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ONSOZz

Bu tezde, helal konseptli otel isletmelerinin uyguladiklar1 pazarlama stratejilerinin
degerlendirilmesi konusunda bir ¢alisma yiiriitiilmiistiir. Bu calismada sadece Istanbul’da
bulunan helal konseptli oteller ile derinlemesine goriismeler gergeklestirilmistir. Arastirma
helal konseptli otellerin Tiirkiye’de bilinirligini O6lgmeyi ve bilinirligini arttirmay1

amaclamaktadir.

Bu ¢alisma siiresince benimle teknik olarak desteklerini paylasan, tez siireglerinde
yasadigim biitiin duygusal degisimlerinde psikolojik destegini de benden esirgemeyen ve
beni akademik diinya ile tanigtiran bu yolda neler yapilmasi gerektigini anlatan sevgili

danmisman hocam Dr. Ogretim Uyesi, Emel FAIZ’e tesekkiirlerimi en icten sekilde sunarim.

Hayatimda hep varligini hissettigim, beni bu diinyada yalniz birakmayan hayatta en
cok tartistigim insan olan ancak bir o kadar sevdigim insan olan ve nasihatlerle beni
bogabilme kabiliyeti olan insan canim annem G. Sule Gilingoriin’e ¢ok tesekkiir ederim.
Benim otoritesini, kontroliinii her zaman hissettigim, her kararimda o kararim i¢in bana her
tirlii destegi saglayan, arkami rahatlikla donecegim ve yaslanabilecegim koca bir dag olan
canim babam Ridvan Celikel’e kocaman sevgimi ve minnettarligimi sunarim. Biitlin bu siire¢
boyunca beni sosyal hayattan koparmayan, glindelik hayat konusunda bilgilendiren ve beni
arayan, soran, bu tezin bitmesini dort gozle bekleyen is arkadaslarima ve bugiline kadar

yanimda varliklarini hissettiren tiim arkadaslarima sabirlar1 i¢in ¢ok tesekkiir ederim.

Sevtap GUL



OZET

HELAL KONSEPTLi OTEL ISLETMELERININ UYGULADIKLARI
PAZARLAMA STRATEJILERININ DEGERLENDIRILMESIi: iISTANBUL
ORNEGI

GUL, Sevtap
Yiiksek Lisans, isletme Anabilim Dah
Tez Damigmani: Dr. Ogretim Uyesi Emel Faiz
Kasim 2019,

Dini hassasiyetleri olan tiiketici grubunu hedef kitle olarak belirleyen ve ihtiyaclarini
dikkate alan isletmelerin sayis1 giderek artmaktadir. Cogu sektdrde dinin gereklerini yerine
getirmeye calisan, tiikketiciler dikkate alinarak pazarlama planlarini ve stratejilerini olusturan
isletmeler mevcuttur. Helal konseptli olarak nitelendirilen isletmeler dine gore yasakli olan
hicbir aktiviteyi icermemektedir. Bu ¢alisma, helal konseptli otel isletmelerinin uyguladiklar
pazarlama stratejilerinin incelenmesini amaglamaktadir. Arastirmanin  6rneklemini,
Istanbul’da faaliyet gostermekte olan helal konseptli otel isletmeleri olusturmaktadir.
Calismada nitel arastirma yontemi tercih edilmistir. Arastirma deseni olarak 6rnek olay
analizi kullanilmistir. Derinlemesine goriisme teknigi ile helal konseptli otel isletme
yoneticilerinden veri toplanmistir. Elde edilen verilerin ¢ozumlenmesinde icerik analizi ve
betimsel analiz teknigi kullanilmistir. Arastirma sonuglarma gore, helal konseptli otel
isletmelerinin rekabete dayali ve biliylimeye dayali pazarlama stratejilerine basvurdugu

ortaya konmustur.

Anahtar Kelimeler: Helal Turizm, Helal Konseptli Otel, Pazarlama Stratejisi,

Goriisme Teknigi, Ornek Olay Analizi
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ABSTRACT

“EVALUATION OF MARKETING STRATEGIES APPLIED BY HALAL
CONSEPT HOTEL ENTERPRISES: THE CASE OF iISTANBUL”

GUL, Sevtap
Master Thesis, Department of Business Adminstration
Supervisor: Dr. Faculty Member Emel Faiz
Novamber 2019,

The number of enterprises that identify the consumer group with religious
sensitivities as target groups is increasing. In most sector, there are businesses that make up
their marketing plans and strategies considering the consumers who try to fulfill the
requirements of religion. Tourism activities and hotel establishments established according
to religious rules have begun to emerge. Companies that are considered to be halal concept
do not include any activities prohibited according to religion. The aim of this study is to
examine the marketing strategies of halal hotels. The universe of the research consists of
halal concept hotels operating in Istanbul. Qualitative research method was preferred in the
study. Case study analysis was used as research design. In-depth interview technique was
used to collect data from halal hotel managers. Content analysis and descriptive analysis
technique were used in the analysis of the obtained data. According to the results of the
research, it is revealed that the halal concept hotels resort to competitive and growth based

marketing strategies.

Key words: Halal Tourism, Halal Hotel, Marketing Strategy, Interview Technique, Case
Study Analysis
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BiRINCi BOLUM

1. GIRIS

Her insanin 6zgiirce yasayabilme hakki vardir. Dlinya lzerinde birgok farkli din
veya inanis bulunmaktadir. Bu farkliliklar olmasina ragmen her bir birey kendi dinini
kendi inanisina gore yasamakta 6zgiirdiir. Bu baglamdan yola ¢ikarak turizm sektdriinde
seyahat ederken, konaklarken Miisliiman kesimin kendi dinlerini 6zgiirce yasayabilmesi
igin birtakim degisiklikler meydana gelmistir. Turizm sektoriinde son zamanlarda helal
turizm, inang turizm vb. turizm sekilleri ortaya ¢ikmaktadir. Diinya niifusundaki
Musliman nifusunun giin gegtikge artmasi (1950°1i yillarda diinya niifusunun %17’sini
olustururken, 2010 yilinda bu oran %24 olmustur.t) ve Miisliman niifusunun diinyaya
acilma, seyahat etme isteklerinin artmasi helal turizmin dogusuna sebep olmustur. Tlrkiye
Musliman niifusunun fazla oldugu bir iilke olmasma ragmen, helal turizmin geligsmesi
diger Miisliiman ve Miisliiman olmayan Ulkelere gore daha ge¢ olmustur. Tiirkiye nin
jeopolitik konumu ve nifusunun ¢ogunlugu Miisliiman olmas1 sebebiyle Arap turistlerin
ilgisini glin gectikce daha da gcekmekte hem de iilkeler arasi siyasi iligkilerin ilerlemesi
Tiirkiye’de helal turizmin gelismesine sebep olarak gosterilmektedir. Helal turizmin
altinda aslinda bircok fonksiyon vardir. Bunlar helal acenteler, helal ulasim ve helal
turizmi tercih eden turistlerin barinma ihtiyaglarin1 karsilayacak olan helal konseptli
otellerdir. Tiirkiye’de halkin zihninde olan, otelde alkol olur algisint yikmak ve bilinen

otel algisindan uzaklastirma oldukga gii¢ olmaktadir. Hatta bu sebepten Tiirkiye’deki ¢ogu

! Kettani, H. (2010). World Muslim Population: 1950 — 2020, International Journal of
Environmental Science and Development, 1(2), 127-135



otel kendini helal konseptli otel olarak tanitmamaktadir. Helal konseptli otel denilince
insanin ilk aklina gelen alkol olmamasidir. Fakat aslinda helal konseptli otel isletmelerinin
bircok 6zelligi bulunmaktadir. Bu &zelliklerin asil temeli Islami sartlara uygunluk
kriteridir. Bu Islami sartlara uygunluk kriteri temelinde personelden misafirlerine kadar
uygulanmaktadir. Bu kriter gelen misafirlerinde personellerinde Islami sartlara gore
giyinmesi olarak ifade edilmektedir. Aslinda bu kriteri gelen misafirlere kiyasla personel
uzerinde uygulamak daha kolaydir. Bunun sebebi personeli otelin kendisi segmektedir.
Fakat miisteri oteli kendisi se¢gmektedir ve burada otelin miidahalesi olamamaktadir.
Ozelikle yasamin gerektirdigi ve teknolojinin gelismesiyle bireyler artik biitiin islerini

internetten yaptiklari gibi otel rezervasyonlarini da internet iizerinden yapmaktadir.

Yapilan literatiir taramasinda, miisterilere yonelik arastirmalarda daha ¢ok hizmet
kalitesine yonelik arastirmalarla karsilasilmistir. Bu yapilan arastirmalarda miisterilerin
helal konseptli otel hizmetlerine yonelik bakis agilarin1 yansitmaktadir. Bu ¢aligmalara
ornek olarak ilki; Sormaz ve digerlerinin (2017) yapmis oldugu, Helal Otelleri Tercih
Eden Turistlerin Yiyecek icecek Hizmetlerinden Beklentileri ve Memnuniyet Diizeyleri
calismasinda su sonuca varilmustir: “tiketicilerin demografik 6zellikleri ile helal otellerde
yiyecek icecek servisinden beklentileri farkli bulunmast ve yiyecek icecek hizmetleri
servisinden memnun olma durumlart sahil ya da sehir oteline gore degiskenlik
gostermedigi belirlenmistir.” Ikinci bir ¢alisma ise; Arpact’nin 2015 yilinda yapmis
oldugu “Helal Konseptli Otel isletmelerinin Sezonlara Gére Algilanan Hizmet Kalitesinin
Miisteri Sadakati Ve Miisteri Degeri Uzerine Etkisi doktora tezinde “aldiklar hizmetten
ne kadar fazla tatmin olurlarsa ve beklentileri karsilanirsa, Helal Konseptli Oteller’ in
ylksek sezon miisteri sadakatleri artacaktir.” sonucu elde edilmistir. Calisanlara yonelik
olarak yapilan calismada yogunlukla orgiite olan bagliliklar1 ile ilgili ¢alisma
yapilmaktadir. Buna 6rnek olarak; Ceylanlar’in (2017) yapmis oldugu Helal Konseptli
Otel Isletmelerinde Calisanlarin Etik Algilar;, Birey-Orgit Uyumu Ve Orgiitsel
Bagliliklar1 Arasindaki iliskinin Incelenmesi yiiksek lisans tezinde “Helal konseptli otel

isletmelerinin bulunduklar1 yere gore (kiy1 seridi veya sehir), calisanlarin anket sorularina



verdikleri cevaplarda orgiitsel baglilik ve birey- 6rgiit uyumlarinin anlamli bir farklilik

gosterdigi bulunmustur” sonucu ortaya ¢ikmistir.

Helal konseptli otel isletmelerinin uyguladiklar1 pazarlama stratejilerinden Gte
sadece otel isletmelerini baz alarak pazarlama stratejilerini ele alan tezler bulunmaktadir.
Otan’m (2007) yapmus oldugu “Otel Isletmelerinde Pazarlama Stratejileri ve Bir Ornek
Uygulama” yuksek lisans tezinde, otel isletmelerinin uygulayabilecekleri pazarlama
stratejileri, bu stratejileri uygularken kullanilabilecekleri pazarlama karmasi elemanlari,

uygulama planlari ve bunlarin bitcelemeleri ile ilgili incelemeler yapilmistir (Otan, 2007:
i).

Gokge 2013 yilindaki “Otel Isletmelerinde Uygulanan Rekabet Tabanli Pazarlama
Stratejileri: Tiirkiye’deki 4 ve 5 Yildizli Otel isletmelerinde Bir Arastirma” ¢alismasinda
Tiirkiye’deki dort ve bes yildizli otel isletmelerinin rekabet tabanli pazarlama stratejilerine
ihtiyagc duyup duymadiklarmin incelenmesi ve otel ydneticilerinin demografik
Ozelliklerinin pazarlama stratejileri Gzerine etkisinin belirlenmesi, ayrica Tiirkiye’deki
dort ve bes yildizli otel isletmelerinin uyguladiklari pazarlama stratejilerinin satis, doluluk

ve kar (izerine etkilerini incelemesi amaglanmistir (Gokce, 2013: 3).

Mirzayeva’nin (2014) “Pazarlama Stratejilerinin Olusturulmasi ve Uygulanmasi
Surecleri: Bakii’de Yerlesik Oteller iizerinde Bir Arastirma” konulu yiiksek lisan tezi
calismasindaki amag, Bakii'de pazarlama stratejilerinin hangi diizeyde oldugunu, nasil
olusturuldugunu ve uygulandigini, surecini, hangi fonksiyonlara dikkat edildigini ve
bununla birlikte otel isletmelerinin hangi pazarlama stratejilerine dnem verdigini tespit

etmektir (Mirzayeva, 2014: 2).

Calik 2015 yilinda yapmis oldugu yiksek lisans tezinin konusu su sekildedir:
“Otel Isletmelerinde Pazarlama Stratejilerinin Olusturulmasi ve Uygulanmasi Sireci:
Konya Ornegi”. Bu tezdeki amag, Konya ili merkezindeki otel isletmelerinin pazarlama
stratejilerini olusturma ve uygulama siireglerini tespit ederek, pazarlama stratejilerine ne

diizeyde 6nem gosterdiklerini ortaya koyabilmektir (Calik, 2015: 2)



Helal konseptli oteller igin literatiir arastirmasi yapildiginda strateji
uygulamalarindan sadece tutundurma stratejisinin incelendigi bulunmustur. Bu arastirma
da; Sezer’in 2017 yilinda ki Helal Turizm Agisindan Konaklama Tesislerinin
Degerlendirilmesi: Trabzon Ili Ornegi calismasinda elde edilen sonug: “Trabzon’da helal
konseptli otel olarak gecen konaklama igletmelerinde bazi dezavantajlar bulunmaktadir.
Bu dezavantajlar; kadin ve erkek i¢in ayr1 ibadethanenin bulunmamasi, odalarda Kur’an-

1 Kerim’in olmamasi ve Islam dini igin &nemli olan giinlerde etkinlikler olmamasidir.”

Pazarlama kavraminin 6nemi giderek artmakta olup, oteller icin de daha biyuk
onem verilmesi gereken bir kavram olmaya baslamistir. Pazarlama sureclerini kendilerine
entegre eden otel isletmeleri, oteller i¢in pazarlama stratejileri gelistirmektedir. Pazarlama
stratejileri mallar ve hizmetler icin farklilik gdstermektedir. Ozellikle de hizmet sektorti
olarak anilan ve emek yogun bir sektdr olan turizm i¢in pazarlama stratejileri son yillarda
turizmde yasanan gelismeler ve dijital siiregler gbéz Oniine alindiginda 6nem arz

etmektedir.

Bu arastirmada, turizm sektorii icerisinde son yiizyilda sayica artan ve artmakta
olan helal konseptli otel isletmelerinin uyguladiklar1 pazarlama stratejileri tespit edilmeye
ve mevcut durum ortaya konulmaya calisilmistir. Birinci boliim olan giris boliimiinde,
tezin amaci ve 6neminin detayli bir sekilde anlatimi yapilmaktadir. Ayrica bu aragtirmanin
yapilmasmin gerekliliginden bahsedilmektedir. ikinci bdliim yani literatiir taramasi
boliminde, ilk olarak helal turizm kavrami ve helal turizmin altinda helal, haram ve
turizm kavramlarinin tanimlar1 yer almaktadir. Helal turizmin Tiirkiye’deki ve diinyadaki
gelisimine deginilmektedir. Bu boliimde, ayrica arastirmanin ana konusunu olusturan bir
temel kavram olarak pazarlamanin tanimlari yapilmaktadir. Pazarlama disiplini igerisinde
hizmet sektori olmasi sebebiyle hizmet sektoriine ait pazarlama karmalar
incelenmektedir. Otellerin uyguladiklar1 pazarlama stratejileri ele alimmaktadir. Uglinci
boliimde ise arastirmanin yonteminden ve arastirma deseninden bahsedilmektedir.
Arastirmanin evreni ve Orneklemi tanimlanmaktadir. Arastirma verilerinin ne sekilde
toplandig1 anlatilmaktadir ve veri toplama araglarinin neden secildigi agiklanmaktadir. Bu

bolimde ayrica verilerin analizinin nasil yapildig1 da anlatilmaktadir. Dordunct bolum



olan bulgular boélima, verilerin analizinden sonra elde edilen bulgularin anlatildig:
boliimdiir. Besinci boliimde arastirmanin bulgulart dogrultusunda ortaya ¢ikan sonuglara
yer verilmektedir. Bu sonuglar 1s18inda arastirmaci, konu ile ilgili sektdre ve bu alanda
calisacak akademisyenlere yonelik Onerilerde bulunmustur. Son olarak, arastirmada

kullanilan kaynaklar ve veri toplanmasi i¢in hazirlanan goriisme formu yer almaktadir.
1.1. Arastirmanin Amaci

Arastirmanin ana amaci, helal konseptli otel isletmelerinin uyguladiklar

pazarlama stratejilerinin tespitinin yapilmasidir. Bu ana amag dogrultusunda,

o Helal konseptli otel isletmelerinin uyguladiklar1 pazarlama stratejilerinin olup
olmadigini tespit etmek,

e Helal konseptli otel isletmelerinin pazarlama stratejilerini nasil planladiklarini
gorebilmek,

e Helal konseptli otel isletmelerinin hangi pazarlama stratejilerine yogun olarak
basvurduklarini tespit edebilmek,

e Helal konseptli otel isletmelerinin helal turizm kavramina bakis acilarini
gorebilmek,

alt amagclar arasindadir.
1.2. Arastirmanin Onemi

Dinyada ve iilkemizde son yillarda daha fazla iizerinde durulan ve arastirilan bir
kavram olan helal kavraminin, pazarlama disiplinindeki yeri de artmaya baslamistir. Bu
baglamda yapilmis caligmalar oldukga fazladir. Fakat bu ¢alismalar genelde helal gida,
helal bankacilik vb. konular {izerinde daha yogundur. Helal turizm kavrami ve helal
konseptli oteller ile ilgili caligmalar da say1 olarak artis gdstermektedir. Ancak helal
konseptli otellerin pazarlama stratejisi ile olan iliskisi hakkinda taranilan veritabanlar
sonucunda herhangi bir ¢alismaya rastlanilmamistir. Bu nedenle, arastirmada, helal
konseptli otellerin pazarlama stratejisi ile olan iliskisi konusu onem arz etmektedir.

Arastirmada, helal konseptli otellerin ve helal turizmin gelismesine deginilerek bu



gelismenin nereden ve nigin oldugu aciklanmistir ve helal konseptli otellerin pazarlama

stratejileri belirlenmeye calisilmistir. Arastirma sonucunda elde edilen bulgular hem bu

konu iizerinde ¢alisma yapacak olan arastirmacilara hem de bu konsepti uygulayan

otellere yol gosterici nitelikte bilgiler sunacaktir.

1.3. Arastirmanin Sayiltilar:

J Arastirma i¢in en uygun yontem seklinin se¢ildigi,
° Olusturulan goriisme formunun aragtirmanin amaci ile ortiistig,
° Gortismeye katilan otel g¢alisanlarinin gorlisme esnasinda tlm

sorulara kendi diisiincelerini dogru ve igten bir sekilde cevaplayarak, calistiklar:

otel hakkinda samimi cevaplar verdikleri varsayilmistir.

1.4. Arastirmanin Simirhiliklar:

1.5. Tanimlar

Arastirmanin ilk siirliligi, zaman ve maliyet gibi nedenlerden otiirii
calismanin sadece Istanbul ilinde faaliyet gdsteren otel isletmeleri (izerinde
gerceklestirilmesidir.

Arastirmanin ikinci smurlilii, pazarlama stratejileri konusunda sadece
rekabete dayal1 ve biliylimeye dayali pazarlama stratejilerinin kapsam igine

alimmis olmasidir.

Bu kisimda aragtirmanin konusundan yola ¢ikilarak bazi terimlerin tanimlarina yer

verilmektedir.

Helal: Helal kavrami dinin miisaade ettigi karst ¢ikmadigi yapilmasinda
veya yenilmesi konusunda icazet verilmesidir (Sakr ve Blytukozer, 2011:
10).

Haram: Islam dininin kitab1 olan Kur’an-1 Kerim’de insan bedenine,
zihnine, nesline, malina ve ibadetine zarar veren durumlari haram olarak

nitelendirmektedir (Ozdemir, 2009: 10).



Helal Turizm: Miisliiman turistlerin, dini ihtiyaglarini, dini kurallara gére
yapmasini saglayacak turistik tirtinlerin olusturulmasini igermektedir
(Mohsin, Rmli ve Alkhulayfi, 2016: 139).

Strateji: Bir Isletmenin hedefledigi pazarlarda, pazarlamadaki amagclarini
gerceklestirmesi i¢in yapilan kurallardir (Kotler, 1989: 71).

Pazarlama Stratejisi: Gelecek donemler i¢in olusabilecek ihtiyaglar,
rakipler ve pazardaki durumunu etkileyen cevre, turizm isletmelerinin
pazardaki istiinliikleri ve yetersiz kaldiklar1 faaliyet alanlar1 tespit
edildikten sonra, pazarlama stratejilerine isletme Yyoneticileri karar
kilmalidir (Oral, 1988: 19; Hacioglu, 2005: 46).



IKiNCi BOLUM

2. LITERATUR TARAMASI

2.1. Helal Turizm Kavrami
2.1.1. Helal ve Haram Kavramlari

Diyanet Bagkanliginin (2019) yaptig1 tanima gore helal, “dinde yapilmasi veya
yenilip igilmesi serbest olan seylere helal denir”. Tiirk Diyanet Vakfinin (2019) yaptigi
tanimda ise helal, “yapilmasi dinen serbest olan fiil.” olarak tanimlanmaktadir. (Diyanet

Isleri Bagkanligi, 2019)

Tiirk Dil Kurumu’nda dort tanim bulunmaktadir. Bu tanimlar iki tane sifat, bir tane
zarf ve bir tane isim ve mecaz anlam olarak siralanmaktadir. Bu sirayla yapilan tanimlar
da "helal"; dinin kurallarina aykir1 olmayan, dini bakimdan yasaklanmamis olan, haram
karsit1”. Tkinci tanimda “Kurallara, geleneklere uygun”. Ugiincii tanimda, ikinci tanimin
zarf halini vermistir, “Kurallara, geleneklere uygun olarak™ ve dordiincii tanimda "Nikahli

es" ifadesiyle hem isim hem de mecaz anlamina deginmistir (TDK, 2019).

Helal Arapga dilinde, “halle” kelimesinden ortaya ¢ikmaktadir. Halle fiilinin
Arapcadaki manasi, “miibah, caiz, serbest olmak, ruhsat vermek, izin vermek ve
mahremden ¢ikmak”. Miibah kelimesi ile caiz kelimeleri anlam bakimindan kiigiiclik

farkli olsa dahi helal kelimesine denk olarak tercih edilmektedir (Ibn Nuceym, 1983: 73).

Helal kavrami dinin miisaade ettigi kars1 ¢cikmadigi yapilmasinda veya yenilmesi
konusunda icazet verilmesidir. Islam dininin kitabi Kur’an-1 Kerim ve Islam dininin
peygamberi olan Hz. Muhammed (S.A.V.)’in siinnetlerinde haram olarak ifade edilmemis
ise 0 Urtn ve hizmet helal oldugu varsayilmaktadir (Sakr ve Buylikozer, 2011: 10).
Diyanet Isleri Baskanligi’'nin (2019) yaptigi tammda haram, “Kur’an-1 Kerim’de ve

hadislerde kesin bir dille agik¢a yapilmamasi istenen iglere" denir.



Haram kavrami ise uygulanmasinin ve tiiketilmesinin dinen caiz olmadigi her sey
olarak nitelendirilerek helal kavraminin tersini ifade etmektedir. islam dininin kitab1 olan
Kur’an-1 Kerim’de insan bedenine, zihnine, nesline, malina ve ibadetine zarar veren
durumlar1 haram olarak nitelendirilmektedir (Ozdemir, 2009: 10). Ancak doga i¢inde bir
insanin yasamasi igin gerekli olan helal Uriinler bulunmuyorsa o zaman haram olan Grlnler

yenilmesi Islam dininde caiz kilinmistir (Sakr ve Biiyiikozer, 2011: 856).

Arapcadan gelen bir kelime olup, “h-r-m” fiili kokiinden ortaya g¢ikmaktadir.
Arapgadaki manasi, bir seyin kimseye yasak edilmesi, yasak nesne, yasak edilen ve
Allah’1in yasak ettigidir (Guzel, 2018: 8). Kur’an- Kerim’de helal ve haram hakkinda
ayetler bulunmaktadir. Bu ayetlerde bir seyi helal ve haram olarak belirtme yetkisinin
sadece Allah’ta oldugunu ve her kim ise, bir seyi helal veya haram oldugunu belirtmeye
kalktiginda o toplulugu dogru yola iletmez denmektedir (el-Maide, 5/103; el-En’am
6/143-144)

Kur’an-1 Kerim’de o donemlerde olmayan fakat giiniimiizde olan mal veya
hizmetlerin olmamasi sebebiyle bu mal veya hizmetlerin hepsinin haram veya helal
oldugundan bahsedilememistir. Bu nedenle bir seyin haram ve helal olmasi mezhepten

mezhebe ve din alimlerine gore degiskenlik gostermektedir (Giizel, 2018: 10).
2.1.2. Turizm Tammi

Turizm farkli farkli eylemleri i¢inde barindiran bir terimdir. Turizmin bilinirligi
eskiye dayansa da son zamanlarda bir ilerleme kaydetmis olup, ozellikle yer alti

kaynaklar1 bakimindan yetersiz olan iilkeler i¢cin 6nemli bir gelir kaynag1 haline gelmistir.

Tirk Dil Kurumu soézliigiinde, turizm kelimesinin iki tanimi bulunmaktadir ve
dilimize Fransizcadan “tourisme” kelimesinden gelen bir kelimedir. Ilk tanimda,
“Dinlenme, eglenme, gérme, tanima vb. amaglarla yapilan gezi” olup bu tanim daha ¢ok
seyahat edenleri ifade etmektedir. Ikinci tannmda “Bir Ulkeye veya bir bolgeye turist

¢ekmek i¢in alinan ekonomik, kiiltiirel, teknik 6nlemlerin, yapilan ¢alismalarin timii”,



olup bu tanimda iilkelerin turist cekmek i¢in yaptiklar1 faaliyetlerden bahsetmektedir

(TDK,2019).

