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OZET

KONAKLAMA ISLETMELERINDE REKABET AVANTAJI
KAYNAKLARININ INCELENMESI: BODRUM ORNEGI

CAKIRLI, Hakan
Yiiksek Lisans, Turizm ve Otel Isletmeciligi Anabilim Dal
Tez Damismani: Dr. Ogr. Uyesi Yildirnm YILDIRIM
Aralik, 2019, 110 Sayfa

Bu arastirma Bodrum ilg¢esinde faaliyet gosteren konaklama isletmelerinin
rekabet i¢cinde kullandiklar1 kaynaklarin belirlenmesi ve rekabette avantaj saglayan
kaynaklarin tespit edilmesi amaciyla yapilmistir. Arastirma kapsaminda nitel
arastirma yontemi kullanilmis olup, veriler yar1 yapilandirilmis goriisme teknigi ile
elde edilmistir. Arastirmanin 6rneklemini Bodrum ilgesinde faaliyet gosteren 18 adet
5 yildizli otel olusturmaktadir. Arastirma verileri, otel yoneticilerinin 10 adet sorudan
olusan goriisme formuna verdigi cevaplar ile elde edilmistir. Verilerin analizinde
icerik analizi teknigi kullanilmustir.

Arastirma sonucunda konaklama isletmeleri arasinda yogun bir rekabetin
yasandigl, bu yogun rekabet icinde isletmelerin temel hedeflerinin Oncelikle
rekabetteki konumlarin1 korumak oldugu belirlenmistir. Rekabetteki konumlarini ve
dolayisiyla da pazar paylarin1 korumak adina isletmelerin sadik miisteri kitlelerinin
memnuniyetini en Ust dizeyde tutmaya 6zen gosterdikleri sonucuna ulasilmistir.
Konaklama igletmelerinin rekabet ederken onem verdikleri diger konular genel
olarak, isletmenin konumu, ¢alisanlarin kalitesi ve stirekliligi, fiyat-kalite dengesi ve
tedarikgilerle 1iyi iligkiler olarak siralanabilir. Rekabette One gecmek isteyen
konaklama isletmelerinin bu konulara 6nem vermelerinin gerektigi sonucuna
ulasilmis ve gerekli 6neriler sunulmustur.

Anahtar Kelimeler; Otel isletmeleri, rekabet, rekabet avantaji, rekabet
stratejileri



ABSTRACT

INVESTIGATION OF COMPETITIVE ADVANTAGE SOURCES IN
ACCOMMODATION: CASE OF BODRUM

CAKIRLI, Hakan
Master's Degree, Department of Tourism and Hotel Management
Thesis Advisor: Assist. Prof. Dr. Yildirim YILDIRIM
December, 2019, 110 Pages

This research was carried out in order to determine the sources used in
competition by accommodation establishments operating in Bodrum district and to
determine the sources that provide advantage in competition. Qualitative research
method was used within the scope of the research and the data were obtained by
semi-structured interview technique. The sample of the research consists of 18 5-star
hotels operating in Bodrum district. The research data were obtained from the
answers given by the hotel managers to the interview form consisting of 10
questions. Content analysis technique was used for data analysis.

As a result of the research, it was determined that there was intense
competition among accommodation establishments and in this intense competition,
the main objectives of the establishments were primarily to maintain their position in
competition. In order to maintain their competitive position and thus their market
shares, it is concluded that the companies take care to keep the satisfaction of their
loyal customers at the highest level. Other issues that accommodation companies
attach importance to while competing are, in general, the position of the enterprise,
the quality and continuity of the employees, the price-quality balance and good
relations with the suppliers. It was concluded that accommodation establishments
wishing to take the lead in competition should give importance to these issues and
necessary suggestions were made.

Keywords; Hotel businesses, competition, competitive advantage,
competition strategies
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BOLUM I

1. GIRIS

Kiiresellesme ile beraber uluslararas: ticaret iligkilerinin hizlanmasi, iilkeler
arasindaki sinirlarin kalkmasi, iletisim ve ulasim teknolojilerinin tiim diinyanin
kullanimina sunulmasi gibi ekonomik, sosyal, teknolojik alanlarda yasanan
degisimler firmalarin stirekli olarak kendilerini degerlendirmeleri gereksinimini

ortaya ¢ikarmistir.

Firmalarin giiniimiizdeki hedeflerine bakildiginda; siirekli bir bicimde gelisen
ve degisen diinyay1 takip etmek, devamli bliylimekte olan pazarlardan daha fazla pay
alabilmek, tehlikeleri firsata ¢evirmek oldugu goriilmektedir. Bu dogrultuda hareket
eden firmalar ise rekabet acisindan 6nemli avantajlara sahip olabileceklerdir. Fakat
bunu devamli hale getirmek i¢in biiyiikk oranda caba sarf etmeleri gerekmektedir.
Firmalarin rekabet¢iligini siirdiiriilebilir hale getirmelerinin yolu ise, onlarin firma ve
sektor bazinda uygun stratejiler gelistirmelerini ve bu baglamda yogun olarak efor
sarf etmelerini gerekli kilmaktadir. Tipki savaslarda oldugu sekliyle bu alanda da
kazanim elde etmenin yolu dogru stratejiler gelistirmekten gecmektedir. Gerek yerel
ve gerekse de kiiresel anlamda kalkinmak ve biliylimek isteniyorsa, firmalar
kesinlikle rekabet stratejilerini uygulamalidirlar. Yani isletmelerin esas amaglarini
meydana getiren karlhiliklarinmi yiikselterek yasamlarini siirdiirebilmeleri, her gecen
guin daha da zor hale gelmektedir.

Bu zorlasan piyasalarda rekabetgi olarak kalabilmek, firmalar acisindan
oldukga zorlu bir suregtir. Firmalar rekabet acisindan avantaj yakalamak igin
miisterileri 1yl analiz etmeli ve onlarin her gegen giin daha da degisik hale gelen
isteklerine cevap verebilmelidirler. Cilinkii giiniimiizde miisteriler, kendilerini biiyiik
bir gruba ait iiyeler seklinde gormekte ve kendilerine de buna uygun bir bigcimde
davranilmasini talep etmektedirler. Bunun bilincinde olarak miisterilerini taniyan,

onlarn isteklerine cevap verebilen igletmeler her daim basarili olmaktadirlar.



Hizla degisen ve gelisen pazarlarda otel isletmelerinin sunduklar1 hizmetler,
yararlandiklar1 iiretim teknolojileri hizla degismektedir. Endiistri igletmeleri igin
oldugu gibi hizmet isletmelerinde de rekabet avantaj1 saglayan yetenekler, bir zaman
sonra yasanan hizli degisimler nedeniyle bu 6zelliklerini kaybetmektedir. Rekabet
avantajini korumanin zor oldugu bu tiir pazarlarda, pazara ilk giren veya pazara yeni
bir hizmet sunan otel isletmesi kisa siirede rekabet iistiinliiglinii kaybeder. Rekabet
avantajinin siirekli olarak siirdiiriilmesi ¢ok zordur, bu nedenle kisa donemli gegici

rekabet avantajlari i¢in stratejik hamleler yapmak gerekir.

Yavas degisen pazarlarda faaliyet gosteren otel isletmelerinin sundugu
iriinler, rekabet avantaji saglayan temel yetenekleri ve faaliyetleri korundugu igin
rekabet istiinliigiiniin stirdiiriilmesi kolaydir. Korunmus pazarlarda giiglii know-how,
patent, markalarin bulundugu ve miisteri baglihigi ¢ok etkili oldugu i¢in rekabet
avantaji devam ettirilir. Standart pazarlarda otel isletmelerinin rekabet avantaji daha
cok olgek ekonomilerinde iiretim gergeklestirmeleri halinde siirdiiriiliir. Ayrica yeni
yatirnmlarda ve taklit edilmesi ¢cok pahali olan yeteneklerin gelistirilmesi ile de
rekabet avantaji korunabilir. Otel igletmelerinin kongre merkezleri, golf sahalar1 vb.
alanlara yaptiklar1 yatirimlar, rekabet avantajinin devami ve gelisen pazarlardan daha
fazla pay alabilmek i¢in yapmis olduklari yatirimlardir. Otel isletmeleri arasinda
yasanan rekabetin siddeti, faaliyet gosterdigi pazarda yer alan isletmeler tarafindan

temel yeteneklerin ve avantajlarin durumuna bagli olarak degisir.

Oncii olarak faaliyet gosteren otel isletmeleri kaynaklarindan yararlanarak
gelismenin devamlilifini saglarlar. Boylelikle isletmeler pazarda oncli konumlarini
kaybetseler bile kisa bir siire sonra farkli bir Grin ile tekrar 6nci konuma gelerek
rekabet iistiinliigii saglayabilmektedirler. Oncii isletmeler cevresel kosullari,
egilimleri ve olaylar1 genis bir acidan gorerek degerlendirirler. Yeni pazarlara
girmeyi ve yeni lrlinler gelistirmeyi temel faaliyetleri olarak benimserler. Otel
isletmelerinde rekabet avantaji kaynaklarmin Bodrum’da 5 yildizli oteller
baglaminda degerlendirildigi bu ¢alismanin literatiir boliimiinde dncelikli olarak otel
isletmelerine yer verilerek, otel isletmelerinin tanimi, gelisimi, 6zellikleri ve bu
isletmelerde rekabet faktorleri agiklanmistir. Calismanin ilerleyen boliimlerinde ise

rekabete yonelik kavramsal agiklamalarin yani sira, otel isletmeleri agisindan rekabet



avantaji belirleyicileri de incelenmistir. Yapilan bu calisma ile ilgili alanda
gerceklestirilecek  arastirmalara  katkida  bulunacagindan  6nemli  oldugu

disiiniilmektedir.
1.1. Arastirmanin Problemi

Hayatin her alanina hakim olan rekabet savasi gun gectikce daha da
artmaktadir. Diger tiim isletmeler gibi turizm sektoriinde yer alan isletmeler de
siirekli olarak birbirleri ile rekabet halindedir. Tiim isletmeler bu rekabet yarisi
icerisinde rakiplerini gecerek daha fazla kazan¢ elde etme hedefindedir. Bu
dogrultuda bazi isletmelerin rakiplerine kiyasla daha 6nde oldugu bir gergektir. Bu
calismada turizm sektorii igerisinde yer alan konaklama isletmelerinin rekabette

avantaj elde etmek i¢in kullandiklar1 kaynaklar belirlenmeye ¢alisilacaktir.
1.2. Arastirmanin Amaci

Bu arastirmada amaglanan Bodrum ilgesinde yer alan konaklama
isletmelerinin rekabet igerisinde kullandiklar1 kaynaklarin belirlenmesi ve bu
kaynaklarin hangilerinin rekabet avantaji elde etmede daha etkili oldugunun tespit

edilmesidir.
1.3. Arastirmanin Onemi

Biiyiik bir turizm pazarina sahip olan Tiirkiye’de turizm sektoriinde bir¢ok
isletmenin faaliyet goOstermesinin yaninda birgok yeni isletme sektdre giris
yapmaktadir. Bunun dogal getirisi olarak isletmeler arasindaki rekabet yaris1 giin
gectikce daha da zorlu hale gelmektedir. Bu rekabet igerisinde bir¢ok isletme pazarda
tutunamayarak kiigiilmekte hatta pazardan ¢ekilmektedir. Diger yandan bazi
isletmeler de rakiplerinden One ¢ikarak pazar paylarini arttirarak daha ¢ok kazang

elde etmekte ve blyimektedir.

Bodrum ilgesi isletmeler agisindan rekabetin en {ist seviyede oldugu
pazarlardan birisidir. Bu agidan bu bodlgede yer alan konaklama isletmelerinin
rekabette One cikabilmek adma kullandiklar1 kaynaklarin belirlenmesi isletmeler

arasindaki rekabet avantaj1 kaynaklarinin tespiti i¢in 6nem arz etmektedir.



1.4. Arastirmamn Sayiltilar

Arastirmada, miilakat yapilan isletme yoneticilerinin isletmeyi yeterince
tanidiklari, arastirilan konuda yeterli bilgi ve tecriibeye sahip olduklar varsayilmastir.
Goriisme yapilan isletme sayisinin evreni temsil etmede yeterli oldugu varsayilmastir.
Katilimcilarin  goriigme sirasinda diiriist ve samimi bir sekilde sorulara cevap

verdikleri varsayilmstir.
1.5. Arastirmanin Sinirhhiklar:

Aragtirma, Bodrum ilgesinde yer alan ve goriismeyi kabul eden konaklama
isletmeleri yoneticileri ile siirhidir. Bodrum ilgesinde cok fazla konaklama
isletmesinin yer almasi ve arastirmanin saha caligmasi kisminda tiim konaklama
isletmeleri ile gorlisme yapmanin neredeyse imkansiz olmasi arastirmanin

stnirliligini olusturmaktadir.

Arastirmada kullanilan girdiler literatiir taramasi ve goriisme teknigi ile elde

edilen katilimc1 goriisleriyle sinirlt kalmaktadir.



BOLUM II

2. LITERATUR ARASTIRMASI

Konuyla ilgili yapilan literatiir taramasinda “konaklama isletmesi” ve “otel
isletmesi” kavramlarmin genel olarak ayni anlamda kullanildigi goriilmistir. Bu

nedenle bu arastirmada bu iki kavram ayni1 anlamda kullanilacaktir.
2.1. Otel Isletmeleri

Insanlar tarihin ¢ok eski dénemlerinden bu yana ticaret yapmak, kutsal yerleri
ziyaret etmek, saglik gibi nedenlerden dolay1 cesitli seyahatler gerceklestirmislerdir.
[k zamanlarda, ticaret, dinsel ve saglik amacli gergeklestirilen seyahat faaliyetlerine,
zaman igerisinde merak, yeni yerleri gdrme arzusu, macera, eglence ve spor gibi
amaglarin da girmesi bu faaliyetlerin gerceklestirilmesi sirasinda konaklama
ihtiyacin1 dogurmustur (Ozel, 2012). Bununla birlikte, insanlarin temel ihtiyaglari
arasinda yer alan konaklama, yiyecek-igcecek gibi ihtiyaglarin karsilanma
gereksinimi, yer degistirme faaliyetlerinin ilk evrelerinden baglayarak otel
isletmelerinin diinyadaki ilk 6rnekleri olan han ve kervansaraylarin ortaya ¢ikmasini
saglamistir (Erdem, 2002). Ote yandan, insanlarin gerek baska yerlere seyahat etme
durumlarinin geliserek stireklilik gostermesi, gerekse endiistri devrimi ile birlikte
ekonomik ve sosyal statiilerindeki gelismeler, yasam standartlarina yansimistir. Bu
durum ise insanlarin satin alma ve tiikketim kararlarinin tiim sektérlerde radikal bir
sekilde farklilasmasina neden olmustur (Ozdemir ve Kervankiran, 2011). Insan
yasaminda meydana gelen bu degisim ve gelismeler 6zellikle konaklama isletmesi

igerisinde yer alan glinlimiiz modern otel isletmelerinin ortaya ¢ikmasini saglamistir.
2.1.1. Otel Isletmesinin Tanimi ve Gelisimi

Otel isletmeleri, bir destinasyonda konaklama isletmelerinin en popiiler
tirtinii olusturan isletmelerden birisi olmasiyla birlikte (Cosar, 2008), otelcilik
sektoriiniin kendine has oOzelliginden kaynaklanan siirekli bir gelisim igerisinde
olmas1 ve ¢ok eski donemlerden beri faaliyet gostermesi, otellerle ilgili bir¢ok farkli

tamimin yapilmasina yol agmistir (Rasim, 2004: 13). Ote yandan, gelenekleri,



milliyetleri, hayat standartlar1 ve seyahat amaclar1 farkli olan insanlarin, ihtiyaclarini
karsilamak amaciyla kurulan bir isletmeyi, tek bir tanimla ifade edebilmek oldukca
guctir (Cubadar, 2001: 1). Bu noktadan hareketle turizm faaliyetlerinin
gergeklestirilmesinde Onemli bir yere sahip olan otel isletmeleriyle ilgili ¢esitli

tanimlarin yapildig: goriilmektedir.

