuna veya dernege iliye olmasi

ile miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H22: Katilimcilarin informel aglara sahip olmasi yakin c¢evre kaynakli miisteri

teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H23: Katilimcilarin giiglii aglara sahip olmas1 yakin ¢evre kaynakli miisteri teminini

pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H24: Katilimcilarin zayif aglara sahip olmasi yakin ¢evre kaynakli miisteri teminini

pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H25: Katilimeilarin sosyal etkilerden elde edilen sosyal aglara sahip olmasi yakin

cevre kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.
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H26: Katilimcilarin ¢evresel etkilerden elde edilen sosyal aglara sahip olmasi yakin

cevre kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H27: Katilimcilarin dengelenmis karsiliksizlik ilkesi ile elde edilen sosyal aglara

sahip olmasi yakin ¢evre kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H28: Katilimcilarin genellenmis karsiliksizlik ilkesi ile elde edilen sosyal aglara

sahip olmasi yakin ¢evre kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H29: Katilimcilarin informel aglara sahip olmasi is cevresi kaynakli miisteri

teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H30: Katilimcilarin giiclii aglara sahip olmasi is ¢evresi kaynakli miisteri teminini

pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H31: Katilimcilarin zayif aglara sahip olmasi is ¢evresi kaynakli miisteri teminini

pozitif ve anlaml1 olarak etkilemektedir.

H32: Katilimcilarin sosyal etkilerden elde edilen sosyal aglara sahip olmast is

cevresi kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H33: Katilimcilarin cevresel etkilerden elde edilen sosyal aglara sahip olmasi is

cevresi kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H34: Katilimcilarin genellenmis karsiliksizlik ilkesiyle olusturduklar sosyal aglari

1§ ¢evresi kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H35: Katilimcilarin dengelenmis karsiliksizlik ilkesiyle olusturduklari sosyal aglari

is ¢cevresi kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H36: Katilimcilarin sosyal aglara sahip olmasi miisteri teminini pozitif ve anlaml

olarak etkiler.

3.4.Sosyal Aglar Olcegi Yap1 Gegerliligi

Anketin ikinci boliimiinde yer alan sosyal aglar Olgegi, sosyal aglarin miisteri
teminine etkisini 6lgmek amaciyla uyarlanmistir. Sosyal aglar 6lgegi toplam 7 boyut ve 36
onermeden olusmaktadir. Ankette yer alan 6nermelerden 4 adedi informel aglar boyutunu,
2 adedi giiglii aglar boyutunu, 4 adedi zayif aglar boyutunu, 3 adedi sosyal etkiler
boyutunu, 2 adedi gevresel etkiler boyutunu, 2 adedi dengelenmis karsiliksizlik boyutunu
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ve son 2 adedi ise genellenmis karsiliksizlik boyutunu olusturmaktadir. Arastirmada
kullanilan dlgeklere iliskin sorularin cevaplart  5°li  Likert Olgegi (1-Kesinlikle

Katilmiyorum, .......... , 5-Kesinlikle Katiliyorum) ile toplanmustir.

Sosyal aglar olgegi gecerliligi daha 6nce yapilmis olan bir dl¢ekten birebir alinarak

uygulandigi i¢in gegerliligi oldugu kabul edilmistir.

3.5 Sosyal Aglar Olcegi Giivenirliligi

Arastirmanin bu kisminda 6lgegin giivenilirligine iliskin Cronbach’s Alpha degeri
hesaplanmistir. Giivenirlik, ayn1 6l¢egin hedef kitlelere, farkli zamanlarda yapilan 6l¢iimler
arasinda sahip oldugu kararliliktir. Bagka bir ifadeyle ol¢iilmek istenen belli bir seyin, farkl
zamanlarda ayni sonuglar1 elde etme diizeyidir (Karasar, 2016: 190).

Spor isletmelerinin sahip ve yoneticilerinin sosyal ag durumlarin1 ortaya koymak
amactyla kullanilan 6lgegin Cronbach’s Alpha katsayisinin 0,897 oldugu tespit edilmistir.
Miisteri Temin Durumunu agiklamak tizere kullanilan 6lgege ait Cronbach’s Alpha degeri
ise 0,755°tir. Ozdamar (2004: 632-633)’a gore 0,60’dan yukar1 Cronbach's Alpha degerine
sahip olan olgek giivenilir, 0,80'den yukar1 degere sahip olan 6l¢ek ise (0,80<Cronbach's
Alpha<1,00) yiiksek derecede giivenilirdir. Bu kapsamda ilgili arastirmada spor isletmeleri
sahip ve yoOneticilerinin sosyal ag durumlarin1 belirlemeye yonelik gelistirilen 6lgegin
"yiiksek" derecede giivenirlige sahip oldugu tespit edilirken miisteri temin durumlarin

belirlemeye yonelik gelistirilen 6l¢egin ise "giivenilir" oldugu sdylenebilir.

Tablo 2: Arastirma Olgeginin Giivenirligi

Uygulama Test Tiirt Sonug
Sosyal Aglar Kullanma | Cronbach's Alpha 0,897
Durumuna Yénelik Olgek

Miisteri Temini Olgegi Cronbach's Alpha 0,755
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DORDUNCU BOLUM
BULGULAR ve YORUM

Arastirmanin sahada yapilan anket sonuglarinin analiz edildigi boliimdiir. Bilimsel
verilere ulasilan bu boliimde ¢ikan sonuglar dogrultusunda arastirma sonug ve Onerilerine

ulagilir.

4.1.Demografik Degiskenlere Yonelik Bulgular

Bu boliimde spor isletmelerine miisteri temininde isletme yonetici ve sahiplerinin
sosyal aglarinin etkilerini tespit etmek amaciyla gergeklestirilen arastirma sonucu elde
edilen bulgular ortaya konulmustur. Ankete katilan kisilerin demografik o6zelliklerini
belirlemek amaciyla cinsiyet, yas, egitim diizeyi, medeni durumu ve meslekteki is

tecriibesine yonelik sorular sorulmus ve elde edilen bulgular Tablo 3’de verilmistir.

Bu bdliimde aragtirmaya katilan 38 kisinin demografik 6zelliklerine ait bulgulara
yer verilmistir. Katilimcilarin demografik ozelliklerine iliskin sorulara vermis olduklari
cevaplar sonucunda elde edilen frekans ve yiizde dagilimlar1 Tablo 3’de ifade edildigi
gibidir.

Ilgili tabloya gore; katilimcilarin %89,5°i erkek, %10,5’i kadindir. Yaslarina gore
olan veriler incelendiginde katilimcilarin %5,3’1 16-25 yas arasinda, %26,3’0 26-35 yas

arasinda, %60,5°1 36-45 yas arasinda, %7,9’u ise 46-55 yasinda oldugu anlasilmistir.

Katilimcilarin %5,3°1 ilkogretim ve orta dgretim, %15,8°1 lise, %13,2’si On lisans,
%60,5’1 ise en biiyiik ¢ogunlugu olusturan lisans ve %5,3’li ise Y. Lisans ve doktora
mezunudur. Arastirmaya katilan kisilerden %39,5’1 BESYO mezunu olup, %60,5°1 ise daha
biiylik bir ¢ogunlukla BESYO mezunu olmayan kisilerden olusmaktadir. Bununla birlikte
aragtirmaya katilanlarin %78,9’u evli olup, %21,1 olan daha az bir oranla bekardir.
Katilimceilarin %15,8°1 hali sahada, %42,1’1 spor okulunda, %28,9’u fitness merkezinde,

%13,2’si ise diger baglig1 altinda ele alinmis olan spor isletmelerinde gorev yapmaktadir.

Spor isletmelerinde isletme sahibi olan katilimcilarin orani %50 olurken, diger

%50’si ise spor isletmelerinde yonetici olarak ¢aligmaktadir. Spor isletmeciligi alaninda
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gorev yapan katilimcilarin %7,9’u 1 yildan az, % 18,4’i 1-4 yil arasi1, %10,5’1 5-9 yil arast,
%63,2’s1 ise 10 yil ve iizeri siirelerle bu sektdrde galigmaktadir. Katilimeilara su anda
calismakta olduklar: spor isletmesindeki gorev siireleri soruldugunda ise %23,7’si 1 yildan
az, %26,3’1 1-4 yi1l aras1, %23,7°s1 5-9 yil arasi, %26,3’1 ise 10 y1l ve {izeri olmak kaydiyla

gorev yaptig1 anlasilmstir.

Ote yandan arastirmaya katilan kisilerin %31,6’s1 herhangi bir sivil toplum
kurulusuna iiye iken, daha biiyiik bir ¢ogunlugu olusturan %68, 4 gibi bir oranla herhangi
bir sivil toplum kurulusuna iiye olmadigini ifade etmislerdir. Spor alaninda faaliyet
gosteren sivil toplum kurulusuna iiye olup olmadig ile ilgili durum ise; %23,7’si boyle bir

tiyeliginin oldugunu, %76,3 liniin ise bdyle bir tiyeliklerinin olmadigini ifade etmislerdir.