Turizmin kdkenini belirlemeye yonelik yapilan ¢aligmalar 19. yy. sonlarina kadar
gitmektedir. (Bezirgan, 2008: 5). Turizm terimini tanimlamak i¢in yapilan ¢alismalarda,
benzer iki sey c¢ikmaktadir: “bireylerin hep yasadiklari yerden uzaklasip bir yerlere
seyahat etmeleri ve seyahat ettikleri yerlerde tiiketen bir birey olmalaridir” (Sar1, 2007:
4). IUOTO’nun (Uluslararas1 Resmi Turist Organizasyonlar1 Birligi) i¢inde bulundugu
devletlerin faydalanmasi i¢in 1937 yilinda Birlesmis Milletler tarafindan yapilan turist
tanimi; “Zevk i¢in, tatil gayesiyle, ailevi, sthhi vb. sebeplerden seyahat edenler, bilimsel,
idari, diplomatik, dini, sportif vb. sebeplerle veya bu ¢esit toplantilara katilmak amaciyla
seyahat edenler, is seyahati yapanlar, deniz gezileri yapanlar” olarak tanimlanmistir. 1863
yilinda Birlesmis Milletler tarafindan turizm kavrama ise; “24 saatten az olmamak, siirekli
kalisa donlismemek ve gelir saglayict herhangi bir ugrasida bulunmamak kosulu ile,
bireylerin yolculuk ve/veya konaklamalarindan dogan olay ve iliskilerin tiimii” olarak

ifade edilmistir (Bayer, 1992: 4; Tolungiig, 1999: 11-13).

Turizm insani i¢inde barindiran bir yapida olmasi sebebiyle, davranislar, ahlaki ve
kiiltirel degerler, orf ve ananeleri gibi fonksiyonlar ile etkilesim halindedir (Pamukcu ve
Sarusik, 2017: 87).

Yapilan tanimlarda turizm kavraminda iki fonksiyon ortaya ¢ikmaktadir.
Bunlardan ilki, "bir devletin veya yerel bdlgenin elinde bulundurdugu dogal tarihi ve
turistik kaynaklardir”". Diger fonksiyon ise, " kisilerin seyahat etmeler ve tatil
yapabilmelerine firsat veren hizmetler” olarak ifade edilmektedir (Hacioglu ve Avcikurt,

2008: 39).
2.1.3. Helal Turizm

Helal turizm kavrami; Miisliiman turistlerin dini ihtiyaglarini, dini kurallara gore
yapmasini saglayacak turistik tirlinlerin olusturulmasini igermektedir (Mohsin, Rmli ve

Alkhulayfi, 2016: 139)
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Helal turizm, diinyada turizm sektorii i¢inde hizla gelisen yeni bir tiirdiir. Ancak
bu gelisim potansiyeline karsilik hala tam olarak iilkeler helal turizm konseptini
gerceklestirememektedir. Ileride diinya ekonomisine katkismin biiyiik olacag:, 2020’de
220 milyar dolar yani %35 yiikselecegi tahmin edilmektedir. Diinya geneline bakildiginda
Miisliiman turistler toplam turist sayisinin %210'una denk gelmektedir. GMT (2018) ve
(2019) verileri dikkate alindiginda diinyada Miisliiman turistlerin en fazla gittigi iilkelerin

siralamasi asagida Tablo 1'de gosterilmektedir (Crescent Rating, 2019).

Tablo 1: 2018 ve 2019 Yillarina Ait Miisliiman Turistlerin Gittikleri Ulkelerin Siralamasi

GMTI 2018 Gidilen Ulkeler GMTI 2019 Gidilen Ulkeler

s (2018) Sirasi (2019)
1 Malezya 1 Malezya
2 Endonezya 1 Endonezya
3 Birlesik Arap Emirlikleri 2 Turkiye
4 Tirkiye 3 Suudi Arabistan
5 Suudi Arabistan 4 Arap Emirlikleri
6 Katar S Katar
7 Bahreyn 6 Fas
8 Umman 7 Bahreyn
9 Fas 8 Umman
10 Kuveyt 9 Brunei

Kaynak: Mastercard-Crescent Rating: Global Muslim Travel Index
2018 ve Mastercard-Crescent Rating: Global Muslim Travel Index 2019

Turkiye 2018 Crescent Rating raporuna gore Tablo 1’de de gorildigi gibi
dorduncu sirada iken 2019 verilerinde 3. Siraya yerleserek Birlesik Arap Emirlikleri’nin
yerini almistir. Birlesik Arap Emirlikleri ise bir y1l arayla iKi sira gerileyerek 5. Sirada yer
almaktadir. Tablo 1 de de goriildiigii gibi, 2018 yilinda Malezya tek basina birinci sirada
yerini alirken, 2019 yilinda Malezya birinciligini Endonezya ile paylagsmak zorunda

kalmustir.
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Fas 2018 yilinda dokuzuncu sirada yer alirken 2019 yilinda iki basamak
yiikselerek yedinci siraya yerlesmistir. Suudi Arabistan 2018 de besinci sirada olup bir
adim ilerleyerek Tiirkiye’nin arkasinda yer alarak dordiincii siraya yiikseliyor. Umman da
bir basamak yiikselerek 2018 yilinda dokuzuncu siradayken 2019 yilinda sekizinci siraya
yerlesiyor. Kuveyt 2018 yilinda ilk onun igerisindeyken tablo 2 de de goriildiigii gibi 2019
yilinda ilk onun igerisinde yer almamis ve onun yerine Brunei onuncu siradan ilk ona

girmistir. Katar iki yilda da yerini korudu ve altinc1 sirada kalmastir.
2.1.3.1. Helal Turizmin Gelisimi

Arastirmacilara gore turizmin gelisimi M.O 4000'li yillara kadar uzanmaktadir
(Y1ldiz, 2011: 65). Fakat Modern agidan bakildiginda turizm II. Diinya Savasi sonralarina
dogru gelisim gostermistir. Su anda turizm hem yarattig1 ekonomik etki hem de istthdam
olanagi saglamasi bakimindan endiistridir. Miisliiman turistlerin 1970'li yillarda artis
gostermesiyle birlikte helal turizm kavramina ilk adimlar atilmistir (Heyer, 2008: 26).
Helal turizmin gelisim nedeni olarak da 11 Eyliil saldiris1 gosterilebilmektedir. Bu saldirt
sonucunda ABD ve Avrupa iilkelerinin Miisliimanlara kars1 gosterdikleri dislayici
davraniglar sebebiyle Miisliiman devletler birbirleri arasinda seyahat etmeye

baglamislardir (Hamameh ve Steiner, 2004: 180; Henderson, 2010a: 250).

Tarihte aslinda ilk helal turizm turisti olarak Hz. Muhammed’i (S.A.V.) 6rnek
olarak verilebilmekte. Islamiyet’i yayma amacl seyahat etmistir. Bu seyahatleri
sonucunda da Islamiyet’i kabul edenleri, Islam’1 yaymalari igin seyahate tesvik etmistir
(Henderson, 2010b: 76). Hem Miisliimanlarin turist olarak gezmelerindeki artis hem de
Miisliimanlarin gelir seviyelerindeki artis sebebiyle Miisliimanlar i¢in turistik {iriin ortaya
koyma gereksinimi dogmustur. Turizm sektoriinde yasanan bu gelismeler nedeniyle
Miisliman niifusu i¢in hangi iirlinler ortaya konmasi gerektigi konusunda incelemeler
yapilmaya baslanmistir. Bu incelemeler sonucunda Malezya, Tiirkiye ve Endonezya vb.
Miisliiman halkin ¢ogunlukta oldugu tilkeler ile birlikte Avustralya, Singapur, Tayland,
Ingiltere gibi iilkelerde Miisliiman turistlerin seyahatleri i¢in dini kurallar1 gz 6niine alan

turizm isletmeleri kurulmustur. (Zainal vd., 2012: 338; GIFR, 2013; Carboni vd., 2014:
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556; Battour ve Ismail, 2015: 465; Mohsin vd., 2016: 45; Bogan vd., 2016: 67; Pamukgu,
2017: 54).

Yasanan bu gelisimlerle dogan helal turizm her gecen giin farkliliklar gostererek
gelisim saglamaktadir. Gelisim doneminin gegtigimiz on yilinin ilk yillarinda helal turizm
yapan oteller ve tur isletmeleri turistlerin gereksinimlerine hitap eden bazi1 fonksiyonel
mal ve hizmet ortaya koymuslardir. Bu mal ve hizmetler arasinda helal gidalar ve
ibadethaneler eklenmistir. Turizmde yapilan bu degisiklikler "helal seyahat 1.0" olarak
adlandirilmistir. Ancak teknolojide yasanan hizli gelismeler her sektorde oldugu gibi helal
turizmi de etkilemistir. Bu etkilesim sonucunda insanlarda deneyim edinebilme ve baglilik
olusumu meydana gelmistir. Teknolojik gelisim sayesinde internet {izerinden rezervasyon
yaptiran ve bilgileri kullanan miisteriler bu otellerde yasadiklari deneyimlerini ve
duygularini paylasmasi ile ortaya yeni seyahat yaklagimi ortaya ¢ikmistir. Bu yaklagim da
“helal seyahat 2.0” olarak adlandirilmistir (CrescentRating, 2019). Yasanan bu
degisimlerle birlikte Tiirkiye'de de turizm anlayisi sekillenerek helal konseptli oteller artis
yasanmistir. Helal turizmin Tiirkiye’deki gelisiminin sebebi olarak son on yil icerisinde
muhafazakar toplumlarin hem siyasi hem de ekonomik yonden kuvvetlenmesiyle hiz
kazanmasi olarak agiklamistir (Sartipek, 2018: 37). Miisliiman niifusu, i¢inde bulundugu
niifusun %20’sine denk gelmekte olup ve toplam turist igerisinde Miisliiman turistin artan
bir egime sahip olmasi sebebiyle, ticari agidan ve turizm agisindan helal {iriinleri goz

Oniine ¢ikarmistir (Bon ve Hussain, 2010: 47).

CrescentRating’in 2017 yilinda yayinlamis oldugu raporda, Miisliiman turizm

pazariin ilerlemesindeki 6nemli etkenler;

e Artan Musliman nufusu,

e Orta sinifin alim giicliniin artmasi,

e Genglerin orani,

e Seyahat bilgilerinin internet sayesinde bilinirliginin ve
ulagilabilirliginin artmasi,

e MislUimanlar igin turistik tirtin ve isletmelerin artist,
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e Ramazan seyahatleri,

e s sebebiyle yapilan geziler.

CrescentRatig (2019) helal turizm sektoriinde bir isletmenin basarili olabilmesi

icin su hedeflerden yararlanmasi gerektigini ifade etmektedir (CrescentRating, 2019).

e Miusliman turistlerin global dunya icerisinde daha da aktif
olmalarina katkida bulunmalari,

e Bagka iilkelerin kiiltiirel mirasiyla baglanti kurmalarinin
saglanmasi,

e Turizmin ticari giliciinii arttirarak bagka sektorlerin
biiylimeleri i¢in cazip firsatlarin yaratilmasi,

e (evre ve toplum konularinda sorumluluklar vermek.
2.1.3.2. Helal Turizmin Ozellikleri

Helal turizm kavrami icin yapilan c¢alismalar literatiirde, kavramin heniiz
olgunlagsmamasi sebebi ile azdir. Helal turizm kavrami literatiirde “muhafazakar turizm”
ve “miitedeyyin turizm” olarak da sOylenmektedir. Helal turizm kavrami diinya
literatiriindeki galismalarda “islamic tourism” ve “halal tourism” olarak ge¢cmektedir.
Fakat bu calismada kavram biitiinliigli acisindan kavram ‘“helal turizm” olarak
gecmektedir (Aktaran: Hacioglu vd., 2015: 490). Helal turizm ile inang turizm kavramsal
acidan farkli olmasina karsin ¢gogunlukla birbiriyle karistirilmaktadir. Helal turizm inang
turizmin aksine turistlerin gittikleri yerin Islam diniyle alakasinin bulunmasi
gerekmektedir (Pamukgu ve Sarusik, 2017). Helal turizm konsepti yapan isletmeler de
dinin gereginin saglanmasi bakimindan dort mezhep i¢in mekruh ve haram olarak gorulen
helal gidadan baska bir {riiniin pazarlanmadigi, alkol vb. fiirlinlerin satiminin
gergeklesmedigi ve alkolii igeren higbir {irtiniin yemek ve temizlikte kullanilmamasi yer
almaktadir. Ayrica bu isletmelerin devlet tarafindan onaylanan helal helal sertifikasi

bulunmasi gerekmektedir (Oflaz, 2015: 56).
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2.1.3.3. Otel Isletmelerinin Helal Konsepti Tercih Etme Nedenleri

Yiicebas’in 2012 yilindaki ¢alismasinda Tiirkiye’deki muhafazakar goriislerde bir
artis oldugu ve Tiirkiye’de muhafazakar yasam tarzlarinda farkliliga gidildigini
savunmustur. Muhafazakar yapimin modern bir yapiya doniistiigiinii ve bu doniisiimiin
kapitalist diizende yarattig1 etkiden dolay1r oldugunu savunmustur. Bir de Kisarci’nin
2016°daki calismasma gore Tirkiye’de belli bir muhafazakar kesimin oldugunu ve
muhafazakar kesimin ihtiyaglar1 yillardir karsilanmamaktadir Muhafazakar kesimi
dikkate alarak son yillarda kozmetik, giyim, gida ve hizmet sektorlerinde degisiklikler
yasanmugstir. Yasanan degisiklikler; muhafazakar kesimin ihtiyaglarinin karsilanmasinin
yaninda sunulan hizmetin degismesi ve iiriinlere karsi talep artis1 yasanmasini saglamistir.
Talepteki artis, Islam ekonomisinde yasanan degisiklikleri rapor haline getiren “Thomson
Rauters’in Dinar Standart Igbirligi'nin” ortaya koymus oldugu oldugu “State Of The
Global islamic Economy Report (2018-2019)” yayininda goziikmektedir. Bunula birlikte,
raporda muhafazakar tiiketicilerin bilingli bir tiiketici olmasiyla {iriin ve hizmet gelistiren
isletmeler stratejilerini bu yonde olusturmaya baslamislardi. Ayrica Memis’in 2017
yilinda yapmus oldugu ¢alismada diinya ¢apinda, otel isletmelerinin Islam kurallarmi nasil
uyguladiklarini incelemistir. Otellerdeki kumar ve alkol satis uygulamasi hem Islam
dinine gore yasaklanmis hem de muhafazakdr Misliimanlar tarafindan hos
karsilanmamaktadir. Helal konseptli oteller muhafazakar Miisliimanlarin islami kurallara
uygun tatil yapabilmelerini saglamaktadirlar. Helal konseptli otellerin tercih
edilmelerindeki en énemli unsurlar kadin ve erkek icin ayr1 ayr1 mescit, ylizme havuzu

vb. uygulamalarin olmasidir (Dal ve Apay, 2018: 264).

Islamiyet’te insanlarin hayatlarindaki tiim davraniglarindan sorumlu olduguna ve
oldiikten sonra bunlarla ilgili hesap verilecegine inanilmaktadir. Bu nedenle, Miislumanlar
seyahat ederken ya da tiiketim gergeklestirirken bunlari Islami kurallara gére yapmay1
tercih etmektedir (Esitti, 2018: 56). Yani her eylemlerinin helal olmasini istemektedirler.
Helal turizm ve helal konseptli otel isletmeleri Miisliiman turistlerin ihtiyaclarin

karsiladigi i¢in tercih edilmektedir.
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Islam dini ve seyahat birbiri ile iligkilidir. islam dini seyahat etmeyi tesvik
etmektedir. Arpaci’nin 2015 yilindaki ¢alismasinda Malezya, Iran, Suudi Arabistan gibi
Miisliiman iilkeler helal turizm pazarimin énemli paylarina sahip oldugunu belirtmistir.
Ayni calismada Tiirkiye’nin bir Islam iilkesi oldugu ve helal turizm igin yeterli alt
yapisinin olmadigi ifade edilmistir. Ayn1 zamanda bu ¢aligmada ek, Tiirkiye’nin ileriki

donemlerde helal turizm pazarinda s6z sahibi olacagini belirtmistir (Arpaci, 2015: 36)
2.1.3.4. Helal Konseptli Otel Isletmelerinin Tanimi ve Ozellikleri

Otel, teknik donatimi, rahath@i, hijyeni, hizmet kalitesi ve durusu gibi
fonksiyonlart i¢inde barmdiran ve turistlerin konaklama ve yeme/igme gereksinimlerini
gideren ve bunlar karsili§inda belirli bir bedel 6denen igletmelerdir (Olali, 1993: 25).
Helal konseptli oteller ise Islami ilkelere gore hizmet veren isletmeler olarak
tanimlanabilmektedir (Shammim, 2009: 77). 1952 yilinda Uluslararas1 Otel Sahipleri
Birligi’nin ortaya koydugu calismada bir tesis otel terimini kullanabilmesi i¢in sartlar

(Olal1, 1993: 23);

e YoOnetimi ve donanimi ile turistlerin  gereksinimlerini
karsilayabilmeli,

e Konaklamayla birlikte yeme/icme gereksinimlerini giderebilmeli,

e Turistlerle kisa vade i¢in bir anlagsma ortaya koymali,

o Otelcilik endustrisi gerekliliklerine riayet etmeleri ve buna mecbur
hissetmeleri,

e Hicbir sekilde otele gelen turistin kabul edilmesinde farklilik
olmamal,

e Odalarda konaklayacak kisilerin temel ihtiyaglarin1 giderebilecek
olmal,

e Misafir sayisina yetecek kadar personel ve donanimi saglamasi

gerekmektedir.
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Otel Isletmelerinin gruplandiriimada degisik yaklasimlar mevcuttur. Genel kani
gormiis gruplandirma; konaklamadaki gayeye gore gruplandirma, faaliyet siiresi dikkate
alarak gruplandirma, bolgeye gore gruplandirma, biiyilikliigiinii dikkat alarak
gruplandirma ve yasal a¢idan gruplandirma seklindedir (Oral, 2005: 95; Kozak vd., 2014:
75; Batman, 2015: 43).

Helal konseptli otel isletmeleri ise, Islam dininin kurallarin1 benimseye ve bu dinin
gerekliliklerini uygulamaya ¢alisarak Musliman turistlerin konaklama ve yeme/icme

ihtiyaglarin1 gidermeye calisan isletmelerdir. Helal konsepti otel isletmeler bulunmasi

gereken unsurlar (Arpaci vd., 2016: 189-190);

e Helal gida sertifikali liriinlerin sunulmasi ve alkol sunumunun
yapilmamasi,

e (Odada kibleyi belirten bir isaretin bulunmast ve Kur’an-1 Kerim’in
olmasi,

e (da kible dikkate alinarak diizenlenmesi,

e Mescidin bulunmasi,

e Eglencelerin dini degerlere aykiri olmamasi,

e Cogunlukla Islami ilkelere gore giyinen ¢alisanlarinin olmasi,

e Kadin ve erkekler i¢in farkli hizmet sunumlar1 yapilabilecek
alanlarin olmasi (spa, havuz vb. yerlerde)

e Evli ciftler disinda gelen misafirler i¢cin kadin ve erkegi ayiracak
tasarimin yapilmasi,

e Gelen misafirler icin belli kurallar cercevesinde giyinilmesi,

e Otelin hicbir yerinde alkol ve kumar olmamasi,

e Mini bar kisminda dinen caiz olmayan yiyecek/icecek

bulunmamasi olarak ifade edilmektedir.
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Helal konseptli otel isletmeleri, Islami kurallar cercevemside tatil yapmak isteyen
Miisliiman turistle i¢in ti¢ farkli sekilde ortaya ¢ikmistir. Bunlar (Aktaran: Hacioglu vd.,
2015: 490);

1. Dry Hotel: Alkol satmayan ve yiyecek, igecekleri helal olan otel isletmeleri,

2. Kismen Islami Kurallara Uyumlu Otel: Alkol satis1 olmayan ve helal iiriin
kullanan otel isletmeleri,

3. Tamamen Islami Kurallara Uyumlu Otel: Tim fonksiyonlarinda ya da
faaliyetlerinde ve bina mimarisinde Islami kurallara gére diizenleme yapan otel

isletmeleridir.

Diinyada ve Tirkiye’de helal konsepti otel isletmeleri goriiliir sekilde artis
gozlenmistir. Tiirkiye’de 2002 yilinda helal konseptli otel olarak faaliyette olan 5 tane otel
bulunmaktaydi. Ancak su anda yasanan gelismeler sonucunda Tiirkiye'de 152 otel

bulunmaktadir (Arpaci vd., 2016: 189-190).

Yapilan arastirmalarda Tiirkiye'de bulunan helal konseptli otellerin sayisinda
farkliliklar oldugu gozlemlenmistir. Bu farkliliklarin da birbirlerine yakin olmadig
goriilmektedir. 2011°de yapilan aragtirmada 64 olarak belirtilirken digerinde 37 adet helal
konseptli otel oldugu ifade edilmistir (Yesiltas vd., 2012: 200). 2014 yilinda yapilan
calismada bu say1 yiiz elli iki olarak belirtilmistir (Tekin, 2014: 76). 2015 yilindaki
calismada 4 ve 5 yi1ldiz sahibi helal konseptli otel sayisin1 48 olarak ifade etmislerdir. 2016
yilinda da iki ¢aliyma yapilmustir. ilk calismada bu sayiyr yiiz altmig bir olarak
belirtilmistir (Tekin ve Yilmaz, 2016: 2050). ikinci ¢alismada ise farkli farkli araci
kuruluslarin web sayfasi lizerinden yapilan ¢alismada da yiiz otuz bes olarak tespit edilmis
(Pamuk¢u ve Arpaci, 2016: 155). Tekin ve Yilmaz (2016) yaptiklari ¢alismada da
minimum saymin 63 olacag ifade edilmistir. Bu gibi farkli rakamlarin ¢ikmasiin

nedenleri (Tekin vd., 2017: 2052);

o Tiirkiye’de bu rakamlara bakan istatistik kurulusunun var

olmamasi,
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e Arastirmay1 yapan kisilerin helal konseptli otel kavramina bakis
acilarinin farkli olmasi,
e Arastirma yontemlerinin ve arastirma yapilan zamanin farkli olmasi

yer almaktadir.
2.1.3.4.1. Helal Konseptli Otel Isletmelerinin Yildiz Belgesi Standartlar:

Helal konseptli otel isletmelerinin yildiz belgesi CrescentRating kurulusu
tarafindan otel sahiplerine verilmektedir. Bu belgede derecelendirme 1 ile 7 arasinda olup
bu dereceler otelin konuklarina sundugu hizmetin helal kurallara uyup uymadigini
inceleyerek verilmektedir. Bu derecelendirme standardinda 1 derecesi en diisiik seviye
olup 7 derecesi en yiiksek seviyeyi ifade etmektedir. Bu derecelendirme standartlarinda 1,
2 veya 3 yildiz verilebilmesi i¢in otellerin gelen turistlerin ihtiyaglarini karsilamasi ayni
zamanda otel biinyesinde ibadet yerlerinin bulunmasi, namaz saatlerine, kibleye dikkat
etmesi ve yiyecek ve igeceklerde helal gida kullanilmasi gerekmektedir. 4 veya 5 yildiz
belgesinin verilebilmesi i¢in igletmelerin kendinden onceki yildizlar igin gerekli olan
nitelikleri biinyesinde barindirmalidir. Ayrica otele gelen muhafazakéar tutuma sahip
turistlerin ihtiyaclarinin giderilmesi, otel odalarinda ibadet icin gerekli olan esyalarin ve
kutsal kitabin bulunmas1 ayn1 zamanda kiblenin yoniinii gosteren isaretlerin bulunmasi
gerekmektedir. Helal igecek ve yiyecek seviyesinin yiikselerek kahvalti ve oda servisleri
icin uygulanmasi gerekmektedir. Son seviyeler olan, 6 veya 7 yildiz belgesini otel
isletmelerinin alabilmesi i¢in kendinden Once yer alan tiim seviyeleri gergeklestirmis
olmasi1 gerekir. Ayni zamanda otel odalarin kible yoniinii dikkate alinarak tasarlanmasi,
eglencelerin Islami kurallara uygun olmasi, hizmet verdigi; havuz, spa, fitness vb.

alanlarda kadin ve erkekler icin ayr1 alanlarin yer almasi gerekmektedir (Oflaz, 2015: 60-
61).
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2.1.3.4.2. Helal Sertifikasi

Dini inanglar1 geregi islami konularda hassas olan Miisliimanlarin yasadiklari iilke
Misliman ya da gayrimiislim olsa da satin aldiklar1 mal ve hizmetlerin helal olup
olmadigini bilmek istemektedir. Bu durum bir insanin dini inanci ne olursa olsun onu
ozgiirce yasayabilme hakkidir ki bu hak temel hak olarak gecmektedir. Islamiyet'e gore
kisinin kendi nefsini ve yagamini korumak i¢in helal tiiketimin 6nem arz etmektedir (Riaz
ve Chaudry, 2004: 2001). Bu durumda Miisliiman kisiler i¢in tiikettikleri iirtinlerde helal

olup olmadigini bilmek son derece 6nemlidir.

Miisliimanlar i¢in bir {iriiniin helal olup olmadiginin belirtilmesinin ilk 6rnekleri
arasinda; Osmanli Devleti tarafindan 14 Subat 1862 yilinda ¢ikarilan bir kanunname ile
Miisliiman vatandaslara satilan derilerin “tahirdir miihrii” vurulmasi zorunlu olmustur
(Yildiz, 2010: 1468). Yine Osmanli Devleti’nde, isletmeler tarafindan iiretilen mal ve
hizmetlerin belirlenen kalite standartlarina ve Islam'n gereklerine uyup uymadiginin
kontrollerinin yapildig: hatta iiretilen tirlinlerin hammadde asamasina kadar kontrollerinin

gerceklestirildigi ihtisap sistemi bulunmaktaydi (Ozcan, 2003, 101).