Bu tanimlardan birinde; belli bir fiyat karsiliginda yolcularin konaklayip,
beslenme ihtiyaglarmi giderdikleri isletmeler otel alarak adlandirilmaktadir (Aksu,
1995: 4). Diger bir tamima gore oteller; asil fonksiyonlar1 miisterilerin geceleme
gereksinimlerini saglamak olan, bu hizmetin yaninda, yeme-igme, spor ve eglence
ihtiyaclart i¢in yardimci ve tamamlayici birimleri de biinyelerinde bulundurabilen

tesislerdir (Kozak vd. 2014: 49).

Teknik donanimi, konforu ve bakim sartlar1 seklinde maddi, personelin
vermis oldugu hizmetin kalitesi gibi moral unsurlariyla, seyahat yapan kisilerin
istedigi ozellikte gecici nitelikte olan konaklama ve yeme-igme gereksinimlerini belli
bir fiyat karsiliginda veren hukuki, ekonomik ve sosyal agidan disipline altinda olan
isletmeler, otel isletmeleri olarak adlandirilmaktadir (Akgdz, 2013). Gunumiz
otelcilik anlayisinda oteller, yalnizca geceleme hizmeti sunmakla sinirli kalmayip
icinde yasanilacak ve gesitli aktiviteleri barindiracak bigimde tasarlanan gunlik
yasamin hemen hemen tiim gereksinimlerini karsilayabilecek esya ve araclarla
donatilan yapilardir (Barutgugil, 1989: 38). Bununla birlikte oteller, bunyelerinde
biiyiik toplantilar ve kongreler diizenleyerek kent konseyleri, ziyaretci biirolart ve tur
sirketleriyle is birliklerini artirmaktadir. Bu durum otellere, odalarina daha fazla
sayida rezervasyon alma imkani saglamakta ve yiyecek-igecek, spa, golf ve park
hizmetleri gibi diger hizmet tiirlerinden daha ytiksek diizeyde gelir elde etme avantaji

sunmaktadir (Sener, 2010).

Otel isletmelerinin ge¢misi birka¢g bin yil Oncesine kadar uzanmaktadir.
Tarihin ilk donemlerinde ¢esitli nedenlerle seyahat eden insanlar, gittikleri yerlerde
konaklama ihtiyaci duymuslar ve bu ihtiyac1 karsilamak amaciyla farkli tiir ve
yapilarda konaklama tesislerinde kalmiglardir (Erdem, 2002: 13). Insanlarin bu
talepleri, otelcilik sektoriiniin de temelini olusturan han, taverna ve daha sonraki

siiregte kervansaraylarin kurulmasin1 zorunlu kilmustir. ilk zamanlardaki turizm



hareketleri, konaklama isletmelerinin ilk 6rneklerinin ortaya ¢ikmasimi saglamistir

(Ozer, 2010: 6).

Otelcilik sektoriiniin tarihi gelisimi incelendiginde, bu sektoriin doguda ve
batida farkli bi¢imlerde gelistigi goriilmektedir. Batida hanlar ticari amagl kurulup
isletilirken, doguda “yolcuyu misafir etmek para karsiliginda yapilmaz” anlayigina
dayal1 konaklama yerleri kuruldugu ve bu yerlerin giderlerinin bazi kisi, kurum ve
vakiflarca karsilandigr gorilmistiir (Erdem, 2002: 13). Tarihte, yollar Gzerine ilk
konaklama yerleri ise Romalilar zamaninda yapilmis ve kullanilmistir. Konaklama
tesislerinin kuruldugu ilk yillarda yolculuk yapan kisilerin hayvanlar1 ile ayni
odalarda kaldig1 goriiliirken daha sonra hayvanlarin ve konaklayanlarin ayr yerlerde
kaldiklari, konuklarin da hi¢ tanimadiklar kisilerle ayn1 mekanda konakladiklarina
rastlanmaktadir (Akgoz, 2013: 5). Daha sonraki donemlerde yine seyahat edenlere
konaklama, yiyecek-icecek hizmetlerinin saglandigi ve Romali rahipler tarafindan
idare edilen Roman Hospice’lerinin otelcilik sahnesinde gelistigi goriilmektedir.
Romal1 rahipler tarafindan isletilen Roman Hospice’lerin gelisip daha fazla
kullanilmaya baslanmasiyla Ingiliz hanlar1, Avrupa’da otelciligin dnciisii konumuna

gelmistir (Batman, 2003: 31).

Insan yasamiyla ilgili pek ¢ok degisimde oldugu gibi, konaklama
gereksinimlerinin karsilanmasiyla ilgili degisimlerin ardinda da iiretim bigiminin
ortaya koydugu yenilikler ve gelismeler yatmaktadir. MS. 6. ylizyilda, paranin
yaygin olarak kullanilmaya baglanmasi ve ticaretin artis gostermesiyle birlikte
konaklamaya duyulan gereksinimler de artmis, Orta Cag ve Yeni Cag’da iktisadi ve
sosyal yasamda ortaya c¢ikan yenilik ve degisiklikler hanlarin daha yeni islevler
iistlenmelerine yol agmistir. Ayni sekilde Endiistri Devrimi ile birlikte ortaya ¢ikan
yeni gereksinimler, modern konaklama tesislerinin ilk drnekleri olan otelleri ortaya
cikarmistir (Kozak vd. 2008: 49).

Bugunkl anlamda gelisen otel isletmelerinin ge¢misi yaklasik 200 yil
oncesine dayanmaktadir. Otel terimi ilk olarak Fransa'da, daha sonra 1700°1i yillarin
ortalarinda Ingiltere’de, 1700’1ii yillarin sonlarinda ise Amerika'da kullamlmaya
baslanmistir. Organize edilmis ilk turizm faaliyeti ise 1800’lii yillarda Ingiltere’de

yasanmistir. Bu donemlerde Sanayi Devrimi’nin ger¢eklesmesine paralel olarak



niifusun artmasi, gelir ve kentlesme oraninin yiikselmesi ile tur organizatorliigii

olusmus ve otel sayis1 artmistir.

1950’ye kadar biiylik ve konforlu yolcu gemilerinde kurvaziyer seyahatler
yapilmaktaydi. Bu seyahatler, otelciligin gelismesinin Oniinde bir engel teskil
etmistir. Bu seyahatler araciligi ile yolculugunu yapmakta olan turistler her ¢esit
gereksinimlerini gemide gidermekteydiler. 1960’11 yillara gelindiginde ise bir¢cok
havayolu sirketi, filolarin1 daha biiyiik hale getirmeye baslamislar ve havayolu
seyahatleri 6n planda olmustur. Bu sekilde mesafeler azalmis ve dis turizm canlilik

kazanmaya baglamistir.

Tirkiye'de modern anlamda acilan ilk otel 1892 yilinda Wagon-Lits
tarafindan Istanbul'da faaliyete gegirilen Pera Palas Otel’i olmustur. Bu otel 120 oda
ve 200 yatak kapasitesiyle hizmete sunulmustur. Pera Palas Oteli’ni, 1914 yilinda
Avrupanin ve Ortadogu’nun o donem igin en liks oteli olarak nitelendirilen

Tokatliyan Oteli takip etmistir (Akgoz, 2013: 10).

1923 yilinda Cumhuriyet’in ilan1 ile temelleri atilan Tiirkiye Cumhuriyeti’nde
her alanda oldugu gibi otelcilik sektoriinde de yeni bir yapilanmaya girilmistir. 1931
yilinda uzun yillar Tiirk turizmine hizmet verecek olan Park Otel Istanbul’da
insanlarin hizmetine sunulmustur. Bu yillarda sayilar1 artan otel isletmeleri, Otelciler
ve Hancilar Cemiyeti’nin kurulmasina onciiliik etmistir (Cavus ve Onciier, 2009).
1950 yilinda Tiirk Hiikiimeti ile Hilton sirketi arasinda yapilan anlagsmaya bagh
olarak 1955 yilinda “29. Hilton Oteli” Istanbul'da hizmete acilmistir. Ote yandan
1956 yilinda tamamen yerli sermaye ile kurulan ilk modern isletmelerden biri olan
Divan Oteli Turkiye'nin turizm tarihinde onemli yeri olan isletmelerden birisini

olusturmaktadir (Roney, 2011).

Ulkemizde gercek manada otelciligin baslamasi 1983’den sonra olmustur.
1970’11 yillara kadar gecen zamanda ise bir dizi miinferit otel yatirimlar1 yapilmistir.
Ozellikle 1983 yilindan sonra sektdre sunulan 2634 sayili Turizm Tesvik Kanunuyla
yatirimlar 6nemli sayida artis gostererek biiylimiistiir. 1983 yilinda 60 bin dolayinda
olan turizm isletme belgeli yatak sayis1 (Cakict vd. 2002), 2000 yilinda 250 bine,
2016 yilinda ise 800 bine ulagsmistir (www.tursab.org.tr, 2016). Ote yandan



Tiirkiye'de 1980’li yillara kadar otel isletmelerinin gelistirilmesi amaciyla altyapi
yatirnmlarina 6nem verilirken, 1990’11 yillarda istyapi yatirimlari da 6n plana
c¢ikmaya baglamistir. Ayrica turizm egitiminin nitel ve nicel 06zelliklerinin
artirtlmasina yonelik turizm politikalar1 uygulanmaya konulmustur. Bununla birlikte,
1990 sonrasinda Tiirkiye turizm sektoriinde bir baska atilim gergeklestirerek
pazarlama politikalarinin siirdiiriilebilirlik ¢ergcevesinde yiiriitiilmesini olanakli kilmig
ve bu durum da otelcilik sektoriiniin Tiirkiye'de hizli bir sekilde daha fazla

biiyiimesini saglamistir (Turpcu, 2012: 15).
2.1.2. Otel Isletmesinin Ozellikleri

Otel isletmelerinin birer hizmet isletmesi oldugu akildan ¢ikarilmamalidir. Bu
acidan bakildiginda sanayi isletmeleri ile kiyaslandiginda yapilarinin daha farkh
oldugu goriilmektedir. Bu isletmeleri sanayi isletmelerinden ayiran &zellikler

asagidaki gibidir (Sener, 2010).
Zaman Satma

Otel isletmelerinde miisterilere sunulan hizmetler ve olanaklar talebe bagl
olarak ortaya ¢ikar. Yani herhangi bir sekilde talebi s6z konusu olmayan yiyeceklerin
onceden hazirlanip, talep olustugunda satilmast mevzu bahis degildir. Yine benzer
bir bigimde bir oda otelde giinliik olarak satisa sunulmaktadir. Eger otel odas1 o giin
satilmazsa o giinkii satis1 bir baska giine sarkitmak miimkiin olmamaktadir. Yani
otellerde verilen hizmetler ve iiriinlerin stoklanmasi durumu s6z konusu degildir. Bu

tirtin ve hizmetler zamana karsi duyarlidirlar (Mavis, 2006).
Insan Giicii

Otel isletmeciliginde birgok hizmet insan giicline dayali olarak yapilmaktadir.
Gunumuzde muhasebe ve 6n buro gibi hizmetlerde bilgi-islem teknolojileri
kullanilmis olsa da bu alanlardaki insan giicii de géz ardi edilmemelidir (Olali,
1973). Otel isletmeleri belli bir fiyat karsiliginda mal ve hizmet sunmanin yaninda,
kiltiirel ve sanatsal faaliyetlere de yer vermekle yiikiimliidiirler. Miisterinin otele
kars1 olan tutumunu ifade eden en 6nemli 6gelerden birisi de kendisine saglanan

hizmettir. Bu baglamda her ne kadar otelin sahip oldugu biiyiikliik, odalarin denetimi
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ve yiyecek igeceklerin zenginligi dnemli bir kriter olsa da miisteriye saglanan hizmet
oldukca agir basmaktadir. Otelcilik temel olarak insan unsuruna baglidir. Giiniimiiz
dinyasinda bir¢cok sektor insan Ogesini olabildigince diisiirmeye calismaktadir.
Otelcilikte isleyisin daha verimli ve hizli olabilmesi acisindan bilgisayar
teknolojilerinden faydalanilmaktadir (Oral, 2001). Otel isletmelerinde ise bireysel
hizmetlerin makinelestirilip otomatiklestirilemeyeceginden dolayr otomasyonun
kullanilabilecegi alanlar siirlidir. Bu nedenle en 6nemli unsur insan giiciidiir. Oda
temizligi, yatak diizenlenmesi, yemek yenecek alanlarin servise hazir edilmesi, oda
servislerinin gergeklestirilmesi, konuklarin karsilanarak odalarina yonlendirilmesi ve
ugurlanmasi hizmetleri 6zellikle insanlar tarafindan ve psikolojik doyumlar da goz
onunde bulundurularak sunulur (Sener, 2010). Buna baglh olarak otel isletmelerinin

emek-yogun bir yapiya sahip oldugu sdylenebilir.
Koordinasyon

Otel isletmeleri birbiriyle ilintili birden fazla bolimden meydana gelmektedir.
Bu agidan bakildiginda ise bir otelde ¢aligmakta olan personeller arasindaki isbirligi
olduke¢a siki olmalidir. Ciinkii herhangi bir elemanin davranisindan 6tiirii miisteride

olusan memnuniyetsizlik isletmeyi biitiniiyle etkilemektedir (Usta, 2001).