Tablo 3: Katilimeilarin Demografik Ozelliklerine ve Isletmeye iliskin Bulgular

Cinsiyet N %
Erkek 34 89,5
Kadin 4 10,5
Toplam 38 100
Yas N %
16-25 Yas 2 53
26-35 Yas 10 26,3
36-45 Yas 23 60,5
46-55 Yas 3 7,9
56-65 Yas 0 0
Toplam 38

Egitim Durumlar: N %
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[lk/Orta Ogretim 2 5,3
Lise 6 15,8
On Lisans 5 13,2
Lisans 23 60,5
Y. Lisans/Doktora 2 5,3
Toplam 38 100
BESYO Mezunu Olup Olmama N %
Durumu
Evet 15 39,5
Hayir 23 60,5
Toplam 38 100
Medeni Durumu N %
Evli 30 78,9
Bekar 8 21,1
Toplam 38 100
Spor Isletmesindeki Konumu N %
Isletme Sahibi 19 50
Y Onetici 19 50
Toplam 38 100
Sektordeki Tecriibeleri N %
1 Yildan Az 3 7,9
1-4 Y1l 7 18,4
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5-9 Y1l 4 10,5
10 Y1l ve Uzeri 24 63,2
Toplam 38 100
Bu isletmedeki Tecriibeleri N %
1 Yildan Az 9 23,7
1-4 Y1l 10 26,3
5-9 Yil 9 23,7
10 Y1l ve Uzeri 10 26,3
Toplam 38 100
STK Uyeligi N %
Evet 12 31,6
Hayir 26 68,4
38 100
Spor Isletmesi Ile Tlgili STK Uyeligi N %
Evet 9 23,7
Hayir 29 76,3
38 100
Spor Isletmesinin Kategorisi N %
Hal1 Saha 6 15,8
Spor Okulu 16 42,1
Fitness Merkezi 11 28,9
Diger 5 13,2
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Toplam 38 100
Calisan Personel Sayisi N %

1-3 13 34,2
4-6 16 42,1
7-10 6 15,8
11 ve Uzeri 3 7,9

Toplam 38 100

4.2. Katihmcilarin Sosyal Aglarinin Miisteri Teminine Etkisine Yonelik Bulgular

Arastirmanin bu kisminda Gaziantep ilinde faaliyet gosteren spor isletmesi yonetici
ve sahiplerinin sosyal ag durumlarina yénelik bulgulara yer verilmistir. ilgili béliimiin ilk
basligin1 spor isletmeleri yonetici ve sahiplerinin sosyal aglarini olusturan boyutlarin tespit
edilmesine yonelik bulgular olustururken, ikinci bashigini, spor isletmeleri yOnetici ve
sahiplerinin demografik 6zelliklerinin miisteri temini durumuna etkisini agiklayan bulgulara
yer verilmistir. Bu boliimde ele alinan bir diger baglik ise sosyal aglar1 olusturan boyutlar
ile

4.2.1. Katihmcilarin Sosyal Aglarinin Boyutlarina Yonelik Bulgular

Gaziantep ilinde faaliyet gosteren spor isletmesi yonetici ve sahiplerinin sosyal ag
durumlarin1 dlgmek i¢in kullanilan 6lgek Suna (2017) tarafindan uyarlanmis olan Slgektir
(Suna, 2017a: 123). Suna, Onxy&Bullen (2000)’den uyarlamak suretiyle gelistirmis oldugu
bu 6l¢ek i¢in basta kapsam gegerliligi olmak iizere, yap1 gecerliligi, kesfedici faktor analizi,
dogrulayici faktor analizi de yapmistir. Bu nedenle adi gegen 6lgek bu sekliyle arastirmada

99 (13 99 (13

kullanilmistir.  Sonug olarak sosyal aglar 6l¢egi “informel aglar”, “giiclii aglar”, “zayif

29 ¢

aglar” “sosyal etkiler”, “cevresel etkiler”, dengelenmis karsiliksizlik” ve “genellenmis
karsiliksizlik” olmak iizere 7 boyuttan olugsmaktadir. Bu boyutlari olugturan énerme sayist

ise 19 olarak belirlenmistir.
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Tablo 4: Sosyal Aglar Boyutunu Olusturan Onerme Numaralari

BOYUT ADI BOYUTU OLUSTURAN ONERME
NUMARALARI

Informel Aglar 13,14,15,16

Giiglii Aglar 17,18

Zayif Aglar 20,21,22,23

Sosyal Etkiler 25,26,27

Cevresel Etkiler 36,37

Dengelenmis Karsiliksizlik 30,31

Genellenmis Karsiliksizlik 34,35

4.2.2. Katihmcilarin Sosyal Ag Durumlarina Yonelik Bulgular

Bulgular boliimiiniin bu bagligini spor isletmelerinin sahibi ve yoneticilerinin sosyal

ag durumlarinin ortaya konulmasina yonelik bulgular olusturmaktadir. Katilimcilarin sosyal

ag durumlarini ifade eden bulgular Tablo 5’da verilmistir.

Tablo 5: Spor Isletmesi Yonetici ve Sahiplerinin Sosyal Ag Durumlarina Ynelik Bulgular

SOSYAL AG DURUMLARINA YONELIK

IFADELER

ARITMETIK
ORTALAMA

(X) *

STANDART
SAPMA

S.S.
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Spor isletmesinin pazarlamasi ile

ilgili karar alirken ihtiya¢c duydugum 3,26 1,31
bilgiye sahip kisileri kolayca bulurum.
Spor isletmelerinin  bulundugu
sektorde birlikte is yaptigim kisiler ayni 3,53 1,27
zamanda arkadasim veya dostumdur.
Informel
Pazarlama alanindaki basarimda
Aglar _ 3,74 1,18
en Oonemli unsur, sosyal aglarimdir.
Spor sektorii ile ilgili katildigim
fuar ve organizasyonlarda genellikle
3,76 1,08
arkadaslarimla ~ veya  tanidiklarimla
karsilasirim.
GENEL ORTALAMA 3,57 87
Spor isletmesinin pazarlanmasi
.. 3,63 1,08
icin tanidiklarimdan yardim alirim.
Spor isletmesinin pazarlanmasi
Giiclii Aglar | i¢cin okul sahibi arkadaslardan ya da
Fuas ; Y 3,26 1,13
okullarda calisan arkadaglardan yardim
alirim.
GENEL ORTALAMA 3,45 1,04
Spor isletmesinin pazarlamasi igin
okullara 6grenci bulan arkadaslarimdan 3,05 1,43
Zayif Aglar yardim alirim.
Spor isletmesinin pazarlamasi i¢in 2,63 1.28

0zel okullarin kayit ofisinde calisan
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arkadaglarimdan yardim alirim.

Spor isletmesinin pazarlanmasi
icin kamu kurum ve kuruluglarinin spor
ile 1ilgili  midirliiklerinde  calisan

arkadaslarimdan yardim alirim.

3,26

1,31

Spor isletmesinin pazarlanmasi
icin profesyonel sporcu olan

arkadaslarimdan yardim alirim.

3,26

1,45

GENEL ORTALAMA

3,05

1,03

Sosyal
Etkiler

Spor isletmemde sosyal aglarimi
gelistirmek i¢in yerel bir organizasyon ya

da kuliibe iiye olabilirim

3,31

1,07

Spor isletmemde sosyal aglarimin
gelismesi icin c¢esitli topluluklar ig¢inde

bulunmaktan hoslanirim.

3,81

1,25

Sosyal aglarimi gelistirmek i¢in en
az 6 ayda bir etkinliklere katilirim (Sehir
Festivali, Okul konseri, EIl sanatlar
sergisi, Dini toplanti, Spor yarigmalart,

Turnuva)

3,42

1,59

GENEL ORTALAMA

3,52

1,06

Cevresel

Etkiler

Uye ve miisterilerin  yasam
tarzlarma ait bilgilere sahip olmak sosyal

agin olusturulmasinda 6nemlidir.

4,05

1,18

Uye ve miisterilerimizle dostluk

4,34

1,12
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kurmak sosyal agimizi zenginlestirmek

agisindan dnemlidir.

GENEL ORTALAMA 4,20 1,10
Dengelenmi Her hafta is birligi i¢inde oldugum
° ’ C ) © ¢ 3,65 1,21
Karsihksizhik | kisileri ziyaret ederim.
Satis pazarlama kanallarinda yer
alan arkadaglarim hasta oldugunda 3,50 1,20
mutlaka ziyaretlerine giderim.
GENEL ORTALAMA 3,58 1,07
Genellenmis Spor isletmemizden hizmet alan
Karsihksizhk | miisterilerimize is harici  konularda 4,34 1,07
dayardim etmeyi severim.
Spor isletmemize miisteri temini
acisindan  kaynak  saglayan  sektor
N d = 4,26 1,06
calisanlarina is harici konularda da
yardim etmeyi severim.
GENEL ORTALAMA 4,30 1,04
Sosyal Aglar Durumuna Yonelik Genel 3,67 81
Ortalama

Ilgili tabloya gore, spor isletmeleri yonetici ve sahiplerinin sosyal ag durumlarinin

genel olarak "orta" diizeyde (x: 3,67; s.s:0.81) oldugu tespit edilmistir. Bununla birlikte

isletme yonetici ve sahiplerinin sosyal aglar durumu boyutlara gore incelendiginde,

katilimcilarm “Informel Aglar” boyutu (X: 3,57; s.s: 0,87),“Giiclii Aglar” boyutu (x: 3;45
s.s: 1,04) “Zayif Aglar” boyutunda ( x: 3,05; s.s: 1,03), “Sosyal Etkiler” boyutunda (x: 3;52

s.s: 1,00), “Cevresel Etkiler” boyutu ve son olarak “Dengelenmis Karsiliksizlik” boyutu (X:
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3;58 s.s: 1,07) olmak iizere "orta" diizeyde sosyal ag durumlarina sahip oldugu sdylenebilir.
Bunlardan farkli olarak “Genellenmis Karsiliksizlik” boyutunda ise (x: 4,30; s.s: 1,04)

olmak iizere “yiiksek" diizeyde sosyal ag durumuna sahip oldugu ifade edilebilir.