Islam Is Birligi Teskilatina mensup olan ve diger Miisliiman iilkelerde dahil olmak
tizere 1980 yilinda helal sertifikas1 verilmeye baslanmistir. Helal sertifikasinin zorunlu
hale geldigi iilkeler arasinda Malezya, Endonezya, Fas, Suudi Arabistan, Birlesik Arap
Emirlikleri, Cezayir, Katar, Misir, Brunei, Hindistan yer almaktadir. Fakat gayrimiislim
bir lilkede yasayan kisiler i¢in helal sertifikasi daha da elzem bir durumdur. Ancak
uluslararas1 alanda helal sertifikasinin genel kabul goérmiis bir standardi bulunmamasi
nedeniyle ticarette birtakim sikintilarla karsilasilmaktadir. Bu sikintilar tizerine ulusal
duzeyde birden fazla helal sertifika verilmesi yoniinde organizasyonlar olusturulmustur.
2005 yilinda GIMDES helal sertifikasinin Tiirkiye'de verilmesine &nderlik etmistir.
Ardindan 14 Subat 2011 yilinda TSE helal belgesi vermeye baglamistir (Giizel, 2018: 20-
21).
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2.1.3.4.2.1. Helal Sertifika Standardizasyonu

Islam iilkelerinde helal konsepte sahip otellere yonelik itirazlari ve sikayetleri en
aza indirebilmek adina standart olusturma sorumlulugu Islam Konferans Orgiitii
(IKO)'niin alt yapisinda yer alan Islam Ulkeleri Standart ve Meteoroloji Enstitii’siine
(SMIIC) verilmigtir. Ancak SMIIC'nin belirledigi bu standartlarin Endonezya ve Arap
Devletlerinde tam olarak kabul edilmemektedir. Bu iilkeler tarafindan ne kadar kabul
edilmese de helallik konusunda belli standartlarin belirlenip {ilkeler arasinda
denklestirilmeye calismaktadir. Bu diizenle tiim {ilkeler aralarinda helallik konusunda

belli birtakim standartlar olusturmaktadir (TSE, 2019).

Islami Ulkeleri Standartlar Meteorolojisi Enstitiisti (SMIIC), diinyada Birlesmis
milletlerin ardinda ikinci biiyiik uluslararasi kurulus olup merkezi Istanbul'dur. Bu kurulus
Islam Is Birligi Teskilatinin yetki sahibi organidir. Miisliiman devletler arasinda yapilan
ticari iliskiler ve anlasmalarda herhangi bir anlasmazlik yagsanmamasi adina kabul goriilen
belli standartlarin denetlenmesi ve uygulanmasini ve yeni standartlarin belirlenmesini
hedeflemektedir Bir yandan standartlari olustururken diger yandan kalite konusunda
altyapi1 destegi vererek, teknik yardimdan baska mesleki yardimda bulunmaktadir. Ayrica
bunun i¢in iiye iilkelere mesleki egitim hizmetleri de sunmaktadir. Malezya, Bosna
Hersek ve Kirgizistan Islami Ulkeleri Standartlar Metrolojisi Enstitlisi'ne (SMIIC)
katilmasiyla ve iki tane gozlem yapan Ulkelerle birlikte Islami Ulkeleri Standartlar
Metrolojisi Enstitust (SMIIC) 32 (iyeye sahip olmustur Giizel, 2018: 22-24).

2.1.3.4.2.2. Tiirkiye'de Helal Sertifikasi Veren Kuruluslar
Turk Standartlar Enstitiisii (TSE)

Tiirk Standartlar1 Enstitiisti, 18 Kasim 1960 yilinda 132 sayili yasa ile yiiriirliige
giren mal ve hizmetlerin yontem ve standartlarini ortaya koymak i¢in olusturulmustur.
TSE, Diyanet Isleri Bagkanlig1 is birligiyle 2011 yilindan itibaren helal sertifikasi vermeye
devam etmektedir (TSE, 2015).
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Tiirk Standartlar1 Enstitiisii (TSE) tarafindan verilen helal sertifikasini alma
talebinde bulunacak olan igletmeler ilk dnce tse.org.tr web adresinden online bagvuru
yaparak mdiracaat etmeleri gerekmektedir. Online basvuruya kaydolan isletmelerin
basvurularina iliskin kesin karar komisyon tarafindan verilmektedir. Komisyon kararinda
oy birligi/coklugu 6énemli bir kistas olusturmaktadir. Bu komisyonda Diyanet Isleri
Baskanligi tarafindan gorevlendirilen bir iiye olmak zorundadir. Eger Diyanet Isleri

Baskanlig1 tarafindan gorevlendirilen bir liye yok ise bagvuru karara baglanmamaktadir
(Glizel, 2018: 24-25).

Tiirk Standartlar1 Enstitiisii (TSE) tarafindan verilen helal sertifikalar (TSE, 2015);

o Helal Kozmetik Belgelendirmesi: TSE K 202
Belgelendirme Standardi

o TS 13571/Ekim 2013 ‘‘Helal Yiyecek ve Iceceklerin
Hazirlandig1, Saklandig1 ve Sunuldugu Tesisler Hakkinda TS OIC/SMIIC
1’in Uygulanmasi I¢in Belirli Kurallar’’

o TS 13572/Eyliil 2013 ‘‘Helal Gida Ambalaji ve Ambalaj
Malzemeleri Hakkinda TS OIC/SMIIC 1’in Uygulanmasi igin Belirli
Kurallar’” standartlar

. TS 13683/Subat 2016 ‘‘Helal Yonetim Sistemi-Oteller’’

standartlar1 olusturmaktadir.

Gida Thtiya¢c Malzemeleri Denetleme ve Sertifikalama Arastirma Dernegi

(GIMDES)

GIMDES’in alt grubu olan, Helal Uriinleri Arastirma Enstitiisii 2005 yilinda
olusumu gerceklestirilen sivil toplum kurulusudur. Bu kurulusun amaci, Miisliimanlarin
saglikli bir hayatlar1 ve sirdurdlebilir bir yasamlart olabilmesi igin helal ve saglikli
mamulleri incelemek ve sertifikalandirmaktir (GIMDES, 2019).
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Diinya Helal Birligi

Aslinda standart i¢in ilk adimi atan Il. Bayezid ve bunu 1502°de olusturdugu
“Kanuname-i Ihtisab1 Bursa” fermaninda atmistir. Bundan etkilenen bu birlik 2010 yilinda

Bursa sehrinde olusturulmustur (Dlinya Helal Birligi, 2018)
ADL Damismanhk

Kasim 2005’te sahis isletmeyi olarak ortaya ¢ikmustir. Isletmeler eger bir belge
elde etmek istiyorlar. Fakat bu belge hakkinda bilgi sahibi degillerse, bilgi ve kilavuzluk
yapmaktadir. Verdigi belgeler arasinda helal ile ilgili olanlar; “helal gida sertifikas1”,
“helal otel sertifikas1” ve “helal gida belgesi” (ADL Danismanlik, 2019).

2.1.3.4.2.3.  Helal Sertifikalarin Giivenirligi ve Gegerliligi

Helal sertifikalarin  baglangici Misliman (lkelerde ve ticari iligkilerde
bulunduklar iilkeler arasinda olmustur. Fakat helal kavraminin popiilerligi ile helal
sertifikas1 kavrami kullanmaya baslayan ya da belki de gergekten iyi niyetle ortaya ¢ikan
helal sertifikasi, verilmeye baslanmistir. Bu ¢ogu Ulkede devletin kontroliinde olmadan
cogalmistir. Devlet kontroliinde olmamas1 veya herhangi bir kurulug tarafinda sertifika
verme yetkisi verilmedigi ve helal sertifikas1 veren kurum ve kuruluslarin sistematik ve
diizenli araliklar ile denetlenmemesi sonucunda helal sertifikasi veren kuruluslarin
giivenirliligi azaldi. Bunun sonucunda da helal sertifikasinin giivenirliligi ve gegerliligi

sorgulanmaya baslandi.

Diinya genelinde de helal sertifikasinin belirli standardin olmamasi ve farkl farkli
kuruluslar tarafindan verilmesi nedeniyle herkesin kullandigi ortak bir logo bulunmaktadir
(Ab Talib ve Mohd Johan, 2012: 93).

Helal sertifika konusunda heniiz bir standarda kavusulamadigi i¢in tlkeler
arasinda hatta iilke icerisinde helal sertifika veren kurum ve kuruluglarin uyguladiklar

yontem farklilasmaktadir (Rarick vd., 2012: 83). Bu da dinyada birgok helal sertifikasi
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standard: ortaya ¢ikmasina sebep olmaktadir ve bunun sonucunda da diinya genelinde

helal sertifika uygulamasinda karmasalar yasanmaktadir.
Helal Akreditasyon Kurumu (HAK)

Helal Akreditasyon Kurumu (HAK), sadece Musliman iilkeler arasinda degil
diger iilkeler arasinda konu olan, helal kavraminin ve helal pazarin iilkeler arasinda
bilinirligini saglamak amaciyla akredite hizmetleri ortaya koyan kurumdur. Helal
Akreditasyon Kurumu (HAK), helal olduguna dair uygunlugunu veren kurumlarin
akredite edilmesi, bu kurumlarin tlkedeki ve ilkeler arasindaki standartlar
uygulamalarini temin etmektedir. Bundan yola ¢ikilarak olusturduklari belgelerin iilkede
ve llkeler arasinda kabuliinii saglamak gayesiyle 703 sayili Kanun Hitkmiinde Kararname
ile degisiklik 760 sayili kanun ve 4 sayili “Bakanlara Bagli, Alakali ve Baglantida olan
kurum ve Kuruluslarin Diger Kurum ve Kuruluslarin Tegskilatt Hakkinda
Cumhurbagkanligi Kararnamesi ile olusturulmustur. Tirkiye’de ve diinyada helal
akreditasyon hakkinda islem yapacak, islam Ulkeleri Standartlar ve Metroloji Enstitiisii
(SMIIC)’niin is birligi ile, diinyada helal akreditasyon konularinda Tiirkiye’yi temsil
etmek ve helal teriminin en st diizeyde farkindaligina vardirmak gorevleri arasindadir.
Helal Akreditasyon Kurumu (HAK), Tirkiye’de helal iriin ve hizmetlerin
sertifikalandirilmasinin akreditasyonu hakkinda yetki sahibi tek kurulustur. Gelirinin
cogunu hazineden yardim alarak elde etmektedir. Helal Akreditasyon Kurumu (HAK)
2018 faaliyet raporuna gore; hazine yardimi 7.743.000 toplam butce geliri ise, 7.815.727
olarak belirtilmistir (HAK, 2019).

Helal Akreditasyon Kurumu (HAK), Tiirkiye’de faaliyet gosteren ve helal
sertifikas1 veren kurum ve kuruluslarin, helal sertifika verme yetkisini vermektedir ve bu
kurum ve kuruluslar belli ve siirekli olarak denetlemektedir. Helal Akreditasyon Kurumu
(HAK), aslinda helal sertifikas1 veren kurum ve kuruluslarin giivenirligini ve gegerliligini

denetlemektedir.
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2.2. Pazarlama Stratejisi
2.2.1.Pazarlama Kavrami

Ingiltere’deki Pazarlama Enstitii Kurumu pazarlamayi su sekilde tanimlamaktadir;
alicinin ihtiyaglarinin 6nceden tahmin edilmesi, ihtiyaglarin gereksinimi ve bu ihtiyaglarin
giderilmesi i¢in kar elde etme cabasi giiden bir yonetim siirecidir. Ek olarak, varilmak
istenen yer icin, fikir, Uriin ve hizmetin ortaya konmasi, biiyiime kaydetmesini,
fiyatlandirilmasini, konumlandirilmasini, tutundurulmasmi ve dagitimini iginde
barindiran plan ve organizasyonun yapilmasi siireci olarak ifade edilebilir (Kog, 2008: 43-
44).

Donemsel olarak goriislerdeki degisimlerle birlikte yapilan tanimlarda da
farkliliklar vardir. Bazi tanimlar halen giiniimiiz kosullarinda gegerliligini korurken,
bir¢ogu da ortadan kalkmistir. “Pazarlama, mal ve hizmetlerin Ureticiden tiketiciye ya da
kullaniciya dogru akisini yonelten isletme faaliyetlerinin yerine getirilmesidir” (AMA,
1960: 15). Bu pazarlama tanimi dar bir tanim olarak kabul edilmistir. Burada yalnizca
pazarlama bilesimlerinden biri olan dagitimdan bahsedilmektedir (islamoglu, 2013: 13).
1960’larda bu tanimin dar bir tanim oldugu belirtildiginde, pazarlamanin yalnizca
isletmelerin sorumluluklarindan olmadigi, satistan kar amaglamayan kuruluslarinda
sorumluluklarint da kapsamaktadir. Bu tanimdan sonra toplumu da g6z Oninde

bulundurmalar1 gerekliligi giindemde olmustur (Kotler, Levy, 1969: 10-15).

Pazarlama tanimi 1985 yilinda degisiklige ugramistir: “Pazarlama, kisisel ve
orgiitsel amaglara ulagsmay1 saglayacak degisimi meydana ¢ikarabilmek i¢in mal hizmet
ve fikirlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, dagitimi ve tutundurulmasma yodnelik
planlama ve uygulama siirecidir”. AMA tarafindan yapilan bu tanimda géze carpan en

onemli sey, pazarlamanin, pazarlama karmasi elemanlar1 iizerine insa edilmesidir (Uner,

2009: 50).

Pazarlama kavrami, Tlrk Dil Kurumu tarafindan iki sekilde tanimlanmaktadir. Tlk

tanimda, “Pazarlamak isi”’ olarak ifade edilirken, ikinci tanimda ise “Bir iiriiniin, bir malin,
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bir hizmetin satisin1 gelistirmek amaciyla tanitmayi, paketlemeyi, satis elemanlarinin
yetismesini, piyasa gereksinimlerini belirlemeyi ve karsilamayi igeren etkinliklerin

biitiinii” olarak tanimlanmaktadir. (Tlrk Dil Kurumu, 2019).

Pazarlama tanimlar1 ge¢misten bugiine kadar degisiklige ugramistir. Mucuk
(1997), iktisatgilarin One siirdigii pazarlama da, yer ve miilkiyet olanagi saglayan
faaliyetlerdir (Mucuk, 1997: 586). Uretim den sonra tiiketiminde gok fazla gecikme varsa
pazarlama bu gecikmeyi indirgemeli ve denge olusturmahdir. Urlnlerin yer
degistirmesiyle miilkiyet faydasi saglanmis olur. Iktisat¢ilarin pazarlama anlayisi,

pazarlamanin makro tanimi olarak kabul gérmektedir (YUkselen, 2016: 5).

Buskirk’in (1970) agiklamasinda, isletmeler pazarlamayi ilk olarak soyle
tanimlamaktadir: “Pazarlama mal ve hizmetlerin iireticiden tiiketiciye veya kullaniciya
akisini saglayan tiim faaliyetlerdir (Buskirk, 1970: 56). Bugiine gore pazarlamayi tam
olarak tanimlamamaktadir. Dagitim odakli bir tanim olmus ama {iretimde Onceki
fonksiyonlar1 dikkate almamis. Amerikan Pazarlama Dernegi (AMA); tarafindan tanimda,

s0zl edilen faaliyetler, soyle bildirtilmistir (AMA, 1960: 15):

e Potansiyel pazarin belirtilme ¢aligmalari,
e Verimli kullanilabilecek kapasiteyi temin edecek talebin olusturulmasi
caligmasi,

e Aktif dagitimin olusturulmasi ve uygulama ¢aligmalari.

Seksen senelik bir ge¢misi var olan pazarlama disiplini, diger disiplinlere kiyasla
birgok arastirma makalesine, kitaplara vb. konu olmustur. Pazarlama, isletmelerin
pazardaki basarilarina 6nemli katkilarda bulunan bir unsur olup, belirlenen bir pazar
oldugunda buradaki alicilara uygun {iriin veya hizmetin ortaya konmasina 6n ayak olan ve
alicilarin tatmin olacagi belli programlar ortaya koyan islemlerden meydana gelir

(Denizer, 1992: 26).
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2.2.2.Hizmet Sektoriinde Pazarlama Karmasi

Chamberlin (1933) ve Robinson (1933) yilindaki yayinlarinda, iktisat biliminde
isletme teorisi isletmenin talepteki tetiklemesinde kullandiklar1 araglardan fiyata
odaklanir (Chamberlin, 1933: 158; Robinson, 1933: 368). Bundan yola ¢ikarak alicinin
geliri, pazar hakkindaki bilgi ve pazardan elde etmeye calistigi fayday1 gbéz oniinde
bulundurularak, belli bir teknolojik seviyelere gelmis isletmelere olusan talep; {iriin fiyati
ile tezatlik gostermektedir. 1933°te tam rekabet ve tam monopol piyasalarin arasinda olan,
gercekte var olan rekabete uygun modellerin olusturulmasi, fiyatin dahil olmadigi rekabet

anlayisini géz oniine getirmistir.

Pazarlamacilar, hedefledigi pazardaki alicilarin taleplerini pazarlama karmasi veya
pazarlama bilesenleri olarak adlandirilan hususlarin dogru yonetimiyle giderebilir
(Altunisik vd., 2016: 280). Pazarlama stratejisi ile konumlandirma stratejileri ortaya
konulurken, pazarlama karmasi elemanlari meydana getirilmektedir (Karabiyik ve Simer
Inci, 2012: 12). Pazarlama icin isletmenin yapti§1 giderlerin verimliligini etkileyen
unsurlar, pazarlama karmasi elemanlarinin hatali ortaya konmasi veya pazarlama
icerisinde uygulananlarin hatali bir strateji ile ortaya konmasidir (Ener, 2006: 235-236).
Pazarlarda ustunlik elde edebilmek igin stratejilerinin degiskenlik gosterebilecek sekilde
olusturulmasi gerekmektedir. Mevcut zamanda o iiriinii veya hizmeti tiikketenle dogrudan
iletisime gecilmesi bu degiskenligin bir parcasi olarak ¢ikmaktadir. Bire bir iletisimin
sonucunda veri tabanli pazarlama karsimiza ¢ikmaktadir. Bu iletisimden dolay: tiiketici
bilgilerine daha rahatlikla ulagilabilir hale gelinmistir ve bu alinan bilgilerin bir veri olarak
saklanabilmesine bir de bu verilerin belli araliklar ile giincellenmesine katki
saglayabilmistir (Erem vd., 2000.: 29-30)

Isletme hangi faaliyette bulunursa bulunsun yer aldig1 pazarda rekabet {istiinliigii
elde etmeye ¢aligir ve bunun i¢in dogru bir pazarlama karmasi elemanlarini olusturulmasi
gerekmektedir. Hizmet sektorii igin genelde bir hizmet ortaya koymadiklari igin {iriin
karmasindan da yararlanmalar1 gerekmektedir (Otan, 2007: 8).
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McCarthy’nin yayilmasina sebep olan ve su anda da kabul edilen, pazarlama
karmasinin dortlti ayrimdir (McCarthy, 1975: 75). McCarthy “dagitim” kelimesi yerine

diger yazarlardan farkli olarak yer kelimesini tercih etmektedir.):

e Urlin/hizmet
e Fiyat
e Tutundurma (pazarlama iletisimi; satis arttirici ¢abalar)

e Dagitim)yer)

Pazarlamanin gelismesiyle 4p’nin hizmet alaninda yetersiz kaldig1 goriilmiistiir.
Bu 4p yanina insan (person), sure¢ (process) ve fiziksel belirtiler (physical evidence)
eklenerek pazarlama karmasi elemanlari hizmet alani i¢in 7p olarak adlandirilmaya

baslanmustir (Otan, 2007: 8-9).

Bernard Booms ve Mary Bitner, 7 P' modelini insa etmislerdir (Booms ve Bitner,
1981: 41). Insan unsurunun pazarlamanin her yoniindeki énemini anlamak icin mevcut
degiskenler listesine "Insanlar" 1 pazarlama karmasi elemanlari igerisine dahil etmislerdir.
Hizmetlerin, fiziksel {iriinlerden farkli olarak, satin alindiklar1 sirada bir islem olarak

yasandig1 gercegini yansitmak i¢in "siire¢" eklemislerdir (Baalbaki, 2015)
2.2.2.1. Urtin/Hizmet

Uriin degiskeniyle alakali yonetimin asil sorumlulugu, pazarlayabilecegi mal veya
hizmeti gelistirmektir. Var olan tiriinlerde degisiklik olmasi, yeni tiriinleri gelistirilmesi,
tiretilecek iriiniin kalitesi, cesitliligi, goriinlimii gibi farklilik yaratabilen hizmetlerin
ortaya konmasi ve bunlara benzer birgok karar yonetim igin elzem nitelige sahiptir. Uriin
yani product hem somut kavram icermektedir hem de soyut kavram icermektedir.
Aligveris sonucunda lireten ile tiiketenin fayda elde etmesine yol agan araglara iiriin
denilebilmektedir. Hizmet kavramini {iriin olarak kabul edilebilmesi i¢in g¢abalayan
yazarlarin bulustuklari ortak nokta, alicinin beklentisi, yapilan hizmeti ortaya konus sekli,
aliciya hizmetin ne sekilde ulastigi ve hizmetin 6nemi iiriin ortaya koymasidir (Otan,

2007: 9).
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2.2.2.2. Fiyat

Yonetici, Urtiine uygun fiyat tespit etmeli, indirimler (iskontalar), krediler, 6deme
kosullar1 ve fiyat farkliliklar1 konularinda en uygun politikalar1 ve stratejilere karar
vermelidir (Mucuk, 2014: 33). Hedef pazar i¢in uygun bir tiriin gelistirildigi zaman, uygun
bir fiyatin belirlenmesi hedef miisterilerin tepkisi, alternatif fiyatlar ve rakip kuruluslar da
fiyatlandirmada goz Oniine alinmalidir. Ayn1 zamanda fiyat bir rekabet araci olarak

kullanilabilir ve iiriin i¢in imaj yaratmada yardimci olabilir (Akdogan, 2011: 23).

Fiyatlandirma hizmet sektoriinde karmasik bir yapiya sahiptir. Bunun sebebi
hizmet sektoriindeki fiyat dalgalanmasi iirline gore daha fazladir. Hizmet sektoriinde
talebi yonetirken fiyat bir ara¢ gorevi olarak kullanilabilmektedir. Fiyatin arag olarak
kullanilmasindaki sebebi, hizmetin stoklanamamasidir. Ornegin; kis sezonunda otelleri

fiyatlari diistirmektedirler (Menemencioglu, 2006: 27).

Turistik tiriiniin fiyati, iriin ve hizmetlerdeki gibi arz ve talep ile iligkilidir. Turistik
tiriinlerin diger {irlinlere gore farkli ozellikleri olmasi sebebiyle fiyat konusunda daha
dikkatli olunmalidir. Fiyat, bir iirlin i¢in daha dnceden plan1 yapilan, belirlenen b,r satis
kapasitesine ve arzu edilen gelir seviyesine ulasmay1 hedefleyen iiretici ile alternatifi
olabilecek iirlinler arasinda tercih yaparak, 6dedikleri bedelin karsisinda aldiklari iriin
veya hizmetin maksimum tatmin saglama ¢abasinda olan potansiyel alicilar arasinda degis

tokus hareketlerinin yapisini ve isleyisini gostermektedir (Bandurina, 2012: 16).
2.2.2.3. Tutundurma

Hangi pazara hitap edilecekse o pazara isletmenin iriinii hakkinda bilgi
aktarilmali, satin almalarma tesvik edecek belli bir diizende eylemler yapilmalidir.
Tutundurma igin yapilan eylemleri optimal sekilde planlayip, harekete gegilmelidir.
Aliciya iriin veya hizmeti almaya yonlendirecek, alma egiliminde olan aliciyr alma
yoniinde pekistirecek yonlendirici tutundurma araglari yapilmalidir. Bir drin veya
hizmetin alic1 i¢in alinmasindaki gereklilikleri siralar ve o iirlin veya hizmetin alici

tarafindan satin alinmasini saglar (Kotler, 2006: 460). Alicilar1 etkisi altina alip su anki
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miisterilerine veya ileride miisterisi olabilecek kisilere isletme hakkinda pozitif yonli bir

bilgi akisi saglama faaliyetidir (Laws, 1992: 27).

Tutundurma ikna edici iletisimi ve haberlesme tarafi, bagka pazarlama eylemlerine
kiyasla 6nemli hale getirmektedir. Tutundurmanin yararim1 gorebilmek icin ilk olarak
iletisime 6nem verilmelidir. Bilgilendirme i¢in haberlesme 6nemli unsurlardandir. Fakat
kafi gelmemektedir. Alictya bir {irtin/hizmet hakkinda bilgilendirilme yapilinca alicinin
tutum ve davranigi eger satin alma yonunde ise daha da kuvvetlendirilir. Ama satin alma
istegi yoksa bilgilendirilme ile satin almaya egilimine ydnlendirilebilir. Iletisimde
kalmanin avantaji isletme kendi anlatmak istedigini aliciya ulastirirken ayni zamanda
alicinin da beklentilerini 6grenebilmekte ve ona gore degisiklige gidebilmektedir (Yalin,
2007: 66).

2.2.2.4. Dagitim

Aslinda pazarlama araci kurumlarin isletmelerin disindaki fonksiyonlar
arasindadir. Fakat yonetici bu kurumlarin se¢iminde 6zgiirdiir. Olan dagitim yapilarindan
isletmeye en miinasip dagitim kanalini tercih ederek liriinlerine dogru pazari, dogru
zamanda yetistirmeyi; uygun dagitim yontemini gelistirerek, fiziksel dagitimin bu

kanallardan saglamak yonetimin baglica gorevlerindendir (Mucuk, 2014: 33).

Bir bolgede alict ile iirlin ve hizmeti sunan1 bulusturan yani aligverigin yapilmasini
saglayan tim aktorler dagitim kanallarini meydana getirmektedir (Karabiyik ve Sumer
Inci, 2012: 16). Verilen hizmetlerde ¢ogunlukla hizmeti veren ile alan ayni yerde

bulundugu i¢in hizmet sektoriinde daha ¢ok dogrudan dagitima bagvurulmaktadir (Otan,
2007: 10).
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Hizmet sektorii icin dagitim kanallar;

Dogrudan Dagitim: Hizmeti alan ile hizmeti verenin ay1 yerde olmasi gerektigi
durumlarda veya isletme pazarlama stratejisinde kararlastirdigi, araci kullanmama gibi

hallerde bagvurulan dagitim kanalidir (Otan, 2007: 10).

Araci Kullanilarak Yapilan Dagitim: Bu dagitimi kullanan isletmeler dogrudan
yani bire bir yapilan hizmet yerine araya araci bir kurulusu tercih ederek hizmetin aliciya

ulagmasini saglamak.

Acente ve Komisyoncular: Acenteler, hizmeti verenin anlastigi ve hizmeti

alacaklar ile arasinda kanuni iliskiler kurabilecek olan araci kurumlardir (Otan, 2007: 11).

Franchising: Isletmenin diger kurumlara bazi konularda ayricaliklari, bir siire
zarfinda ve kararlastirilan béliimde uygulayabilme sansimnin taninmasidir (Oztiirk, 1998:

55).