Otel isletmelerinde bir¢ok yonetim boliimleri mevcuttur. Karmasik bir yapisi
olan bu boliimlerin birbirleriyle iletisimi olduk¢a saglam yapida olmak zorundadir.
Clinkii yukarida bahsedildigi gibi miisteri agisindan bir bélumde meydana gelen
memnuniyetsizlik tiim isletmeyi olumsuz yonde etkilemektedir. Bu tarz isletmelerde
ozellikle de 6n biro bolima ile kat hizmetleri béliimii devamli iletisim i¢indedir. On
biro bolimu ve kat hizmetleri bolimiiniin bu kadar siki bir iligki igerisinde
olmasinin sebebi ise; otele devamli bir sekilde giris ¢ikis yapan misafirlerin sikligidir
(Tatdncl, 2009). Diger tarafta mutfak boliimii ile de gerek 6n biiro ve gerekse de

yiyecek-igcecek boliimii birbiriyle baglantili olmak zorundadir.

Bu silsile ve iligkiler bir biitiin olarak tek noktada sonlanmamaktadir. Bunun
sebebi ise saglanan hizmet ile her boliimiin gerek dolayli ve gerekse de dogrudan
iligki icerisinde olmasindan kaynaklanmaktadir. Bu duruma 6rnek vermek gerekirse:

yeni gelmis olan bir miisteriye belirtilen saatte verilmeyen oda ile alakali bir problem
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durumu ilk olarak kat hizmetleri bolumna ilgilendirirken, onu yénlendiren 6n buro
boliimiiniin de buradaki pay1 goz ardi edilmemelidir (Batman, 2004). Benzer sekilde
mutfakta yapilan yiyeceklerin misafirler i¢in yetersiz kalmasindan her ne kadar
mutfak sorumlu olsa da, miisterileri 6nceden bilgilendiren 6n biiro bélimi de bu
durumdan negatif manada etkilenecektir. Bu baglamda otel isletmelerinde boliimler

ve personeller arasi isbirligi oldukg¢a 6nemlidir.
Tam Zamanl Calisma

Otelde calismakta olan personel godrevlerini tam ve eksizsiz bir bicimde
yerine getirmekle yukumludir. Bu gorevlerini de bu sekilde icra ederlerken
isletmenin teknolojik, sosyal ve psikolojik kosullarini géz 6niinde bulundurarak ona
gore davranmalidirlar. Bagka bir ifadeyle belirtmek gerekirse; miisterinin otelden
memnun ve mutlu bir bicimde ayrilmasini istiyorlarsa, onlara tipki evindeki gibi
konforlu, rahat ve mutlu olmalarin1 saglayacak bir ortam saglamalidirlar. Bunun i¢in

ise bu isletmelerde iyi bir isgiicii planlamasi yapilmak zorundadir (Batman, 2003).

Misafir dinlenme, eglenme, is vb. her ne amagla gelmis olursa olsun her
kosulda kendisinin 6zel hissettirilmesi gerekir. Belirli zaman dilimi icerisinde tatile
cikan misafirler kendileri otelde bulundugu siire igerisinde siirekli ev konforu ve
huzur aramaktadirlar. Burada ev konforundan kasit istenilen hizmete istenildigi
zaman ulasilmasi kastedilmektedir. Bu bakimdan otel isletmeleri giinlin 24 saati

misafirlerine hizmet vermelidirler.
Dinamiklik

Otel isletmeciligi saglikli ve modern bir yasam felsefesi cercevesinde,
teknolojisi ve otelcilik egilimi ile kendini devamli olarak giincelleyen bir sektordir.
Bu baglamda otel tesisleri misafirlerine teknik ekipman ve hizmet sunumunda
minimum konforu ve rahathig1 verebilmelidir. Miisteriler devamli olarak kaldig1
otelden yeni hizmetleri beklemektedir. Otelcilik baglaminda saglanan hizmetlerin
kalitesi sahip olunan ve kullanilan teknolojiye bagli olmanin yaninda isletmenin
birakmis oldugu 6znel izlenime de baghdir (Mavis, 1994). Bu isletmeler yapilar1 goz

Oniinde bulunduruldugunda mutlak suretle dinamik olmak zorundadirlar.
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Miisterilerin devamli olarak farklilasan isteklerini karsilamaya ek olarak ayni
zamanda gelisen teknolojik ekipmanlara sahip olmalar1 da ayr1 bir Onem
tasimaktadir. Her iki faktorii de bir arada tutmak, otel isletmelerinin devamliligini
saglayacaktir. (Gurlz ve Girel, 2006). Bu ger¢eveden degerlendirildiginde otel
isletmelerinin dinamik yapida olmasi, onlarin en fazla 6nem arz eden 6zelliklerinden

birini meydana getirmektedir.
Risk Faktoru

Yapist itibariyle turizm sektorii oldukca hassas ve kirilgandir. Bir iilkede
yasanan terdr, savas, dogal afet gibi bircok olumsuz duruma bagl olarak turizm de
negatif manada etkilenebilir. Orek vermek gerekirse iilkemizde 2006 yilinda
yasanan kus gribi, turizmi olduk¢a olumsuz olarak etkilemistir (TUtlncl, 2009).
Turizm sektoriindeki bu kirilgan yapi, otel isletmelerini de dogrudan etkilemektedir.
Bu sektérde yasanacak herhangi bir olumsuz durum oncelikle turizmin arzi

konumundaki otel isletmelerini etkileyecektir.

Bu negatifliklere ek olarak otel isletmeleri sermayelerinin birgogunu sabit
degerlere yatirmaktadirlar. Yapilan bu sabit yatirimlar ise lizerinden yillar gegtikce
degerini yitirecek, amortisman giderleri de artacaktir. Bu durumun meydana gelmesi

isletmelerin hesaplar1 agisindan nakit sikintisina sebebiyet verecektir (Sener, 2010).
2.1.3. Otel Isletmelerinde Hizmet Uretimi ve Sunumu

Gilinlimiiz diinyasindan orgiitlerin tamamina yakininin kurulug amaci halka ve
tilketiciye hizmet etmektir. Bu mesajlar ise tiiketiciye iletisim araglar1 araciligiyla
gonderilmektedir. Dolayisiyla her sektor kendini bir hizmet 06rgiti olarak
tanimlamay1 se¢gmekte ve buna paralel olarak geleneksel olarak hizmet isletmesi diye
tanimlanan bankalar, restoranlar, turizm isletmeleri vb. isletmeler disinda artik bir
buzdolabi, otomobil, bilgisayar vb. lriinlerin satisi da hizmet agirlikli mesajlar
icermektedir (Oztiirk, 2008). Bu karmasiklik nedeniyle hizmet pek de kolay
tanimlanamamaktadir. Ote yandan Karahan’a (2006) gére hizmet; herhangi bir seyin
sahipligi ile neticelenemeyen, dokunulamayan, bir tarafin diger bir tarafa sunmus

oldugu faaliyet veya faydadir.
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Hizmetten saglanan fayda ile deneyim siki bir iliski icerisindedir. Miisteri,
hizmetin deger ve niteligini yalnizca satin aldiktan sonra degerlendirebilmektedir. Bu

ozellik ise asagidaki problemlere sebep olmaktadir (Uygug, 1998):
e Hizmetler patentler aracilig ile muhafaza edilmektedir.
e Hizmetlere fiyat konulmasi oldukga zordur.
e Hizmetleri depolama olanagi mevcut degildir.
e Tipki mallar gibi hizmetler de teshir edilip tanitilamamaktadir.

Hizmetlerin soyut bir iirin olmasindan 6tiirli, hizmet pazarlamasinin amaci,
hizmeti miisteri tarafindan goriiniir, somut ve algilanir hale getirmek olmalidir.
Hizmet personelinin miisterileri ile iletisimi ve davraniglarinin bu amaca ulasmada

Onemli bir rol oynadigi agiktir (YUkselen, 2006).

Hizmetin degisken olmasi, emek yogun hizmetler agisindan dnem arz eden
bir problemdir. Bireysel miisteri ile birkag¢ calisan iligki i¢inde ise eger, bu durumda
hizmet tutarsizligi problemi meydana gelebilmektedir. Hizmet sektorlerinin buyik
bir boliimiiniin emek yogun oldugu goéz Oniine alindiginda, hizmet isletmelerinin
standart iiriin iretme sansiin ¢ok az oldugu neticesine varilabilir (Karahan, 2006).

Degiskenlik 6zelligi mevzu bahis olursa eger (Mermod ve Yuksel, 2004):

e Hizmet c¢iktilarindaki degiskenlik, miisterilerin beklentilerinin saglanamamasi
durumunda ©6nem tasiyabilir. Dolayisiyla, kisiler ya bir diger hizmet
kurulugunu tercih edecekler ya da vaat edilenden daha diisiik kaliteli hizmet

aldiklar1 zaman tatmin olmayacaklardir.

e Finansal durumla ilgili verimsizlik ortaya ¢ikabilir. Hizmet siirecinde, arag
gere¢ kullanimindaki asirilik ve bazi miisterilere hizmet arzinda zaman kaybi

olabilir.

e Hizmet ¢iktisinda istenilmeyen degiskenligi bertaraf etmek amaciyla, egitim,

hizmet Olgltleri, motivasyon ve gerekli kontroller yapilarak hizmet
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personelinin tutumlar1 ve davranislarinda birtakim gelistirici diizenlemeler

yapilabilir.

Miisterinin kendisi ve ilgili kurulusun hizmeti, kisiye 0zgii sunustaki
istekliligi de, degiskenlik unsurunu giderebilir. Farkli kisisel 6zellikleri ve talepleri
olan miisterilere hizmet arzinda, firmanin esnekligi, s6z konusu degiskenlik tirtinii
kisitlayabilir (Oztiirk, 2008). Hizmet kuruluslari, verdikleri hizmetin kalitesini belli
bir oranda tutmak, farkli zamanlarda ya da farkl kisilere degisik kalitede degil, daha

istikrarli olarak ayni hizmeti vermeye dikkat etmelidirler.

Konaklama isletmeleri i¢erisinde yer alan departmanlarda mal/hizmet karmasi
genel itibariyle bir biitiin seklinde verilmektedir (Tiitiincii vd. 1999). insan giiciine
dayal1 olan otel isletmeciliginde konuk da hizmeti sunan da insandir. Otelin faaliyet
konusunun insan ile dogrudan temas temeline oturmus olmast ve konuklarin
ihtiyaclarmin ancak belirli sayida personelle karsilanmasi otellerin emek yogun

olmasini gerektirmektedir (Oztiirk, 2008).

Miisteriler otel isletmesinden konaklama hizmetinin yaninda yeme-i¢me,
eglence vb. yan hizmetler de beklemektedir. Bunun yani sira otel isletmeleri
miisteriye sunacaklari hizmetin genel niteliklerini belirlerler. Hizmet sunumu
asamasinda otel isletmesi belirledigi hizmetin niteliklerini ve nasil sunulacagini daha
net bir sekilde belirler. Otel isletmelerinin hizmet sunumunda belirlemis olduklari,
hizmeti miisteriye ulastirma sekli ile ilgilidir. Cowell’a (1984) go6re hizmet
kavraminin gelistirilmesi miisteri faydasina dayanmalidir. Hizmet verildigi zaman
bunu alan miisterinin o hizmetten bekledigi faydanin duygusal, psikolojik ve islevsel
ozellikleri vardir. Bundan dolay1 da hizmet kavrami miisteriye satilan mal ve hizmet
yelpazesi ile bu yelpazenin miisteri i¢in Oneminin farkinda olunmas: ile ilgilidir.
Diger birgok isletmede oldugu gibi otel isletmelerinde de misteri, faaliyet
kararlarinin odak noktasini olusturmaktadir. Bu nedenle otel isletmelerini de ayakta

tutan miisterileridir ve miisteriler otel hizmet politikasinin odaginda yer almaktadir.

Otel isletmelerinde hizmetin iiretimi ve sunumu eszamanli bir faaliyettir.
Cogu zaman hizmet, iiretildikten hemen sonra miisteriye sunulur. Bir otel isletmesi

yerine getirmesi gereken temel hizmeti ve hizmetin sunumunu belirlemek i¢in hangi
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hizmetlerin ne zaman, nasil, nerede ve kim tarafindan sunulacagini net bir sekilde
yonetsel kararlara bagli olarak ortaya cikarmalidir (Oztiirk, 2008). Isletmenin
pazarda bulunma nedeni, yerine getirdigi temel (¢ekirdek) hizmettir. Otel
isletmesinin cekirdek hizmeti de konaklamadir. Isletmeler birden fazla temel
hizmetleri sunabilmektedir, otel isletmeleri de hem konaklama hem de yeme-igme
hizmeti sunmaktadirlar. Hizmeti sunan kisi, tiiketicilerin géziinde genellikle hizmetin
kendisi ile esdegerdir. Misteri ile iliski igerisinde olan personel, oOrgiitii temsil
etmenin yaninda miisterinin tatminini de dogrudan dogruya etkilediginden otiirti
esasinda hizmeti ireten isletme ya da kurumun bir tanitimcist ve temsilcisi
konumundadir. Hizmet isletmesinin mdsgterileri, Orgiitin insan kaynaklari
kapasitesine katkida bulunan insanlar olduklarindan kismi is gorenler olarak
nitelendirilmektedir (Oztiirk, 2008). Hizmetin sunumuna miisterinin katilimi da
saglanarak bircok hizmetin de kalitesinde belirleyicilik saglanmaktadir. Cesitli
sunum teknikleri otel isletmelerine rekabet siirecinde farklilastirici bir unsur

kazandirmaktadir.

Otel isletmeleri etkin rekabet siirecinde sunduklar1 hizmetin kalitesi, farklilig
ve zenginligiyle rekabette avantaj saglayabileceklerdir. Giiniimiizde bilgiye dayali
ekonomide rekabetin tiim isletmeler i¢in bir yasam olgusu haline gelmesi, otel
isletmelerini  de rekabetin her an kiyasiya yasandigi bir pazar yapisina

kavusturmaktadir (Caglar, 2001).
2.1.4. Otel Isletmelerinde Rekabet Faktirleri

Gunimuzde birgok ulke turizmden ekonomik ve sosyal faydalar elde etmekte
ve turizm gelirleri bolgesel altyapiyr gelistirmek, ekonomik dengeleri saglamak gibi
amaglar i¢cin kullanilmaktadir. Turizmin kazandig1 gelisme hizi ve gelir boyutu,
ulkeleri bu pastadan daha fazla pay almak i¢in yatirim yapmaya ve gerekli alt ve {ist
yapiy1 tamamlamaya zorlamaktadir. Diinya genelinde turizmin hizla gelismesi ve
Oneminin artmasi, rekabeti hem tlkeler hem de isletmeler bazinda kaginilmaz hale

getirmistir.