4.3.Katihmcilarin Miisteri Temini Durumlarina Yonelik Bulgular

Arastirmanin bu kisminda Gaziantep ilinde faaliyet gdsteren spor isletmeleri
yonetici ve sahiplerinin miisteri temini durumlaria yonelik bulgulara yer verilmistir. Bu
bolimdeki birinci alt baslhigi spor isletmeleri yonetici ve sahiplerinin miisteri temini
durumunu olusturan boyutlarin tespit edilmesine yonelik bulgular olustururken, ikinci alt
basligini, isletme yonetici ve sahiplerinin miisteri temini durumlarina ait bulgularin ortaya

konulmasi olusturmaktadir.

4.3.1. Katilmcilarin Miisteri Temini Boyutlarina Yonelik Bulgular

Gaziantep ilinde faaliyet gosteren spor isletmeleri yonetici ve sahiplerinin miisteri
temini durumlarimi belirlemek icin kullanilan dlgek Miisteri Temini Olgegi olup, bu dlgek
daha once 2017 yilinda, Suna tarafindan kullanilmistir (Suna, 2017: 126). Adi gecen
6l¢egin Suna tarafindan gelistirildigi agsamada, kavram gegerliligi, yap1 gecerliligi, kesfedici
ve dogrulayict faktoér analizleri yapilmis oldugundan dolayr olcek ayni sekliyle bu
arastirmada kullanilmistir. Miisteri Temini Olgeginin; “Yakin Cevre” ve “Is Cevresi”

kaynakl1 olmak tizere iki alt boyutu bulunmakta ve toplam 7 6nermeden olugmaktadir.

Tablo 6: Miisteri Teminini Olusturan Onerme Numaralari

BOYUT ADI BOYUTU OLUSTURAN

ONERME NUMARALARI

Yakin Cevre 38, 40,41,42

Is Cevresi 44,45 46
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4.3.2. Katihmcilarin Miisteri Temini Durumlarinin Belirlenmesine Yonelik

Bulgular

Bulgular boliimiiniin bu basligin1 spor isletmesi yonetici ve sahiplerinin miisteri

temini durumlarinin ortaya konulmasina yonelik bulgular olusturmaktadir. Yonetici ve

sahiplerinin misteri temini durumlarina yonelik bulunan bulgular Tablo 7°de verilmistir.

Tablo 7: Katilimcilarin Miisteri Temini Durumlarinin Belirlemesine Y 6nelik Bulgular

MUSTERI TEMININE YONELIK IFADELER | ARITMETIK | STANDART
ORTALAMA | SAPMA
Xx) * S.S.
Miisteri yonlendirmede aile 3,58
fertlerimin 6nemli bir yeri vardir. 143
Arkadas ve  dostlarim, spor 4,18
. . T . . 1,03
isletmemize miisteri yonlendirmektedir.
Yakin Is arkadaslarim, spor isletmemize 4,13
Cevre miisteri yonlendirmektedir. 119
Benim hemserilerim, spor 4,02
isletmemize miisteri yonlendirmektedir. 128
GENEL ORTALAMA 3,98
,99
Is Cevresi Uyesi  oldugum  dernek  ve 2,92 1,62
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vakiflardaki arkadaslarim spor isletmemize

miisteri yonlendirmektedir.

Uyesi  oldugum sivil toplum

Ortalama

2,45
orglitiindeki arkadaslarim spor igletmemize 1,59
miisteri yonlendirmektedir.
Mensubu oldugum mesleki orgiit 534
birlikleri ve sendikalar spor isletmemize 1,48
miisteri yonlendirmektedir.
2,57
GENEL ORTALAMA 1,28
Miisteri Temini Durumlarina Yonelik Genel
3,28 91

Etkisine Yonelik Bulgular
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Ilgili tabloya gore, spor isletmeleri yonetici ve sahiplerinin miisteri temini
durumlarinin genel olarak "orta" diizeyde (X: 3,28; s.s: 0,91) oldugu tespit edilmistir.
Bununla birlikte isletme yonetici ve sahiplerinin miisteri temini durumu boyutlarina gore
incelendiginde, isletme yOnetici ve sahiplerinin “Yakin Cevre” boyutunun (x: 3,98; s.S:

0,99) ile “Is Cevresi” boyutunun (X: 3,876; s.s: 0.924) "orta" diizeyde oldugu ifade

4.4. Isletme Yonetici ve sahiplerinin Demografik Ozelliklerinin Miisteri Teminine

Arastirmanin bu kisminda Gaziantep ilinde faaliyet gosteren spor isletmeleri
yonetici ve sahiplerinin demografik ozelliklerinden olan; cinsiyet, yas, egitim diizeyi ve
isletme yoOnetici ve sahiplerinin sektorel 6zelliklerinden olan; meslekteki ¢alisma yili ve o

isletmedeki calisma yili degiskeninin, miisteri teminine yonelik etkileri incelenmistir.




Aragtirma kapsaminda elde edilen verilerin analizleri gergeklestirilmeden Once, verilerin
normal dagilim gosterip gostermedigine Kolmogorov-Smirnov Testi'nden yararlanilarak
bakilmistir. Verilere uygulanan Kolmogolov-Smirnov Testi sonucunda verilerin normal
dagilim gostermedigi tespit edilmistir (p<0,05). Bununla beraber verilerin “Skewness" ve
"Kurtosis" Katsayilar1 da hesaplanmis; verilerin "Skewness" degerinin (-0,031/0,383) ve
"Kurtosis" degerlerinin de (-1,045/0,750) oldugu tespit edilmistir. Dolayisiyla verilerin,
normal bir dagilima sahip olmadigi, gergeklestirilen analizler sonucunda anlasilmistir.
Verilerin normal dagilim gostermediginin tespit edilmesinden sonra arastirmada ifade
edilen hipotezlerin test edilmesi i¢in parametrik olmayan testlerden “Kruskal Wallis H
Testi" ile "Mann-Whitney U" Testleri'nden yararlanilmistir.

4.4.1. Katimcilarin Cinsiyetlerinin Miisteri Teminine Etkisine Yonelik
Bulgular

Arastirmada spor isletmelerinin yonetici ve sahiplerinin cinsiyetleri ile miisteri
temini durumlar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farkliligin olup olmadiginin

tespitine yonelik gelistirilen hipotezler asagida verilmistir.

HI1: Katilmecilarin cinsiyetleri ile is ¢evresi kaynakli miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H2: Katilmcilarin cinsiyetleri ile yakin c¢evre kaynakli miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H3: Katilimcilarin cinsiyetleri miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik bulunmaktadir.

Arastirmada isletme yonetici ve sahiplerinin cinsiyetleri ile miisteri temini
durumlarim ortaya cikarabilmek igin gelistirilen hipotezlerin, test edilmesi amact ile
verilere uygulanan “Mann-Whitney U Testi” sonuglar1 Tablo 8’de verilmistir. Ilgili tabloya
gore, katilimcilarin cinsiyetleri ile miisteri temini durumlar1 arasinda p<0,05 anlamlilik
diizeyinde istatistiksel olarak anlamli bir farklilik olmadigi gorilmiistiir (erkek: 19,01;
kadin: 23,63). Diger bir ifade ile spor isletmesi sahip ve yoneticileri ister erkek isterse kadin
olsun katilimcilarin genel olarak birbirine yakin diizeyde miisteri temini durumu oldugu

sOylenebilir. Bu kapsamda gelistirilen H1, H2 ve H3 hipotezleri reddedilmistir.
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Tablo 8: Katilimcilarin Cinsiyetlerinin Miisteri Temini Durumlarinin Belirlemesine

Yonelik Bulgular
GRUP SIRA
Mann-Whitne
BOYUTLAR | ORTALAMA Y z p
U Test
Erkek Kadin
Yakin Cevre 19,28 21,38 60,500 -,362 717
Is Cevresi 19,22 21,88 58,500 - 457 ,648
Miisteri Temini
19,01 23,63 51,500 - 787 432
Genel

*p<0,05

4.4.2. Katihmcilarin Yaslarinin Miisteri Teminine Etkisine Yonelik Bulgular

Arastirmanin bu bdliimiinde spor isletmesi yOnetici ve sahiplerinin yaglar ile

misteri temini durumlar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farkliligin olup

olmadiginin tespitine yonelik gelistirilen hipotezler asagida verilmistir.