Teknolojik Dagitim Kanallari: Giiniimiize kadar bir ¢ok teknolojik gelisme
olmustur. Bu teknolojik gelismeler pazarlama acisindan yeni bir pazarlama araci olarak
kullanilmistir. Yakin ge¢miste bir pazarlama araci olarak kullanilan telefonlarin yerini su

anda internet ve sosyal medya almis bulunmaktadir.
2.2.2.5. Insan

Insan aslinda pazarlamay: ortaya cikaran bir unsurdur. Tiim bu pazarlama
faaliyetleri insan i¢in yapilmaya baslanmustir. Uriin pazarlamasi yapildig1 ddnemlerde bu
unsur unutulsa bile alic1 olan insandir ve insan pazarlamanin ana unsurlarindan biridir. Su
anki donemlerde insan iizerinde durulmasinin sebebi aslinda insanlar kendilerine daha iyi
hitap eden iiriin veya hizmeti segme yoluna gitmesidir. Insan kendisini degerli hissettigi
yere deger ve sadakat gosterir. Insana degerli oldugunu hissettirenin yolu da onu daha iyi

tanimakta geger ve bunun i¢in insanlarin incelenmesi gerekmektedir.
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Rekabetin yogun oldugu pazarlarda olunmasi sebebiyle isletmeler kendini pazarda
gosterebilmek i¢in sundugu iirlin veya hizmette farkliliga giderek veya kalitesini arttirarak
ve insana sagladig1 degerin yiiksekligini ortaya koymasi gerekmektedir (Kasikei, 2002:
130).

2.2.2.6. Sireg

Hizmet siireci, bir hizmetin son kullaniciya (tiiketiciye) ulastirilma yolu olarak
tanimlanmaktadir. Fedex ornek alinirsa, verdigi hizli hizmet iizerine yatirim yapmakta ve
bu alanda kendini konumlandirmalari ise, siireclerine olan giivenleri sayesinde miimkiin
olabilmektedir. Siireclerde hizmetin gerceklestigi andan daha 6nemlisi bunun 6nceden

cok iyi planlanmasidir (Kasike1, 2002: 131).

Pazarlama stratejisinin veya planinin ve programinin, isletmenin {ist yonetimi
tarafinda alinan kararlarin 1s18inda hizmeti ortaya koymasi i¢in gegilen tim adimlar ve

uygulamalari siireg olarak ifade edilebilmektedir (Otan, 2007: 20).

Pazarlama degiskenlerini iki kategoriye ayirma Albert Frey tarafindan
gelistirilmistir: teklif ve stire¢ degiskenleri. "Teklif" iriin, hizmet, paketleme, marka ve
fiyattan olusmaktadir. "Siire¢" veya "yontem" ise degiskenleri arasinda reklam, tanitim,
satig promosyonu, kisisel satig, tanitim, dagitim kanallari, pazarlama arastirmasi, strateji

olusturma ve yeni iiriin gelistirme sayilabilmektedir (Baalbaki, 2015: 15).
2.2.2.7. Fiziksel Belirtiler

Bir tirlinde fiziksel belirtiler tiriinlin goriintisii ile alakali iken hizmetin fiziksel
belirtileri o hizmeti sunan kisinin kilik kiyafeti, hizmetin yapildig1 mekan ve hizmet icin
kullanilan arag geregler olarak belirtilebilir. Hizmet pazarlamasinin son bileseni, daha iyi
bir miisteri deneyimi yaratmak icin elle tutulur bilesenler hizmetle ulastirilmaktadir. Bir
restoran Ornek olarak alinirsa, sadece masa sandalyesi olan ve ¢ok 1yi yemek yapan bir
restorani mi yoksa siiper bir ambiyans, harika bir miizik, miithis bir hizmetin oldugu ve
iyl yemeklerin yapildig1 bir restorant m1 tercih edilmektedir. Aradaki fark insanlarin

fiziksel varlig1 olarak tanimlanmaktadir. Organizasyonlarda, ya da verilen herhangi bir
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hizmette kisilerin fiziksel varligi, pazarlamanin olmazsa olmazlarindan farklilagtirmay1

gerceklestirebilecegi en onemli alandir (Kasik¢1,2002: 161; Otan, 2007: 19).
2.2.3. Pazarlama Stratejileri

Strateji, alanlarda kiyaslama yapildiginda, farkliliklar ortaya ¢ikmaktadir. Fakat
stratejiyi genis bir anlamda bakildiginda, belli bir sistem igerisinde baglantida olanlarin
belirlenmesi, gayelerin tespit edilmesi ve bu gayeler icin kullanilacak ara¢ gerecleri

gosteren bir dizi kararlardir (Corbacioglu, 1994: 66).

Stratejiyi Turk Dil Kurum iki sekilde tanimlamaktadir. Birinci tanim, “izlem”.
Diger bir tanimui ise, “Bir ulusun veya uluslar toplulugunun, barig ve savasta benimsenen
politikalara destek vermek amaciyla politik, ekonomik, psikolojik ve askeri giigleri bir

arada kullanma bilimi ve sanati, sevkiilceys” olmaktadir (Ttrk Dil Korumu, 2019).

Strateji, bir isletmenin hedefledigi pazarlarda, pazarlamadaki amaclarini
gerceklestirmesi icin yapilan kurallardir (Kotler, 1989: 71). Strateji bir hedefe ulagsmak
icin yapilan ayrintili planlardir (Tungel, 2012: 39). Pazardaki bulundugu payini
genigletmek amaciyla elinde bulundurdugu pazarlama araglarmin gelistirilmesidir
(Saridogan, 2016: 10). Strateji su anda olan ve gelecekte olmasi istenilen hedeflerin, gelir
saglayicilarin ve programin piyasa, rakipler ve diger cevresel unsurlar ile olan iletisiminin
nasil olacagini belirten bir resimdir. Walker vd. (2003) stratejiyi soyle ifade etmektedir;
hedeflerinden hangisinin olabilecegini, bunun igin piyasalardan hangisini sececegini
kapsamaktadir. Ek olarak da, strateji, rekabette iistiinliik saglamak ve ¢evrede olan firsat
ve riskleri gdzlemleyebilmek adina pazari ve iiriinii ayristirarak, gelirlerin nasil olacagini
ve bunun i¢in nasil bir program yapilacagini 6ne siirmektedir (Walker vd., 2003: 9).
Pazarlama stratejisi tespit edilirken dikkat edilmesi gereken husus, hedeflenen seye
ulagsmay1 ve fayda maksimizasyonunu elde etmeyi g¢abalarken en az riski almahdir

(Altunisik vd, 2016: 265-266).

Pazarlama stratejisinin temeli su soruya dayanmaktadir; “Alicilar rakiplerimizi

degil de neden bizi segmelidir?”. Olusturulan stratejiler pazarlama planini olusturmada
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rehberlik edecektir (Kotler, 2015: 52). Pazarlama stratejisi, hedef pazarin tespit edilmesi
ve bu hedef pazar i¢in hangi pazarlama karmasinin olusturulacagina karar verilmesidir
(Hatipoglu, 2003: 75). Turizm alaninda, ortaya konan turistik iiriinler ile g¢evredeki
fonksiyonlarin alicilar1 arasinda kiyaslama olarak tanimlanabilir (Kashi vd., 2009: 90).
Turizmde pazarlama stratejisi, Ileriki dénemler igin olusabilecek ihtiyaclar, rakipler ve
pazardaki durumunu etkileyen cevre, turizm isletmelerinin pazardaki tstunlukleri ve
yetersiz kaldiklar1 faaliyet alanlar1 tespit edildikten sonra isletme yoOneticileri stratejilere
karar kilmalidir. (Oral, 1988: 19; Hac1oglu, 2005: 46).

Pazarlama stratejisi uzun vadeli olmalidir, kisa vadeli eylem vb. seyleri dikkate
almamalidir (Oral, 1988: 19; Hacioglu, 2005: 46). Pazarlama stratejisinin icerisinde,
isletmenin pazarlama asamasindaki yapacagi harcamalar, pazarlama karmasi elemanlari
ve isletmenin kaynaklarinin dagilimi bulunmaktadir (Kotler, 1989: 71). Hedef Pazar igin
dogru bir pazarlama karmasi elemanlarinin kullanimi ve siirekliliginin olmasini igerir. Ek
olarak, isletmenin harcamalarinin, kaynagi dogru sekilde kullanilarak yapilmasi ve
isletmenin var olan taktiklerini en dogru bi¢imde uygulanmasinin saglayan planlardir
(Pride ve Ferrel, 1987: 15). Pazardaki durumlar ve bu durumlar etkisi alan gevresel
ozellikler, turizm alaninda bulunan isletmelerin pazarlarina ve isletme olanaklarina uygun

degisik stratejiler olusturulmalidir (Ic6z, 2001: 194).

Pazarlama stratejisinin olusturulmasinda, pazarin nasil boliimlendirildigine,
pazardaki rekabetin ne sekilde olduguna, isletmenin rekabet politikasina, pazarda
karsilagilabilecek firsatlara ve isletmenin kullandigi kaynaklar bakilmasi son derece
onemlidir (Powers, 1990: 298). Strateji ortaya koyulurken, isletmenin her bolumu g6z
onunde bulundurulmali ve belli bir siire igerisinde bolimlerin gorevlendirilmesi
yapilmalidir (Hatipoglu, 2003: 75). Pazarlama stratejisi tespit edildikten sonra, pazarlama
anlay1s1 stratejiye uygun bir halde harekete gecilmelidir (Oral, 1988: 19; Hacioglu, 2005:
46). Reily (1987)’¢ gore, isletmenin Ust yonetimi faaliyetlerini daha kolay yapabilmeleri
icin dogru bir planlama, kaynaklarin1 dogru bir sekilde aktarmalari, ¢alisanlar icin belli
sabit kurallarin konmasi, uygulama sekillerinin olusturulmasi ve esnek bir yapiya sahip

olmalari lazimdir (Ecer ve Canitez, 2004: 65).
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2.2.4. Turizm Sektorunde Pazarlama Stratejileri

Turizm sektoriinde pazar terimi daha genis kapsamda ele alinabilecek bir terimdir
(Kozak, 1998: 225-226). Hizmet pazarlamasi, iiriinden farkli oldugu i¢in hizmet igin ayr1
bir pazarlama uygulamalar1 gerekmektedir. Bir otel en basindan itibaren yani
olusumundan itibaren pazarlamaya Onemli bir igletme unsuru olarak bagvurmaktadir

(Otan, 2007: 8,24).

Turizm sektorinde pazarlama stratejisi, turisti Grind ortaya koyanlar, cevresel
olasiliklar (firsat ve tehditler) ve belirlenen hedef pazardaki miisterilerin karsilagtiriimasi
amaci ile yapilacak eylemlerin planlanmasidir. Turizm pazarlama stratejilerinin {i¢ ana

unsuru vardir. Bunlar (i¢oz, 1995; 36):

1. Stratejiler uzun vadeli olmalidir. Kisa vadeli bir strateji olmast igin,
degistiremedikleri ¢evresel faktorlerden kaynaklaniyor olmalidir.

2. Degistirilen stratejiler iist yoOnetim tarafindan karar verilmelidir.
Degisiklige gidilmesi durumunda, degisiklikten 6nce SWOT analizi
yapilmalidir.

3. Ozel bir pazarlama stratejisi tercih edildigi taktirde, 6rgiit icindeki baska
fonksiyonel ve yonetsel alanlar da 6nemli Olcide etkileneceklerdir.

Ornegin; finansal yatirim, varlik ve yiikiimliiliiklerin tiirleri vb. gibidir.
2.2.4.1. Rekabete Dayali Pazarlama Stratejisi

Rekabetin daha iyi hale gelebilmesinde dncelik rakipler dogru bir sekilde analiz
edilmelidir. Pazarlama stratejilerinin basarisindaki bir diger etken isletmenin pazardaki
rekabet {istlinliiglidiir. Rekabet iistiinliigiiniin de iki unsuru bulunmaktadir, sunulan iiriin

veya hizmette farkliliga gitmek ve maliyetleri diisiirmektir (Otan, 2007: 128).

Isletmenin sahip oldugu diger rakiplerinden ayiran 6zelliklerinin daha fazla ortaya
konmasidir. Isletmelerin rekabet etmedeki yontemleri farklilik gosterebilmektedir.

Isletmeler, iiriin, iicret, promosyon, indirim vb. unsurlarda farkliliga giderek rekabete
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edebilir. Fiyat rekabetinde rakiplerine kiyasla iiriin veya hizmetin bedelinde birtakim
uygulamalarla diisiise gidebilir. Fiyat unsurunda oynama yapmadan, {iriiniin veya
hizmetin Kalitesinin iyilestirilmesi vb. gibi yollar se¢ilerek yapilan rekabete fiyat dist
rekabet denmekledir (Karabiyik ve Siimer inci, 2012: 98).

Rekabet iirlin/hizmet karmasini etkileyen unsurlardandir. Ayni Oriint/hizmeti
sunan isletmeler diger isletmelere karsi rekabet dstiinligli elde edebilmek igin
tirtinlerinde/hizmetlerinde farklilik yaparlar. Bu sekilde fiyat unsurunu ortaya koymadan

rekabet etmis olurlar (Mucuk, 2006: 129).

Rekabetci stratejiler ve rekabet taktikleri isletmelerin performansini kuvvetli bir
sekilde etkileyebilmektedir (Ortega, 2010: 1276). Strateji uzmani Michael Porter’in 6ne
stirdiigli, pazarda faaliyette olan stratejilerden yola ¢ikarak ve pazarlama yoneticilerine
karmasik olmayan ve kullanilabilir stratejik se¢enekler bulunmaktadir. Porter “ Diislik
maliyet liderligi, Farklilastirma ve Odaklanma” olarak adlandirilan ii¢ temel stratejiye
odaklanmaktadir (Altunigik vd., 2016, s.278-279). Eger isletmeler Ug stratejiyi ayni
zamanda uygulamaya kalkisirlar ise basarili olmalarin1 imkansiz hale getirecektir ve
piyasada ortada sikisan isletmeler olarak bilineceklerdir (Manteghi ve Zohrabi, 2011:
2072).

Isletme iiretiminde, dagitim kanallarinda ve pazarlama iletisiminde en diisiik
maliyeti hedefleyerek caligmasi ve bunun sonucunda rakiplerinin karsisinda avantaj elde
etmeye gayret etmesidir. Maliyet liderligi olarak adlandirilan bu strateji de pazarlamaya
kiyasla maliyeti dikkate almasi sebebiyle pazarlama burada ikinci agamada yer almaktadir

(Porter, 1980: 56).

Uriin cesitliligi ¢ok olan isletmelerin birden fazla pazar bélumlerine
erisebilmektedir ve bu sekilde kaynak paylasimiyla birlikte maliyet liderligi elde
edilebilmektedir (Nayyar, 1993: 1661). Isletmelerin bu stratejiye basvurabilmeleri igin
Olgek ekonomilerinden faydalanarak, Griin icin gerekli olan malzemelerin, minimum

maliyet saglanmasiyla birlikte riinlerinde 1iyilestirme, tutundurma ve dagitim
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kanallarinda en diigiik maliyete indirmeleri gerektigini 6ne siirmektedir (Lumpkin ve
Dess, 2006: 1596).

Farklilagtirma stratejisinde, pazarda mevcut olan ve ikame sayilabilecek
tirlinlerden aslinda mevcut olan ve/veya hedef pazarda mevcut alicilar tarafindan mevcut
oldugu diisiiniilen degisikliklerin olusturulmasiyla pazarda avantaji elde etmektedir
(Altunisik vd., 2016, s.279). Farklilastirma stratejisinin basarili bir sekilde yapilabilmesi
icin, AR-GE, pazarlama-satis ve finans departmanlarmin yoneticileri uyum icerisinde

caligmayi yliriitmeleri gerekmektedir (Breness vd., 2014: 852).

Isletme hedef pazarmi tespit ederek onlara yetebilecek alanlara dikkatlerini
yonlendirebilir. Bu sekilde uzmanlagsmasini da ytikseltebilir ve maliyetini diisiirerek lider
Konumuna ulagabilir. Odaklanma stratejisi hem maliyetlere odaklanarak hem de
degisikliklere odaklanarak olabilir (Porter, 1985: 126). Odaklanma stratejisi iki sekilde
ortaya ¢ikmaktadir (Tanwar, 2013: 15):

e Isletme hedeflerinde maliyetlere odaklanarak maliyet avantaji saglamak,
e Isletme hedeflerinde farklilastirmay1 kararlastirarak rekabet iistiinliigiine

erismek.
2.2.4.2. Buyumeye Dayali Pazarlama Stratejisi

Pazar giris kisminda bir kiiciik isletme ise lider ile rekabete girmeden pazarda var
olmaya caligabilir. Biiyiik bir isletme oldugunda pazara giris esnasinda liderin karsisinda
kendisini rakip olarak gosterip meydan okuyabilir. Pazara girdikten sonra pazarda herkes
kendi payinda pazarlama faaliyetlerini yiiriitebilir veya pazardaki paylarini genisletmek
i¢in birden ¢ok {iriin veya hizmeti pazara siirebilir. Boylelikle 6nceden pazarda lider olan1

abluka altina alarak onu sindirebilir (Torlak ve Altunisik, 2012: 267).

Pazarda arzu edilen belirli bir konum tespit edildikten sonra, pazara nasil
yaklasilacagr konusuna karar verilmesi gerekmektedir. Bazi isletmeler pazardaki

dengelerden memnun kalabilir ve mevcut yapinin korunmas: ve bekledigi amaclara
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ulagsmay1 saglayacak bir pazarlama stratejisi segme yoluna gidebilir. Fakat cogu isletme
icin biiyiime hedefleri igerisinde olacaktir (Altumsik vd., 2016:267). Isletmelerin

blyltmek icin aldig: biitiin stratejilere biiyiime stratejisi denir.

Kiiresellesmenin getirdigi artan rekabet ortaminda, isletmelerin ayakta kalmasi ve
stirdiiriilebilir rekabet avantaji saglamasi biiylime ve gelisme cabasina baglidir. Biiyliime
amaci isletmelerde farkl1 sekillerde kendini gosterir. Isletmeler imkanlar dogrultusunda
rakip isletmeleri satin alma yoluna giderek veya bu isletmelerle birleserek biiylime

saglayabilir.

Isletmenin Biiyiime Stratejilerinin Secilmesi: Portfoy planlamasinda ve portfoy
incelemesinde Ust yonetim, su anda ki is portfoyiinii inceler ek olarak gelecekte hangi
faaliyetler icinde olacagini ve hangi iiriinleri iiretecegini de inceler. Bilylime stratejilerini
belli bir diizende agiklayan, 2x2 matriste liriin/pazar firsati matrisi (veya ilerleme 1zgarasi)
olarak adlandirilan tablo faydalanilir. Bahsedilen bliytime stratejileri, isletmelerin biyume
stratejilerini g6z onunde bulundurmakta ve bunlar1 belli bir diizende ifade etmektedir.
Ansoff, ilk ti¢linii yogun biiyiime stratejileri olarak agiklamaktadir. Bunlar (Kotler ve
Amstrong, 1989: 31-37):

Ansoff (1957: 115) biiyiime stratejilerini dorde ayirarak incelemektedir.

e Pazara nifuz etme
e Pazan gelistirme
e  Uriin gelistirme

e (esitlendirme

38



Bu stratejilerin matris halinde ifadesi Tablo 2’de gésterilmigtir.

Tablo 2: Mamul — Pazar Stratejileri

Mevcut Uriin Yeni Uriin
Meveut Pazara Nifuz Etme Uru'n )
Pazar Gelistirme
Yeni Pazar Pazar Gelistirme Cesitlendirme

Kaynak: Kotler ve Amstrong, Principles of Marketing, 1996: 80
2.2.4.2.1. Pazara Nfuz Etme Stratejisi

Pazara nlifuz etme buyik oteller i¢in baska bolgelere agilarak ve baska pazarlarda
yer alarak olmaktadir (D. Little ve Beattie, 1992: 28). Zincir otellerin ¢ogu bunu kendi

isim hakkini kullanma yetkisini vererek yapmaktadirlar.

Bircok isletme, merkezinin disarisinda kalan isletmeleri elde etme stratejisi
kararlastirarak ise baslarlar. Kendi merkezleri disarisindaki isletmeleri elde ettikten sonra
bu elde ettikleri isletmelerin pazarina hitap edebilmek i¢in gerekli yonetim ve pazarlama
kabiliyetinin olmadigim1 fark ederler. Bunun (zerine elinde var olan drinlerine
odaklanmaya karar verirler (Assael 1990: 732). isletme basarili bir iriin ortaya koyarak
pazara niifuz etmeyi amaglar. Ileride bu gelistirmis oldugu {iriiniin karmin ve satisinin

armasi tizerine odaklanir. Gelecek olan ek satiglarin gelistirilen iiriin {izerinden olmasi

hedeflenir (Allivive, 1987: 202).

Tanitim pazara nufuz etmek icin 6nemli araglar arasinda gelmektedir. Bunun
sebebi tamitim talebi ortaya ¢ikarmadaki en 6nemli etkendir. Var olunan pazarlarin
gelistirilmesi ve yeni pazarlara agilmak énemli bir dl¢iide yapilacak tanitimlarin olmasi
ile iligkilidir (Atak, 2009: 34). Tamtim faaliyetinde amacglanana ulasabilmek icin
aralarinda direkt olarak iligkisi olan siyasal, ekonomik, toplumsal ve kilturel alanlardaki

tanitma faaliyetlerinin bir butlin halinde incelenmesi gerekmektedir (Tolungug, 2000: 13)
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Bu stratejide kendi pazarinda ve var olan iriinlerinde bir farkliliga gitmeden
satiglarini arttirma ¢abasi giidiilmektedir. islamoglu’na (2006) gore bu strateji ii¢ sekilde
olabilmektedir (islamoglu, 2006: 186);

e Var olan miisterilerin kullanim oranlarini1 yikseltmek
e Rakiplerin misafirlerini cekmek

e Bu hizmeti hi¢ kullanmayan kisilerin kullanimlarin1 saglamak
2.2.4.2.2. Pazar Gelistirme Stratejisi

Isletmeler kar oranlarini arttirabilmek icin ve biyiyebilmek icin yeni bir pazara
girme ve o pazari gelistirmeye ¢alisir. Burada hedeflenen isletmenin elinde var olan
{iriinlerini baska pazarlara yayilmasini saglamaktadir (Mucuk, 2010: 44). isletmeler kendi
tiriinlerinde bir farkliliga gitmeden, var olan iirtinleri ile farkli pazarlara giris yaparak
biiylimeye ¢alismaktadir. Bu strateji, bilylime stratejileri icerisinde, pazara niifuz etmeden

sonra en az maliyet ile biylime saglayabilmektedir (Kogoglu, 2012: 269).

Farkli pazarlara dogru genisleme iki sekilde olabilmektedir. Ilki cografik
bakimdan genislemedir. Bir digeri ise, degisik pazar dilimlerine dogru genislemedir.
Isletme yeni pazarlar igin yeni bir pazarlama stratejisi gelistirmeli ve bu pazar igin

pazarlama karmalari lizerinde degisiklige gidilmelidir (Eren, 2010: 254).
2.2.4.2.3. Uriin Gelistirme Stratejisi

Pazara niifuz etme ve pazar gelistirme stratejilerinde bahsedildigi gibi elinde var
olan iiriinlerinde higbir farklilik yapilmamaktadir. Bu stratejide, isletmeler elinde var olan
tirtinlinde birkag farklilik yaparak pazarda olan etkinligini arttirmay1 ve bdylece buyimeyi
hedeflemektedir (Simsek ve Celik, 2011: 68). Bu stratejide isletmeler bir yandan ellerinde
olan drlnlerde farklilik yaparken diger yandan da yeni iiriin gelistirerek pazarin
derinlerine niifuz etmektedir (Pearce ve Robinson, 1994: 232).
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Uriin gelistirmenin basarili bir sekilde uygulanabilmesi igin ciddi bir ¢aligma
gerekir ve rekabette buytk bir etkendir. Bu nedenle bu stratejiyi uygulayan az isletme
rekabette Ustlinlik elde edebilir (Clark ve Fujimoto, 1991: 6).

2.2.4.2.4. Cesitlendirme Stratejisi

Isletmeler ya yeni bir tiriin ortaya koyarak ya da elinde var olan tiriinleri de farklilik
yaparak, yeni bir pazara girmesidir. Bu strateji, yeni kabiliyetlere, yeni teknolojilere ve

yeni sistemlere ihtiya¢ duyulmasina yol agar (Ansoff, 1957: 115).

Cesitlendirme stratejisi iki sekilde gergeklesebilmektedir. Bunlar tek yonlu

cesitlendirme ve ¢ok yonlii ¢esitlendirmedir.

Tek Yonli Cesitlendirme: Uriin gesitlendirerek yapilan stratejidir. Bu
cesitlendirme isletmenin kendi pazarlamasi ve teknolojisiyle uyumlu olmalidir. Bu iiriin
cesitlendirme, farkli bir iiriin olmas1 durumunda, isletmeye yeni miisteriler getirecektir.
Tek yonlii cesitlendirme iki farkl sekilde olabilmektedir. ilki, isletme mevcut Griinlerinin
bir ¢esidi olan {irlin ile benzer veya yeni miisterilere hitap etmeyi amaglar. Bu sekilde,
pazarlara odaklanmis olur. Bir digeri, isletmenin kendisinde var olan guniin gerektirdigi
teknolojik gelismelere uygun hale getirerek kendi miisterilerine pazarlamasidir. Burada

da urunler Gizerinde odaklama yapar (Kogoglu, 2012: 270-271).

Cok Yénlii Cesitlendirme: Isletmenin elinde bulunan teknolojiden, tretim
stirecinden ve pazarlamalarindan tamamen farklilasan yatirima girismesidir. Bu stratejide
yatirim yapacagi alani iyi arastirmasi gerekmekte ve isletmenin tim resmi gorebilmesi
icin kendisinin gucli ve zayif yonlerini ortaya ¢ikarabilecegi, yatirim yapacagi pazarin
firsat ve tehditlerini gorebilecegi bir SWOT analizini yapmasi gerekmektedir. SWOT
analizini yaptiktan sonra isletmenin hangi alanlarda bagarili olabilecegini diisiiniiyor ise o
alanlara yoOnelir. Boylelikle bu stratejiyi uygulamada basarili sonug elde edebilir (Tek,
2000: 90).
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Bu ¢esitlendirmeler arsandaki fark, tek yonlu cesitlendirme, pazar, urin ve
teknolojinin is birligi tizerinde durulmasinin &ne siirmektedir. Fakat ¢ok yonlu

cesitlendirme ise, kar iizerinde yogunlasmaktadir (Pearce ve Robinson, 1994: 237)
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UCUNCU BOLUM

3. YONTEM

Calismanin kavramsal cercevesinde, helal ve haram kavramlari, helal turizm
kavrami ve helal konseptli otel isletmeleri tanimlanmistir. Calismanin ana amaci
dogrultusunda pazarlama stratejilerinin neler olduguna yer verilmistir. Otel isletmeleri

incelendigi i¢in otel isletmelerinin uyguladiklar1 pazarlama stratejileri konu alinmistir.