Otel isletmeciliginde uluslararasi rekabet ¢ok yogundur. Bu rekabet sadece

isletmeler aras1 olmayip, ayni zamanda bolgeler aras1 ve yerelde de gegerlidir. Bu
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sektorde herhangi bir isletme pazarlamaya iliskin herhangi bir yeni strateji ya da
taktik uygularsa, sektordeki diger rakipleri de bu strateji ya da taktigi takip edecektir.
Bu sekilde de isletme kendi zayif ve gii¢lii yonlerini daha iyi saptayabilmekte ve
rakiplerinin giliclii olan taraflarim1 da kendi igerisinde uygulayabilme imkan1
bulabilmektedir. Bu yolla da kendi konumunu daha saglam bir hale
getirebilmektedir. Bir otel iginde bulundugu boélgenin turistik imkanlarmi ya da
cekiciliklerini 6n plana ¢ikarmak suretiyle bu sektorde rekabet olusturabilmektedir.
Bu durum bolgeler arasi rekabete Ornek teskil eden bir durumdur. Bilgi iletisim
teknolojilerinin gelismesiyle uluslararasi rekabet ciddi manada bir ivme kazanmistir.
Bir bolgede en iicra yerde bulunan bir otel dahi, interneti kullanarak uluslararasi

seviyede rekabet edebilme firsatin elinde bulundurmaktadir (I¢6z, 1996).

Kiiresellesmeyle birlikte turizm endiistrisinin biiyiimesi hiz kazanmustir.
Bakildiginda ise turizm endistrisi, kiiresellesmenin hizint arttirmaktadir. Yani

birbirlerini karsilikli olarak dogru yonlii etkilemektedirler (Glimiis vd. 2003).
2.1.4.1. Rekabet Kavrami

Rekabet derken yalniz benzer isi yapan mevcut igletmeleri diigiinmek yetmez.
Pazara girebilecek potansiyel rakipleri de hesaba katmak gerekmektedir. Bir
pazardaki rekabetin kuvvetini rakiplerin miktar1 kadar onlarin satis diizeyi ve

kuvvetinin ayni olma olasilig1 etmeni de etkilemektedir (Hatiboglu, 1995).

Rekabet, doganin ve yaradilisin bir fitratidir. Genel itibariyle rekabet; bir
odiilii kazanmak yahut kisitli olan bir seyi paylagsmak amaciyla 6nceden belirlenmis
belli kurallar ya da siirlamalar dahilinde birden fazla aktér arasinda yarigma
durumudur. Rekabetin sosyal ve siyasal boyutlar1 da bulunmaktadir. Rekabet
durumunda temel insan haklar1 ve oOzgiirliikleri ¢ignenemez, ayrimcilik gibi bir

durum s6z konusu olamaz (Kavrakoglu vd. 2002).

Tarihsel agidan rekabete bir pencere actigimizda, yazinin bulunmasindan bu
yanan en dikkat ¢eken olay Sanayi Devrimi’dir (Kozlu, 1996). Gunimizdeki

isletmelerin bugiinlere kadar geliserek gelebilmesi, sanayi devrimi ile miimkiin
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olmustur. Bu sebeple rekabet, sanayi 6ncesi ve sanayi devrimi sonrasi olarak iki ayri

boliimde degerlendirilmelidir.

Sanayi devrimi Oncesi seri Uretimin olmamasi ve iretimin insan giiciine
dayanmasi dolayisiyla isletme sayisinin az oldugu goriilmektedir. Bu durum, rekabet
kavraminin  glinlimiizdeki anlaminda kullanilmasindan uzak oldugunu bize
gostermektedir. Dolayisiyla, rekabet kavraminin anlami igletme sayisinin artmasiyla
zenginlik kazanmistir. Ancak piyasalarda bir¢ok sektoriin yeni olugmasi sebebiyle
rekabet yogun olarak yasanmamustir. Oyle ki, Porter’a (2000) gore yeni bir sektoriin

temel 6zelligi, oyunun kurallariin belli olmamasidir.

2. Diinya Savas’indan sonra, diinya iizerinde etkileri son derece agir ve yikici
olan bir ekonomik kriz yasanmistir. Uretimin oldukca diisiik, fakat talebin ise ¢ok
fazla olmasindan dolay1 asir1 bir enflasyon durumu ile karsi karsiya kalinmistir. Bu
gelismeler yeni bir diinya diizenini de beraberinde getirmeye baglamistir. Bu
dogrultuda ekonomiye yon vermek i¢in Amerika Birlesik Devletleri’nin 6nderligi ile
Diinya Bankasi1 ile IMF kurulmustur. Komiinizmin Avrupa’da yayilmasini énlemek
amaciyla Amerika Birlesik Devletleri tarafindan (lkelere Marshall yardimlar
yapilmistir (Karluk, 1996). Daha sonra Avrupali devletlerce kurulan Avrupa Birligi

ile sinirlar ortadan kalkarak uluslararasi rekabetin yogunlugu artmastir.

1960’1 yillarda bu yogun rekabet ortami firmalar1 ciddi bir stratejik yaris
icerisine sokmustur. Bu manada firmalar cesitli arastirmalar yapmistir. Rekabet
donemlerine bakacak olursak eger; 1960’1 yillarda rekabet istiinliigii tiretime,
1970’11 yillardaki maliyete, 1980’li yillardaki kalite ve hiza dayaliydi. 1990 ve
2000’11 yillardaki ise rakiplerden daha degisik ve daha kaliteli iirlinler iiretmeye

dayal1 olmugtur.

2000’1 yillarda rekabette kalicilik ile devamlilik, sadece rakipten daha iyi
yapmaya yetmeyecek hale gelmistir. Onemli olan, rakipten daha farkli yapabilmektir
(Kirim, 1998). Bunun i¢in isletmeler hedef miisterilerine nasil ulasabilecekleri ve
mal ve hizmetlerini nasil ulagtirabilecekleriyle ilgili olarak miisterilerini alt

boliimlere ayirabilecekleri ve onlarla kalic iliskiler kurabilecekleri Miisteri iliskileri
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Yonetimini (Customer Relationship Management-CRM) kullanmaya baslamislardir
(Porter, 2000).

Sekil 1. 1950 Sonras1 Rekabetin Tarihsel Gelisimi
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Kaynak: Porter, 2000

Iktisadi acidan baktigimizda ise rekabet, bu bilimin temelini olusturan
unsurlardan biridir. Ilk olarak Adam Smith, bu kavramin éneminin bilincinde olarak
bilimsel bir sekilde iktisadin tanimini yapmistir. Adam Smith, rekabeti piyasa
sisteminin merkezi 6gesi olarak degerlendirmenin yam sira, bu kavramin en iyi
diizenleyici el ve isletmeler arasi savas seklinde yorumlamigtir. Smiht’in yapmis
oldugu bu degerlendirme kazan-kaybet anlayisinin hakim olmasina zemin
olusturmustur. Bu dogrultuda bir miicadelede basar1 saglanmak isteniyorsa, bir
baskas1 kaybetmelidir (Aktan ve Vural, 2004). Bu sebepten 6tiri Smith’in belirttigi
rekabet, piyasada yer alan degiskenlere uyum gosterirken, firmalarin kar elde

etmeleri, rakiplerinin islerini zora sokma seklinde kabul gormektedir.

Klasiklere gore rekabet, dinamik degil, aksine piyasa siirecine iligkin bir
kavramdir. Yani rekabet dengeye ulasabilmek i¢in kullanilan bir aragtir. Neo-
Klasikler bu cercevede tam rekabet kavramini gelistirmislerdir. Tam rekabet;
piyasada bircok sayida alici ile saticinin mevcut oldugu, giris ve cikislarin serbest
oldugu, tam anlamiyla bir bilgi akisinin oldugu, tiirdes ve boliinebilir mallarin yer
aldig1 piyasalardir (Ozkan, 2007: 3). Bu sekilde de Klasiklerin dinamik bir siirec
seklinde dengeye gelmeyi saglayan rekabeti, neo-klasikler de dengenin nerede
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gerceklesmesi gerektigini belirten ve dengeden uzaklasilmasini engelleyen statik
durumlar seklinde ele almislardir (Aktan ve Vural, 2004). Buradan da anlasilacagi
lizere bu kavram her donemde farkli cevreler tarafindan farkli bir sekilde

yorumlanmustir.

M.O 400-320 yillar1 arasinda yasayan Cinli Filozof Sun Tzu’nun (2000)
savas sanat1 (The Art of War) kitabinda ideal rekabet, “savagsmadan kazanma yolu”
olarak tanimlanmaktadir. Bazi kavramlarin taniminin net sekilde yapilamamasi
Oznellik ve ilgi alanindan kaynaklanmaktadir. Rekabet kavramina baktigimizda ilk

tamimlamalar, fiziki bir tanim olmadan miicadele etmek olarak tanimlanmaktadir.

Rekabetin  Korunmasi Hakkinda Kanun’un (www.rekabet.gov.tr) 3.
maddesinde rekabet; “mal ve hizmet piyasalarindaki tesebbiisler arasinda Ozgiirce
ekonomik kararlar verilebilmesini saglayan yaris” seklinde tanimlanmistir. Bu
dogrultuda piyasada yer alan dagiticilar ve bunlarin biinyesindeki bayiliklerin
iradelerini ortaya koyarak ekonomik kararlar alabilmeleri yarisma sartlarinin herkes
icin ayni1 oldugu tesvik-motivasyonunun vazgegilmez oldugunun benimsenmesi
giictidiir. Bir sirket icin rekabetci agidan daha giiclii hale gelebilmenin anahtari, ben
daha iyiyim felsefesini tiim ¢alisanlarina benimsetmesi, bu dogrultuda somut adimlar
ve stratejiler olusturmasindan gegmektedir (Hatiboglu, 1995). Rekabette ana hedef;
en iyi Ol¢utl yakalayabilme veya yerine getirebilmedir.

Rekabet giicii taniminin ele alinan konuya yonelik olarak farkli tanimlarinin
yapilmasindan dolayi, rekabet kavrami {izerine ekonomi uzmanlarinin anlagtiklari tek
bir tanimlama bulunmamaktadir (Atalay vd. 2001). Ancak literatiirde bu konuda

farkli goriisler yer almaktadir.

TDK’ye gore rekabet; “ayni amaci giiden kisiler arasindaki ¢ekisme, yarisma,
yar1g” olarak tanimlanmaktadir. Kuruluglarin kapsamindaki ekonomik anlamai ise bir
tanima gore, birden fazla rakibin yer aldigi, ancak ne iireticilerin ne de tiiketicilerin
birlikte fiyati saptayamadiklari, giris ve ¢ikisin 6zgiir, bilgi erisiminin ve akisinin
tam, Uriiniin ise bagdasik oldugu, kisaca fiyatin veri olarak bulundugu bir durum

olmaktadir (Dinger, 1998).
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Rekabet kavrami bircok disiplin tarafindan tanimi yapilmis ve zaman
icerisinde de degisik anlamlarda kullanilmigtir. Genel manada ise rekabet; belli bir
cikar saglayabilmek amaciyla digerlerini gecmeye calismak ya da ayni pozisyonda
olan kisilere kars1 birtakim yararlar saglamaya doniik olarak {istiinliik saglamak
amaciyla yarismak manasina gelmektedir (Topcuoglu, 2001). Bir diger tanima gore
ise rekabet; bir yarista yer alan rakiplerin davranislarina benzetilmekte, yarigin
sebebinin ise mal kaynaklarmin sinirli olmasindan kaynaklandig ileri stiriilmektedir
(Hatiboglu, 1995). Bu dogrultuda rekabet; sirketlerin piyasada meydana gelen
degisiklik karsisinda uyum saglama cabalarini gostermekteyken, sirketlerin kar
saglamak amaciyla digerlerinin gii¢lerini kirmalaridir. Rekabetin  meydana
gelebilmesi iki sarta baghidir. Bunlar; piyasaya giris ve ¢ikislar serbest olmali,

pazarla alakali bilgiler ise seffaf olmalidir.

Modern iktisadi kuramlarda rekabetin gecerli olmasinin yolu; malin fiyatinin
sunum ve isteme gore belirlenmesi ve etkinlik gdsterenlere bagli olmamasi
gerekmektedir. Bu baglamda tam rekabet piyasasi, aralarinda rekabetin s6z konu
oldugu piyasadan ziyade, bircok firmanin mevcut oldugu, bu firmalarin da
birbirlerini rakip olarak gérmedikleri bir piyasa turudir. Buna gore rekabetci piyasa,
giinliik kullanimdan ayri bir piyasadir. Mikro ekonomide bu sekilde butuncil bir
rekabetten bahsedebilmek i¢in su 6zelliklerin bulunmasi gerekmektedir (Henderson

ve Quant, 1998):
e (ok sayida alic1 ve saticinin varligi,
e Herkesin esit seviyede ve tam olarak bilgi sahibi olmast,
e Piyasaya giris ve ¢ikislarda serbestlik,
e Malin boliinebilir ve bagdasik olmasi.

Duman (1992: 8) rekabet guiciini su sekilde tanimlamistir: Pozitif bir bigcimde
yiksek ve devamli olarak artan bir hayat standardini devam ettirmekteyken,
uluslararas1 piyasalarda mal tiretme yahut satma yetenegidir. Bununla birlikte
rekabet; bir girketin tiretmis oldugu mal ya da hizmetin, diger sirketlerin iiretmis

oldugu mal ya da hizmetler ile iiretimin ilk doneminden son dénemine kadar gecen
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siirede yarigabilir diizeyde olmasidir. Ayni cografyada bulunan firmalar arasindaki
rekabeti belirleyen unsurlar; teknoloji, kalite, tasarim ve fiyat seklindeyken; farkli
iilke ya da bolgelerde bulunan rekabet ise bunlarin haricinde giimriik tarifeleri veya

tarife harici unsurlar tarafindan etkilenmektedir (Topguoglu, 2001).

Bir iktisat¢1 tarafindan ele alinan rekabet, alici ve saticilarin ayni piyasada
serbest sartlarda, fiyat ve iiretimi belirlemesi olmaktadir (Badur, 2001). Ekonomi
bilimi ise rekabeti, bilgi akisinin tam, malin bagdasik, alict ve saticilarin kendi
baslarina fiyati ve toplum sunum 6lg¢iisiinii etkileme giiciine sahip olmadig1 bir piyasa
tird olarak tanimlamaktadir (Akinci, 2001). Marx’a gore ise rekabet bazi ana
Ozelliklerle tanimlanmis ve bu 6zellikler kapsaminda rekabet bir dinamik olarak ele

alinmistir. Buna gore rekabet (Kiligbay, 1985);
e Tarihsel bir role sahiptir,
e Mallarin daha ucuza satilma yarisidir,

e Maliyet satig fiyatlarina bir ¢gekim odagi olusturarak en son denge fiyatini tam

olarak belirleyemez.