H4: Katilimcilarin yaglari ile is ¢evresi kaynakli miisteri temini arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H5: Katilimeilarin  yaglart ile yakin ¢evre kaynakli miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H6: Katilimcilarin yaglari ile miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik bulunmaktadir.

Aragtirmada belirlenen hedefe varabilmek icin gelistirilen hipotezlerin test edilmesi

amaci ile verilere uygulanan “Kruskal Wallis H Testi” sonuglar1 Tablo 9’de verilmistir.
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Ilgili tabloya gore isletme yonetici ve sahiplerinin yaslari ile miisteri temini durumlar
arasinda, p<0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiksel olarak anlamli bir farklilik olmadig:
goriilmiistiir. Bu bulgulara istinaden bu kapsamda gelistirilen H4, HS ve H6 hipotezleri
reddedilmistir.

Tablo 9: Katilimcilarin Yaslari ile Miisteri Temini Durumuna Y 6nelik Bulgular

16-25 26-35 36-45 46-55 Ki SD P
BOYUTLAR Yas Yas Yas Yas Kare
Yakin Cevre 28,50 22,30 18,04 15,33 2,850 3 415
Is Cevresi 33,75 19,25 17,33 27,50 5,865 3 ,118
Miisteri Temini

34 20,80 17,48 21,00 4,376 3 224
Genel

*p<0,05

4.5. Katiimcilarm Egitim Durumlarinin Miisteri Teminine Etkisine Yonelik Bulgular

Gaziantep ilinde faaliyet gosteren spor isletmelerinin yonetici ve sahiplerinin egitim
durumlariyla miisteri temini durumlar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik olup

olmadiginin tespitine yonelik gelistirilen hipotezler asagida verilmistir.

H7: Katilimeilarin egitim durumlari ile is ¢evresi kaynakli miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

HS: Katilimcilarin egitim durumlari ile yakin ¢evre kaynakli miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.
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H9: Katilimcilarin egitim durumlar ile miisteri temini arasinda istatistiksel olarak

anlaml bir farklilik bulunmaktadir.

Tablo 10: Katilimcilarin Egitim Durumlarinin Miisteri Teminine Etkisine Yo6nelik Bulgular

BOYUTLAR Grup Sira Ortalama Degeri

I1k/ Lise On Lisans Y.Lisans | Ki

Ortadgretim Lisans ve Kare

Doktora
Yakin Cevresi 17,50 | 17,92 7,80 21,46 33,00 9,687 ,046*
Is Cevresi 20,50 | 10,58 22,40 19,70 35,70 8,706 ,069
Miisteri
. 19,50 | 12,83 13,60 21,02 36,75 8,856 ,065
Temini Genel
*p<0,05

Arastirmanin amacina ulasabilmek i¢in gelistirilen hipotezlerin test edilmesi amaci

ile verilere uygulanan “Kruskal Wallis H Testi” sonuglar1 Tablo 10°da verilmistir. Tlgili

tabloya gore isletme yonetici ve sahiplerinin egitim durumlari ile miisteri temini durumlari

arasinda, p<0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiksel olarak anlamli bir farklilik olmadig:

goriilmistiir. Ancak miisteri temini olusturan boyutlardan yakin c¢evre kaynakli miisteri

temini ile katilimcilarin egitim durumlar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

oldugu tespit edilen bulgular arasindadir. Buna gore isletme ydnetici ve sahiplerinin yakin

cevre kaynakli miisteri temini ile egitim diizeyi kriterinden ilk/ortadgretim (17,50), lise

(17,92), on lisans (7,80), lisans (21,46) ve lisansiistii (33,00) arasinda, istatistiksel olarak

anlaml bir farklilik oldugu tespit edilmistir. Bu bulguya istinaden bu kapsamda gelistirilen

H7 ve H9 hipotezi reddedilerek H8 hipotezi kabul edilmistir.
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4.5.1. Katihmcilarm BESYO Mezunu Olma Durumlariin Miisteri Teminine

Etkisine Yonelik Bulgular

Gaziantep ilinde faaliyet gosteren spor isletmelerinin yonetici ve sahiplerinin
BESYO mezunu olma durumlar ile miisteri temini durumu arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir farklilik olup olmadiginin tespitine yonelik olusturulan hipotezler asagida
verildigi gibidir.

HI10: Katilmcilarin BESYO Mezunu olmasi ile yakin cevre kaynakli miisteri

temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H11: Katilimcilarin BESYO Mezunu olmasi ile is ¢evresi kaynakli miisteri temini

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H12: Katilimcilarin BESYO Mezunu olmasi ile miisteri temini arasinda istatistiksel

olarak anlaml: bir farklilik bulunmaktadir.

Tablo 11: Katilimcilarin BESYO Mezunu Olma Durumlari ile Miisteri Temini

Durumlarina Yo6nelik Bulgular

GRUP SIRA
Mann-Whitne
BOYUTLAR | ORTALAMA Y i P
U Test
Evet | Hayir
Yakin Cevre 23,70 16,76 109,500 -1,911 ,056
is Cevresi 22,97 17,24 120,500 -1,571 116
Miisteri Temini
24,07 16,52 104,000 -2,050 ,040*
Genel
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Arastirmada isletme yonetici ve sahiplerinin BESYO mezunu olma durumlan ile
miisteri temini durumlarini ortaya ¢ikarabilmek i¢in gelistirilen hipotezlerin, test edilmesi
amaci ile verilere uygulanan “Mann-Whitney U Testi” sonuglart Tablo 11°de verilmistir.
Ilgili tabloya gore isletme yonetici ve sahiplerinin BESYO Mezunu olma durumlan ile
miisteri temini durumlar arasinda, p<0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik oldugu anlagilmistir. Buna gore isletme yonetici ve sahiplerinin BESYO
mezunu olma durumlart ile miisteri temini arasinda (24,07) evet, (16,52) hayir arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir farklilik oldugu tespit edilmistir. Arastirma kapsaminda test
edilen diger hipotezlerden yakin ¢evre kaynakli miisteri temini ve is gevresi kaynakli
miisteri temini ile BESYO mezunu olma durumlari arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
farklilik tespit edilememistir. Sonu¢ olarak H10 ve H11 hipotezleri reddedilmis ve H12
hipotezi kabul edilmistir.

4.6. Katihmcilarin isletmedeki Konumlarinin Miisteri Teminine Etkisine Yonelik

Bulgular

Gaziantep ilinde faaliyet gosteren spor isletmelerinin yonetici ve sahiplerinin
isletmedeki konumlar: ile miisteri temini durumu arasinda istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik olup olmadiginin tespitine yonelik olusturulan hipotezler asagida verildigi gibidir.

H13: Katilimcilarin isletmedeki konumlart ile yakin ¢evre kaynakli miisteri temini

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H14: Katilimcilarin isletmedeki konumlart ile is ¢evresi kaynakli miisteri temini

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H15: Katilimcilarin isletmedeki konumlar1 ile miisteri temini arasinda istatistiksel

olarak anlaml: bir farklilik bulunmaktadir.
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GRUP SIRA
Mann-Whitne
BOYUTLAR | ORTALAMA Y z P
U Test
Isletme Sahibi | Yonetici
Yakin Cevre 18,82 20,18 167,500 -,385 , 700
Is Cevresi 20,29 18,71 165,500 -,443 ,658
Miisteri Temini
20,32 18,68 165,000 -, 453 ,650
Genel

Tablo 12: Katilimcilarm Isletmedeki Konumlari ile Miisteri Temini Durumlarina Yonelik
Bulgular

Arastirmada isletme yoOnetici ve sahiplerinin isletmedeki konumlar1 ile miisteri
temini durumlarini ortaya ¢ikarabilmek i¢in gelistirilen hipotezlerin, test edilmesi amaci ile
verilere uygulanan “Mann-Whitney U Testi” sonuglar1 Tablo 12°de verilmistir. Ilgili
tabloya gore isletme yoOnetici ve sahiplerinin isletmedeki konumlar1 ile miisteri temini
durumlar1 arasinda, p<0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
olmadig1r anlasilmistir. Yani isletme sahipleri ile yoneticileri arasinda miisteri temini
acisindan herhangi bir farklilik bulunmamaktadir. Buna gére H13, H14 ve H15 hipotezleri
reddedilmistir.

4.7. Katihmcilarin Meslekteki Calisma Siirelerinin Miisteri Teminine Etkisine

Yonelik Bulgular

Gaziantep ilinde faaliyet gosteren spor isletmeleri yonetici ve sahiplerinin
meslekteki ¢alisma siiresi ile miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

olup olmadiginin tespitine yonelik gelistirilen hipotezler asagida verilmistir.

H16: Katilimcilarin meslekte ¢alisma siireleri ile yakin g¢evre kaynakli miisteri

temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.
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H17: Katilimcilarin meslekte ¢alisma siireleri ile is ¢evresi kaynakli miisteri temini

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H18: Katilimcilarin meslekte ¢alisma siireleri ile miisteri temini arasinda istatistiksel

olarak anlaml: bir farklilik bulunmaktadir.