Calismada, arastirmanin amacina uygunlugu ve 6rnek sayisinin az olmasi dikkate
alarak nitel arastirma yontemine bagvurulmustur. Yontem kisminda, arastirmanin
problemi tamimlanarak, evren ve Ornekleminden, veri toplama araglarindan

bahsedilecektir.
3.1. Arastirma Problemi

Musliman nufusundaki seyahat etme isteginin artmas:t aslinda teknolojik
gelismelerle birlikte daha onceden varligi hi¢ bilinmeyen yerlerin internet tzerinden
kesfedilmesi sonucu oraya gitme merakini uyandirmstir. Seyahat etme Islami agidan
kabul gormekte ve Miisliimanlarin seyahat etmesi 6zendirilmektedir. Seyahatin amaci
daha ¢ok ticaret, i ve 0grenme-ders alma amaclh iken giinlimiizde kavramin igerigi
genislemis ve bu yaklasim dinlenme-eglence amagli seyahat etmeyi de igine almistir

(Pamukgu ve Arpaci, 2015: 321).

Diinyadaki Miisliiman niifusun artmasi, Miisliiman niifusun seyahat etme isteginin
artmas1 ve seyahat edebilecek ekonomik giice ulagmasi ile helal turizmin ortaya ¢ikmasi
ve sektor olarak gelismesi zorunlu hale gelmistir. Gectigimiz yillarda Mdusliman
turistlerin rahatlikla seyahat edebilecekleri bir turizm tiiriinlin yaygin olmamasi nedeniyle
Miisliiman turistler yaptiklari tatilde rahat hareket edemiyorlar ve her Grtnin helal olup

olmadigindan emin olamiyorlardi. Bunun Uzerine Mausliman turistlerin seyahat
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edebilmelerini saglayacak bir turizm tiiriiniin ortaya konmasi ihtiyaci ortaya ¢ikmuistir.
Helal turizm kavraminin dogusu ve bu turizm se¢enegini benimseyen helal konseptli
oteller ortaya ¢ikmustir. Bu durum turizm sektoriiniin artik Miisliiman tiiketiciler i¢in de

en 6nemli ilgi alanlarindan biri olacagini isaret etmektedir (Crescentrating, 2015:4).

Glinlimiiziin tipik Miisliman tiiketicisi; geng, egitimli, gelir diizeyi yiiksek ve
seyahate egilimli kisilerden olusmaktadir. Crescentrating'e (2017:3,4) gore 2016 yilinda
tiim diinyada 121 milyon Miisliiman uluslararasi turizm hareketlerine katilmis ve 156

milyar dolarlik harcama yapmustir (Crescentrating, 2015: 4; Crescentating, 2017: 3-4).

Bu dogrultuda, arastirmanin problemi, “Miisliiman niifus icin potansiyeli yuksek
olan ve gittikce tercih edilirligi artan helal konseptli otel isletmeleri hangi pazarlama

stratejilerini uygulamaktadir? olarak belirlenmistir.
3.2. Arastirma Yontemi

Sosyal bilimler dalinda yapilan ¢alismalarda, kullanilan yontemlere bakildiginda
1500 senelerinden itibaren var olan, 17. ve 18. Yiizyillarda daha da netlesmeye baslayan
pozitivist bilimden meydana gelen nicel yontem agirlikla kullanilmaktadir. Nicel
yontemlere alternatif bir secenek olarak karsimiza ¢ikan nitel yontemler, farkli farkli
disiplinlere dayanan kuvvetli kuramsal temelleri bulunan arastirma yontemleri olarak
karsimiza ¢ikmaktadir (Yildirim ve Simsek, 2000: 3-4).

Nitel arastirmalar, kisiyi, aileyi kiiciik bir toplulugu veya bir isletmenin gézlendigi
mikro seviyedeki incelemeler olmaktadir. Ayni zamanda, toplumsal, ekonomik, politika
yapilan veya devletleraras1 iliskilerin godzlendigi makro o6lgekli incelemelerde
olabilmektedir. Sosyoloji, Antropoloji, Psikoloji, Felsefe, Dilbilimi vb. disiplinlerle
yogrulan nitel arastirmalar olaya, olguya, topluma, kisiye farkli bir gézle bakilmasini
saglamaktadir (Bogdam ve Biklen, 1992: 152; Paton, 1987: 256). Bu disiplinlerin ortak
amaci, insan davranisini, bulunduklart ortami farkli bakis agilariyla anlamlandirmaya
cabalamaktir. Bu sebeple, fen ve matematikte kullanilan ydntemlerin, insan

davranislarinin incelendigi konularda yetersiz kaldigi 6n goriilmektedir. Insanlarin
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davraniglar1 daha genis kapsamli ve daha elastik arastirma yontemleri kullanilarak analiz
edilmesi gerekmekte ve bu cesit arastirmalarda kisilerin goriisleri ve deneyimleri

arastirmaya 6nemli katkida bulunmaktadir (Yildirim ve Simsek, 2018: 37).

Helal turizm alanina yonelik yapilan ge¢mis calismalar ve arastirmanin dogasi
dikkate alinarak nitel arastirma yontemine bagvurulmustur. Nitel arastirma yonteminin
secilmesindeki bir diger neden ise, arastirmacilarin ilgili alan yazininda, taranilan veri
tabanlar1 kapsaminda arastirmanin konusuna benzer baska bir ¢alismaya rastlamamis
olmasidir. Nitel yontemlerin daha c¢ok kesfedici arastirma tasarimlari oldugundan
hareketle ¢alismada derinlemesine, kapsamli bilgilerin elde edilme istegi de yOntemin

nitel olarak tercih edilmesinde bir etkendir.
3.3. Arastirma Deseni

Arastirma deseni olarak literatiirde, 6rnek olay ¢alismasi ve durum ¢aligmasi gibi
farkl1 adlarla anilan vaka calismasi belirlenmistir. Vaka Calismasi, “bir arastirma
yonteminden ¢ok kapsamli bir aragtirma stratejisi olarak kabul edilebilen, bir olay ya da
olusum hakkinda kapsamli bilginin elde edilmesi, birbirine yakin az sayidaki vakanin

incelenmesi” olarak tanimlanabilir.

Sosyal bilimler agisindan vaka c¢aligmasi, sosyal bir birimin (bu birim bir kimse,
bir aile, kurulus, kiltiir grubu hatta bir toplum olabilir) — arastirilmasinda ve analiz
edilmesinde kullanilan bir metot olarak tanimlanabilir (Yiiksel vd., 2007: 193). Vaka
calismasi, karmasik bir olusum ya da olgunun anlasilmasi ve agiklanmasina, gesitli
konularda gergeklesen olaylarin igerdigi bazi noktalarin kesfine ve anlamlandirilmasina

katkida bulunur (Remenyi vd., 2002: 450).

Vaka caligmasi, bir aragtirma yontemi olmaktan ¢ok bir arastirma stratejisi olarak
kullanilmaktadir (Cutler 2004: 406). Vaka g¢alismalarinin biiyiik bir boliimii, birincil
hipotezleri test etmekten cok yeni hipotezler gelistirmeyi ve teoriler olusturmayi
amaclayan tiimevarimsal bir yapiya sahiptir. Vaka ¢alismalar1 gézlem, goriisme ve basili

dokimanlardan elde edilen verileri kullanarak sonuglara ulasmaya c¢alisir (Yiiksel ve
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Geban, 2014: 173). Dolayisiyla bu belgelerin elde edilmesinde kullanilan genis ¢apli
yontemlerden faydalanir. (Remenyi vd., 2002: 452).

Ornek olaym tasarlanmasinda en énemli ayrim, tek olay ve ¢oklu olay arasinda
olmaktadir. Bu ayrimin nedeni veri toplamadan énce bu verilerin, tek tek mi yoksa birden
fazla arastirma sorusuna mi cevap arayacagma, Karar verilmelidir. Ornek olay
caligmalarinda 4 tip bulunmaktadir. Tablo 3’te goriildiiga gibi bu tipler 2x2 matrisi temel
almaktadir. Bu matris tek ve ¢oklu olay desenlerinden yola ¢ikarak farkli desenleri
gostermektedir ve tek ve coklu olay desenleri icin tekli ve coklu analiz birimleri
olabilecegini 6ne siirmektedir. Bu matristen yola ¢ikarak 4 tip; Tip 1, tek olay (butunsel)
desen, tip 2, tek olay (gomulu) desen, tip 3, coklu olay (bdttinsel) desen ve tip 4 ¢coklu olay
(gbmilu) desen ortaya ¢ikmaktadir (Yin, 1994: 38). Bu ¢alismada 4 tip arasindan tip 1

secilmistir.
Tablo 3: Ornek Olay Calismalar1 icin Temel Desen Trleri
Tekli Olay Deseni Coklu Olay Deseni
Batinsel (tek analiz birimi) Tip 1 Tip 3
GOmulu (coklu analiz birimleri) Tip 2 Tip 4

Kaynak: Yin, 1994: 39)

Tip 1 hipotezin dogru olup olmadigini veya bazi alternatif agiklamalar dizisinin
daha ilgili olup olmadigini belirlemek i¢in kullanilabilmektedir ve bilgi birikimi ve teori
kazanmaya onemli katkilar saglayabilmektedir. Tip 1 ile yapilan ¢alismalar ileride bu
caligmalart yapacak kisilere yardimci olabilmektedir. Tip 1 ayni zamanda konunun

belirsiz bir olay oldugunu temsil etmektedir (Yin, 1994:39).

Bu ¢alismada tip 1’in kullanilmasindaki amag, ¢calismanin 6rnek teskil etmesi ve
aragtirma konusunun kendi igerisinde incelenmek istenmesidir. Daha Once yapilan
calisma konusunda calisma yapilmamis olmasi (yapilan aragtirmaya goére) ve yapilan

calismayla sektordekileri tesvik etmek istenmesi amaciyla tip 1’e bagvurulmustur.

Tip 1’in uygulandig1 durumlar; 1. Ortada 1yi formiile edilmis bir kuram varsa, bu

kuramin desteklenmesi ya da aksi yonde bir arastirmanin oldugu, 2. Standartlarin disinda
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kendine 6zgu oldugu caligmalarda, 3. Yapilan ¢alismanin konusu hakkinda daha dnceden
¢alisma bulunmadi durumlardir (Yildirim ve Simsek, 2018: 300). Bu ¢alismada Tip 1’in
secilmesindeki diger nedenler de helal konseptli otellerin diger otellere kiyasla farkl

olmasidir ve yapilan arastirmada daha 6nceden boyle bir calismanin olmamasidir.

Yildirnm ve Simsek’in (2016) kitabinda 6rnek olay calismalarinda izlenecek
yollar1 agiklamaktadir. Bu asamalardan yararlanarak arastirmada ornek olay ¢alismasi
yapilmistir. Calismada ornek olay calismasi yapilirken izlenen asamalar (Yildirim ve

Simsek, 2016: 292);

e Arastirma sorusunun belirlenmesi,

e Arastirmanin alt problemlerinin olusturulmast,

e Analiz biriminin tespit edilmesi,

e Calisilacak durumun secilmesi,

e Katilimcilarin belirlenmesi,

e Verilerin toplanmasi ve toplanan verilerin alt problemlere baglanmasi,
e Verilerin analiz edilmesi ve yorumlanmasi,

e Raporlanmasidir.
3.4. Evren ve Orneklem

Evren, arastirma projesinde tespit edilen amaglar dogrultusunda belirlenen
birimler grubunun biitiinlidiir. Herhangi bir arastirmada evrenin biitiiniine ulagmak
hedefleniyorsa, bunun adi tam sayimdir. Ancak belirli sebeplerden Gtiirli tam sayima
gitmek miimkiin gériinmiiyorsa evrenin belirli bir kismina ulagarak 6rnekleme yapmak
mimkindir (Nakip, 2006: 196). Ornekleme, ihtimal kuramindan ortaya cikan pratik bir

arastirma gerecidir.

Calismada, evrenin bilyiikliiglinii tespit etmenin miimkiin olmamas1 ve
aragtirmacinin zaman ve maliyete katlanma gibi durumlarinin g6z 6niinde bulundurulmasi
ile orneklemeye basvurulmustur. Ornekleme yontemlerinden arastirma teknigi goz

oniinde bulundurularak nitel arastirma gelenegine uygun olan amaglh 6rnekleme yontemi
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tercih edilmektedir. Patton (1987)’a gore, amagh 6rnekleme, zengin bilgiye sahip oldugu
diisiiniilen durumlarin derinlemesine ¢alisilmasina olanak vermektedir (Yildirim ve
Simsek, 2016:118). Amacglh 6rnekleme yontemlerinden ise, arastirmaciya yakin olan ve
erismesi olanak saglayan durumu se¢cmesine imkan taniyan kolay ulasilabilir durum
orneklemesi tercih edilmektedir (Yildirim ve Simsek, 2016:123).

Aragtirmanin evrenini, Tirkiye’de faaliyet gosteren tim helal konseptli otel
isletmeleri olusturmaktadir. Arastirmacinin maliyet ve zaman kisitliligindan dolayi,
evrene ulagmasi miimkiin olmamaktadir. Bu nedenle 6rneklemeye basvurma ihtiyaci
dogmaktadir. Tiirkiye’de faaliyet gosteren helal konseptli otel isletmelerinin sayilarina
dair resmi bir istatistik mevcut degildir. Ornek biiyiikliigiinii tespit etmek amaciyla,

literatiirde daha 6nce yapilmis calismalara basvurulmaktadir.

Literatiirde helal turizm ve helal konseptli otel isletmeleri anahtar kelimelerini
iceren mevcut arastirmalar incelenerek tespit edilen rakamlar ve bolgeler arastirmanin
evrenini belirlemede yardimeir olmaktadir. Bu kapsamda yer alan arastirmalarda,
Tiirkiye’de bulunan helal konseptli otel sayisina dair farkli veriler bulunmaktadir. Yesiltag
ve digerlerinin (2012 200) “Otel Se¢iminde Dini Hayat Tarzlarmin Etkisi” konulu
arastirmasinda bu say1 37 adet olarak ifade edilmistir (Yesiltas vd., 2012: 200). Tekin’in
(2014: 761) “Islami Turizm: Diinyadaki ve Tiirkiye’deki Genel Durum Uzerinde Bir
Inceleme” konulu arastirmasinda ise bu say1 152 olarak belirtilmistir. 2016 yilinda da iki
calisma yapilmistir. Tekin ve Yilmaz’in (2016: 2050) “Islami Turizm Konseptinde
Hizmet Veren Konaklama Isletmeleri Uzerine Bir inceleme” konulu calismasinda, bu
sayly1 161 olarak belirtilmistir. Pamukc¢u ve Arpaci’nin (2016) “Helal Konseptli Otel
Isletmelerinin Web Sitelerinin Analizi” arastirmasinda farkli araci kuruluslarin web
sayfas1 lizerinden yapilan ¢alismada da 135 olarak tespit edilmistir. Tekin vd. (2017)

yaptiklar1 ¢caligmada ise minimum sayinin 63 oldugunu ifade etmistir.

Tiim arastirmalarda yer alan helal konseptli otel isletme sayilar1 incelendikten

sonra, Istanbul’daki helal konseptli otel sayisin1 “halaltrip”? web sayfasi iizerinden 2018

2 https://www.halaltrip.com/other/blog/halal-hotels-in-istanbul/

48



yili igin “Istanbul” arama kriteri ile bulunan helal konseptli oteller secilmistir. May1s 2018
itibariyle otel isletmesi sayis1 yedidir. Goriisiilen otellere ait bilgiler tablo 4’te ve tablo

5’te verilmistir
3.5. Veri Toplama Araclar:

Arastirmada verilerin toplanmasi i¢in derinlemesine goriisme teknigine
bagvurulmustur. Derinlemesine goriisme teknigi, “daha once kararlagtirilan ve ciddi bir
gaye icin yapilan, soru sorma, cevaplama sekline karsilikli ve etkilesimli bigcimde
iletisimde olma durumudur”, olarak tanimlayabiliriz (Stewart ve Cash, 1985: 7). Bu
yontemi tercih edilmesindeki neden, kisilerin tecriibelerinin, tutumlarinin, fikirlerinin,
sikayetlerinin, duygularinin ve inanglarinin daha iyi analiz edilmesine katkida

bulunmaktadir.

(Calismada igerisinde ortaya konan goériismeler, sorularin tasarlanmasi ve acik uglu
soruda bulunmasi sebebiyle yar1 yapilandirilmig goriisme olarak gegmektedir. Goriisme

yapilan kigiden daha detayli bilgi alabilmek i¢in sonda sorulara da bagvurulmustur.

Yar1 yapilandirilmamis goriisme i¢in, goriisme formu olusturulmustur. Goriisme
formunun ilk boliimiinde, goriisme yapilan kisiye iliskin bilgiler sorulmaktadir. Ikinci
béliimiinde isletmeye ait bilgiler bulunmaktadir. Ugiincii bdliimde arastirmanin konusu ile
ilgili sorular baglamaktadir; sirasiyla helal konseptli oteller hakkinda sorular ve pazarlama

stratejisi hakkinda sorular yer almaktadir.

Goriisme formlar1 literatiirden hareketle olusturulmustur. Goriisme formu
hazirlanirken tlimevarimsal bir yaklagim tercih edilmistir. Goriisme formunda yer alan
sorularin katilimcilar tarafindan kolay anlasilir olmasma dikkat edilmistir. Goriigme
formlar1 aragtirmaci tarafindan hazirlandiktan sonra alaninda uzman ii¢ kisiye
gonderilerek sorularin arastirma konusuna uygunlugu, amaca hizmet edip etmedigi ve

anlasilir olup olmadigi test edilmistir. Uzman goriisleri neticesinde son hali verilmistir.
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Gorlisme sirasinda izin veren katilimcilardan ses kaydi alinmistir. YUz ylze
goriismeye gidilmesinin avantaji sayesinde otelde gozlem yapabilme ve otellere ait
dokiimanlar1 toplayabilme avantaji elde edilmistir. Elde edilen bulgular yorumlanirken

arastirmacinin sahada topladigi alan notlarindan ve dokiimanlarindan faydalanilmistir.
3.6. Verilerin Toplanmasi

Verilerin toplanmasi asamasinda, Istanbul icin helal konseptli otel sayis1 yedi
belirlendikten sonra, otellerin her biri telefon ile arand1 ve goriisme talep edildi. YUz ylize
goriismeye gidilmesinin avantaji sayesinde otelde gdzlem yapabilme otellere ait
dokiimanlar1 toplayabilme avantaj1 elde edilmistir. Telefon goriismeleri sirasinda iki otel
goriisme hakkinda bilgi almak istediklerini belirterek bu konu hakkinda bir e-posta
atilmasini istediler. Otellerin istegi lizerine iki otele konu hakkinda bilgilendirilme maili
atildi. Fakat sadece bir otel mailin {izerine, goriismeyi kabul ettigine dair bir geri doniis
yapti. Herhangi bir geri doniis yapmayan otel tekrardan arandi ve otel tekrardan e-posta
istedi. Ayn1 otele ayni e-posta yeniden gonderildi. Ama yine geri doniis yapmadilar.
Bunun sonucunda randevu talebini kabul eden alt1 otel ile randevu tarihleri kesinlestirildi.
Arastirmacinin hafta i¢i caligmasindan ve otellerin hafta i¢i miisait olmamasindan dolay1
goriismeler sadece cumartesi giinleri yapilabilmistir. Her otel ile sadece cumartesi giinii
goriisiilebildigi i¢in ve otellerin konumlari arasindaki uzakliklardan 6tiirti her cumartesi
bir otel ile goriisiilmiistiir. Bundan yola ¢ikarak alt1 otelle goriismek en az alt1 haftaya denk
gelmektedir. Fakat oteller her hafta bos olmadiklar1 i¢in goriisme araligi uzamistir.
Otellere gidildiginde goriisme yapilacak kisilerden ses kaydi konusunda izin alindiktan
sonra goriismeler ses kaydinda tutuldu. Iki otel ses kaydina izin vermedi bu otellerle
goriisme yapilirken arastirmaci sorulara verdikleri cevaplart gériisme sirasinda not aldi.
Fakat ses kaydina izin veren otellerde de goriisme sirasinda notlar alindi. Goriismelerin
subat ayindan itibaren iki ay icerisinde yapilacagi ve goriisme siiresinin 2 saat siirecegi
planlanmistir. Fakat birinci ve ikinci otelle bir saat, Gglinct, dérdinci ve altinci otelle iki
saat ve besinci otelle (¢ saat sUrmiistiir. Bazi otellerde goriisme 6ncesi bazi otellerde de
goriisme sonrasinda otel hakkinda katalog, memnuniyet anketleri vb. dokiimanlar

otellerden toplandu. Iki otel arastirmacinin oteli daha iyi tanimas igin otellerini gezdirdi.
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3.7. Verilerin Analizi

Nitel verilerin analizinde farkli veri analiz yaklasimlari alan yazinda ortaya konsa
da tiim bu yaklasimlarda 6ne ¢ikan nokta, verilerin betimlenmesine ve temalarin ortaya
¢ikarilmasina verilen 6nemdir (Yildirnm ve Simsek, 2018:239). Verilerin analizinde

“Microsoft Office” programi olan “excel” programi kullanilmastir.

Analiz sureci, gorismeler sirasinda toplanan verilerin anlamli hale getirilme
stirecidir. Gorigsmelerden ¢ikan verilerin analiz edilmesinde, nitel ¢alismalarda siklikla
basvurulan Strauss ve Corbin (1990) ‘in 6nerdigi iki veri analizi yontemi olan igerik
analizi ve betimsel analiz yontemlerine basvurulmustur. Igerik analizi ile verileri
tanimlamaya, verilerin i¢inde sakli olabilecek gercekleri ortaya ¢ikarmaya ¢alisiimaktadir.
Icerik analizi siirecinde dort asama takip edilmistir. Verilerin kodlanmasi, kategori ve
temalarin bulunmasi, kod-kategori ve temalarin diizenlenmesi ve son olarak bulgularin

tanimlanmasi ve yorumlanmasidir (Yildirim ve Simsek, 2018:243).

Kodlamanin asl, sembollerden ve sayilardan olusan verilerin indirgeme
sistemidir. Fakat nitel caligmalarda, akilda tutma olarak ge¢mektedir. Bunun
yapilmasindaki gaye, verilerin anlamli hale gelinceye kadar verileri tekrar tekrar
gozlemlemek karsindaki kisinin anlayacagi hale getirmektir (Richards, 2010: 93).
Gortisme sonrasinda elde edilen verilere ham veri denmektedir. Kodlama yapilirken ham
veriyi aragtirmanin ilgili alanina emin adimlarla ilerlemesini saglamak amag¢lanmaktadir.
Burada her adim kendisinden 6nceki adimi iizerine ingas1 saglanmaktadir (Aurerbach ve
Silverstein, 2000: 35). Arastirmaci, tespit etmis oldugu boliimii nitelendirirken ya da
kodlarken o boliim i¢in en dogru olan terimi segmeye calisir. ileride bu nitelendirilen terim

degistirilebilir (Yildirim ve Simsek, 2018: 244).

Straus ve Corbin (1990), kodlama yéntemini {ige ayirmaktadr. Tlki Agik kodlama,
ikincisi eksenel kodlama, Gglncusl ise secimli kodlamadir (Kawulich, 2004: 99). Bu
calismada agik kodlama yapilmistir. Acik kodlama; alandaki notlar, goriismelerin ve
elimizde kalan tim belgelerin ayrintili bir sekilde irdelenmesidir. Veri ile alakal

kavramlarin ortaya konmasidir. Ortaya ¢ikan biitiin kavramlar ve boyutlar gecerli degildir.
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Bu kavramlar temanin olusmasinda oOnderlik ederler. Ortaya konan tum yorumlar
gecersizdir. Arastirmaci bu asamada kendi benligindeki goriisleri bir tarafa koyarak bu

calismay1 yirtitmelidir. (Strauss, 2003: 29).

Verilerin analizinde elle kodlama yapildiginda, arastirmanin giivenirligi agisindan
kodlayic1 ¢esitlemesi yapilmistir. Hem arastirmaci hem de konuya hakim olan bir kisi
olarak arastirmacinin tez danismani tarafindan iki ayr1 kodlama siireci gergeklestirilmis

ve ortak olan kodlar ile analiz edilmeye devam edilmistir.

Veriler kodlandiktan sonraki agamada, kategoriler altinda kategorilere boliinmiis
ve kategorilerden yola cikilarak, genel diizeyde onlari agiklayabilen temalar altinda
toplanmistir. Ortaya ¢ikan temalarin altinda anlamli bir biitiinlik olup olmadigi

sorgulanmis ve boylelikle i¢ tutarlik saglanmaya ¢alisiimistir.
3.8. Gegerlik ve Glvenirlik

Yin (1984) bir arastirma deseninin niteliginin arttirilabilmesi i¢in, yap1 gegerligi,
i¢ gecerlik, dis gegerlik ve giivenirlik olmak tlizere dort 6zellige bakilmas: gerektigini

belirtmektedir (Simsek ve Yildirim, 2016: 299-300):

e Yapi gecerlik: Durum ¢aligmalarinda yap1 gecerligini arttirmanin yollart vardir.
Bunlar; birden fazla veri tiiriiniin veri toplama siirecinde kullanilmasi, toplanan
verilere iligkin bir kanit zincirinin olusturulmasi ve son olarak da hazirlanan durum
calisma raporunun veri toplama siirecinde kendisinden veri toplanmis bir kisiye
okutulmasi ve goriisliniin alinmasidir.

e Ic gecerlik: Durum galismasi yapan bir arastirmacinin i¢ gegerligi arttirabilmesi
icin, bulundugu sonuclara nasil vardigimi agik secik ortaya koymasi ve
cikarimlariyla ilgili kanitlar1 diger kisilerin ulasabilecegi bicimde sunmasi
gereklidir.

e Dis gecerlik: Daha ¢ok bir arastirmanin sonuglarinin genellemesi ile ilgilidir.

e Guvenirlik: Yapilmig olan bir ¢alismanin baska bir arastirmaci tarafindan ayni

bicimde tekrar edildiginde, ayn1 veya benzer sonuglar1 vermesi ile ilgilidir. Durum
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calismalarinda gilivenirligi arttirmak i¢in, arastirmaci izledigi siirecleri agik bir
bicimde tanimlamali ve ilgili dokiimanlarla desteklenmeli, arastirmasini belirli bir
sistem i¢inde, asama asama gelistirmeli ve bunu sunmali, arastirmasina iliskin
gerektiginde baska arastirmacilarin da kullanabilecegi ya da kontrol edebilecegi

bir veri taban1 olusturulmalidir.