Rekabet kavrami geleneksel goriise gore dengeyi saglamada ulasilmak
istenen bir ara¢ iken neo-klasik bakig agisindan da piyasa yapisi olarak
degerlendirilmektedir. Yani neo-klasik diisiincede olanlar, denge unsuru saglandiktan
sonra dengenin yerini ve siirekliligini saglayan statik durumlar rekabet kavrami
kapsaminda ele almaktadirlar (Akinci, 2001). Bu durgun durum normal olarak
gergek yasamda var olmayan tam rekabet piyasalarini olusturmaktadir. Neo-Kklasik
goriiste rekabet unsurunun fiyat saptamasi olanagi bulunmamaktadir. Zira rekabet
piyasasinda mallar bagdasik olup fiyat da tektir ve piyasada olanlardan herkes
haberdardir. Bir baska goriiste ise, rekabetin itici giicinii biyiik kuruluslar
olusturmakta, gelismenin itici giiclinii ise yeni Orgiitler ve yeni {iretim teknolojisi
olusturmaktadir. Bilyiik isletmeler gelismenin itici gicuni kullanabilmeye yonelmis,
arastirma ve gelistirme calismalarinin 6nemle iizerinde duran, yatirim yapabilme

birikimine sahip kuruluslar olmaktadir (Topguoglu, 2001).
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Bu tanimlardan da anlasilacagi gibi firmalar yagamlarini siirdiirebilmek igin
rekabet etme durumundadirlar. Kuruluglar degisen rekabet ortamlarina uyabilmek
icin baz1 rekabet stratejileri olusturmak zorunda kalmislardir. Firmalarin rekabet
stratejileri kiiresellesme etkileriyle giiniimiize kadar degisimlerini ve gelismelerini

stirdiirmiislerdir.
2.1.4.2. Rekabet Glicu

Bilgi toplumu olarak da degerlendirilen bu donemde artik katma deger bilgi,
bilgi aktarimi ve iglenmesi ile olusturulabilmektedir. Bilginin her zaman ve her yerde
ayni anda kolaylikla ulasilabilir olmasi rekabeti yiikseltmektedir. Rekabette lider
olmak artik tek basina kuruluglarin elinden gelen bir olgu olmamaktadir. Firmalarin
etkinlik gosterdikleri Ulkelerin is yapma hususunda olusturduklart uygun ortam
yalnizca ulus capindaki kuruluslar i¢in degil, ayn1 zamanda uluslararas1 yatirimlar
i¢in de rekabet {istlinliigii olusturmakta ve bunun dogal sonucu olarak tlkelerin ulusal
tiretimlerindeki artigla belirlenmektedir. Bilginin ana iiretim etkenleri arasinda boyle
bir siralamasi 6zellikle endiistri sektoriinde daha fazla degerin daha yiiksek isgiicii
verimliligi ve bunun yani sira isin daha az isgiicliyle yapilmasi sonucunu
dogurmaktadir. Teknolojinin hizmetler alaninda olusturdugu yeni is alanlari ile
beslense bile toplam istihdam oranlarinda genel bir diisiisii agiklayan bu durum, is
olusturmay1 6zendiren politikalarin benimsenmesini gerekli kilmaktadir (Tiirkkan,

2001).

Global olarak ortaya ¢ikan ve is yapma sekillerini oldukga etkileyen bu yeni
egilimlerle beraber ele alindiginda rekabet giicii kavrami hem kuruluslarin hem de
uluslarin temel endisesi durumuna gelmektedir. Bazi aragtirmacilar bu kavramin her
diizeyde ekonomi biliminde kullanilmaya uygun bir kavram oldugunu kabul ederken,
bazilar1 ise rekabet giiciinii kurulus diizeyinde degerlendirilmesi gereken, iilke
boyutunda kullanilmas1 durumunda bir anlam ifade etmeyen ve verimliligin diger
tiirdeki agiklamasindan bagka bir anlam1 olmayan bir kavram olarak ele almaktadirlar

(Aktan ve Vural, 2004).

Rekabet giicii, rekabet tanimindan daha farkli olarak ele alinmaktadir. Bu

kavramin genel ve kesin bir tanimi olmamaktadir. Rekabet giicii, bir isletmenin
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rakipleri karsisinda ve rekabet ortaminda, kaynaklarin kullanilmasi ya da etkinlik
alan1 nedeniyle saglanan istiinliik durumu olarak tanimlanabilir. Rekabet giicii,
rekabet ortaminda saglam ve gilicli bir konum saglayacak {iriin birimlerinin
ozellikleri olmakta ve isletmeden isletmeye farklilik gostermektedir. Bazi kuruluslar
isletme giictinii tiretkenlik, parca iiretimde olusan katma degerin 6lgilisii ve bunun
artis orani olarak tanimlarken, bazilari, alicilar1 tiim mal seg¢enekleri iginden, kendi
triinlerini  segme hususunda inandirabilme becerisi, digerleri ise Uretim

yontemlerinde yasanan siirekli gelisme becerisi olarak gérmektedir (Dinger, 1998).

Genel itibariyle rekabet giicii, uluslararasi rekabette nispeten daha yiiksek bir
gelir ve istihdam seviyesinde olan sanayinin, bir bélgenin, bir Glkenin veya Avrupa
Birligi'nin iiretim kapasitesi seklinde tanimlanabilir. Diger bir ifadeyle, bir {ilkenin
uretmis oldugu mallar ¢ergevesinden, diger tilkelerin tiretmis oldugu iriinlerin fiyat,
kalite ve tasarim vb. gibi unsurlar agisindan rekabet edilebilir seviyede olmasidir
(Demir, 2003). Kuresel ekonomide rekabet¢i konuma sahip olmak, siirekli bir sekilde
degisen pazarda en yiiksek pozisyonu alma yetenegidir. Rekabetcilik, {iriin ve
hizmetlerin farklilasmasi, kalite, hiz ve teknik avantajlara giin gectik¢ce daha da fazla
bagimli hale gelmistir. Ister ulusal ya da sektorel, isterse de kurumsal diizeyde olsun,
genel itibariyle verimliligi yiikseltmek, rekabet edilebilirligin ana ogesidir. (Atik,
2005). Rekabet giicti olgusu ug¢ farkli seviyede tanimlanmaktadir; isletme, endiistri ve

ulusal diizey olmak Uzere.
Firma dlzeyinde rekabet giicu;

Firma duzeyinde rekabet gicl basit olarak kurulusun kar edebilme giicii
olarak degerlendirilmektedir. Isletme diizeyinde rekabet giicii, herhangi bir
isletmenin ulusal veya kiiresel pazarlarda rakiplerine gore daha diisiik maliyetli
Uretim yapma, Uretimde drin Kalitesi, verilen hizmet ve kalite gibi unsurlar
kapsaminda rakiplerine esit ya da daha {istiin bir konumda olma ve yenilik yapabilme

yetenegi olmaktadir (Betz, 2010).

Isletme diizeyinde yapilan baska bir tanimda da rekabet giicii, miisterilerin
kurulusun sundugu iriin ve hizmetleri secenekler karsisinda tercihini strdurebilir

esasta saglayabilme yetenegi olarak ele alinmaktadir. Kuruluslarin rekabet giicti
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onlarin dinamik yapilari, yatirnm kapsamlari, ar-ge caligmalar1 ve siirekli yenilik
icinde olma yetenekleriyle orantilidir (Girak, 2004). Rekabet gtictiindeki degisimler
hem isletmeler hem de iilkelerle yakindan iliskilidir. Isletmelerin hayatta
kalabilmeleri, rakiplerine karsi olusturabilecekleri rekabet giicii ile orantili olmakta,
belli bir rekabet giicline ulasamayan isletmeler piyasadan kendilerini ¢ekmek
zorunda kalirken, yiiksek rekabete ulasmis isletmeler i¢ ve dis pazara daha ucuz,

degisik iirtin ve hizmet sunabilmektedir.

Isletmeler siirdiiriilebilir rekabet giiclerini ellerinde tutabilmek igin kalifiye
isgiicii ile nitelikli ve Avrupa Birligi standartlarina elverisli Uriin ve hizmeti sunarak
ulusal ve uluslararasi piyasalara sunmalar1 gerekmektedir. Firmanin rekabet giiciine
sahip olmas1 kadar bu giiciin siirdiiriilebilirligi de 6nemlidir. Firmalarin dis satim
yoluyla olusturduklar 6zellikle iilke dis1 piyasalarda rekabet giicli saglamasi ve bunu
stirdlirebilmesi, etkinliklerini gosterdikleri iilkenin kurulusa sagladigi elverisli
ortamla da yakin iligkili olmaktadir. Toplam maliyeti azaltarak verimliligi arttiran ve
esnek lretim yontemlerinden firmalarin etkin olarak yararlanmasini saglayacak
Onlemleri alan iilkelerde, firmalarin rakiplerine oranla daha rekabet¢i bir konuma
girmesi ve elde ettikleri rekabet giiclinli siirdiirebilmeleri daha kolay olmaktadir

(TUSIAD, 1997).

Kiiresellesmeyle birlikte degisen kosullarda firmalar bu gelismelere uyum
saglayabilmek icin nitelikli isgiiciine gerek duymaktadirlar. Gitgide artan rekabet
ortaminda kendilerini gosteren sanayilerde, toplam {retim maliyetleri icinde
niteliksiz insan giicii maliyeti azalma kaydetmektedir. Iscilik iicretlerinin rekabet
gucu i¢inde belirleyici bir etken olmaktan ¢iktigi bu yeni yapilanma asamasinda

kalifiye ve egitimli isgiicli onem kazanmistir (Pfeffer, 1995).

Isletmelerin degisen teknolojiye paralel olarak iiretim teknolojileri ve ar-ge
etkinliklerinde de yeterli 6l¢lide aragtirma ve ¢alismalar da yapmalar1 gerekmektedir.
Bunun yam sira gelismekte olan iilkeler arasinda goriilen teknolojik bosluklar
rekabet giiciinii etkilemektedir. Rekabet giiciinii yiikseltmek i¢in bu boslugun
kapatilmas1 da zorunlu olmakta, bu da dogrudan ya da dolayl teknoloji aktarimi

yapilarak gergeklestirilebilmektedir (Sabir, 2010).
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Endustriyel diizeyde rekabet glicu;

Endiistriyel diizeyde rekabet giicii, bir sanayi sektoriinlin rakipleriyle ayni ya
da daha iist diizeydeki verimlilige ulasmasi ve devam ettirmesi ya da rakiplerine gore
aynt veya daha diisik maliyette mal iiretme ve satma yetenegidir (Glirpinar ve
Sandike1, 2008: 108). Rekabet¢i bir endiistri bolgesel ya da uluslararasi diizeyde
rekabet¢i firmalara sahip olan bir endiistri sayilir. Bu noktadan hareketle endiistri
diizeyinde rekabet giicii, endiistrinin i¢inde yasattig1 biiyiik kuruluslarin rekabet giicii
olarak da ele alinabilir. Firma ve endiistriler maddi 6zelliklere sahip olmayan varlik
ve degerleri biinyelerinde tastyabilirler. Belirli bir endiistri sektdriine dahil olan
firmalarin belirli bir bolgede gruplagmalari durumunda ortaya ¢ikan digsal durumlar
nedeniyle bu tiir degerler ve rekabet giici artar (Aktan, 2008). Bu diizeydeki bir
rekabet gilicii genelde isletmenin verimli olmasi ve uluslararasi ticaretteki

performansi yoniinden degerlendirilmektedir.
Ulusal ve uluslararas: diizeyde rekabet giicii;

Kuruluslarin rekabet giiciiniin arttirilmasi, makro diizeyde ulusun da rekabet
giicliniin artmasi demektir. Ulke diizeyinde rekabet giicii, bir iilkenin 6zgiir ve
adaletli pazar sartlar altinda, bir taraftan uzun donemde gercek gelirleri yiikseltirken
diger taraftan uluslararasi pazarlarin sartlarina ve standartlarina elverigli mal ve
hizmetleri iiretebilme yetenegi olmaktadir. Bir ulusun rekabet giicii, diizenli ve 6zgiir
piyasa kosullar1 altinda halkin ger¢ek gelirini arttirirken, ayni zamanda uluslararasi
pazarlarda rekabet edilebilecek olan urin ve hizmetleri sunabilme becerisi ile dogru
orantilidir. Ulusal rekabet giiciinii; lilkenin dig sattiminda olusan kosullar, bu
pazarlara {irlin ve hizmet iiretebilme ve satabilme becerisi ile tilke insanlarinin gergek
gelirleri ve yasam standartlar1 gibi unsurlar etkilemektedir. Uluslararasi rekabet giicii,
iilke ekonomisine ait olan ¢ok sayida orgiitsel yapiyr kapsamakta, iilkenin tiretim
yapisi, teknolojik alt yapisi, teknolojik tiretim hacmi ve dinamigi ile dogrudan iliskili

olmaktadir (Pfeffer, 1995).



26

Rekabet giiciinde olusan degisme ve gelismeler hem isletmeleri hem de
uluslar1 yakindan ilgilendirmektedir. Konu isletme diizeyinde ele alinirsa, firmalarin
hayatta kalabilmeleri rakiplerine kars1 olusturabilecekleri rekabet giicii ile dogrudan
bir iliski s6z konusu olmaktadir. Belli bir rekabet giicliine varamayan isletmeler
piyasadan uzaklasirken, yliksek olanlar ise i¢ ve dis piyasaya daha ucuz, degisik iiriin
ve hizmet sunabilmektedirler. Ulke diizeyinde ele alindiginda ise rekabet giiciiniin
yukselmesiyle beraber iretim ve dis satimda yayilma olacak, bu durum da kar
oranmnin artmasina ve boylece yatirimlarda hizlanmaya yol acarak istihdamin

gelismesini de etkileyecektir (TISK, 1996).

Ulusal diizeye rekabet giicii bir tamima gore, bir iilkenin serbest ticaret
sartlarinda ihracati dengede tutarak, ticaret ortaklarindaki gibi benzer bir gercek
ulusal gelir biyumesini devam ettirebiliyorsa rekabet glctne sahip bir Ulke
olmaktadir (Aktan ve Vural, 2004). Ancak rekabet giicii yalnizca disariya iiriin
pazarlama ve satma ya da dis ticaret dengesini saglama becerisi olmamakta, ayrica
bir lilkenin gelir ve istthdam diizeyini yiikseltebilme, yasam kalitesinde kabul edilen
stirekli artislar saglayabilme ve uluslararasi pazarlardaki payini arttirabilme becerisi
olmaktadir (Sabur, 2010).