Tablo 13: Katilimcilarin Meslekteki Calisma Siirelerinin Miisteri Temini

Durumuna Yo6nelik Bulgular

BOYUTLAR Grup Sira Ortalama Degeri

1 Yildan | 1-4 Y11 | 5-9 Yil | 10 Y1l | Ki Kare P

Az Arasi Arasi ve

Ugzeri
Yakin Cevre | 29,17 20,00 23,25 17,52 3,610 ,307
Is Cevresi 9,67 21,64 18,63 20,25 2,809 422
Miisteri
Temini 18,17 21,36 20,38 18,98 ,318 ,957
Genel
*p<0,05

Arastirmada belirlenen hedefe varabilmek i¢in gelistirilen hipotezlerin test edilmesi

amaci ile verilere uygulanan “Kruskal Wallis H Testi” sonuclar1 Tablo 13’de verilmistir.

Ilgili tabloya gore isletme yonetici ve sahiplerinin meslekteki caligma siireleri ile miisteri

temini durumlar arasinda, p<0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik olmadig1 goriilmistiir. Bu bulgulara istinaden bu kapsamda gelistirilen H16, H17

ve H18 hipotezleri reddedilmistir.

Spor isletmelerinde belli silire calistiktan sonra miisteri temininde etkisinin

goriilmemesine neden olacak etkenler icin sunlar sdylenebilir;
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e Jeneresyon farki

e Kotii iin sahibi olmak

e Kendini yenilememek

e Mekanin kotii goriintiisii

e Dis goriiniisiin degismesi (yaslanmak)

o Iletisim eksikligi

4.8. Katihmeilarin Herhangi Bir Sivil Toplum Kurulusuna Uye Olma Durumlarinin

Miisteri Teminine Etkisine Yonelik Bulgular

Gaziantep ilinde faaliyet gosteren spor isletmelerinin yonetici ve sahiplerinin
herhangi bir sivil toplum kurulusuna iiye olma durumlar ile miisteri temini durumu
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik olup olmadiginin tespitine yoénelik

olusturulan hipotezler asagida belirtilmistir.

H19: Katilimcilarin herhangi bir sivil toplum kurulusuna veya dernege iiye olmasi
ile yakin ¢evre kaynakli miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

bulunmaktadir.

H20: Katilimcilarin herhangi bir sivil toplum kurulusuna veya dernege liye olmasi
ile i cevresi kaynakli miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

bulunmaktadir.

H21: Katilimcilarin herhangi bir sivil toplum kurulusuna veya dernege liye olmasi

ile miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

Tablo 14: Katilimeilarin Herhangi Bir Sivil Toplum Kurulusuna Uye Olma Durumlarinin

Miisteri Teminine Etkisine Y6nelik Bulgular

GRUP SIRA | Mann-Whitney
BOYUTLAR Z P
ORTALAMA U Test
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Evet Hayir

Yakin Cevre 13,92 22,08 89,000 -2,137 ,033*

Is Cevresi 24,50 17,19 96,000 -1,907 ,057

Miisteri Temini
19,79 19,37 152,500 -110 ,912
Genel

Arastirmada isletme yonetici ve sahiplerinin herhangi bir sivil toplum kurulusuna
tiye olma durumlari ile miisteri temini durumlarini ortaya ¢ikarabilmek i¢in gelistirilen
hipotezlerin, test edilmesi amaci ile verilere uygulanan “Mann-Whitney U Testi” sonuglari
Tablo 14°de verilmistir. Tablo 11°e gore isletme yonetici ve sahiplerinin herhangi ibr sivil
toplum kurulusuna {iye olma durumlar ile miisteri temini durumlar1 arasinda, p<0,05
anlamlilik diizeyinde istatistiksel olarak anlamli bir farklilik olmadigi anlasilmistir.
Bununla beraber isletme yonetici ve sahiplerinin herhangi bir sivil toplum kurulusuna tiye
olma durumlar1 ile miisteri temini boyutlarindan yakin ¢evre boyutu arasinda (13,92) evet,
(22,08) hay1r arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik oldugu tespit edilmistir. Bu
bulgular dogrultusunda H20 ve H21 hipotezleri reddedilmis ve HI19 hipotezi kabul

edilmistir.

4.9. Katimceilarin Sosyal Aglarim1 Olusturan Boyutlar ile Miisteri Temini Durumunu

Olusturan Boyutlar arasindaki liskiye Yonelik Bulgular

Bulgular boliimiindeki bu baslik altinda, Gaziantep ilinde faaliyet gosteren spor
isletmeleri yOnetici ve sahiplerinin sosyal aglarini olusturan boyutlar ile miisteri temin
durumunu olusturan boyutlar arasinda bir iliskinin olup olmadigina iligkin bulgulara yer

verilmistir.

Spor isletmeleri yonetici ve sahiplerinin sosyal aglarini olusturan boyutlar ile
misteri temin durumunu olusturan boyutlar arasindaki iligskinin tespit edilmesi amaciyla
korelasyon analizi gerceklestirilmistir. Korelasyon katsayis1 iki degisken arasindaki

iligkinin yoniinii tespit etmek amaciyla kullanilirken, verilerin normal dagilim gdstermesi
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durumunda Pearson korelasyon katsayisi hesaplanmakta, verilerin normal bir dagilim
gostermemesi durumunda ise Spearman Brown katsayis1 kullanilmaktadir (Altunisik, 2007:
334). Onceki béliimlerde yapilan analizler sonucunda arastirma degiskenlerin normal
dagilim gostermedigi tespit edilmis ve aragtirmanin bu boliimiinde Spearman Brown

katsayis1 kullanilmistir.

Korelasyon kat sayist -1 ile +1 (-1<r <+1) arasinda degisen degerler alabilmektedir
(Durmus vd.,2013: 144). Cohen (1988) korelasyon katsayilarin1 degerlendirirken 0,10 ile
0,29 aras1 degerlerin kiigiik, 0,30 ile 0,49 arasindaki degerlerin orta, 0,50 ile 1.0 arasindaki
degerlerin biiyiik kuvvette baginti degerleri oldugunu belirtmektedir. Korelasyon
katsayisinin pozitif olmasi degiskenler arasinda dogrusal bir iliskinin oldugunu, negatif
olmasi ise ters yonlii bir iligkinin oldugunu gdstermektedir (Akbulut, 2010: 52). Buna gore
spor isletmeleri yonetici ve sahiplerinin sosyal aglarini olusturan boyutlarin miisteri
teminine etkisini gdsteren bulgular Tablo 15°de verilmistir. Ilgili tablo dikkate alinarak

gelistirilen hipotezler ve sonuclari asagida belirtildigi gibidir.

Tablo 15: Katilimcilarin Sosyal Aglarini Olusturan Boyutlar Ile Miisteri Temini Arasindaki
Iliskiye Y®6nelik Bulgular

Miisteri Temini
Degiskenler
Yakin Cevre Is Cevresi
Informel Anlamlilik
,116** ,368*
Aglar (P)
Zayif Aglar Spearman (r) ,594** ,502**
Sosyal Aglar
Anlamlilik
Giiglii Aglar ,515** ,348*
(P)
Sosyal Etkiler | Spearman (r) ,D95** ,420%*
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Cevresel Anlamlilik

Etkiler (P)

Dengelenmis

Spearman (r) ,D34** ,335*

Karsiliksizlik

Genellenmis | Anlamlilik

,561** ,009

Karsiliksizlik | (P)

** Korelasyon %1 Anlamlilik Diizeyindedir (Tek Y onlii).

* Korelasyon %5 Anlamlilik Diizeyindedir (Tek Y 6nlii).

H22: Katilimcilarin informel aglara sahip olmasi yakin cevre kaynakli miisteri

teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H23: Katilimeilarin gii¢lii aglara sahip olmasi yakin ¢evre kaynakli miisteri teminini

pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H24: Katilimcilarin zayif aglara sahip olmasi yakin ¢evre kaynakli miisteri teminini

pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H25: Katilimcilarin sosyal etkilerden elde edilen sosyal aglara sahip olmasi yakin

cevre kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H26: Katilimcilarin ¢evresel etkilerden elde edilen sosyal aglara sahip olmasi yakin

cevre kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H27: Katilmcilarin dengelenmis karsiliksizlik ilkesi ile elde edilen sosyal aglara

sahip olmasi yakin ¢evre kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H28: Katilimcilarin genellenmis karsiliksizlik ilkesi ile elde edilen sosyal aglara

sahip olmasi yakin ¢evre kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H29: Katilimcilarin informel aglara sahip olmasi is ¢evresi kaynakli miisteri

teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.
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H30: Katilimcilarin gii¢lii aglara sahip olmasi is ¢evresi kaynakli miisteri teminini

pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H31: Katilimcilarin zayif aglara sahip olmasi is ¢evresi kaynakli miisteri teminini

pozitif ve anlaml1 olarak etkilemektedir.