Bu ¢alismanin yap1 gegerliginin saglanmasi i¢in arastirmanin sonuglari, gériismelerin
gerceklestirildigi katilmcilarla paylasilmistir. I¢ gegerligi igin, veriler toplanirken
arastirmact, katilimcilar1 yonlendirecek herhangi bir eylemde bulunmamastir. Arastirmaci,
herhangi bir igslemde arastirmay1 ve sonuglari manipiile etmemistir. Dis gegerlikle ilgili
olarak bu calisma, evren igin genellenemez ancak c¢alisgilan 6rneklem igin
genellenebilmektedir. Giivenirlik ile ilgili olarak ise, birden fazla aragtirmacinin ayni veri
toplama araciyla veri toplamasi, analiz etmesi ve bunlarin karsilastirilmasi, ortak olanlarin
raporlastiurilmas: gergeklestirilmelidir. Bu arastirmada, veriler tek bir arastirmaci
tarafindan toplanmig ancak verilerin analizinde iki farkli arastirmaci analiz
gerceklestirmis ve ortak olanlar betimlenerek raporlanmistir. Dis giivenirlik ile ilgili
olarak, bazi onemler alinmasi nitel arastirmalarda gerekli sayilmaktadir. Arastirmada veri
toplama ve analiz yontemleri ile ilgili ayrintili agiklamalar yapilarak bir 6nlem alinmustir.
Ayrica diger bir 6nlem olarak, arastirmada kullanilan veri kaynagi olan otel isletmeleri ile
ilgili acik bicimde tanimlamaya yonelik elde edilen bilgiler bulgular kisminda

paylasilarak diger bir 6nlem alinmigtir.
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DORDUNCU BOLUM

4. BULGULAR VE YORUM

Bu bolimde helal konseptli otel yoneticileri ile gergeklestirilen derinlemesine
goriismelerden elde edilen verilerin analizinin 1s1ginda ortaya ¢ikan bulgulara yer
verilmektedir. Bu bulgularda 6zellikle goriisme yapilan otel yoneticilerinin tecriibe
birikimlerinden ortaya ¢ikan otel 6zelliklerine ve helal kavramina bakis ac¢ilarina, helal
konseptli otellerinin  Ozelliklerinden ve bu otellerin uyguladiklar1 pazarlama

stratejilerinden bahsedilmektedir.
4.1. Helal Konseptli Otellerin ve Otel Yoneticilerinin Genel Ozellikleri

Derinlemesine gortismeler sirasinda, goriisme gergeklestirilen otel yoneticilerinin
otellerdeki pozisyonlari, ¢alisma siireleri ve isletmelere ait faaliyet streleri, doluluk
oranlari, hitap ettigi miisteri profilleri, ¢alisan sayilar1 vb. bilgiler elde edilmistir. Otel
isletmelerine ait genel Ozelliklerin yapilan arastirmanin bulgularimin yorumlanmasi
konusunda destek saglamasi beklemektedir. Otellere ait 6zellikler asagidaki tablo 4’de

gorulmektedir.
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Tablo 4: Otellerin Demografik Ozellikleri
g 7 = 7 4_: 7 =< - o "'_':
E S t.% .z ggf =z Z B%
- 5 7] EEwn X= 283 =S E = -
3 = = R ez S STy 5 = » &= -
& iF & 23 s& 2% & & g%
E 5 FYF ¥ 88 £ : EZ
5  Yabanc,
1.0tel 2017 12yl 25 380 5 yil 68% geng ve
orta yas
grubu
4
2.0tel 2010 19yl 12 48 iyl 75% Orta
gelirli
5  Yerlive
3.0tel 2015 4yl 85 300 4yl 70% yabant,
Tum
gelirler
5
4.0tl 2016 3yl 50+ 400 3yl 60% g(ZIritﬁi
4 Ust
5. 0tel 2006  12yil 35 180 12 yil 70% gelir,
yabanci
5 Yabanci,
6. otel 2006 12 yil 55 270 12 yil 80% orta
gelirli
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Helal konseptli otel isletmeleri, Islami kurallar cercevemside tatil yapmak isteyen

Mdsliman turistle igin tg farkli sekilde ortaya ¢ikmistir. Bunlar (Aktaran: Hacioglu vd.,
2015: 490);

Dry Hotel: Alkol satmayan ve yiyecek, igecekleri helal olan otel isletmeleri,

Kismen Islami Kurallara Uyumlu Otel: Alkol satis1 olmayan ve helal iiriin

kullanan otel isletmeleri,
Tamamen Islami Kurallara Uyumlu Otel: Tiim fonksiyonlarinda ya da

faaliyetlerinde ve bina mimarisinde Islami kurallara gére diizenleme yapan otel

isletmeleridir.

Bu veriden yola c¢ikarak otellerin ozelliklerine bakilarak ve arastirmacinin
gozlemleri ile goriisme yapilan otelleri ti¢ farkli helal konsept tiirii ile nitelendirilmistir.

Otellerin hangi helal konseptli otel tiiriinde oldugu tablo 5’te gosterilmistir.

Tablo 5: Helal Konseptli Otellerin Tirleri ve Bulundugu Lokasyonlar

1. Otel 2. Otel 3. Otel 4. Otel 5. Otel 6. Otel
Helal Kismen Kismen Kismen Tamamen  Tamamen
Konseptli Islami Drv Hotel Islami Islami Islami Islami
Otelin kurallara y kurallara kurallara kurallara kurallara
Turu uyumlu uyumlu uyumlu uyumlu uyumlu

Otelin
Bulundugu Samandira Sultanahmet Atasehir Bayrampasa Sultanahmet Kadikoy

Lokasyon
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4.2. Helal Konseptli Otel Isletmelerinin Uyguladiklar1 Pazarlama Stratejilerine
fliskin Bulgular

Bu c¢alismada, helal konseptli otel isletmelerinin uyguladiklar1 pazarlama
stratejilerinin tespiti gerceklestirilmistir. Istanbul’da faaliyet gosteren ve kendilerini helal
konseptli otel isletmesi olarak tanimlayan ve kategorilendirilen yedi otel isletmesinden
altist ile goriisme gergeklestirilmistir. Analizler neticesinde ortaya ¢ikan 6 tema vardir. Bu

temalar;

e Helal Konseptin Tercih Edilme Nedenleri,

e Helal Konseptli Otel Olma Ozellikleri,

e Pazarlama Stratejisi Olustururken Dikkat Edilen Ozellikler,
e Pazarlama Stratejilerinin Formule Edilmesi,

e Rekabete Dayali Pazarlama Stratejileri,

e Biiylimeye Dayali Pazarlama Stratejileri.

Goriismelerin igerik analizi neticesinde 480 adet agik kod ortaya ¢ikmistir. Bu
kodlarin tekrar olanlarmi ayni acik kod igerisinde birlestirerek kod sikliklar1 olarak
gosterilmistir. Temalar, kategoriler, agik kodlar ve agik kodlarin sikliklar1 Tablo 6’da
gosterilmistir.  Asagida kod sikligin en fazla olan kodlara iliskin otel isletmesi

yoneticilerinin ifadeleri verilmektedir.
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Tablo 6: Temalar, Kategoriler, A¢ik Kodlar ve Kod Sikliklar1 Tablosu

Temalar Kategoriler

Acik kodlar

Kod
sikliklar1

Helal Konseptin Yatirimel
Tercih Edilme Tercihleri
Nedenleri

Yatirnmcilarin Tercihi

Yatirnmcilarin Arap Olmasi

Ortadogu Pazarinda Tercih Edilmesi

Yatirnmcilarin Muhafazakiar Olmasi

Tiirkiye’nin
Konumu

Helal Konseptin Tiirkiye’ye Uygun Olmasi

Araplar Tarafindan Tercih Edilen Bir Ulke Olmasi

Miuslimanlara Hitap Etmesi

Tiirkiye’deki Turizmin Helal Olmasi

Helal Ulke Olmasi

Miisliiman Niifusunun Fazla Olmasi

Miisliiman Bir Ulke Olmasi

Ortadogu’dan Gelen Misafirlerin Olmasi

Helal Konsepte
olan Miisteri
Talebi

Helal Konsepti Tamamen Uygulayan Otel Olmamasi

Domuz Uriinlerinin Olmamasi

a0 | N R R Rk w w DR Rk w

Helal Konseptin Pozitif Yonde Gelismesi

Helal Konseptin Fazla Olmasi

Araplara Hitaben Turizmin Olmasi

inang

Sertifika Olmasi

Alkol istemeyen Kesimin Olmasi

Helal Konsepte Ilklerden Olmasi

Helal Konseptin Artmasi

Helal Konsepti Yararinin Goriilmemesi

Helal Konseptin Onceden Basarisiz Olmasi

Helal Konseptin Zor Olmasi

Helal Konseptin Siirekliliginin Olmamasi

Onceden Helal Konseptin Az Olmasi

Otellerin Konseptlerini Olusturmasi

Onceden Helal Konsepte Tepki Olmasi

Helal Konsept Miisteri Cekmek I¢in Yapilmamasi

Saghk Otellerinin Helal Konsepte Uygun Olmasi

Helal Konseptte Ayricalikh Marka Olmak
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Tablo 6: Temalar, Kategoriler, Agik Kodlar ve Kod Sikliklar1 Tablosunun Devami

Temalar Kategoriler Acik kodlar Kod
sikliklart
Helal Helal Bolgede Fazla Helal Konsept Olmamasi 1
Konseptin Konsepte
Tercih Olan Miisteri )
Edilme Talebi Domuz Uriinlerinin Yasak Olmasi 1
Nedenleri
Helal ' Yayginlasmasinin Politik Sebeplerden Olmasi 6
YaffZTlffaiﬂ&sn Helal Konsepte Talep Olmasi 3
Yayginlasmasinin Sebebi Toplumun Gidisat 2
Yurtdisinda Calisan isletmelerin Olmasi 1
Yasanabilir Ve Kiiltiirel Olmasi 1
Helal Konseptin Avantajli Olmasi 1
Helal Turizm Acentelerin Artmasi 2
Helal - icki Satis1 ve Alkol Satisinin Olmamasi 21
(|)<t?a?s(§|pr:1| ; Ofnt?n?:m Alkol Satisinin Olmasi 5
Ozellikleri Alkol Satisimin Olmamasinin Belirtilmemesi 1
Alkol Satisinin Olmamasinin Sonucunun Dezavantaj Olmasi 1
Odalarda Alkol Tiiketilebiliyor Olmasi 1
QOdalardan Alkoliin Cikartilmasi 1
Sadece Odada Alkol Olmamasi 1
Dini Icerikli Misafirlerin Islami ilkelere Giyinme Sartinin Olmamasi 5
Aktivite Otelde Mescidin Olmast 4
Kur'an-1 Kerimin Odada Olmamasi 1
Kur'an-1 Kerimin Odada Olmasi 3
Otelde Mescidin Olmamasi 1
Cuma Giinleri Hocanin Namaz Kildirmasi 1
Personel Calisanlarin islami ilkelere Uygun Olmasi 1
Nitelikleri Personelin islami Sartlara Gére Giyinme Zorunlulugu Olmamasi 1
Cahisanlarin Baslarim (")rtiiyor Olmasi 1
Helal Otel Sertifika Olmasinin Beklenmesi 8
Sertifikast Sertifika Olmamasi 8
Sertifika Olmasina Gerek Duyulmamasi 4
Biitiin Konseptlere A¢ik Olmasi 1
Sertifikanin Olmamasina Tepki Gosterilmemesi 3
Internette helal konseptli otel oldugunun bilgisinin verilmesi 1
Helal Yiyecek- Helal Uriin Kullanilmasi 10
Icecek Helal Kesim Olmasi 3
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Tablo 6: Temalar, Kategoriler, Agik Kodlar ve Kod Sikliklar1 Tablosunun Devami

Temalar Kategoriler Acik kodlar Kod
sikliklart
Helal Konseptli Mahremiyet Kadin Ve Erkegin Ayr1 Olmasi 12
Otel Olma (Kadin-Erkek
Ozellikleri Ayr1 Olma)
Havuzda Kadin Ve Erkegin Ayr1 Olmasi 4
Hamamda Kadin Ve Erkek Ayr1 Olmasi 2
Hamamda Karisik Olmasi 1
Havuzda Karisik Olmasi 2
Kadin Ve Erkek Icin Ayr1 Rekreasyon Faaliyetinin Olmamasi 3
Kadinlar Plajinin Olmasi 1
Saunada Kadin Ve Erkegin Ayr1 Olmasi 1
Saunada Kadin Ve Erkegin Ayr1 Olmamasi 1
Spa Helal Konsepte Uygun Olmasi 1
Havuzun Olmamasi 1
Oda Odada Seccadenin Olmasi 5
Nitelikleri
telikle Odada Taharet Muslugunun Olmasi 4
i¢ Ve Dis Mimariye Gerek Duyulmas: 4
Kible Dikkate Alinarak Oda Diizenlemesinin Olmamasi 2
Kible Dikkate Alinarak Oda Diizenlemesinin Olmasi 2
Odalarda Kible Yonii Olmasi 2
Odalarda Kibleyi Gosteren isaretin Olmamas 1
Odada Seccadenin Olmamasi 1
Odalarda Tuvaletlerde Diizenleme Olmasi 1
i¢c Ve Dis Mimariye Gerek Duyulmamas: 2
Otel Tiirkiye’ye Bakis Acisinin Farkh Olmasi 7
Miisterilerini
gi;ﬁlﬁg::m Kurumsal Misafirlerin Olmasi 4
Ailesiyle Birlikte Gelme 1
Yasayis Tarz1 Avrupal Olma 1
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Tablo 6: Temalar, Kategoriler, Agik Kodlar ve Kod Sikliklar1 Tablosunun Devami

Temalar Kategoriler Agik kodlar Kod
sikliklar1
Helal Konseptli Otel Olma Otel Miisterilerinin Gelir Diizeylerinin Iyi Olmas: 1
Ozellikleri Ozellikleri
¢ ¢ Oze Futbol Takimlarinin Misafir Olmasi 1
Kiiltiir Catismasinin Olmasi 2
Misafirlerin Anlayish Olmasi 1
Ogrenci Kuliiplerinden Misafir Gelmesi 1
Ramazanda Ziyaretin Az Olmasi 2
Tatil ihtiyacinin Dogmasi 1
Tiirkiye’nin Fazla Taninmamasi 1
Yabancilarin Yazin Tercih Etmesi 2
Muhafazakar Olmasi 2
Pazarlama Stratejisi Otelin Bulundugu Bolgenin Onemli Olmasi 4
Olustururken Dikkat Edilen Lokasyon
Ozellikler
Bolge Etken Olmasi 2
Konumun Onemli Olmasi 2
Mevcut Konumun Korunmasi 1
Otelin Konumu 1
Otelin Pazardaki Bolgede iyi Konumda Olma 3
Konum -
onumu Bolgede Lider Olma 2
Lideri Takip Eden Olmasi 2
Liderin Olmamasi 2
Bolgenin Avantajinin Olmasi 1
Pazarda iyi Konumda Olma 1
Pazarda Lider Olma 1
Pazarda Ortada Olma 1
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Tablo 6: Temalar, Kategoriler, Agik Kodlar ve Kod Sikliklar1 Tablosunun Devami

Temalar Kategoriler

Agik kodlar

Kod
sikliklar1

Pazarlama Otelin
Stratejisi Pazardaki
Olustururken Konumu
Dikkat Edilen
Ozellikler

Sehir Otelciliginde Lider Olma

1

Pazardaki Konumunun Lokasyona Gore Degisiklik Gostermesi

Bilgede i1k Tercih Edilen Otel Olma

Pazarlama Pazar
Stratejilerin Arastirmasi
Formule Edilmesi Yapilmasi

Pazar Arastirmasinin Olmasi

Yurtdisi i¢in Pazar Arastirmasi Olmasi

Pazar Arastirmasinin Olmamasi

Sosyal Medya Ekibinin Pazar Arastirmasim1 Yapmasi

Yurtici i¢in Pazar Arastirmasmin Olmasi

Pazar Arastirmasim1 Kendi Cabalariyla Yapilmasi

Pazar Arastirmasimi Profesyonel Destek ile Olmasi

Yeni Pazar Arayis1 Olmamasi

Pazarlama
Planinin
Yapilmasi

Planin Giincellenmesinin Olmasi

Yillik Plan Olmasi

Planin 6 Ayhk Yapilmasi

Pazarlama Planlarinda Sezona Gore Giincelleme yapiliyor

ihtiyaclara Gore Planda Giincelleme Olmasi

Planin Ayhk Yapilmasi

Planin Olmasi

Planin Sezon icin Yapilmas

Satis Departmaninin Plan Yapmasi

Uzun Vadeli Plan Yapilmasi
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Pazar
Potansiyelinin
Belirlenmesi

Tanitim Yapilmasi

=
o

Potansiyelin Artmasi

Issizligin Azalmasi

Kiiltiirel Mirasin Korunmamasi

Potansiyelin Arttirllmasma Gerek Duyulmasi

Potansiyelin Olmasi

Reklamin Olmasi

Yatirnmlara Tesvik Etmesi

Helal Konseptin Yetersiz Olmasi

internet Calismasi Yapilmasi
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Tablo 6: Temalar, Kategoriler, Agik Kodlar ve Kod Sikliklar1 Tablosunun Devami

Temalar Kategoriler Acik kodlar Kod
sikliklart
Pazarlama Miisteri Geri Doniislerin Dikkate Alinmasi 5
Stratejilerin Memnuniyeti
Formdile Edilmesi Degerlendirme Geri doniisiin Olmas 4
ve Geri
Besleme Internet Uzerinden Geri Doniisiin Olmasi 4
Telefon fle Miisteri Desteginin Sunulmasi 4
Halkla iliskiler Departmam Miisteri Destegini Sunmasi 1
Internet Uzerinden Memnuniyet Anketinin Doldurulmasi 1
Mail Uzerinden Geri Doniisiin Yapilmasi 1
Memnuniyet Anketi Olmasi 3
Memnuniyet Oranmin Olgiilmesi 1
Miisteri Hizmetleri Desteginin Olmasi 3
Miisteri iliskileri Departmana Geri Doniis Yapmasi 2
Oda Degisikliginin Yapilmas 1
Rezervasyon Departmam Miisteri Destegi Sunmasi 1
Taleplerin Kabul Edilmesi 1
Anlamh Sikdyet Olmasi 1
Geri Doniis Sonucuna Degisiklige Gidilmesi 2
Birebir Goriismelerle Olmasi 1
Pazarlama Pazarlama Stratejisinin Olmasi 3
Stratejisinin —
Olusturulmas: Strateji Kararinda Rezervasyon Departmaninin Katilmasi 2
Stratejinin Ust Yonetim Tarafindan Yapilmasi 2
Konulmus Bir Strateji Olmasi 2
Strateji Kararinda Pazarlama Departmaninin Katilmasi 2
Tartisilan Bir Strateji Olmasi 1
Internet Uzerinden Stratejinin Olmasi 1
Pazarlama Stratejisinin Olmamasi 1
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Tablo 6: Temalar, Kategoriler, Agik Kodlar ve Kod Sikliklar1 Tablosunun Devami

Temalar Kategoriler

Acik kodlar

Kod
sikliklar1

Pazarlama
Stratejisinin
Olusturulmasi

Pazarlama Stratejilerin
Formdile Edilmesi

Biiyiime Stratejisinin Olmamasi

1

Rekabete Dayali
Pazarlama Stratejileri

Maliyet Liderligi
Stratejisi

Fiyatla Oynamak

Uygun Fiyat Olmasi

Fiyat Degisiklikler Ayn1 Donemde Yapilmasi

Fiyat Indirimlerine Gidilmesi

Fiyat Planlamas1 Yapilmasi

Fiyat Rekabetinin Yapilmasi

Fiyatlar1 Cesitlendirmek

Fiyatlan Yiikseltmek

Rakibinin Fiyat Politikasinin incelenmesi

Sabit Bir Fiyatin Olmasi

Gelirleri Arttirmak

Maliyetleri Diisiirmek

Diisiik Fiyat Olmasi

Isletmelere Fiyat Gonderilmesi

Yabancilarin Biit¢eleri Denklestiriliyor Olmasi

Farkhlastirma
Stratejisi

Rakip Analizinin Yapilmasi

Hediyelerin Avantajhi Olmasi

Rakipler Ile Miicadeleyi Zorlastirmak

Rakipler ile Miicadeleye Girilmemesi

Rakipler ile Miicadeleye Girilmesi

Rakiplerinin Olmas:

Rakiplerinin Olmamasi

Rakiplerle Kiyaslama Yapilmamasi

Otel Markasmmin Uluslararasi Olmasi

Zincir Otellerin Daha Giivenli Olmasi

Isletmelerin Aginin Olmas

Isletmelerin Misafir Géndermesi

Odaklanma
Stratejisi

Nis Pazar Olmamasi

Nis Pazar Olmasi

Piyasa Bosluklarina Bakilmasi

Ust Gelir Grubunu Cekmek
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Tablo 6:

Temalar, Kategoriler, A¢ik Kodlar ve Kod Sikliklar1 Tablosunun Devami

Temalar

Kategoriler

Agik kodlar

Kod
sikliklar1

Biilyiimeye Dayah
Pazarlama
Stratejileri

Pazara Nufuz
Etme Stratejisi

Oda Sayisinin Az Olmasi

1

Var olam1 Korumak

Mevcut Pazarda Kalmak

Portfoyld Korumak

Yeni Pazar Olmamasi

Doluluk Oranlariin Yiiksek Olmasi

Pazar Ayriminin Yapilmamasi

Pazar
Gelistirme
Stratejisi

Pazar Lideri Olmak

Promosyon Yapilmasi

Yeni Pazarlara Ac¢ilmak

Yeni Miisterilere Ulasmak

Reklam Verilmesi

Gelecege Yatirnm Yapilmasi

Miisteri Kalitesini Arttirmak

Cesitlendirme
Stratejisi

Uriinleri Cesitlendirmek
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Hizmet
Gelistirme
Stratejileri

Hizmetlerde Yenilik Yapilamiyor Olmasi

Hizmet Degisikliginin Olmamasi

Hizmet Degisikligine Gerek Duyulmamasi

Hizmet Gelistirmenin Olmamasi

Hizmet Gelistirmenin Olmasi

Hizmetin Uygulanabilir Olmasi

Hizmetlerde Belli Standartlarin Olmasi

Hizmetlerdeki Degisikligin Hiyerarsik Diizenle Olmasi

Hizmetlerde Yenilik Olmasi
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4.2.1. Helal Konseptin Tercih Edilme Nedenleri

Calismada, goriismelerin igerik analizi teknigiyle kod-kategori ve temalar altinda
toplanmasi saglanmistir. Elde edilen temalar ve temalarin altinda bulunan kodlardan en
sik olanlar betimsel analiz teknigiyle burada katilimci soylemleriyle birlikte verilmistir.
Ik tema olan helal konseptin tercih edilme nedenleri ise oteller ve yatirimcilar hakkinda
bir bakis agis1 olusturmamiza katkida bulunmaktadir. Bu tema altinda; Yatirimcilarin
Tercihi, Tirkiye’nin Konumu, Helal Konsepte Olan Miisteri Talebi, Helal Konseptin

Yayginlasmas1 dort adet kategori bulunmaktadir.
4.2.1.1. Yatiruimci Tercihleri

Bu kategoride isletmelerin helal konsepti tercih etmelerindeki nedenlere yer
verilmistir. Bu kategoride dort adet kod bulunmaktadir. Bunlar; Yatirimcilarin Arap
Olmasi, Ortadogu Pazarinda Tercih Edilmesi, Yatirimcilarin Muhafazakar Olmasi,

Yatirimcilarin Tercihi.
> Yatirnmcilarin Tercihi

Ugiincii otel yoneticisiyle gergeklestirilen goriisme sirasinda yoneticiye yoneltilen
“Otelinizin helal turizmi tercih etmesindeki neden nedir?” sorusuna verdigi yanit ile
konuya ¢ok hakim olmadig1 anlasilmis, bunun yatirim yapan kisinin tercihi oldugunu ifade

etmis ve soruyu su sekilde yanitlamistir:

“Patronumuzun gsoyle bir lafi var hep onu soéyliiyor: “ben ¢ocuklarimin
bogazindan, alkolden elde edilmis rizki gecirmek istemiyorum. Tamamen yatirimcinin

diistincesi.”

Bu konseptin yatirimer tercihi oldugunu belirten bir diger otel olan dordiincii otel
yoneticisine,” Helal sertifikas1 miisteri ¢ekmek i¢in bir strateji olabilir mi?” sorusu
yoneltildiginde, helal sertifikanin kesinlikle miisteri gekmek i¢in olmadigini sdyledi ve su

aciklamay1 yapti:
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“Hayrr yatirimcinin tercihi”
» Yatirnmcilarin Arap Olmasi

Ulkemize gelen Arap misafirlerin sayica artmasiyla, Arap kdkenli is adamlarinin
da Ulkemizde yatirinm yapmaya baslamalarini saglamistir. Arap yatirimcilar, Arap
niifusunun biiyiik ¢ogunlugunun Miisliiman olmasi sebebiyle; kendileri gibi Tiirkiye’ye
gelen Araplarin da konaklayacagi otel konsepti yaratma ihtiyaci hissetmiglerdir. Bunun
uzerine helal konseptli otel isletmelerini tercih etmislerdir. Goriisme yapilan otel
isletmelerinden dordincl otel isletmesi yoneticisi helal turizme olan ilginin ve helal

konseptli otel isletmesinin tercih edilmesinin nedenini asagidaki gibi yanitlamistir;

)

“Politika, yatirimcilarin Arap olmasz...’
4.2.1.2. Tiirkiye’nin Konumu

Tiirkiye {i¢ tarafi denizler kapli bir cografik yapiya sahip ve dort mevsimi
yasayabilen bir iilke olmasi sebebiyle birgok iilkeden misafir agirlamakta. Ulkenin
cografik konumundaki ©Onemini bu cografyada gerceklesen savaslardan anlamak
mumkundir. Bu konum birgok dine ev sahipligi yapmustir. Fakat Osmanli Devleti’nin
yayilmasiyla, cografyanin genelinde Musliman nufusu yayilmaya baslamis olup, bugiin
bir bagka devlet olunsa da tilkenin ¢gogunlugunda Miisliiman nifusunun hakimiyeti devam

etmektedir.
» Helal Konseptin Tiirkiye’ye Uygun Olmasi

Helal konseptin uygulanabilirligi 6l¢mek i¢in sorulan sorulardan “Tiirkiye’nin bu
yapiya uygun bir lilke mi?” sorusuna tiglincii otel yoneticisi kisa ve 6z bir cevap vermistir.