Uluslararas1 rekabet giicii makro ekonomik yonden ulkelerin rekabet glcuni
kiyaslayan bir unsur olarak goriinse de aslinda mikro ekonomik firetici firmalarin
uluslararasi piyasada rekabet agisindan istiinliiklerini karsilastirmali bicimde ortaya
koyan bir kavram olarak degerlendirilmektedir. Bu giice sahip olmak, rakip yerli ve
yabanci firmalara oranla iirlin fiyat1 ve kalitesi, teslim zamani, satis sonrasi sunulan
hizmetler gibi unsurlar agisindan her zaman igin esit durumda ya da onlardan iistiin
olma anlamina gelmektedir. Bu agidan degerlendirildiginde, iilkelerin uluslararasi
pazarlarda rekabet giiciine ulasabilmeleri icin ilk olarak {ilkede bulunan ve etkinlik
gosteren kuruluslarin rekabet gliglerini arttiracak elverisli makroekonomik denge ve
is yapma ortamini olusturmalari, firmalarin fiyat ve maliyet rekabet glclini ve

yenileme yeteneklerini 6zendirmeleri gerektigi sonucuna varilabilmektedir (Pfeffer,
1995).
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2.1.4.3. Porter’in Genel Rekabet Stratejileri

Porter’a gore isletmeler, rekabet ortamlarini iyice analiz etmeliler ve buna
gore de en uygun stratejiyi gelistirmelidirler. Ancak isletmeler dncelikle sahip oldugu
ana yetenekleri sayesinde ilgili pazar ortaminda miisteriler agisindan deger meydana
getiren ve rekabetgi avantaj saglamaya doniik karar ve davraniglar lizerinde etkili
olan, isletmelerin Karlilig1 iizerinde etkili olan 5 rekabet giiciinii incelemelidirler
(Ulgen ve Mirze, 2013). Porter, firmalarin rekabet agisindan daha giiclii hale
gelebilmelerinin yolunun 3 stratejiden herhangi birini se¢ip uygulamak oldugunun ve
bunun yaninda segilen bu stratejiye de devamli olarak baglilik gostermek zorunda
oldugunun altin1 ¢izmistir. Ciinkii kendi stratejisini gelistirmeyip, karma strateji

izleyen firmalar arada sikisip kalmis firmalardir (Ahmadov, 2010: 36).
Diisiik Maliyet Liderligi;

Isletmelerin rekabet ortaminda ayakta kalabilmelerinin en &nemli yolarindan
birisi, miigterinin istek ve ihtiyaglar1 dogrultusunda kaliteli mal ve hizmet iiretmektir.
Ancak bu tek basma yeterli bir kriter degildir. Maliyeti miimkiin mertebede diisiik
tutmak da oldukca énemli bir kriterdir. Maliyet en sade haliyle; Gretilen Grin ile
hizmet i¢in yapilan varlik ile diger fayda tiiketimlerinin parasal olarak bir ifadesidir.
Gunumuzde rekabetin yegane belirleyicisi maliyetlerdir. Ciinkii fiyatlandirma
maliyetlere gore yapilmaktadir (Sevim vd. 2006). Fakat maliyeti diigiirmek sadece
firmalarin sunmus olduklart mal ve hizmetlerin fiyatlarim1 asag1 c¢ekmekle
bagdastirilmamalidir. Aksine eger bir firma maliyette avantaj elde etmek istiyorsa
gerceklestirdigi tiim faaliyetlerinde maliyeti diistirmelidir. Firmalarin pazar paylarini
yukseltmek ya da devir hizini arttirmak i¢in uygulamis olduklar1 fiyatlar1 azaltmalar
pazarlama stratejisi baglamida degerlendirilmektedir. Bununla birlikte, maliyetleri
diislirerek sektordeki maliyetler ve fiyatlar arasindaki farki ortaya ¢ikaran bir maliyet
liderligi stratejisi, isletmelerin rakiplerine gore rekabet stratejileriyle daha iyi

performans gostermelerine olanak saglayan bir stratejidir (Ulgen ve Mirze, 2013).

Ote yandan, bir firmanin maliyetlerini diger biitiin rakiplerinden asagilara
cekerek, rekabetci anlamda iistiinliik saglamasimnin ardinda yatan temel diisiince;

maliyetleri asagiya ¢ekerek daha ¢ok deger olusturulmasi ve bu fazla degerin bir
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bolumindn diistik fiyatlar biciminde miisterilere yansitilmasi araciligi ile pazar payi
ile karhiligm arttirlmak istenmesidir. Maliyet stratejisinin rekabetgi avantaji ucuz
faktor kosullar1 ve isgiici yardimiyla diisiik maliyet ve yiiksek verimliligi

gergeklestirmektir (Brandenburger ve Nalebuff, 1999).
Farklilastirma,

Bu strateji, genel rekabet stratejilerinden ikincisini olugturmaktadir. Firmalari

farklilagtirma stratejisine iten sebepler su sekildedir (Besirov, 2007: 24):
e Miisterilerin degisik istek ve ihtiyaclar

e Tim iirlin ve hizmetlerde maliyet liderligi stratejisinin uygulanmasinin

kolay olmamasi
e Degisim hizinin yiiksek olmasi

Ote yandan rakiplerinin rahat bir sekilde fiyatlarin1 azaltabilmelerinden 6tiirii
gerek kolayca taklit edilmesi, gerekse de maliyetlerin hangi dizeylere kadar
azaltilabilecegi hususunda belirleyici tek 6ge olan rekabetci avantaj kazanma,
isletmelerin farklilastirma stratejisine yonelmelerinin bir nedeni degildir (Altuntug,

2007: 182).

Farklilagtirma stratejisi, rekabet iistiinliigli agisindan avantaj elde etmenin iki
ana yolundan biridir. Bu stratejinin basarisi, bir isletmenin kendini diger rakip olan
isletmelerden farklilastirabilme yetenegine baglidir (Clayton, 2008). Bu baglamda eger
bir isletmenin farkli olarak diger rakiplerine gore piyasada farkli nitelikte bir iirlin ya
da hizmet sunmasi farklilagsma ile alakali bir durumdur (Porter, 2000). Miisterilerce tek
goriinebilecek iiriin ya da hizmet meydana getirmesi igletmenin sektorde kendine bir
konum elde etmesi ile alakalidir. Bu strateji, rekabetin olduk¢a yogun olarak yasandigi
sektorde isletmenin rakiplerine gore avantaj elde etmesini ifade etmektedir. Bu strateji,
sitketin miisterilerine ayricalikli 6zellikler sunan {irlin ve hizmetler lreten ve
sektordeki tek firma olmasini miimkiin kilmaktadir. Bu 6zgiinliikten 6tiirti, endiistri
lideri olan sirket, triinlerini daha yiiksek bir fiyatla arz etmesine karsin, miisterilerinin

bu fiyati yliksek bulmayip 6demesini miimkiin kilar (Eren, 2013).
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Odaklanmay1 diger stratejilerden ayiran 6zellik, onun biitlin pazar1 degil, daha

cok pazarin kiiclik ya da 6zel alanini ilgi alanina almasidir. Bu baglamda firma biitiin

pazara donlk olarak birden c¢ok Uriin Uretmekten ziyade yalnizca hedef bir pazar

belirleyerek buraya yonelik Grtnler Gretir. Bu, 6te yandan isletmenin bu alanda

uzmanlagmasin1 miimkiin kilar. Bu durumda isletme, pazardaki rakiplere nazaran

avantajli pozisyonda olur (Seyidoglu, 2009). Diger yandan isletme hedef pazara

doniik farklilagsma ya da maliyet liderligi i¢in gayret gostermeyi stirdurecektir.

Uygulanan stratejiler genel manasiyla asagidaki gibidir (Avsar, 2006: 28).

Tablo 1. Stratejilerin Gereklilikleri

GENEL  GENEL OLARAK GEREKLI GENEL ORGANIZASYONEL
STRATEJI OLAN BECERI VE GEREKLILIKLER
KAYNAKLAR
Sermaye yatiriminin siirekli olmas1 ~ Maliyetin kontroliiniin siki olarak
ve sermayeye erisimde sikinti yapilmasi
yasanmamasi Kontrole iligkin raporlarin ayrintili ve
Toplam Islem miihendisligi yetenekleri stk olmasi
maliyet Yogun bir bigimde isgiiciiniin Organizasyon ve sorumluluklarin
liderligi gozlenmesi yapilandirilmasi
Uretimin daha kolay olmasi i¢in Kesin sayisal hedeflere ulasilmasina
tasarlanmuis tiriinler bagh tesvikler
Diislik maliyetli dagitim sistem
Pazarlama becerilerinin guclu Pazarlama, Arastirma-Gelistirme
olmast fonksiyonlar1 arasinda saglam bir
Uriin miihendisligi esgiidiim
Yaratici yetenek Sayisal dl¢iilerden ziyade 6znel
Farkhlasma Kuvvetli temel arastirma teknikleri  6Glgiiler ile tegviklerin olmasi
Kalite ya da teknolojik liderlikte Ustiin nitelikli iscileri, bilim
kazanilmis kurumsal iin adamlarini veya yaratici kisileri
Sektorde uzun bir gegmis cekecek rahat ve hog ortam
Kanallarla giiclii isbirligi
Yukarida yer alan politikalarin belli ~ Yukarida yer alan politikalarin belli
Odaklanma bir stratejik hedefe dogrulanmis bir stratejik hedefe dogrulanmis

kombinasyonu

kombinasyonu

Kaynak: Avsar, 2006: 28
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Porter’a (2010) gore stratejiler sektordeki sirket sayisi, vade ve rekabet
edebilirlik ve dis kosullara dayali olarak belirlenmekte, sektoriin yapisim
degistirmektedir. Buna ek olarak, farkli stratejiler farkli performans seviyelerine yol

agmaktadir.
2.1.4.4. Rekabetin Fonksiyonlar

Etki alan1 olduk¢a genis olan rekabet, arz-talep dengesine bagl olarak iiretim
fazlasina iliskin durumlarda satisla ilgili karlilig1 azaltacagindan otlirii dengeyi
olusturma noktasinda var olan durum ile olmasi arzu edilen durum arasindaki farki
kapatmak agisindan oldukca 6nemli bir konudur. Uretim girdilerinde meydana gelen
yiikseligler, bazi durumlarda satiglara yanstyarak zit tepkilere neden olabilmektedir.
Yani geribildirim olarak satis endekslerinde azalisa sebep olabilir. Bu tarz durumlar
birtakim toplumsal problemlere neden olabilir. Piyasadaki mevcut genel durum g6z
oniinde bulunduruldugunda iiretim kapasiteleri ile teskilatlanmalarin ona gore
bicimlendirilmesi ve k&r marjin1 arttirma cabasiyla rekabetin endekslerine dikkat
etmek gerekmektedir. Bunun dogal bir neticesi de satabildigini iiretmek mantigi
olusmaktadir (Sabir, 2010).

Piyasanin belirlenmesi iizerinde en fazla etkisi olan unsur; ¢evredeki mevcut
miisteri potansiyelidir. Verimliligin derecesi, rekabette kit kaynaklarin dagiliminda
oldukca 6nemlidir. Minimum maliyet ile en fazla talep edilen miisteri portfoyline
ulagtirmak suretiyle kdr paymin ¢itasini arttirmak bir prensip haline getirilmelidir.
Aksi takdirde, iiretmemek daha iyi olacaktir. Esit bir miicadelenin neticesi olan
rekabet, butlnlyle demokratik kazanglar ve prensipler sunmaktadir. Burada, belli
gruplarin etkinligi bozularak, kii¢iik isletmelerin daha kolay yasam alan1 bulabilecegi

giivenli bir alan kurulmus olur (Aktan, 2008).

Rekabet durumlarinin gecerli oldugu piyasalarda tiiketiciler ile rakip firmalar,
treticilerin faaliyetlerini denetleyebilme imkéanma sahiptirler. Ote yandan rekabet ile
zit ve paralel piyasa taraflarinin yarisina yakimi ¢ikarlarint kontrol altinda
tutabilmektedir. Rekabetin ana islevleri su sekildedir (Bayraktar ve Oztiirk, 2009:
78):
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Uretici ve tiiketici tercihlerini yonlendirme

Yenilik ve teknik gelistirme

Gelir dagilimi ile ekonomik giicii denetleme

Cevresel degismelere uyum

Bunlarin yaninda ekonomik etkinligi saglayan kosullardan da bir tanesidir.

Rekabetin ekonomik islevleri ise su sekildedir (Turkkan, 2001):
e Yenilik ve teknik anlamda gelismeye tesvik etmesi
e iktisadi kaynaklarin daha etkin bir sekilde dagilmasini saglamak

e Ekonomik krizlerde ve teknolojik dalgalanmalar karsisinda isletmeleri daha

uyumlu ve direncli hale getirmesi
e Gelirin daha adaletli dagilimini saglamasi

e Devletin piyasaya olan miidahalesini engellemek Firmalarin asir1 kazang

saglamasini 6nlemek ve tiiketicilerin refahini yiikseltmek

Ancak gelismekte olan iilkelerin ¢ogunda optimal rekabet kosullari
saglanamamakta, dolayisiyla rekabete yonelik ekonomik islevler tam olarak yerine
getirilememektedir. Nitekim fiyat kontrolleri, asgari ucret gibi kamu mudahaleleri,
alic1 ve saticilarin yeterli derecede bilgilenmemeleri gibi sorunlar serbest rekabeti

engellemektedir (Turkkan, 2001).
2.1.4.5. Rekabet Avantaji

Rekabet avantaji genel olarak, bir isletmenin rakipleri karsisinda kendisine
istiinliik saglayan, liretim dagitim sisteminin olusturulmasini ifade eder. Diger bir
acidan rekabet¢i avantaj, bir isletmenin rakiplerinden daha iyi rekabet etmesini
saglayan farkliliklar olarak tanimlanabilir (Aktan ve Vural, 2004). Rekabetci
{istiinliigiin ana amaci, hedeflenecek alanlara karar vermektir. Isletmeler basarili

olmak istiyorlarsa miisterilerine deger katmak zorundadirlar. Kazang veya gelir elde
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edebilmeli, elde edilen gelir de sermaye yatirimlarindan ve devam eden giderlerin

maliyetlerinden fazla olmalidir.

Isletmelerin odaklandiklar1 sektordeki kabiliyet ve statiileri rakipleri
karsisinda bulunduklart konumu belirler. Firmalar kendi 6zel kabiliyetlerini anlamak
icin de isletmenin icine, ¢evresindeki firsatlar1 tanimlamak i¢in de disariya
bakmalidir. Isletmenin kabiliyet ve firsatlarini degerleyebilme becerisi rekabet

avantajin1 da beraberinde getirmektedir (Atik, 2005).

Rekabet avantajlar1 genelde 6lgek ekonomileri ve iirlin siire¢ teknolojileri ile
basarilmaktadir Olgek ekonomileri yolu ile avantaj kazanmanin en iyi rnegi, seri
uretimdir. Hald pek cok iiretici diisiik maliyetle standardizasyon veya yiiksek
maliyetle esneklik arasinda se¢im yapmalar1 gerektigine inanmaktadir. Uriin
teknolojisinden kaynaklanan rekabet avantaji ise patentler ya da know-how sahipleri
tarafindan korunur. Bugiiniin hizli iirlin gelisimi ve triinlerin kolayca taklit edilmesi
hicbir Ureticinin teknik avantaj sayesinde sagladigi rekabet¢i konumuna tam olarak

giivenmemesi gerektigini gostermektedir (Kavrakoglu vd. 2002).