H32: Katilimcilarin sosyal etkilerden elde edilen sosyal aglara sahip olmasi is

cevresi kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H33: Katilimcilarin cevresel etkilerden elde edilen sosyal aglara sahip olmasi is

cevresi kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H34: Katilimcilarin genellenmis karsiliksizlik ilkesiyle olusturduklart sosyal aglar

is cevresi kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H35: Katilimcilarin dengelenmis karsiliksizlik ilkesiyle olusturduklari sosyal aglari

is ¢cevresi kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

Tablo 15°e gore sosyal aglari olusturan Informel aglar, zayif aglar, giiclii aglar,
sosyal etkiler, ¢evresel etkiler, dengelenmis karsiliksizlik ve genellenmis karsiliksizlik
boyutlar1 ile miisteri teminini olusturan yakin ¢evre boyutu arasinda pozitif ve anlamli bir
iliski oldugu tespit edilmistir. Ote yandan sosyal aglar1 olusturan informel aglar, zayif
aglar, giiclii aglar, sosyal etkiler ve dengelenmis karsiliksizlik boyutlar: ile miisteri temini
boyutlarindan is ¢evresi boyutu arasinda pozitif ve anlamli bir iligki oldugu anlagilmistir.
Bu nedenle arastirma kapsaminda gelistirilen H22, H23, H24, H25, H26, H27, H28, H29,
H30, H31, H32 ve H35 hipotezleri kabul edilmistir. Sosyal ag boyutlarindan cevresel
etkiler ve genellenmis karsiliksizlik boyutu ile miisteri temini boyutlarindan is ¢evresi
boyutu arasinda pozitif ve anlamh bir iligki tespit edilememistir. Bu nedenle arastirma

kapsaminda gelistirilen H33 ve H34 hipotezleri reddedilmistir.

4.10. Katimeilarin Sosyal Aglarinin Miisteri Teminine Etkisine Yonelik Bulgular
Arastirma kapsaminda arastirilacak son hipotez spor isletmeleri yoOnetici ve
sahiplerinin sahip olduklar1 sosyal aglarmin miisteri teminine etkisinin olup olmadigimnin

ortaya konulmasidir. Bu amagla gelistirilen hipotez ve yapilmis olan Korolesyon Analizi

sonuglar1 Tablo 16’da ifade edildigi gibidir.
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Tablo 16: Katilimcilarin sosyal Aglarinin Miisteri Teminine Etkisine Yo6nelik Bulgular

Miisteri
Degiskenler Temini
Anlamlilik
Sosyal Aglar
(P) 1727**
Spearman (r)

** Korelasyon %1 Anlamlilik Diizeyindedir (Tek Y onlii).

H36: Katilimcilarin sosyal aglara sahip olmasi miisteri teminini pozitif ve anlamli

olarak etkiler.

Tablo 16’ya goére spor isletmeleri yonetici ve sahiplerinin sahip olduklari sosyal
aglarin miisteri teminine etkisi arasinda pozitif ve anlaml bir iliski oldugu tespit edilen

bulgular arasindadir. Elde edilen bulgular sonucunda H36 hipotezi kabul edilmistir.

Yapilan analizler sonucu elde edilen bulgular dogrultusunda ortaya ¢ikan hipotez

sonuglar1 Tablo 17°de ifade edilmistir.

Tablo 17: Arastirmanin Hipotezleri Genel Tablosu

Hipotezler Kabul Red

H1: Katilmcilarin cinsiyetleri ile is ¢evresi kaynakli miisteri
temini arasinda istatistiksel olarak anlamli  bir farklilik Red

bulunmaktadir.

H2: Katilimcilarin cinsiyetleri ile yakin ¢evre kaynakli Red

miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
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bulunmaktadir.

H3: Katilimcilarin cinsiyetleri miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

Red

H4: Katilimcilarin yaglar1 ile is cevresi kaynakli miisteri
temini arasinda  istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

bulunmaktadir.

Red

HS5: Katilimcilarin yaslan ile yakin ¢evre kaynakli miisteri
temini arasinda  istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

bulunmaktadir.

Red

H6: Katilimcilarin  yaslart ile miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

Red

H7: Katilimcilarin egitim durumlan ile is ¢evresi kaynakli
miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

bulunmaktadir.

Red

H8: Katilimcilarin egitim durumlari ile yakin ¢evre kaynakli
miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

bulunmaktadir.

Kabul

H9: Katilmeilarin egitim durumlarn ile miisteri temini

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

Red

H10: Katilimcilarin BESYO Mezunu olmasi ile yakin gevre
kaynakli miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik bulunmaktadr.

Red

H11: Katilimcilarin BESYO Mezunu olmasi ile is g¢evresi
kaynakli miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik bulunmaktadr.

Red
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H12: Katilimcilarin BESYO Mezunu olmasi ile miisteri
temini arasinda  istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

bulunmaktadir.

Kabul

H13: Katilimcilarin isletme sahibi olmasi durumu ile yakin
cevre kaynakli miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik bulunmaktadar.

Red

H14: Katilimcilarin yonetici olarak c¢alismasit durumu ile is
cevresi kaynakli miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlaml

bir farklilik bulunmaktadir.

Red

H15: Katilimcilarin isletmedeki konumlari ile miisteri temini

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

Red

H16: Katilimcilarin meslekte ¢alisma siireleri ile yakin ¢evre
kaynakli miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik bulunmaktadir.

Red

H17: Katilimcilarin meslekte ¢alisma siireleri ile is ¢evresi
kaynakli miisteri temini arasinda istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik bulunmaktadir.

Red

H18: Katilimcilarin meslekte c¢alisma siireleri ile miisteri
temini arasinda istatistiksel olarak anlamli  bir farklilik

bulunmaktadir.

Red

H19: Katilimcilarin herhangi bir sivil toplum kurulusuna veya
dernege liye olmasi ile yakin ¢evre kaynakli miisteri temini arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

Kabul

H20: Katilimcilarin herhangi bir sivil toplum kurulusuna veya

dernege iiye olmasi ile is cevresi kaynakli miisteri temini arasinda

Red
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istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

H21: Katilimcilarin herhangi bir sivil toplum kurulusuna veya
dernege iiye olmasi ile miisteri temini arasinda istatistiksel olarak

anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

Red

H22: Katilimcilarin informel aglara sahip olmasi yakin ¢evre

Kabul
kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.
H23: Katilimcilarin giiglii aglara sahip olmasi yakin g¢evre Kabul
abu
kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.
H24: Katilimcilarin zayif aglara sahip olmasi yakin g¢evre Kabul
abu
kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.
H25: Katilimcilarin sosyal etkilerden elde edilen sosyal aglara
sahip olmasi yakin ¢evre kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli | Kabul
olarak etkilemektedir.
H26: Katilimcilarin ¢evresel etkilerden elde edilen sosyal
aglara sahip olmasi yakin ¢evre kaynakli miisteri teminini pozitif ve | Kabul
anlamli olarak etkilemektedir.
H27: Katilmcilarin dengelenmis karsiliksizlik ilkesi ile elde
edilen sosyal aglara sahip olmasi yakin ¢evre kaynakli miisteri | Kabul
teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.
H28: Katilimcilarin genellenmis karsiliksizlik ilkesi ile elde
edilen sosyal aglara sahip olmasi yakin ¢evre kaynakli miisteri | Kabul
teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.
H29: Katilimcilarin informel aglara sahip olmasi is ¢evresi Kabul
abu
kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.
H30: Katilmcilarin gii¢lii aglara sahip olmasi is ¢evresi | Kabul
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kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

H31: Katilmecilarin zayif aglara sahip olmasi is g¢evresi

kaynakl1 miisteri teminini pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

Kabul

H32: Katilimcilarin sosyal etkilerden elde edilen sosyal aglara
sahip olmasi is gevresi kaynakli miisteri teminini pozitif ve anlamli

olarak etkilemektedir.

Kabul

H33: Katilimcilarin g¢evresel etkilerden elde edilen sosyal
aglara sahip olmasi is ¢evresi kaynakli miisteri teminini pozitif ve

anlaml olarak etkilemektedir.

Red

H34: Katilimeilarin  genellenmis karsiliksizlik  ilkesiyle
olusturduklar1 sosyal aglari is cevresi kaynakli miisteri teminini

pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

Red

H35: Katilmeilarin - dengelenmis  karsiliksizlik ilkesiyle
olusturduklar1 sosyal aglari is cevresi kaynakli miisteri teminini

pozitif ve anlamli olarak etkilemektedir.

Kabul

H36: Katilimcilarin sosyal aglara sahip olmasi miisteri

teminini pozitif ve anlamli olarak etkiler.