Vermis oldugu cevap:

“Uygun”
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> Araplar Tarafindan Tercih Edilen Bir Ulke Olmasi

Tiirkiye’ye Araplarin misafir olarak gelmesi yillar igerisinde artiyor ve bunula
birlikte Araplara hitaben yapilan faaliyetlerin sayisi artiyor. Bu konuda birinci otel

yoneticisi ve altinci otel yoneticisi su agiklamalar1 yapmislardir:

“Tiirkiye Arap iilkelerinde ki kisilerin ¢ogunlukla ziyaret ettigi bir iilke oldugu

1

icin, ¢cogunlukla Araplara hitaben yapilan bir turizm oldugu i¢in potansiyeli var.’
“yurtdisindan gelen misafirler, ozellikle Araplar ¢ok tercih ediyor.”
» Mauslimanlara Hitap Etmesi

Helal konseptli otellerin Miisliiman kesime hitap ettigini {igiincii ve dordiincii otel

yoneticileri tarafindan su sekilde agiklanmistir:
“Ortadogulularla birlikte Miisliiman kesime hitap etmeye bagladik.”
“Miisliiman miisterilere hitap eden bir pazara ¢ekmek.”
4.2.1.3. Helal Konsepte Olan Miisteri Talebi

Bu kategoride helal konseptli otellerin bu konseptin uygulanmasi sirasinda
misafirleri tarafindan yapilan talepler ve bu talepler sonucunda meydana gelen olusumlar

aciklamaktadir.
» Helal Konsepti Tamamen Uygulayan Otel Olmamasi

Helal konsept sayilabilmesi i¢in otellerin uygulamasi gereken bir siirii sart vardir.
Bu konseptin sartlar1 Tiirkiye’de tam olarak uygulanmadigi i¢in, Tiirkiye’de bu konsepti
tam olarak uygulayan yoktur. Ikinci otelde bu durumun {istiinde durmustur ve su

aciklamay1 yapmuigtir.

“oyle konsepti uygulayan yok. Ciddi manada bunu yapan ¢ok fazla otelde yok.”
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> Domuz Uriinlerinin Olmamasi

Helal sertifikas1 konusunda sorular sorulunca, iiglincii otel yoneticisi asagidaki gibi

aciklama yapmuistir.

“Yiyeceklerde ya da iceceklerde domuz kullanilmadiginmin bir garantisini

>

veremiyoruz, disardan aldig icin tiriinleri.’
4.2.14. Helal Konseptin Yayginlasmasi

Kategoride helal konseptin yayginlasmasindaki nedenlerinin agiklamalari

bulunmaktadir.
» Yaygimlasmasinin Politik Sebeplerden Olmasi

“Sizce son donemde Helal turizmin yayginlagsmasindaki etken nedir?” sorusuna,

ucunci otel yoneticisi politik sebepler oldugunu ifade etmektedir.
“Politika, yatirnmcilarin Arap olmasi, yasanabilir ve kiiltiirel mirasin olmasi.”

“Tirkiye’de neden yayginlast1?”” sorusuna altinci otel yoneticisi Siyasi sebepler,

Uclincu otel yoneticisi ise politik sebepler olarak belirtmistir.
“Belki siyaset olabilir, politik sebeplerden yayginlasmig olabilir.”
“En gucli yoni politik sebepler.”
» Helal Konsepte Talep Olmasi

Bu konsepte olan talep ile helal konseptli otellerin yayginlasmasini
saglayabilmektedir. Bu durumu ikinci ve ficilinclii otel yoneticisi su sekilde ifade

etmislerdir:
“Bu tiir turizmde bir talep yok degil.”

“Arz talep meselesi talep olunca konseptte artt1.”
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4.2.2. Helal Konseptli Otel Olma Ozellikleri

Bu temada helal konseptli otel olabilmesi igin otellerde bulunmasi gereken
ozelliklerin ne oldugu konusunda ag¢iklamalar yer almaktadir. Bu temada 9 adet kategori
bulunmaktadir. Bunlar, icki Satis1 ve Kumar Olmamasi, Dini Icerikli Aktivite, Personel
Nitelikleri, Helal Otel Sertifikasi, Helal Yiyecek-Icecek, Mahremiyet (Kadin-Erkek Ayri
Olma), Oda Nitelikleri, Ek Hizmetler ve Otel Miisterilerinin Ozellikleri.

4.2.2.1. I¢ki Satisi ve Kumar Olmamasi

Helal konseptli otel olmanin en 6nemli Ozelliklerinden biri alkol satiginin
olmamasi. Helal turizm denilince tiim otellerde ilk sdylenen otellerde alkol olmamasidir.

Sonrasinda da satiginin olmamasi olarak ifade edilmistir.
» Alkol Satisinin Olmamasi

Otellere, alkol satiglarinin olup olmadigi konusunda sorular soruldu. birinci otel
yoneticisi, Ugunct otel yoneticisi, besinci otel yoneticisi ve altinci otel yoneticisi su

aciklamalar1 yapmislardir.
“Sadece alkol satmiyoruz”
“Evet alkol yok”
“Bizde alkol satimi ve ruhsati yok.”
“Saglik otelinde de alkol satilmyyordu.”
» Alkol Satisinin Olmasi

Helal konseptli olarak kendilerini tanimlayan otellerin aslinda tam olarak helal
konsepte hizmet vermediklerini alkol satmalarindan anlagilmaktadir. Bu durumu ikinci

otelin yoneticisi sOyle ifade etmistir.

“...Icki satiliyor otelde o ayr1 bir sey.”

70



Tiirkiye’de domuz iiriinleri yenilmemektedir ancak alkol satig1 vardir. Bu nedenle
tilkede helal iirtin konusunda Araplar siiphe duymaktadir. Besinci otel yoneticisine bu

konuda geri doniisler olmustur.
“...Ulkede alkol var...”
4.2.2.2. Dini I¢erikli Aktivite

Bu kategoride dini yerine getirebilmesi igin kisilerin ihtiya¢ duyduklari

gereksinimlerin otellerde var olup olmamasi konusunda agiklamalar bulunmaktadir.
> Misafirlerin Islami Ilkelere Giyinme Sartinin Olmamasi

Literatiire gore helal konseptli otel olma sartlarindan biri de “Misafirlerin Islami
ilkeleri aykir1 giyinmemesi”. Bu sebeple misafirlerinin Islami kurallara giyinme

zorunlulugu var mi, diye sorulunca, tiim otelle bdyle bir sartin olmadigini sdylediler.
“Hayr sart yok™
» Otelde Mescidin Olmasi

Mescidin otellerinde olup olmamasit soruldu ve birinci, {ligiincli, dordiincii ve

besinci otel yoneticisi mescitlerinin oldugunu sdylemislerdir.
“Mescit var”
4.2.2.3. Personel Nitelikleri

Helal konseptli otel olmast igin bir oteli personelin de Islami sartlara giyinmeleri

gerekmektedir. Bu kategoride bu 6zellik incelenmektedir.
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> Cahsanlarin islami Ilkelere Uygun Olmasi

“Miisterilerin helal konseptli otelleri tercih etmesindeki nedenler nelerdir?” diye
dordincu otel yoneticisine soruldugunda, dordincu otel yoneticisi asagidaki cevabi
vermistir.

“Kapali calisanlar vb. Islami olmast”

> Personelin Islami Sartlara Gére Giyinme Zorunlulugu Olmamasi

Helal konseptli otel olma gerekliliklerinden olan personelin islami ilkeere gore
giyinme gerekliligini otellerinde uygulayip uygulamadiklari soruldugunda, bittin otellerin

boyle bir gerekliligin olmadigini1 sdylemistir, asagidaki cevaplardan da anlasilacagi gibi;
“Yok”
“hayrr, sart yok™
» Calisanlarin Baslarimi ()rtiiyor Olmasi

Ikinci otel yoneticisi, caliganlarin Islami ilkelere giyinme zorunlulugunu

olmadigini, sadece hijyen i¢in kapandigini belirtmistir.

““Katta ¢alisanlar bayan ¢alisanlar var. Onlarda zaten baslarint otiiyorlar.

’

Hijyenik agidan kapatiyorlar, saglar: dékiilmesin diye bone takiyorlar.’
4.2.2.4. Helal Otel Sertifikast

Helal konseptli otel olabilmek i¢in, otellerin restoranlarinda helal sertifikasi olmasi

gerekmektedir. Bunun i¢in otellere helal sertifikalari ile ilgili sorular sorulmustur.
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> Sertifika Olmasinin Beklenmesi

Uriinlerin helal olmas1 konusunda miisteriler tarafindan siiphe duyulmaktadir. Bu
nedenle otellerden helal sertifikas1 beklemektedir. Ugiincii otel ydneticisi de miisteriler

sertifika bekledigini belirtmislerdir.

’

“...miisteriler sertifikali viriinleri kullanmamizi bekliyorlar.’
» Sertifika Olmamasi

Helal sertifika var olup olmadiklarin1 6grenmek icin, “Helal Sertifikali Restorana
sahip misini?” sorusuna birinci otel yoOneticisi haricindeki otel yoneticileri helal
sertifikalarmin olmadigimi sdylemislerdir. Ugiincii otel yoneticisi sertifika yok ama
rtinlerimiz helal olarak cevaplandirmiglardir. Besinci otel yoneticisi ise Urlnlerini
disardan aldiklar1 i¢in tirlinlerinde helal sertifikasi olup olmadiklarini bilemediklerini

ifade etmistir.
“Yok”
“Sertifika sahibi degil ama tiriinleri helal”

“viyeceklerde ya da iceceklerde domuz kullanilmadiginin bir garantisini
veremiyoruz, disardan aldigi igin iiriinleri. Markada olsa sadece i¢inde kullanmiyoruz
yvaziyorlar ama igerisinde var olup olmadigina dair bir sertifikalart olmadigi igin biz

bilemiyoruz. “
» Sertifika Olmasina Gerek Duyulmamasi

Tiirkiye’de yapilan turizmin helal turizm olmas1 sebebiyle ve Tiirkiye nin helal
tilke olmasi sebebiyle bazi oteller helal sertifika alma geregi duymamaktadir. Bunlardan

biri besinci oteldir.

“Bizde %10 helal sertifikali degil ama zaten Tiirkiye’de ¢ok fazla ona ihtiyag

duymuyorsunuz.”
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4.2.2.5. Helal Yiyecek-I¢ecek

Bu kategoride otelleri kullandiklari {iriinlerin helal olup olmadigi ortaya

cikarilmaya ¢alisilmistir.
> Helal Uriin Kullamlmasi

Altinct otel yoneticisinin asagidaki agiklamasin da da belirttigi gibi kendi
kullandiklar1 driiniin degil de tedarikgilerinden aldiklar1 iriiniin helal oldugunu

soylemektedir.
“...tedarikgilerimiz helal iiriin kullaniyor...”
> Helal Kesim Olmasi

“Helal turizm nedir?” sorusuna altinci otel yoneticisi birgok sey ile birlikte helal

kesimin de olmas1 gerektigini sOylemistir.

“...helal kesim olmasi, bunlarin helal konseptte otel isletmesinde dogru bir sekilde

yapilmasi...”
4.2.2.6. Mahremiyet (Kadin-Erkek Ayr1 Olma)

Helal konseptli otellerde yapilan faaliyetlerin de mahremiyet gerekmektedir.

Bunun i¢in oteldeki hizmetlerde kadin ve erkegin ayr1 olmalidir.
» Hamamda Kadin Ve Erkek Ayr1 Olmasi

Otellerde olan hizmetlerden hamamda kadin ve erkegin ayri oldugunu tgtinci otel
yoneticisi ve besinci otel yoneticisi soylemislerdir. Otellerin agiklamalar1 sirasiyla

sOyledir:

“Sadece hamamlar ayrt’

“hamamda ayri var”
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» Hamamda Karisik Olmasi

Uciincii otel yoneticisi otellerinde hem kadin erkek ayr1 hem de karigik

hamamlarin oldugunu ifade etmistir.
“Hamam da karisik olarak girmekte var”
» Kadin ve Erkegin Ayri Olmasi

Otellere yoneltilen sorular arasindan “Helal Turizm nedir sizce?” sorusuna, tim
oteller bir surt farkli 6zellikler ile birlikte helal turizmin en 6nemli 6zelliklerinden biri
olan kadin ve erkek i¢in farkli diizenlerin olmasi olarak yanitlamiglardir.

“...Kadn ve erkegin oldugu...”

» Havuzda Kadin Ve Erkegin Ayri Olmasi

Havuz hizmeti verilen otellerden altinci otel yoneticisi de havuzda kadin erkek ayri

olarak hizmet vermekte.
“Havuzda kadin ve erkek saatlerinin farkli zamanlarda olmasit”™

4.2.2.7. Oda Nitelikleri

Helal konseptli otellerde odalarin da Islami ilkelere gére hazirlanmasi, odalarin
kibleye gore diizenlenmesi, Islami sartlarin yerine gelmesi i¢in gerekli aksesuarlarin

olmasi (taharet muslugunun olmasi vb.) gerekmektedir.
» Odada Seccadenin Olmasi

Odalarda namaz kilinabilmesi icin gerekli aksesuarlardan biri, seccadedir.
Odalarin igerisinde seccade olup olmasini 6grenmek i¢in soru yoneltildiginde altinci otel

yoneticisi hari¢ tiim otellerde seccade oldugunu sdylemilerdir.

“Seccade var”
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» Odada Taharet Muslugunun Olmasi

Odalardaki diizenlemelerinden biri tuvaletler ile ilgili. Tuvaletlerde taharet

muslugu olmasi gerekmektedir. Biitiin otellerde taharet muslugu bulunmaktadir.
“Taharet muslugu var”
4.2.2.8. Otel Miisterilerinin Ozellikleri
» Tiirkiye’ye Bakis Acisimin Farkli Olmasi

Gelen Miisliiman misafirlerin Tiirk iyedeki karmasadan dolay1 Miisliiman niifusun
yogun oldugunu diisiinmemekte ve Tiirkiye’de helal yasam olmasi konusunda tereddiit

yasamaktadir. Besinci otel yoneticisinin konu hakkindaki ifadesi;

“Miisliiman iilkelerden gelen Miisliimanlarinda Tiirkiye'deki helal anlayisina

bakiglar: ¢ok farkli.”
> Kurumsal Misafirlerin Olmasi

Goriisiilen {igiincii otel yoneticisi ve altinci yoneticisin kurumsal misafirler ile
ilgilenmektedir. Ugiincii ve altinci otel ydneticilerinin sirasiyla aciklamalarina gére otele

kurumsal misafirler de gelmektedir.

“Biz agirlikli olarak kurumsal ¢alisiyoruz ve kurumsal isletmelerle agirlikli olarak

ben goriisiiyorum.”

“Daha ¢ok kurumsal isletmeler, acenteler ile anlagsmaliyiz, 6grenci gruplart vs.

gelenler ¢ok oluyor.”
4.2.3. Pazarlama Stratejisi Olustururken Dikkat Edilen Ozellikler

Bu temada pazarlama stratejileri olusturulmasi sirasinda neler etken oluyor, nelere
dikkat edilmesi gerekir gibi sorulara yanit verilecektir. Temanin altida iki kategori

bulunmaktadir: Otelin Bulundugu Lokasyon ve Otelin Pazardaki Konumu
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4.2.3.1. Otelin Bulundugu Lokasyon

Otelin bulundugu lokasyon ayni zamanda otelin pazardaki yeri (bolgesel olarak)

olarak ifade edebilmektedir. Bu sebeple pazarlama ag¢isindan 6nemli bir etkendir.
> Bolgenin Onemli Olmasi

Birinci otel yoneticisine otellerin tercih edilmesinde bdlgenin etken olup olmadig:

sorulunca, birinci otel yoneticisi bolge elbette nemli olarak cevaplandirmistir.
“Bolge elbette ki onemli...”
> Bolge Etken Olmasi

Uciincii otel yoneticisine gore otelerin tercih edilmesinde ki farkliliklar lokasyona

gore degismektedir.
“Tiirkiyede tercih edilen bir kurumuz ama lokasyona gore de degisiyor.”
> Konumun Onemli Olmasi

Birinci otel ve besinci otel yoneticisine de konumun 6nemli olup olmadigi soruldu

ve yoneticiler sirasiyla su agiklamalar1 yapmislardir;
“Miisliiman bir iilke olmasi ve diplomatik iliskilerden dolayr onemli konumdadir”
“Lokasyon ¢ok onemli birinci planda diyebilirim.”
4.2.3.2. Otelin Pazardaki Konumu

Otellerin pazarlardaki konumlar1 hakkinda bilgi alinacag kategoridir.
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> Bolgede Iyi Konumda Olma

Birinci otel yoneticisi Avrupali helal konseptli oteller igerisinde dnemli bir yere

olduklarini soylemistir.

“Avrupa yakasindaki oteller helal konseptli otel isletmeler arasinda onemli

’

konumda.’
> Bolgede Lider Olma
Besinci otel yoneticisi kendi bulundugu bolgede lider oldugunu ifade etmektedir.
“Istanbul’daki oteller arasinda birinci sirada diyebilirim”’
» Lideri Takip Eden Olmasi

Ucgiincii otel yoneticisi pazarda lider olmadiklarini ve lideri takip eden konumda

olduklarini belirtmistir.
“Genelde takip ediyoruz.”
4.2.4. Pazarlama Stratejilerinin Formule Edilmesi

Bu temada pazarlama stratejisi olustururken otellerin izledikleri yontemlere
deginilmistir. Bu temada bes tane kategori vardir. Bu kategoriler: Pazar Aragtirmasi
Yapilmasi, Pazarlama Planinin Yapilmasi, Pazar Potansiyelinin Belirlenmesi, Misteri

Memnuniyeti Degerlendirme ve Geri Besleme ve Pazarlama Stratejisinin Olusturulmasi
4.2.4.1. Pazar Arastirmasi Yapilmasti

Pazar arastirmasi konusunda otellerin ne yaptiklarini hangi pazarlara agilmak

istediklerini gosteren kategori.
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» Pazar Arastirmasinin Olmasi

“Pazar aragtirmasi yaptyor musunuz?” sorusuna besinci ve altinci otel yoneticilerin

disinda biitiin oteller yaptiklarini soylediler.
“Evet yaptliyor”
“Yapiyoruz. Her giin yapryoruz.”
“Yapiyoruz”
“Her zaman yapiyoruz”

> Yurtdisi i¢in Pazar Arastirmasi Olmasi

Birinci ve dordiincii otellerin yoneticileri yurtdisi pazarlarinda pazar arastirmalari

yaptiklarini, asagidaki ifadelerinde agiklamiglardir.
“Japonya, Hindistan i¢in pazarlama arastirmasi yapiyoruz”
“Yabanci pazarlardan kuzey Amerika, Italya’da Pazar arastirmasi yapiliyor.”
4.2.4.2. Pazarlama Planinin Yapilmasi

Otellerin yaptiklar1 pazarlama planlarinin siirelerini, giincellemelerin ve bu

planlara katilanlarin bahsedildigi bir kategori.
» Planin Giincellenmesinin Olmasi

Tum otel yoneticileri planlarinda giincelleme yaptiklarini soylemistir.

“Giincelleme yapiyoruz.”
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> Yillik Plan Olmasi

Birinci, tiglincii, dordiincii ve besinci otel yoneticileri planlarin yillik yapildigini

ifade etmistir.
“Senelik olarak yapryoruz planlamayi.”
4.2.4.3. Pazar Potansiyelinin Belirlenmesi

Helal konseptli otellerin potansiyeli hakkinda ve potansiyeli arttirmak igin neler

yapilabilecegi vb. bilgiler verilmektedir
» Tanitim Yapilmasi

Tiirkiye’deki potansiyeli tanitim yapilarak arttirildigini sdylemistir. Bu dordinci

oel tarafindan soyle ifade edilmekte;

“Tiirk dizileriyle tanitim yapilarak, Arap iilkelerinin dikkatini ¢ekiyor.”

> Potansiyelin Artmasi

“Helal turizm Tirkiye’nin potansiyelini artirabilir mi?” sorusu otellere
yoneltildiginde, ikinci, dordiincii ve besinci otel yoneticilerinin agiklamalar1 sirasiyla

asagidaki gibidir:

“Evet arttirtlabilir.”

“Potansiyeli giderek artiyor. Son yillarda daha ¢ok atti.”
“Arttirilabilir”

4.2.4.4. Miisteri Memnuniyeti Degerlendirme ve Geri Besleme

Bu kategoride geri doniislerin nasil yapildigini ve bu geri doniisler sonucunda neler

yapildig1 anlatilmaktadir.
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» Geri Doniislerin Dikkate Alinmasi

Gelen geri dontislerin dikkate alindigini ifade etmislerdir, birinci, ligiincii ve

besinci otel yoneticileri de.
“Geri doniis sonuglar: da dikkate alryoruz.”
» Geri doniisiin Olmasi
Birinci, ikinci ve tglnci otel yoneticileri de geri doniis yapildigini belirtmistir.
“Odalarda var, geri doniis anketimiz. Ama ¢ok az geri doniis geliyor.”
“Her hafta geri doniistin yapilmasi™
> Internet Uzerinden Geri Déniisiin Olmasi

Ikinci otele internet iizerinden gelen geri doniislerde, otel ydnetimi yanlis

bildiklerini, internet lizerinden agiklama yaparak geri doniis yapmaktadirlar.
“Onlarin yanhs bildiklerinin internet iizerinden agiklamasini yapiyoruz”
> Telefon ile Miisteri Desteginin Sunulmasi

Birinci otel ve liciincli otel yoneticileri telefon ile miisteri destigi sunduklarini
sOylediler.
“Telefon ile miisteri destegi sunuyoruz.”

4.2.4.5. Pazarlama Stratejisinin Olusturulmasi

Bu kategoride pazarlama stratejisinin olusturulmasinda ne gibi ara¢ gerecler

kullanildigini incelemesi yapilmaktadir.
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» Pazarlama Stratejisinin Olmasi

Pazarlama stratejiniz olup olmamasi hakkinda soru yoneldiginde birinci, ikinci,

ticlincii ve altinci otel yoneticileri pazarlama stratejileri olduklarini sGylemislerdir.
(X3 Var »
» Strateji Kararinda Rezervasyon Departmaninin Katilmasi

Strateji karar1 alinirken katilan departmanlardan biri de rezervasyon departmant

oldugunu birinci otel yoneticisi sdylemistir.
“Rezervasyon departmant”™
> Stratejinin Ust Yonetim Tarafindan Yapilmasi

“Hangi departmanlar strateji konusunda ¢alismalara dahil edildi?”” sorusuna altinci

otel yoneticisi asagidaki cevabi vermistir:
“Yonetim kurulu yapiyor.”
» Konulmus Bir Strateji Olmasi

Otellerin pazarlama stratejileri nasil bir strateji oldugunu 6grenmek igin soru

soruldu. Ikinci ve altinci otel yoneticileri konulmus bir strateji oldugunu sdylediler.
“Konulmusg bir strateji.”
» Strateji Kararinda Pazarlama Departmaninin Katilmasi

“Hangi departmanlar strateji konusunda ¢alismalara dahil edildi” sorusu

soruldugunda, birinci ve besinci otel yoneticilerin cevaplari sirasiyla asagidaki gibidir;
“Pazarlama...”

“Agwhikl olarak ... pazarlama departmant”
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4.2.5. Rekabete Dayah Pazarlama Stratejileri

Rekabette tstunluk elde edebilmek i¢in yapilan stratejilerdir. Bu temada g
kategori vardir. Bu kategoriler, Porter’in one siirmiis oldugu jenerik rekabet stratejisine
gore olusmustur. Bu kategoriler: Maliyet Liderligi Stratejisi, Farklilastirma Stratejisi ve

Odaklanma Stratejisi.
4.2.5.1. Maliyet Liderligi Stratejisi
Rekabette iistlinliik saglayabilmek i¢in maliyet liderligi elde etme stratejisidir.
» Fiyatla Oynamak

Ucgiincii ve dordiincii otel yoneticilerinin asagidaki a¢iklamalarma gore, rekabet

stratejilerinden biri fiyatla oynamak.
“...bazen fiyatla da oynadigimiz oluyor.”

“...Fakat fiyatta, bizi takip edemesinler diye genellikle aksam ge¢ saatte degisiklik

vaparim ki rakip karst hamle yapmasi zorlagsin.”
» Uygun Fiyat Olmasi

Ugiincii otel yéneticisinin tercih edilme nedenleri soruldugunda, uygun fiyat

olmasi olarak sdylemistir.
“...fiyatlarinin uygun olmasi”
4.2.5.2. Farklilasarma Stratejisi

Farklilagtirma stratejisi rakiplerinden farkli uygulamalar yaparak, kendilerini

farklilastirmasidir.
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» Rakip Analizinin Yapilmasi

Pazarlama stratejisi uygulamadan 6nce rakip analizini yaptigini sdylemistir birinci

otel yoneticisi.

“llk once rakip analizi yaparak, iilkeye gére yabanci turistlerin hangi

hizmetlerden yararlanmaya ¢alistigin arastirdik.”
> Hediyelerin Avantajh Olmasi

Oteller calistiklar isletmeler ile gorlismeye giderken hediyeler gotiirebiliyorlar.
Bu hediyeyi gotiiren otellerden biri altinci oteldir ve otel yoneticisi hediyenin avantaji

oldugunu soylemektedir.
“Hediyeler gotiiriiyoruz ¢alisacagimiz isletmelere, onlar avantaj sagliyyor.”
4.2.5.3. Odaklanma Stratejisi

Odaklanma stratejisi iki trlt olabilmektedir. Hem maliyet liderligi stratejisi ile

hem de farklilagtirma stratejisi ile. Tek bir seye odaklanarak pazarda rekabete girmesidir.
» Nis Pazar Olmamasi

Helal konseptli otellerin nis pazar olup olmadiklar1 sorulmustur. Bu soru
yoneltildiginde bir¢ok otelin nis pazar hakkinda bilgi sahibi olmadiklar1 goriilmiis olup,
arastirmaci tarafindan nis pazar agiklamasi yapilmistir. Birinci otel yoneticisi haricindeki

tiim oteller, nis pazar olmadigini s6ylemislerdir.

“Nis Pazar degildir.”
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» Nis Pazar Olmasi

Yukaridaki agiklamadan da anlasilacagi gibi, birinci otel yoneticisi helal konseptli

otelleri nis pazar olarak gormekte.
“Nis Pazar olarak goriilebilir”
» Piyasa Bosluklarina Bakilmasi

Bir pazarda rekabet avantaji elde edebilme icin, piyasa bosluklarindan
yararlanilmas1 gerekir ve ikinci otel yoneticisi piyasa bosluklarindan yararlandiklarini

belirtmislerdir.