Basaril1 isletmeler, rekabet avantajiin liretim stratejisinin diger fonksiyonel
stratejilerle 1yi bir sekilde entegre edilmesiyle elde edilebilecegini fark etmislerdir.
Bunun anlami; stratejideki degisiklikler, rekabetci cevredeki ve isletmelerin kendi
icindeki degisimlerle basa ¢ikmak icin gereklidir. Bundan dolayi, en iyi1 iiretim
stratejisi yoktur, tim rekabetci Ureticiler gerekli oldugunda bir stratejiden digerine
gegmeye hazir olmalidir. Sadece bir rekabet stratejisine dayanmak genellikle genel
sartlar degistiginde probleme doniisebilmektedir (Porter, 2008). Birg¢ok iirlin
kategorisinin olgunlagmasi sadece iirlin pazar stratejileri izleyerek rekabet etmeyi
zorlagtirmaktadir. Cogunlukla belli bir rakibin bir adim Oniinde siirekli kalma

imkansiz hale gelmektedir.
2.1.4.5.1. Rekabet Avantajinin Kaynaklar

Bir rekabet unsurunun avantaj olabilmesi igin bir Griin dizisi Uzerinde
uygulanabilir olmasi1 gereklidir. Rakipler tarafindan taklit edilmesi zor olmalidir.

Miisteriler i¢in temel ve degerli bir kazang saglamalidir (Porter, 2008).



33

Rekabet avantaji kaynaginin 6ziinii pazar payi, tecriibe egrileri, firma kiiltiirt,
pazarlama ve arastirma uzmanligi ile varlik sahipligi olusturmaktadir. Yapilan
arastirmalar pazar payi ile karlilik arasinda gii¢lii bir iliski oldugunu belirtmektedir
(Akbaba, 2008). Bir sektorde faaliyet gosteren veya yeni bir sektore giris yapacak
olan firmalarin pazar pay1 lideri olan ya da 6nemli pazar payina sahip firmalarla
dogrudan pazar payi miicadelesine girmeleri bazen oldukca tehlikeli sonuclar da
dogurabilmektedir. Bir pazarda iyi bir konuma sahip bir isletmenin basarili olmasin
pazar lideri olmasina baglamak yanlis sonuglara gotiirebilir. Firmanin pazar lideri
olmasi belki yiliksek derecede etkin ve verimli ar-ge fonksiyonundan, belki gulcli
servis hizmetlerinden, belki de isletmenin giiclii dagitim kanalina sahip olmasindan
kaynaklaniyordur (Bahar ve Kozak, 2012). Bu nedenle isletmeler, rakiplerinin pazar
konumunun nedenini arastirmadan dogrudan pazar paymni1 tehdit etmeye
calismamalidirlar. Bunun yerine daha ¢ok rekabetci iistiinliik saglayan ozelliklere

gore hareket etmeleri gereklidir.

Isletmeler rekabetci giiclerini artirmak icin kendi isletme ideolojilerini yani
kiiltiirlerini olusturmaya baslamislardir. Bu organizasyon ideolojisi, firma i¢inde
ortak bir takim degerlerin varligin1 kabul etmeyi ve bu degerler dogrultusunda
hareket etmeyi gerektirir. Bir isletmenin kiiltiiri; organizasyonel bir varlik, bir
degerdir. Zira kiiltiir o firmaya 0zgiidiir; deger, norm ve politikalardan meydana
gelir. Resmi yapi isletmenin sadece kiigiik bir kismudir. Isletmeler igin goriinmez ve
dokunulmaz varliklar ve degerler kiimesi olan isletme kiiltiirli, kolayca taklit
edilemedigi igin siirdiiriilebilir bir rekabet avantajidir. Ornegin, yo6netim
kademelerinde profesyonel calisma ile istikrar1 benimseyen bir isletme kiiltiirtinde
uzun vadeli ve daha biiylik yatirimlar yapilabilir. Oysa hizli bir sekilde yonetim
kademelerini degistiren isletmelerde bu niteligi bulmak ¢ok zordur. Bir isletmeye
0zgii olan kiltlir o isletmenin tedarik¢ilerinden en son miisterisine kadar is yapma

felsefesini de etkiler ve olusturur (Brandenburger ve Nalebuff, 1999).

Bir pazarlama avantajiin rekabet¢i bir avantaj olabilmesi i¢in 6zel bir yapiya
sahip olmas1 ve bir¢ok yonetim uygulamasinin karmasik bir bileseninden olusmasi
gereklidir. Eger boyle degilse, 6rnegin basit olarak sadece bir pazarlama agindan

veya ilging reklamlar yapmaktan kaynaklanan bir pazarlama avantaji varsa bu
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kolaylikla taklit edilir. Bir organizasyonun bilgi ve uzmanligi; kolayca ifade
edilemeyen gizli bir nitelik tasiyorsa, bu 6zel bilginin ne oldugu kullanim esnasinda
anlasilamiyorsa ve bilgi basit degil karmasiksa karli bir stratejik varlik olarak hizmet
edebilir. Bu gibi durumlarda rakipler i¢in bu avantaj1 taklit etmek ve kopyalamak

oldukga zor olacaktir (Clayton, 2008).

Bazi isletmeler pazarlama avantaji olarak aracilara ya da miisterilere
sunduklar1 hizmetlerin tiirline ve kalitesine onem vererek, tistlinliik saglamaya
caligmaktadirlar. Uygun kredi kosullari, satis sonrasi servis hizmetleri, istenilen
zamanda ve lcretsiz iiriin teslimi, iiriiniin istenilen yer ve zamanda montaji, uzun
sireli garanti imkanlari, misterilere hediyeler verilmesi gibi teknikler
kullanilabilmektedir. Kimi isletmelerde miisterilere yakinlik ve optimal yer se¢imi ile
cesitli firsatlar olusturulabilmekte, {istiin yetenekli satis personelini avantaj olarak

degerlendirmeye ¢alismaktadir.
2.1.4.5.2. Yetenege Dayali Rekabet Avantajlart

Yetenekler basitce, rakiplerin yapamadigi bazi seyleri (gercek ya da
potansiyel) yapma yetenegi anlamindadir. Yetenekler; insan, sureg, Uriin ve entegre
edilmis siire¢lerden meydana gelir. Yetenekler; yapi, tin, yenilik, stratejik aktifler ile
miisteri odakli teknolojik ve fonksiyonel siireclerden kaynaklanmaktadir (Collins ve
Porras, 1999).

Yapi: Calisan, tedarik¢i, miisteri ve diger ilgili kisilerle uzun dénemli iliskiler kurma
ve devam ettirme yetenegi ile firsatg1 davranisi cezalandiran bir ¢evre olusturma
yetenegidir. Boyle bir kabiliyet i¢gsel ve digsal sebeke iliskilerinin kullanilmasini
gerektirir. Yapimin rekabetgi avantaj olusturabilmesi igin; organizasyonun
fonksiyonlarmi entegre ederek sinerji olusturmasmi ve ayni zamanda {iretici,
perakendeci, tedarik¢i ve dagitic1 arasindaki baglar1 bir sistem olarak ydnetmesini
gerektirir. Yapi; organizasyondaki kisi, fonksiyon ve boliimler arasindaki karsilikli
bagliligin tesvik edilmesinden kaynaklanan ve sinerjiye gotiiren “sistematik
diistinme” ile organizasyonlar arasinda baglant1 ya da ittifaklarin kurulabilmesine

imkan tanimalidir.
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Un: Bilgiyi miisterilere nakleden anahtar bir ydntemdir. Uniin degeri iiriin ve
hizmetler hakkinda miisterilerin nasil bilgi topladigina baglidir. Ayirict yeteneklerin
olusumu her bir isletme i¢in 6zeldir. Ozellikle ayiric1 yeteneklerin kaynag1 “{in” ya
da “yaprya dayali” yeteneklerden olusuyorsa, diger isletmeler tarafindan taklit

edilmeleri oldukga zordur.

Yenilik: Misterilerce degerli bulunan yeni iiriin ya da hizmetin yeni bir sekilde

sunulma ve teslim edilme metodudur.

Stratejik Aktifler: Bir isletmenin niteliklerinin sonucu degil ancak pazar konumu

veya hakimiyetinin sonucudur.

Miisteri odakli teknolojik ve fonksiyonel siire¢ yetenekleri: Cekirdek teknolojik
kabiliyetler (zerindeki kontrol imkani, bir sektordeki gii¢ ve basariyr dogrudan
etkiler. Sirketlerin son derece rekabetgi olmalarini miimkiin kilan fonksiyonel siire¢
yetenegi, sadece Tlriine veya hizmete 0Ozgii olmayacak, ayni zamanda tiim
organizasyonla da iligkilendirilecek ve kural olarak bilgi sistemleri ile teknolojilerine
dayanacaktir. Fonksiyonel siire¢ yetenegi, diisiik maliyetle miisteri memnuniyetine

sebep olmakla birlikte hizli, verimli ve etkili hizmetlere yol agmaktadir.
2.1.4.5.2.1. Miisteri Degerinin Isletmeler Acisindan Onemi

Miisterilerin onlara sunulan bir mal ya da hizmeti belirli bir kullanim
durumunda, istenilen bir amag¢ dogrultusunda onlarin sahip olmak istedikleri seyin
saptanmasidir (Odabasi, 2003). Baska bir ifadeyle belirtmek gerekirse miisteri
degeri, herhangi bir mal ya da hizmetle alakali bir sekilde miisterilerin belli
thtiyaglarimin giderilip giderilmedigine iliskin yargilardir. Bu baglamda bu kavramin
kalite kavraminin tanimi ile bagdastigini sdylemek yerinde olacaktir. Bu nedenle,
misterilerin onlar1 reklam veya sirketin itibar1 gibi faktorlerin etkisiyle nasil
algiladiklar1 ve sirketin {iriin ve hizmetlerinin, rakiplerin {irlin ve hizmetlerinden,
dayaniklilik, giivenilirlik ve sartnamelere uygunluk gibi kalite parametreleri
acisindan istiin olup olmadiklarina bakmalari olduk¢a 6nemlidir (Goral, 2014). Bu
baglamda miisteri degeri; isletmenin mal ile hizmetlerinin rakiplerinin {irettigi mal ve

hizmetlere nazaran miisterilerde ne gibi bir izlenim olusturdugudur.
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Bir isletmenin performansi lizerinde oldukga biiyiik bir etkiye sahip olan
miisteri degeri, glinimiizde ¢ok Onemli bir yere sahip olan bir kavramdir ayni
zamanda. Giiniimiiz diinyasinda birgok firmada verimlilik kavraminin adi1 gegtiginde
Uzerinde durulan seyin miisterinin olmadig1 ve bunun katma degerinin 6lgtimlenmesi
suretiyle isletme geleceginin bigimlendirilmesi oldugu akilda tutulmalidir (Coroglu,
2002). Ozellikle son yillarda bircok isletmede strateji belirlenmesi ve
uygulanmasinda miisteri degerinin temel olarak alinmasi ve basta reklam olmak
lizere tim gorsel iletisim, kalite politikasi, isletme degerleri vb. kavramlarin siirekli
vurgulanmast bu nedenledir. Isletme kaynaklarmnin etkin kullanimi daralan diinya
ticaret hacmi igerisinde isletme verimliliginin tekrar sorgulanmasini gerekli
kilmaktadir. Ozellikle teknolojinin hizli gelisimi, pazarin karmasikligi, daralan
ekonomiler deger agirlikli isletme yonetimini zorunlu kilmaktadir. Deger agirlikli
isletme yOnetimi ise, miisteri beklentilerini karsilayarak, miisteriye yapilan yatirimin
en kisa siirede geri donmesini saglamaya ve karlilig1 arttirmaya yoneliktir. Deger
merkezli bir strateji hangi miisterilerin, ne tiir gereksinimlerinin, nasil
karsilanacagina yoneliktir (Doyle, 2008). Aslinda tamamen iliski merkezli bir
pazarlama stratejisi, su anda farklilik olusturularak rekabet edilebilecek tek alandir.
Fiyat ve kalite ¢ok kolay gorunmektedir. Ancak kalitenin daha iyi hale getirilmesi ve
fiyatin taklit edilebilmesinden dolayr miisteri iliskileri giiniimiizde tek farklilik

alanini olusturmaktadir (Ecer ve Canitez, 2004).

Miisteri iliskileri; proaktif bir bigcimde ké&rli miisterileri saptamak, daha etkili
bir pazarlama programi uygulamak, daha yiiksek bir satis hedefine gegcmek, miisteri
hizmetlerini ve miisteri memnuniyetini artirmak gibi imkénlara sahiptir. Bu ise,
gercek miisteri degerinin belirlenmesi, sinanmasi ve uzun siire yasatilmasiyla
olanaklidir. Miisteri degeri bir isletmede performansin temel gdstergelerinden biri
olmanin yaninda stratejik olarak alinan kararlarin ortak noktasi, rekabet
Ustiinliigiinlin yaraticisi, miisteri memnuniyetini saglayarak yiliksek katma deger

yaraticisi, yeni miisteri kazanma maliyetinin azalticisidir (Islamoglu, 2008).

Isletme biitcesinde goriinmeyen kalem olan miisteri ve miisteri degeri, diger
goriiniir kalemlerden daha dnemlidir. Ciinkii miisteri degeri tipki marka gibi soyut bir

kavramdir. Nitekim borsada rakamlarin borsa degerlerine dikkat edilecek olursa,
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bunlarin piyasa degerlerinin biiyiikk Olgiide bilango da yer almayan soyut
kaynaklardan etkilendiklerini gérmek mumkinddr. Buradaki en blyuk rolt bir
isletmenin markalar1 ve/veya mevcut miisteri iligkileri olusturmaktadir. Tiiketici
pazarlarinda marka degeri 6n plana ¢ikarken, endiistriyel pazarlarda ve bir¢cok hizmet
isletmelerinde miisteri ve miisteri portfoyli en biiyiik kaynagi ifade etmektedir
(Kirim, 2003). Ciinkii miisterinin memnuniyet sonrasi tekrar satin alma isteklerinin

olusmasi igletmenin karliligin1 dogrudan etkilemektedir.