Kabul
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BESINCI BOLUM
SONUC VE ONERILER

Arastirmanin bulgularindan ¢ikan sonuclarin anlatildigr boliimdiir. Arastirmaya
konu olan igletmelere fikirler ve oneriler sunulan kisimdir. Ayrica akademisyenlere ve yeni

arastirmacilara yon veren boliimdiir.
5.1. Sonug¢

Ekonomik hayatin zorluklar1 ile beraber sosyal hayattaki problemlerde dnemini
arttirmustir. Insan iliskileri aklimizin erdigi donemden baslayarak devam eden bir siirectir.
Bireyin bu iligkileri gbz ardi etmesi imkansiz bir durum olmustur. 20. Yiizyil sonlarinda
bireyin sosyal iliskileri mercek altina alinmistir ve yeni bulgular, veriler elde edilmeye
calisilmigtir. Buna bagli olarak karmasiklagan sosyal ve ekonomik islemlerin
gerceklestirilebilmesi icin bireyler arasinda asgari diizeyde iliskilerin yogunluguna bagh
olarak gelisen giiven unsuru aranmaya baslanmistir. Yasam icerisinde parasal olmayan
ithtiyacglarin karsilanmasi olgusu 6n plana ¢ikmistir. Sermaye kavrami tek basina anlamini
yitirmig farkli sermaye kavramlari ortaya atilmistir. Bu nedenler sosyal iliskilerinin 6nemi
arttirmis akademik caligmalara ilham vermistir. Sosyal sermaye diger alanlar1 kapsamasi
nedeniyle 1990 yillar1 sonrast bir¢ok arastirmaya konu olmustur. Coleman ve Burt daha
ziyade sosyal sermayenin bireyselligini temsil ederken, Bourdieu ve Putnam ise toplumsal
getirilere odaklanarak sosyal sermayenin kolektif yoniinii temsil etmislerdir. Bundan
sonraki asamada sosyal sermaye, Lin tarafindan derlenerek kurumsallastirilmistir. Sosyal
sermayenin birden ¢ok taniminin olmasi farkli tiirlerden kesiflerin yapilmasina yardimci

olmustur (Ozdemir, 2008:126).

Miisteriler yapacaklar1 aligveriste bilgi sahibi degillerse daha once bu tecriibeyi
yasamis kisilerden fikir ve Oneriler alirlar. Bu durum sosyal aglarini kullanmalarina vesile
olur. Miisteri memnuniyetini saglamis firmalar bu sayede sadik miisterilerini olustururlar.
Literatiirde miisteri sadakati olarak gecen bu durum miisterilerinin sosyal aglarina ulagma
kabiliyetini gelistirir. Kisi satin almadan once {irlin veya hizmet ile ilgili en kisa yoldan

bilgiye ulagmak ister. Aldig1 bilgiler karar verme siirecini hizlandirir. Sosyal aglar
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sayesinde sosyal sermayeyi kullanmis olur. Isletmelerde bu sayede kisilerin sosyal aglarina

ulagmis olur.

Yapilan ¢alismada spor igletmelerinde yonetici ve sahiplerin sosyal aglari ile spor
isletmesine miisteri temini i¢in gerceklestirilen arastirmalar arasinda herhangi bir iligki olup
olmadig1r ortaya konulmustur. Arastirma Gaziantep ilinde bulunan spor isletmelerini
kapsamaktadir. Literatiirde sinirli miktarda sosyal aglar tizerine ¢alisma olmakla beraber
spor isletmelerinde yonetici ve sahiplerin sosyal aglarini ne 6lgiide kullandiklarini 6l¢en ilk

calisma olmustur.

Arastirmada spor isletmelerine miisteri temini konusuna, spor igletmesi yonetici ve
sahiplerinin ge¢misten giiniimiize gelistirdikleri sosyal aglarinin olumlu yonde etki ettigi
tespit edilmistir. Bu durum ise literatiirde Polanyi ve Granovetter tarafindan gelistirilen
sosyal yerlesiklik kavramini destekler nitelik tagimaktadir. Sosyal yerlesiklik kavramu,
toplumdaki sosyo-kiiltiirel durumlar ve resmi olmayan iligkilerin ekonomik iliskilere etki
ettigi fikrine dayanir. Kisaca bireylerin ekonomik durumlarina etki eden bu sosyal
yerlesiklik kavrami toplumlarin da ekonomik durumunu etkileyebilmektedir. Bu bulgu
literatiirde yer alan bazi arastirmalarin bulgulariyla paralellik gostermektedir (Suna, 2017:
184).

Spor isletmelerinde isletme sahibi olan katilimcilarin orant %50 olurken, diger
%350’si1 1se spor isletmelerinde yonetici olarak ¢aligmaktadir. Bu durum miisteri temininde
yoneticilerin ve sahiplerin miisteri bulmada ayni oranda caba sarf ettiklerini ortaya

koymustur.

Katilimeilarin herhangi bir sivil toplum kurulusu veya dernege liye olmasinin yakin
cevre kaynakli miisteri temininde olumlu etki yaratmis olup is ¢evresi bakimindan anlaml
bir farklilik olmadigi anlagilmistir. Ayn1 zamanda katilimcilarin sivil toplum kurulusu ve

dernege iiye olmasinin miisteri temininde bir katkisinin olmadig1 tespit edilmistir.

Gaziantep ilinde faaliyet gosteren spor isletme yoneticilerinin ve sahiplerinin sosyal
aglarini olusturan boyutlar ile miisteri temini olusturan boyutlarda en ¢ok anlamlilik diizeyi
sosyal aglarin yakin ¢evre kaynakli ¢evresel etkiler iizerinde miisteri temininde en 6nemli

etken oldugu tespit edilmistir. Ayn1 zamanda informel aglar dedigimiz yakin gevre, aile,
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meslektaslar, akrabalardan olusan grubun miisteri temininde Onemli rol oynadigi
goriilmiistiir. Sosyal aglarin unsurlarina bakildiginda gevresel etkilerden elde edilen sosyal
aglara sahip igletme yonetici ve sahiplerinin miisteri temininde pozitif bir etkisinin olmadig1
tespit edilmistir. Sosyal ag boyutlarinda genellenmis karsiliksizlik ilkesiyle olusturduklari
sosyal aglar1 is g¢evresi kaynakli miisteri temini pozitif anlam i¢ermemektedir. Bunlar
disinda sosyal aglar olusturan boyutlarin pozitif ve anlamli etkisi arastirmalar sonucunda

tespit edilmistir.

Yeni miisteri kazanmanin ve sadik miisteriler elde etmenin oldukca zorlastigi bu
rekabet ortaminda, sosyal aglari kullanarak miisteri temin etmek gibi oldukca diisiik
maliyetli neredeyse maliyetsiz bir tutundurma faaliyetinin bilingli olarak kullanilmasi
isletmelerin karliligina dogrudan etki edecektir. Arastirmadaki bu sonugla literatiirde yer
alan ve ekonomik iliskilerde yerlesiklik, sosyal sermaye ve sosyal ag kullanimi ile
olusturulan rekabet avantajinin taklidinin imkansiz oldugu sonucuna varilan arastirmanin

sonucuyla benzerlik gostermektedir (Dogerlioglu, 2005: 41).

Sonug olarak spor isletmelerinin sosyal aglar1 kullanarak gerek yoneticilerin gerek
sahiplerin bu konuya daha ¢ok 6nem vermesi gerekmektedir. Sosyal aglar iizerine yapilacak
arastirmalar bu konularin daha iyi anlagilabilmesi bir yol gosterici olacaktir. Sosyal aglarin

isletmeler i¢in kolay kazan¢ oldugunun anlagilmasi gerekmektedir.
5.2. Oneriler

Yaptigimiz aragtirmada Gaziantep ilinde bulunan spor isletmelerinin yonetici ve
sahiplerinin sosyal aglarinin etkisi iizerine bilgiler tespit edilmistir. Gaziantep ilinde
faaliyet gosteren spor isletmelerinde bu aragtirma gergeklestirilmis ve spor isletmelerinin
yonetici ve sahiplerinin sahip olduklari sosyal aglarinin miisteri teminine olumlu yonde etki
ettigi sonucuna ulasilmistir. Bu noktadan hareketle yiiriitiilen arastirma kapsaminda spor

isletme yoneticilerine ve sahiplerine 6nerilerde bulunulabilir.
5.2.1. Spor isletme Yonetici ve Sahiplerine Oneriler

Gaziantep ilinde bulunan spor igletme yonetici ve sahiplerinin sosyal aglarin1 daha

aktif kullanabilmesi igin sivil toplum kurulusu ve derneklere daha ¢ok Onem vermesi
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gerekmektedir. Isletmede bulunduklari statiilerine giivenmeyip miisteri bizim ayagimiza
zaten gelir mantigin1 birakmalar1 gerekmektedir. Her ne kadar biiyiik isletmede olsalar
miisteriye hizmet konusunda sinir tanimamalart gerekir. Spor isletmelerinin miisteri
temininde pazarlama ve tanittim noktalarinda daha aktif rol oynamalar1 gerekmektedir.
Katilimcilarin is ¢evresini ve yakin ¢evresini giincel tutmalar1 gerektigi yaptigi is alani ile

ilgili egitimlerini bir iist diizeye tagimalar1 gerekmektedir.

Spor isletmeleri mekan bakimindan yeterlilige sahip olup uzman egitmenlerle
calismaya dikkat edilmelidir. Sektdrde bulunma yillarinin payr degil hizmette kalitenin
miisteri temininde etkili olacaginin farkina varilmasi gerekmektedir. Spor isletmelerinin
aynt sektorde bulunun diger isletmelerle baglarimi siki tutma ayn1 zamanda fikir

aligverisinde bulunma yontemiyle daha iyiyi arama maksadinda olmalar1 gerekmektedir.