’

“Piyasa bosluklarina bakiyoruz, ona gore karar veriyoruz.’
> Ust Gelir Grubunu Cekmek

Altinct otel yoneticisi, lilkeye gelen Arap misafirlerin fazla oldugunu ancak bu
saylyt daha fazla arttirabilmek ve iist diizey gelirli gruplart iilkeye cekebilmesi

gerekliligini savunmustur.

“Arap kesimi ¢ok fazla ama daha iist segmentteki Araplari ¢ekebilmek bize ¢ok
fazla katki saglayabiliriz.”

4.2.6. Buyiimeye Dayah Pazarlama Stratejileri

Buyumeye yonelik pazarlama stratejileri otellerde, var olduklar1 pazarlardan baska
pazarlara acilarak veya hizmetlerinde fark yaratarak baska misafirlere ulasilarak
yapilabilmektedir. Bu tema icerisinde dort kategori vardir. Bu kategoriler Ansoff’un
“Biiyiime Stratejileri” referans alinarak ortaya ¢ikmustir. Bunlar; Pazara nufuz etme
stratejisi, Pazar Gelistirme Stratejisi, Cesitlendirme Stratejisi ve Hizmet Gelistirme

Stratejisi
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4.2.6.1. Pazara Nufuz Etme Stratejisi
» Oda Sayisinin Az Olmasi

Diger otellere gore oda sayisinin az oldugunu ve pazarlarda dezavantajli duruma

diistiiklerini belirmistir, altinci otel yoneticisi.
“...diger otellerin oda sayilari daha ¢ok...”
» Var olam Korumak

Pazarlama stratejisi uygulama sirasinda var olan pazarmi korumakta gugc hale
gelebilmekte. Bu sebeple bazi oteller biiyiimek yerine var olan pazarini korumayi tercih

edebiliyorlar. Bu stratejiyi uygulayanlardan biri de besinci oteldir.
“Biz var olani en iyi sekilde devam ettirmeye ¢alisiyoruz.”
» Mevcut Pazarda Kalmak

Pazarlama strateji siireci hakkinda bilgi alinmak i¢in soru yoneltildi altinci otel
yoneticisine. Altinc1 otel yoneticisinin agiklamasina gore pazarlama stratejisini

uygularken mevcut pazarda kalmay1 hedeflemektedir.
“Mevcut pazarda kalryoruz...”
» Portfoyd Korumak

“Yeni pazarlara agilmak igin nasil bir yol izlersiniz?” sorusuna Uglncl otel

yoneticisi su sekilde cevap vermistir:

“Var olan portfoyii koruyup yeni pazarlara arastirtyoruz.”
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> Yeni Pazar Olmamasi

Yeni pazarlara agilmayi diistinlip diismediklerini 6grenmek igin soru yoneltildi.

Ikinci otelin bu soruya vermis oldugu cevap asagidaki gibidir;
“Zaten olan tiim pazarlarda variz. A¢ilacak olan bir pazarda yok.”
» Doluluk Oranlarinin Yiiksek Olmasi

Otelin pazardaki konumu soruldugunda altinci otel yoneticisi asagidaki agiklamay1

yapmistir.
“Istanbul’da baya iyi konumda, zaten doluluklardan belli”
» Pazar Ayriminin Yapilmamasi

Her pazara agik oldugunu ve her pazarda da bulundugunu asagidaki gibi

aciklamustir ikinci otel yoneticisi.
“Yani bizimki soyle biz bir pazar ayrimi yapmiyoruz”
4.2.6.2. Pazar Gelistirme Stratejisi

Pazar gelistirme, yeni pazarlara acgilmak ve bulundugu pazarlarda daha iyi bir

konuma gelmek i¢in neler yapildigini anlatmaktadir.
» Pazar Lideri Olmak

“Pazarda biiylimek i¢in hangi stratejiyi takip ediyorsunuz?”’ sorusuna altinci otel

yoOneticisinin vermis oldugu cevap,

“Pazar lideri olmak”
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» Promosyon Yapilmasi

Rakipleri ile micadele i¢in yapilan eylemler igerisinde promosyonda yer

almaktadir. Promosyon uyguladiklarini séyleyen oteller, dordiincii ve besinci otellerdir.
“Promosyonlar yapiyoruz”
4.2.6.3. Cesitlendirme Stratejisi
> Uriinleri Cesitlendirmek

Altinci otel yoneticisine sorulan sorulardan biri olan “Pazarda blyumek i¢in hangi

stratejiyi takip ediyorsunuz?” sorusuna asagidaki cevabi vermistir.
“...Uriinlerimizi ¢esitlendirmek”
4.2.6.4. Hizmet Gelistirme Stratejileri

Hizmet gelistirme stratejisinde isminden de anlasilacagi gibi olan hizmetlerine
yenisini ekleyerek veya var olan hizmetlerinde iyilestirme yapilarak olabilmektedir. Bu

kategoride otellerin hizmet gelistirme i¢in neler yaptigina bakilacaktir.
» Hizmetlerde Yenilik Yapilamiyor Olmasi

Ikinci otele yeni hizmet gelistirme konusunda ne gibi adimlar atildig1 soruldu.

Fakat ikinci otel yeni hizmet gelistirmediklerini soyledi.

“Yeni hizmet olarak hichir sey sunmuyoruz. Oyle bir imkanimiz yok”
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» Hizmet Degisikliginin Olmamasi

Altinc1 otel yoneticisi de hizmet degisikligi konusunda 6rnek olay yasanmus,
asagida anlatildig gibi. Buna ragmen hizmetlerinde herhangi bir degisiklik yapilmamstir,

misafirler istese bile.

“Eski restoranimiz ¢ok begeniliyordu. Restoran degistigi zaman misafirlerimizden

tekrardan eski restoranmimizin gelmesini talep ettiler ama degisiklige gidilmedi.”
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BESINCI BOLUM

SONUC VE ONERILER

Sonug

Misliman nufusun seyahat etme arzusu, seyahat ederken ve turizm faaliyetlerine
katilim gosterirken Islam dini ilkeleri gergevesinde tercihlerini yapmasi bu niifusa hitap
edebilecek bir turizm gesidi olan helal turizmi ortaya ¢ikarmistir. Helal turizm kavrami
icerisinde helal ulasim, helal gida ve helal konaklama bulunmaktadir. Helal konaklama
isletmesi olan isletmeleri helal konseptli otel isletmeleri olarak alan yazin
tanimlamaktadir. Helal otel kavramu; Islami kurallara gore dizayn edilmis asil fonksiyonu
yine otel taniminda oldugu gibi geceleme ihtiyacini saglamak olan ve bu hizmetin yaninda
yeme, icme ve eglenme ihtiyaclarini Islami kurallara uygun bicimde biinyesinde

bulunduran tesislerdir.

Turkiye de ulke olarak Muisliiman nifusun turizm faaliyetlerine yogun bigimde
katilm gostermeyi arzu ettikleri bir destinasyon olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Helal
turizm pazari igerisinde onemli bir paya sahip olan iilkemizin helal turizm konsepti
cercevesinde degerlendirilecek arastirmalara ihtiyact vardir. Ozellikle helal turizm
sektorlindeki hizmet saglayicisi olan helal konseptli oteller tizerinde yapilan arastirmalarin
alana saglayacagi katkidan hareketle arastirma, helal konseptli otel isletmelerinin

pazarlama stratejileri Gzerinde bir tespitin gerekliligini ortaya koymaktadir.
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Otel isletmelerinin uyguladiklar1 pazarlama stratejileri lizerine alan yazinda ¢ok
sayida arastirma mevcut oldugu goriilmektedir. Ancak yapilmis calismalar
incelendiginde, helal konseptli otel isletmelerinin uyguladiklar1 pazarlama stratejilerinin
tespit edilmesine dayanan bir arastirmaya arastirmacinin taradigi veritabanlari
kapsaminda rastlanmamistir. Helal konsepti uygulayan isletmelerin son zamanlarda
Tiirkiye’de artmasina ragmen, bu otellerin uyguladiklar1 pazarlama stratejileri hakkinda

bilinirlik yoktur.

Bu calisma kapsaminda, derinlemesine goriisme teknigi ile gergeklestirilen
goriismelerde, otel isletmelerinin pazarlama stratejileri olarak rekabete dayali ve
biliylimeye dayali pazarlama stratejilerinin uygulandig: tespit edilmistir. Rekabete dayali
stratejilerden ¢ogunlukla maliyet odakli stratejilerin One c¢iktig1r tespit edilmistir.
Biiyiimeye dayali stratejilerde ise yogunlukla hizmet gelistirme stratejisinin izlendigi
goriilmiistiir. Pazarlama stratejileri ile ilgili edinilen bir diger sonug ise aslinda otel
yoneticilerinin pazarlama stratejisi olusturup takip ettiklerini ancak bunu yaparken sadece
pazardaki konumlarini ve yatirimer tercihlerini dikkate aldiklar1 gériilmiistiir. Pazarlama
stratejilerinin formiile edilmesi ile ilgili siireci ve asamalar1 tam olarak takip etmedikleri

tespit edilmistir.

Aragtirma kapsaminda helal konseptli otel isletmelerine dair edinilen diger bir
sonug ise, helal konseptin tercih edilmesine yoneliktir. Helal konseptli otel olma daha ¢cok
yatirrmel tercihleri dogrultusunda ve pazar sartlar1 dikkate alinarak tercih edilmistir.
Ancak helal konseptli olarak anilmak veya bunu 6zellikle pazar ve miisterilerle paylasmak

konusunda hassas davranmalar1 s6z konusudur.

Otan’n (2007) yapmis oldugu “Otel Isletmelerinde Pazarlama Stratejileri ve Bir
Ornek Uygulama” baslikli yiiksek lisans tezinde, otel isletmelerinde uygulanan pazarlama
stratejilerinin, yetersiz oldugu ve profesyonelce yapilmadigi ve piyasa sartlarina ve
isletmenin kendi sartlarina en uygun stratejiler oldugu sonucu elde edilmistir. Arastirma
kapsaminda da helal konseptli otel isletmelerinin de wuyguladiklart pazarlama

stratejilerinde profesyonel olmadiklar1 ve Pazar sartlarin1 dikkate alarak yaptiklari sonucu
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Otan’in calismasiyla benzerlik gostermektedir. Gokce’nin (2013) otel isletmelerinde
uygulanan rekabet tabanli pazarlama stratejilerini tespit etmeyi hedefledigi calismast
sonucunda ise otel yoneticilerinin uyguladiklar1 pazarlama stratejileri igerisinde en fazla
pazar pay1 stratejilerini, ikinci olarak glic konumuna gore stratejiler ve son olarak biiyiime
stratejilerini uyguladiklar1 tespit edilmistir. Helal konseptli otel isletmelerinin de
pazarlama stratejileri formiilasyonunda 6ncelikli olarak Pazar payini korumak ve Pazar
payim arttirmaya yonelik oldugu goriilmiis ve benzer bir sonug elde edilmistir. Calik
(2015), yapmis oldugu yiiksek lisans tezinde Konya’da bulunan otel isletmelerinin
pazarlama stratejilerini nasil olusturup uyguladigi konusunu ele alarak, s6z konusu
otellerin farklilagsma stratejisine en fazla 6nemi verdikleri belirlenmistir. Helal konseptli
otel isletmelerinde ise rekabete dayali pazarlama stratejilerinden daha ¢ok maliyete dayali
pazarlama stratejilerine 6nem verdikleri tespit edilerek zincir otel isletmelerine ait
sonuglarin farklilastigini belirtmek miimkiindiir. Farkli sonuglarin sadece konseptten degil
ayn1 zamanda farkli bolgede ve lokasyonda olmasindan kaynaklanmasi da mumkin

gorunmektedir.

Bu calisma, helal konseptli otel isletmelerinin ve bu konseptteki otellerin
uyguladiklari pazarlama stratejilerinin tespiti ile aslinda iilkemizde Istanbul ilinde mevcut
faaliyet gosteren otellere yonelik bir farkindalik saglamistir. Bu ¢alisma ayrica, helal
konseptli otel isletmelerinin uyguladiklar1 pazarlama stratejilerini ne amagla ve hangi
pazarlama stratejisini daha yogun kullandiklarin1 gostermesi sebebiyle, ileride bu konu

hakkinda calisma yapacak kisilere onciiliik edebilmektedir.

Arastirmanin en 6nemli sinirlilig1, yapilan bu ¢alismanin istanbul’da yapildig1 igin
sadece Istanbul ilindeki mevcut helal konseptli otelleri kapsamis olmasidir. Gelecekte
aragtirmacilar baska bir orneklem secerek bu konuyu arastirabilir. Ozellikle de Arap
turistlerin helal konsepte 6dnem vermesi nedeniyle, Arap turistlerin yogun olarak tercih
ettikleri destinasyonlara yonelik arastirmalar gergeklestirilebilir. Calismanin diger
siirliliklarindan biri arastirmanin genellenebilirligi ile ilgilidir. Bu ¢alisma tam olarak
helal konsepti uygulayan otel isletmelerinin pazarlama stratejileri hakkinda bir kuram

olusturmay1 degil mevcut olguyu yansitmayr amaglamigtir. Nitel verilerin kullanildigi
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aragtirmalarda sik rastlanilan bir sinirlilik olan evrene genellenebilir olmama durumu bu

arastirma i¢in de gegerlidir.

Oneriler

Burada arastirma sonuglarinin 1s1g1nda, bu alanda ¢alisma yapacak arastirmacilara

ve helal turizm sektdriinde faaliyet gosteren otel isletmelerine 6neriler sunulmaktadir.

Sektore Yonelik Oneriler

Elde edilen bulgulardan yola ¢ikarak, ¢alismay1 yapan arastirmacinin sektordeki

isletmelere ve bu sektorde faaliyet gosteren isletmelere hitaben yapilan oneriler asagida

verilmektedir:

Bu alanda faaliyet gosteren otel isletmelerinde ¢aligmakta olan yoneticiler ve
caliganlarin tam olarak helal konsept i¢in neler yapilmasi gerektigini
Ogrenmeleri ve bu konsepte uygun bir otel kiiltiirii olusturmalar
gerekmektedir. Bu nedenle, bu konseptte otel isletmesi kuracak ve yonetecek
isletme sahiplerinin ¢alisanlarin1 bu konuda bilinglendirmeleri ve konsept
hakkinda yeterince bilgi sahibi olmalar1 gerekmektedir.

Helal konseptli otel olmay1 tercih ederken bir yandan da helal kavramina
uygun olmayan faaliyetlerin ve iceriklerin otel isletmelerinde yer almamalari
konusunda hassas davranilmalidir. Sadece maddi kaygilar tagiyarak olmamasi
gerekli, dini hassasiyetlere uygun olmayan o6zelliklerin yer almasi konsepte
zarar vermektedir.

Otel isletmeleri pazarlama stratejisi belirlemeden Once bir pazarlama plam
yapmali ve stratejilerini bu plan dogrultusunda formiile etmelidir.

Pazarlama stratejileri denildiginde otel isletmelerinin temel olarak algilari
rekabete dayali stratejiler iizerinde yogunlasmaktadir. Oysaki pazarlama
karmast unsurlarinin tek tek ele alinarak iriin stratejilerinin, fiyatlandirma
stratejilerinin, tutundurma stratejilerinin ve dagitim stratejilerinin de tespiti ve

uygulanmasi iizerine ¢aligmalar gerceklestirilmelidir.
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e Dijital diinyada rekabet ettigi disiiniildiigiinde, 6zellikle de yabanci turistlere
yonelik dijital pazarlama stratejilerinin tespit edilmesi ve uygulanmasi da

Onem kazanmaktadir.

Arastirmacilara Yonelik Oneriler

Helal konseptli oteller {izerine alan yazinda yapilan ¢alisma sayis1 azdir. Yapilacak
her ¢alisma bu alani zenginlestirecektir. Bugiine kadar yapilan ¢alismalar genel olarak

durum analizi lizerine gerceklestirilmistir.

o Helal konseptli otel isletmelerinin Tiirkiye’de ka¢ adet olduguna iliskin net
bir bilgi bulunmamaktadir. Bu nedenle her bolgede bu konseptte olan
oteller bulunarak konseptin tercih edilmesinin nedenleri {izerine ¢alisma
yapilabilir.

e Helal konseptli otellerin miisteri profillerini tespit etmeye yonelik
aragtirmalar gerceklestirilebilir.

e Helal konseptli otel isletmelerinin uyguladiklar1 4P ve 7P stratejilerini
tespit etmeye yonelik yapilacak caligmalar alana katki saglayacaktir. Bu
calismada rekabete ve biliylimeye dayali stratejiler ele alinmistir. Temel
dort karma unsuru olan firiin, fiyat, tutundurma ve dagitim stratejileri
olmak iizere hizmet sektorii oldugu diisiiniilerek siireg, fiziksel unsurlar ve
insan unsuru dikkate alinarak olusturulan stratejilerin tespiti de alam
zenginlestirecektir.

o Helal konseptli otel isletmelerinin konumlandirma stratejileri {izerine
arastirmalar yapilarak gergcekte miisterilerin zihninde de bu konseptin
konumlamasinin basarili olup olmadig test edilebilir.

e Bu arastirmada nitel bir yOntem tercih edilmistir. Gelecekteki
arastirmalarda nicel teknikler veya karma teknik kullanilarak pazarlama

stratejilerinin tespiti gerceklestirilebilir.
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Helal konseptli otel isletmeleri olarak sadece Istanbul ili 6rneginde
calisildigr icin farkli bolgelerde bulunan otel isletmeleri lizerine yapilacak

caligmalar da alana katki saglayacaktir.
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EKLER

Ek- 1 Goriisme Formu

Helal Konseptli Otel isletmelerinin Uyguladiklar1 Pazarlama Stratejilerinin
Degerlendirilmesi: istanbul Ornegi

Goriisme Tarihi: Isletme Adr:
Goriisme Yeri:
Sevtap GUL
Diizce Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitls

[sletme Anabilim Dali

Diizce Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali $grencisiyim.
Dr. Ogr. Uyesi Emel FAIZ’in damsmanliginda “Helal Konseptli Otel Isletmelerinin
Uyguladiklar1 Pazarlama Stratejileri” baglikli bir tez ¢calismasi yiiriitmekteyim. Gorlisme
stiresince bana vermis oldugunuz bilgiler gizli tutulacaktir. Bu bilgileri ben ve danigman

hocam disinda herhangi bir {iglincii kisi ile paylasilmayacaktir.
Katkiniz i¢in tesekkiir ederim.

**Goriismemizi ses kayit cihaziyla kayit altina almama izin verir misiniz?
**Tezimde otel isletmenizin adini1 kullanmama izin verir misiniz?
**Arastirma sonucundan haberdar olmak isterseniz elektronik posta yoluyla adresinize

ulastirilacaktir.
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Goriisiilen Kisiye YoOnelik Sorular :

Yasiniz:

Egitim Durumunuz:

Oteldeki Pozisyonunuz:

Kag yildir bu sektorde calistyorsunuz?

Kag yildir bu otelde ¢alistyorsunuz?

Isletmeye Ait Genel Sorular :

Otelin kurulus yili:

Tam Zamanli Calisan Sayimiz:

Yatak kapasiteniz:

Helal konseptli otel isletmesi olarak hizmet verme siireniz:
Doluluk oraniniz (yillik ortalama):

Hitap ettiginiz miisteri profili:

(Yerli / Yabanci, Geng / Yasli, Orta Gelir /Ust Gelir vb.)
Isletmenizin tanitimi i¢in kullandigimiz araglar:

(Reklam, kisisel satis, satis tutundurma, sosyal medya kanallar1 vb. )

Otel Miisterilerinizin geldigi iilkeler:
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(En yogun gelen 5 iilke)

Miisterilerinizin size ulagma araglart:

(En fazla hangisi) (Otelin web sitesi, yer aldiginiz internet siteleri, sosyal medya kanallari,

seyahat acenteleri vb.)

Helal Turizme Yo6nelik Sorular

1- Sizce Helal Turizm nedir? Tiirkiye’nin Helal turizm potansiyeli nedir?

Sonda

- Helal turizm Tiirkiye’nin potansiyelini artirabilir mi? Nasil artirilabilir?
- Tirkiye’nin Helal turizm potansiyelinin artirilmasi ile ilgili giicli ve zayif

yonler nelerdir?

2- Sizce son donemde Helal turizmin yayginlasmasindaki etken nedir?
Sonda
- Otelinizin helal turizmi tercih etmesindeki neden nedir? (Kurucu ve
ortaklarin muhafazakar yapisi, bu turizm ¢esidindeki Pazar payinin cazibesi
vb.)
- Tirkiye’nin bu yapiya uygun bir iilke olmasi bir etken midir?
3- Helal Turizm Pazarindaki su anki konumunuz nerededir?
Sonda
- Konumunuzu nasil tanimlarsiniz? (Lider mi? Liderin takip¢isi mi? Yoksa bu

pazara yeni giren mi?)
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4-

Tiirkiye pazarinda konumunuz?

Yurtdis1 pazarda konumunuz?
Helal konseptli oteller kategorisinde diger rakiplerinizle miicadelede
durumunuzu nasil degerlendiriyorsunuz?
Sonda

Genelde pazarda ilkleri siz yapar rakipleriniz mi takip eder?

Yoksa pazarin kabul edilmis bir lideri var ve siz onu mu takip edersiniz?

Diizenli hizmet vererek ama fiyat indirimleri de uygulayarak mi rekabeti

tercih edersiniz?

Pazardaki trend nasil ise onu takip etmeyi mi tercih edersiniz?

Sizce Miisliiman turistler pazarlama stratejisi bakimindan bir nis pazar

olarak goralebilir mi?

Helal konseptli otellerin lokasyonu/bulunduklar: bolgeler miisteri tercihinde

bir etken midir?

Sonda

- Tiirkiye’de hangi bolgelerin 6zellikle tercih edildigini diisiiniiyorsunuz?
Neden?

Miisterilerin helal konseptli otelleri tercih etmesindeki nedenler nelerdir?

Sonda

- Sizin otelinizin bu konseptte miisteriler tarafindan tercih edilmesinin nedeni

nedir?
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10

Helal konseptli oteller icin diger otellerden farkl bir i¢ ve dis mimari gerekli
midir?

Sonda

- Eger gerekliyse nasil olmali? Siz bunun i¢in neler yaptiniz?
Asagidaki Helal konseptli otel olma sartlarindan hangisini tasiyorsunuz?

(yanmina var ya da yok diye not alacaksin)

Helal Sertifikali Restorana sahip olma,

- Alkol servisinin olmamasi,

- Odanin Kibleyi dikkate alarak diizenlenmis olmasi,

- Mescidin bulunmasi,

- Odada seccade ve Kur’an olmasi,

- Odada taharet musluklarinin bulunmasi,

- Kadinlara ylizme havuzu vb. alanlarin kullanimi i¢in ayr1 bir zamanlamanin
olmasi,

- Personelin Islami ilkeleri gore giyinmesi,

- Misafirlerin Islami ilkeleri aykir1 giyinmemesi,

- Erkek ve kadinlar i¢in ayr1 rekreasyon faaliyetleri,

Otelinizde helal sertifikal iiriinler mi sunuluyor?

Sonda

- Miisteriler helal konseptli otel i¢in helal gida sertifikasina dikkat ediyor mu?

- Helal sertifikali {iriin kullanilmadiginda tepki ¢ekiyor mu?

- Web sitenizde helal {iriin kullandiginiza dair bilgi var m1?
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- Helal sertifikast miisteri gekmek i¢in bir strateji olabilir mi?

Otellerin Pazarlama Stratejileri ile ilgili Sorular

11- Oteliniz icin bir pazarlama planimiz var m?

Sonda

- Eger var ise kisa vadeli? Orta vadeli? Uzun vadeli?
- Eger var ise glincelleme yapiyor musunuz?
12- Yeni Pazar arayisiniz var mi? Pazar arastirmasi yapiyor musunuz?

Sonda

- Yurtdis1 ve yurti¢i Pazar arastirmasi?
- Pazar arastirmasini kendi ¢abalarinizla m1 yoksa profesyonel yardim alarak
m1 gerceklestiriyorsunuz
13- Pazarlama stratejiniz var mi?
Sonda
- Eger varsa adi1 konulmus ve tizerinde tartisilmis bir strateji midir?
- Pazarlama stratejisi belirlerken nasil bir yol izlediniz?
- Hangi departmanlar strateji konusunda ¢aligmalara dahil edildi?
14- Pazarda buyumek icin hangi stratejiyi takip ediyorsunuz?
Sonda
- Yeni pazarlara agilmak
- Yeni hizmetler sunmak
- Mevcut pazarda kalip yeni tiiketicilere ulasmak

- Ayni konseptte faaliyet gosteren isletmeleri biinyeye katmak
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- Fiyatlar ¢esitlendirmek
15- Pazarlama stratejilerinizi belirleyen etkenler nelerdir?
Sonda
- Miisteri sayisini artirmak, miisteri kalitesini iyilestirmek
- Yeni hizmet gelistirmek
- Helal konseptli otel kategorisinde ayricaliklt marka olmak
- Pazar lideri olmak
- Maliyetleri diisiirmek
- Yeni pazarlara girmek
- Rakiplerle sert rekabete girmek
- Fiyat rekabetine girmek
- Helal konsepte odaklanarak gelismek
16- Otelinizde hangi hizmetleri miisterilerinize sunmaktasiniz?
Sonda
- Her otel isletmesinin sundugu standart hizmetler disinda hangi hizmetleri
vermektesiniz?
- Helal konsepte uygun hangi hizmetler? (Or: helal konsepte uygun Spa)
- Hangi hizmet ile aniliyorsunuz? Rakiplerinizde bu hizmetlerin durumundan
haberdar misiniz?
17- Helal konseptli oteller acisindan diisiiniildiigiinde yeni hizmet gelistirmeye
ihtiya¢c duyuyor musunuz?

Sonda
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- Eger duyuyorsaniz bir hizmet gelistirirken veya yeni bir hizmet olustururken
sizin igin 6nemli kriterler nelerdir?

- Yeni bir hizmet olustururken/var olan hizmetinizi gelistirirken miisteri
faktori sizin i¢in ne kadar 6n plandadir?

- Yeni bir hizmet bulma teknigi olarak hangi teknikleri kullanirsiniz?

- Isletmenizde hizmet gelistirmek/yeni bir hizmet bulma i¢in bir ekibiniz var
mi1?

- Bugiine kadar isletmeniz tarafindan gelistirilen ve baska otellerde olmayan
uygulama var midir? Ornek verir misiniz?

18

Miisteri hizmetleri destegi sunuyor musunuz?

Sonda

- Eger var ise miisterilerden gelen goriisleri topluyor ve dikkate aliyor
musunuz?

- Siz bu goriislere ne siklikla geri doniis yapiyorsunuz?

- Bu gortislerin 1s181nda siz hizmetlerinizde degisiklige gidiyor musunuz?
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