Sektor i¢inde bulunan BESYO mezunlarinin yine sektor igirisinde bulunan BESYO
mezunu disindaki isletmecilerle yakin baglar kurmasi1 gerekmektedir. Isletmelerde bulunan
yOneticilerin en az igletme sahipleri kadar bu iste fedakarlik gostermeleri gerekmektedir. En
Oonemli Onerimiz ise mevcut miisterilerinin yakin ¢evre ve is ¢evresinden faydalanarak
mevcut misteri kitlesinin arttirmalari gerekmektedir. Bir isletmenin devamliligi ancak

isletmesine kattig1 yeni miisterilerle miimkiin olabilir.

5.2.2. Akademisyen ve Arastirmacilara Oneriler

Yapilan arastirma yapilacak olan yeni arastirmalara yol gosterici olmakla beraber
litaretiire katki saglamaktadir. Arastirma yapmak isteyen akkademisyen ve arastirmacilara

c¢esitli konu onerileri olabilir.

Kullanilan anket daha once yapilmis anketten uyarlanmis olup Orneklem

genisletilerek daha genis kapsamli bir arastirma yapilabilir.

Spor isletmeleri {izerine arastirma yapacak arastirmact veya akademisyenler
isletmelerin mekan diizeni, egitimli personel ¢alistirma, saglik personeli bulundurma gibi
alanlarda arastirmaya farkli boyutlardan bakabilirler. Caligma spor sektorii disinda baska

sektor sahip ve yoneticilerinide uygulanabilir.
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EKLER

Ek:1 Anket Formu
Saymn Katilimel,

Bu anket, Hasan Kalyoncu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii kapsaminda yiiriitiilen
“Spor Isletmelerinde Miisteri Temininde Yonetici ve Sahiplerinin Sosyal Aglarmin
Etkilerinin Uzerine Gaziantep Ilinde Bir Arastirma” konulu yiiksek lisans tez ¢alismasi
kapsaminda yapilmaktadir. Arastirmanin basarisi ve gegerliligi tamamen katkilariniz,
samimiyetiniz ve verdiginiz dogru cevaplara baghdir. Gosterdiginiz ilgiye simdiden
tesekkiir ederiz.

Baris OZGUNES Prof. Dr. ibrahim YILDIRIM
Hasan Kalyoncu Universitesi Hasan Kalyoncu Universitesi
S.B.E. isletme Boliimii I.I.S.B.F. isletme Boliimii

Yiiksek Lisans Ogrencisi
1.BOLUM
1. Cinsiyetiniz: ( ) Kadin ( ) Erkek
2.Yasimz : 16-25( ) 26-35( ) 36-45( ) 46-55() 56-65( )
3. Egitim durumunuz:
( )11k / Ortadgretim ( )Lise ( )Onlisans ( )Lisans () Y. Lisans / Doktora
4. BESYO mezunu musunuz?
( Bir onceki soruda lisans mezununu isaretlediyseniz cevaplayin)
( )Evet ( )Hayrr

5. Medeni durum: ( )Evli ( )Bekar

6. Hangi kategoride spor isletmesi olarak faaliyet gosteriyorsunuz?
( ) Hali Saha ( ) Spor Okulu ( ) Fitness Merkezi ( ) Diger

7. Spor isletmesindeki konumunuz: ( ) isletme Sahibi ( ) Yonetici

8. Kac yildir spor sektoriinde ¢cahisiyorsunuz?
()1Yiddanaz ( )1-4 Yilarast ( )5-9 Yilarast ( ) 10 Yil ve iizeri

9. Kac yildir bu spor isletmesinde ¢alisiyorsunuz?
()1Yiddanaz ( )1-4 Yilarast ( )5-9 Yilarast () 10 Y1l ve lizeri
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10. isletmenizde kag personel calismaktadir?
()13 ()46 ()7-10 ()11 veiizeri

11. Herhangi bir Sivil Toplum Kurulusuna veya Dernege iiye misiniz?
( ) Evet () Hayrr

12. Spor isletmesi ile ilgili bir Sivil Toplum Kurulusuna veya dernege iiye misiniz?
( )Evet () Hayir

2. BOLUM

Liitfen tablo icindeki 6nermelerle ilgili goriislerinizi asagidaki g

anahtar esas alarak belirtiniz. E 2 =
@355 |2
<z E |2

Olcek: 1=Kesinlikle katilmiyorum 2= Az Katiliyorum = % = T';

3=Katihyorum 4= Cok Katilhyorum 5= Pek ¢ok katilryorum . S 2 Q

13 | Spor isletmesinin pazarlamasi ile ilgili karar alirken ihtiyac
duydugum bilgiye sahip kisileri kolayca bulurum.

14 | Spor isletmelerinin bulundugu sektorde birlikte is yaptigim
kisiler ayn1 zamanda arkadagim veya dostumdur.

15 | Pazarlama alanindaki basarimda en 6nemli unsur, sosyal
aglarimdir.

16 | Spor sektort ile ilgili katildigim fuar ve organizasyonlarda
genellikle arkadaglarimla veya tanidiklarimla karsilagirim.

17 | Spor isletmesinin pazarlanmasi i¢in tanidiklarimdan yardim
alirim.

18 | Spor isletmesinin pazarlanmasi i¢in okul sahibi arkadaslardan
ya da okullarda calisan arkadaglardan yardim alirim.

19 | Spor isletmesinin pazarlanmasi i¢in sivil toplum kuruluslart ve
derneklerdeki arkadaslarimdan yardim alirim.

20 | Spor igletmesinin pazarlamasi i¢in okullara 6grenci bulan
arkadaslarimdan yardim alirim.

Cok katiliyorum
Pek cok katiliyorum

21 | Spor isletmesinin pazarlamasi i¢in 6zel okullarin kayit ofisinde
calisan arkadaglarimdan yardim alirim

22 | Spor igletmesinin pazarlanmasi i¢in kamu kurum ve
kuruluglarinin spor ile ilgili miidiirliiklerinde ¢alisan
arkadaslarimdan yardim alirim.

23 | Spor igletmesinin pazarlanmasi i¢in profesyonel sporcu olan
arkadaslarimdan yardim alirim.

24 | Spor igletmesinin pazarlanmasi i¢in diger spor isletmelerinde
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calisan arkadaslarimdan yardim alirim.

25 | Spor igletmemde sosyal aglarimi gelistirmek icin yerel bir
organizasyon ya da kuliibe {iye olabilirim

26 | Spor igletmemde sosyal aglarimin gelismesi icin ¢esitli
topluluklar i¢inde bulunmaktan hoslanirim.

27 | Sosyal aglarimi gelistirmek i¢in en az 6 ayda bir etkinliklere
katilirnm (Sehir Festivali, Okul konseri, El sanatlar1 sergisi, Dini
toplant1, Spor yarigmalari, Turnuva)

28 | Gegtigimiz gilinlerde isim ile ilgili kritik bir durumla basa
cikmak i¢in bazi kisilerle / kisiyle gériisme yaptim.

29 | Spor sektoriinde yer alan yerel topluluk veya organizasyonun
yonetim kurulunda veya organizasyonunda gérev aldim.

30 | Her hafta is birligi icinde oldugum kisileri ziyaret ederim.

31 | Satis pazarlama kanallarinda yer alan arkadaglarim hasta
oldugunda mutlaka ziyaretlerine giderim.

32 | Is gevremde yer alan kisilerle, onlara ihtiyacim olmadig
zamanlarda da goriislirim.

33 | Cevremdeki insanlara yardim ettigimde, bu yardimin bana uzun
vadede fayda saglayacagini bilirim.

34 | Spor isletmemizden hizmet alan miisterilerimize is harici
konularda dayardim etmeyi severim.

35 | Spor isletmemize miisteri temini acisindan kaynak saglayan
sektor calisanlarina is harici konularda da yardim etmeyi
severim.

36 | Uye ve miisterilerin yasam tarzlarina ait bilgilere sahip olmak
sosyal agin olusturulmasinda 6nemlidir.

37 | Uye ve miisterilerimizle dostluk kurmak sosyal agimizi
zenginlestirmek agisindan dnemlidir

38 | Miisteri yonlendirmede aile fertlerimin 6nemli bir yeri vardir.

39 | Dogum giinii, y1l doniimleri gibi 6zel giinlerde miisteriye tebrik
mesaj1 gonderirim/gondeririz.

40 | Arkadas ve dostlarim, spor isletmemize miisteri
yonlendirmektedir.

41 | Is arkadaslarim, spor isletmemize miisteri yonlendirmektedir.

42 | Benim hemserilerim, spor isletmemize miisteri
yonlendirmektedir.

43 | Okul arkadaglarim spor igletmemize miisteri yonlendirmektedir.
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44

Uyesi oldugum dernek ve vakiflardaki arkadaslarim spor
isletmemize miisteri yonlendirmektedir.

45

Uyesi oldugum sivil toplum o6rgiitiindeki arkadaslarim spor
isletmemize miisteri yonlendirmektedir.

46

Mensubu oldugum mesleki orgiit birlikleri ve sendikalar spor
isletmemize miisteri yonlendirmektedir.

47

Mensubu oldugum politik grup, spor isletmemize miisteri
yonlendirmektedir.

48

Mensubu oldugum dini grup, spor isletmemize miisteri
yonlendirmektedir.
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