Nakit akisi, sadik miisterilerin yeni miisterilere oranla daha ¢ok mal ve hizmet
satin almalar1 ile artmaktadir. Bunun yaninda sadik miisteriler isletmeye iliskin
aktivitelere daha hizli tepki gostermekte ve bdylece yine nakit akisini
arttirmaktadirlar. Isletmenin sadik miisterileri ger¢ek manada nakit akigt
sagladigindan otlirli gelecek donemde olusabilecek riskleri diisiirmekte, giicli
miisteri bagliligi da satis donemi sonunda beklenen degeri arttirmaktadir (Kotler,
2000). O halde miisteri sadakatiyle dogru orantili olarak artan miisteri degeri
isletmenin pazardaki ekonomik degeri i¢cin de Onemli bir gostergedir. Bu nedenle
miisteri degerinin, diger bir anlatimla miisteri katkisinin belirlenmesi hem isletme

hem de miisteriyle olan iligkinin gelecegi acisindan ¢ok onemlidir.
2.1.4.5.2.2. Miisteri Degeri Verme Stratejileri

Miisteri ihtiyaclarina uyumlu olarak miisteri degeri verme stratejileri giiglii
miisteri memnuniyeti olusturmada yararlidir. Oncelikle, memnun miisterilerin
tedarikciyle uzun siireli iliskiler siirdiirmeyi isteme olasiligi daha fazladir. Ayrica,
gittikce daha genis kabul gormistiir ki, miisterileri tutmanin maliyeti, yenileri
bulmaktan daha distiktir. Memnun miisterileri tutmanin ayri bir faydasi dahasi
vardir. Onlar isletme lehinde konusmaya potansiyel miisterilere gore daha
uygundurlar. Dolayisiyla, yiikksek miisteri memnuniyetine ulagmak i¢in 1iyi

yapilandirilmig bir deger verme stratejisi gelistirmek gerekmektedir.

Miisteri degeri verme stratejisini planlama silireci asagidaki asamalardan

olusmaktadir:
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Sekil 2. Miisteri Degeri Verme Stratejisini Planlama Siireci

<

Deger Tayin Et >~

Degeri Seg >

Degeri Ilet

Degeri Takdir Et ><

Kaynak: Yurter, 2003: 10

_
-l
_ >
_

Ilk asama olan “deger tayin etme”, planlanan bir miisteri degeri verme

stratejisinin baglamasi gereken yerdir.

Bir sonraki asama olan “deger se¢imi”, miisteri bilgilerinin bir deger verme
stratejisine doniistiiriilmesiyle baslar. Biitiin farkli miisteri siniflandirmalarinin ve
arzu edilen pek c¢ok deger c¢esitlerinin arasinda, hangilerine odaklanmak
gerekecektir? Bu karar ¢ok karmagiktir. Kurulusun yetenekleri, degisik pazarlar ya
da boliimlerce arastirilan deger ve rekabetin giigliikkleri ve zayifliklariyla iligkili
olarak diistiniilmelidir. Konu firmanin her bir farkli pazar boliimiinde miisterilerce

talep edilen degerle ilgili olarak en 1y1 neyi yapacagidir.

Bir diger asama olan “deger elde etme”, faaliyet icerinde, bir deger verme
stratejisine  donligmeye ihtiyag¢ duyar. Kurulusun sunularindan miisterilere
bekledikleri degeri iletmek zorunludur. Pek ¢ok tanitim caligmasi, deger hakkinda

miisterilerin bilgi edinmesine yardimci olmak i¢in ¢aba sarf etmektedir.

Son asama olan “degeri tayin etme”, planlanmis deger tesliminin ne derece
iyi yerine getirildigini gozler. Miisteriler sahip olduklar1 degerden memnun
mudurlar? Bu deger rakiplerce verilen degere kiyasla daha yiiksek olarak m

goriilmektedir? Deger verme calismasinin, satislar, pazar payr ve karlilik gibi alt
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sinirlar1 bu sorulara baz1 cevaplar verebilir. Bununla birlikte, memnuniyet
arastirmalart miisteri sikayetleri ve se¢ilmis miisterilerle yapilan goriismeler,
karsilastiklar diisliniilen goriismeler, karsilastiklar1 sorunlarin neler oldugu hakkinda
daha yararh bilgiler verir. Bu bilgiler belirli bir deger verme ¢alismasinin giiglii,

sorunlu yanlarini, bunlarin sebepleri ile birlikte gozler dniine serer (Doyle, 2008).
2.1.4.5.2.3. Deger Verme lle Avantaj Elde Etme

Rekabet avantajinin yalnizca miisterilere degisik tiirde sunulan seylerde
yattigin1 diisiinmek c¢ok kolaydir. Bir firma temel igsel siirecler olusturmak ve
yirtrliige koymak icin yiiksek hiiner gelistirebilir ki bu acgik bir sekilde miisteri
degerine baghdir. Kisaca, deger 6l¢limii, miisteri sorunlarina yiiksek oranda cevap

vermeye imkan verecek, avantaj igin firsat olusturacaktir.

Deger 6lcme ayrica sirketin arz ettigi giigleri daha iyi anlamasina da yardimci
olur. Tabii ki, sorunlarin onlar1 ¢ézmeden once nerede ortaya ¢iktiginin bilinmesi
gerekmektedir ve burada misterilerden zamaninda ve dogru alinan bilginin dnemi

ortaya ¢ikmaktadir. Hazir olmanin yararlar1 ¢ok iyi bilinmelidir (Betz, 2010).
2.1.5. Otel Isletmeleri A¢isindan Rekabet Avantaji Belirleyicileri

Otel isletmelerinin sunduklar1 hizmeti satin almak i¢in ilgili bolgeye seyahat
etmek isteyen bir turist i¢in faktdr kosullarimin cazibesi ve motivasyonu Onemli
belirleyicilerdir. Miisterilerin bir otel isletmesini tercih etmelerinin 6nde gelen
sebebi, ayn1 igletmenin hizmet kalitesi, fiziki kaynaklari, bulunulan destinasyonlarin
cazibesi ve marka imajidir. Sayilan bu unsurlar, otel isletmelerinin rekabet giiciinii
olusturmasini dogrudan etkileyen unsurlar olarak ifade edilebilir (Bahar ve Kozak,

2012).

Dinamik elmas ya da karo seklinde adlandirilan model, Porter’mn (2008)
gelistirmis oldugu bir model olup, bir sektorde ulusal rekabet giiciinii belirleyen
temel 4 wunsurun oldugunu belirtmistir. Bu unsurlar ise birbirleriyle iliski
igerisindedir. Bu model sektorel seviyede rekabet edebilirligi analiz etmek igin
6nemli bir ara¢ olarak kullanilmaktadir. Bu baglamda, “elmas modeli” aracilig: ile

otelcilik sektoriiniin bu dort faktére dayanarak ne kadar rekabetci bir avantaj
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sagladigin1 belirlemek miimkiin olacaktir. Dinamik elmas modeli 4 ana faktoriin
birlesiminden meydana gelmekte ve isletmenin rekabet giicliniin artmasini
saglamaktadir. Bu faktorler su sekildedir: “Faktor Sartlar1”, “Talep Sartlar1”, “Bagh
ve Destek Endistriler” ve “Firma Stratejileri, Yap1 ve Rekabet”. Bu faktorler
sistemin biitiinliigl igerisine alinmalidir. Dolayisiyla, bu stratejiler birbirini etkiler,
faktorlerden birinin eksikliklerini veya dezavantajlarini ortadan kaldirir ve daha karli

bir rekabet gucl olusturur (Goral, 2014).
2.1.5.1. Faktor Kosullar

Otel isletmelerinin bulundugu ana iilkede temel finansal kararlar1 verenler
sadece kendi {ilkelerindeki ge¢mis deneyimlerinden yararlanarak karar vermek
yerine hem ana iilkenin hem de ev sahibi iilkenin kosullarin1 degerlendirerek
kararlarini verirler. Verilen kararlarda isletmenin bulundugu ana tilkenin ve ev sahibi

tilkenin sahip oldugu kaynaklar degerlendirilir (Giiler, 2003).

Faktor kosullari, otel isletmelerinin sahip oldugu geleneksel {iretim
faktorlerinden olusmaktadir. Nitelikli isgilicliniin varlig1 ve sayisi, fiziksel-dogal
kaynaklar, bilgi-sermaye kaynaklari ile isletmenin bulundugu c¢evrenin alt yapi
yatirimlart otel isletmelerinin rekabet giliclinlii olusturan temel tiretim faktorleridir.
Otel isletmeciligi i¢in, faaliyet gosterdikleri pazarda rekabet avantaji elde etmek icin
bu faktorlerin yeterli ve yilksek kalitede olmasi gerekmektedir (Ic6z ve Kozak,
1998).

Otel isletmesi agisindan her faktoriin farkli 6zelligi bulunmaktadir. Bu durum
neticesinde de rekabetin sekli, icerigi ve buna bagli olarak da giicii etkilenir.
Diinyadaki bir¢ok uluslararasi otel isletmesinin yeterli oranda Uretim faktori
bulunmamakta ya da kaynaklar etkili ve verimli bir bi¢imde kullanilamamaktadir.
Uretim faktorlerindeki artis, uluslararasi turizm pazarinda rekabet giiciinii
yukseltmekte cok etkili degildir. Bundan ziyade mevcut olan dretim faktorlerini

verimli ve siirdiiriilebilir bir sekilde gelistirme ve kullanmalarini saglamaktir.
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2.1.5.2. Talep Kosullar

Dinamik elmas modelindeki ikinci belirleyici, talep kosullaridir. Bu kosullar,
bir sektorde yer alan {iriiniin talebiyle alakali cesitlilik arz eden degiskenler ile
diizenlemeleri kapsamaktadir. Bu sekilde de rekabet giicliniin tanimlamasini
yapmaktadir (Bahar ve Kozak, 2005). Otel isletmelerinin vermis oldugu konaklama
hizmetlerine yonelik i¢ talebin olmasi, isletme acisindan uluslararasi arenada rekabet
giicii {istiinde pozitif etki meydana getirir. Ulke igindeki talebin sahip oldugu yapi,
alicilarin hizmet kalitesi gibi husular, daha fazla ince eleyip sik dokumaya ydneltip,
isletmelerin rekabet giicii saglamalar1 yoniinde daha ¢ok efor gdstermelerine olanak

tanir (Altinay 1995).

Ulusal girisimler varliklarini dinamik ve rekabet¢i bir ortamda devam
ettirmeleri onlar1 yeni iirlin gelistirme veya yaratic1 diisiince rekabetine doniik bir
stireklilige zorlar. Tiiketicilerin ¢esitli mal ve hizmetlere olan talepleri, otel
isletmesini yenilige yonlendirmektedir. Bu, sektor isletmelerini en yiiksek kalitede
hizmet sunmaya zorlar ve bu da uluslararasi turizm rekabetinde 6nemli avantajlar
saglar (Aktas, 2002). Dinamik ve rekabetci otel isletmelerinin uluslararasi dlgiitlere
uyumu daha kolay hale gelmekte, isletmeler degisen sartlara daha hizli yanit
vermekte ve yeni firsatlari hizla degerlendirerek rekabetgi baski ve avantajlar elde
edebilmektedir. Bu nedenle uluslararasi birgok otel isletmesinin var olmasi dncelikle
ana uUlkedeki talebe baglidir. Tiiketicilerin ihtiyag ve beklentilerini i¢ piyasada
algilayan ve karsilayan otel isletmeleri icin nitelikli isgiicii, personel egitimi ile bilgi
ve sermaye birikimi rekabet giicliniin gelistirilmesine katkida bulunur (Batman,

2003).

Otel isletmeciliginde talebi etkileyen birgok siyasi, ekonomik, sosyal ve yasal
faktorler bulunmaktadir. Bunlarin igerisinde ise en fazla onem arz eden faktorler

ekonomik ve sosyal olanlardir. Ekonomik faktorlerden bazilar su sekildedir;
e Ulusun ve kisinin sahip oldugu gelir
e Doviz kurlar

e Uzaklik
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Uriiniin fiyati

Konaklama ve arz kapasitesi

Reklam

Ulasim
Sosyal faktorler ise su sekildedir:

e Moda trendi

Zevk ve aligkanliklar

e Yas

Cinsiyet

Toplumsal deger yargilari
o Kentlesme seviyesi

Tiim bu faktorler, isletmelerin rekabet giict elde etmesine farkli agilardan
fayda saglamaktadir (Bahar ve Kozak, 2005).

2.1.5.3. Bagli ve Destek Endiistrileri

Turizm sektoriinde isletmeyi destekleyen istirakler ve destekleyici endiistriler
arasinda organizasyon, etkilesim, dagitim ve diger ekonomik iligkilerin varlig, otel
isletmesinin rekabet edebilirliginin gelistirilmesi agisindan son derece dnemli olan
bir diger faktordiir. Eger otel isletmelerinin arkasinda iyi isleyen bir destek birimi
yoksa turizm olgusu ve dolayisiyla rekabet edebilirlikten soz edilemez. Sektoriin
ithtiya¢ duydugu nitelikli iscilik ve hammadde gibi kaynaklarin teminini saglamak
miimkiin olmadiginda, tiiketicileri memnun edecek turizm iiriinleri ortaya konamaz.
Etkin bir destek ve tedarik agina sahip olmak otel endiistrisi i¢in olduk¢a faydalidir.
Verimli bir tedarik ve destek aginin avantajlari, otel isletmelerinin verimliligini

artirmak, yenilik¢ilik ve yaraticilik hizin1 artirmak, artan verimlilik ve kaliteyle



43

birlikte maliyetleri ve verimliligi arttirmanin yani sira bilgi ve teknolojik gelisme ile

esneklik kazanmayi igerir (Bahar ve Kozak 2005: 95).

Uluslararas1 bir otel isletmesi, basarili destek birimleriyle rekabet avantaji
elde edebilir. Ekonominin diger sektorleri igin de gecerli olan bu durum, 6zellikle
turizm sektoriindeki otel isletmeleri i¢in dnemli bir husus seklinde goriilmektedir.
Otel isletmesi birgok kamu ve 6zel hizmet sektorii ile iletisim halindedir (Batman,
2003). Restoranlar, seyahat acenteleri, tur operatorleri ve seyahat rehberleri 6zel
hizmetler kapsaminda degerlendirilmektedir. Genel hizmetler grubuna ise ulasim,
dagitim, eglence, kiiltiir ve spor etkinlikleri dahildir. Ozel ve genel hizmet gruplari
olusturan sanayi ve destek sanayileri, otel isletmesi tarafindan sunulan Grdndn
gelisimini desteklemektedir. Bu hizmet sektorlerinin esgiidiime dayali olarak
turistlerin istedigi ve isletme i¢in sistemin biitlinliigli ¢cercevesinde rekabetci bir giic
meydana getirebilecek turizm {iriinlinii saglayabilmesi, turizm sektdriinde ¢ok daha
karmagik bir liretim siireci oldugunu gostermektedir. Bu da, yapinin turizmde diger
sektorlere kiyasla rekabet edebilirlige ulasmak i¢in ne kadar karmasik ve ¢ok islevli

oldugunu gostermektedir (Cakici vd. 2008).

Otel isletmeleri tedarik¢ilerden aldiklari isgilicii, hammadde vb. girdileri
konuklarina sunarak karsihiginda kar elde ederler. Tamamlayict sektorler de
tedarikg¢iler gibi biitlinleyici bir rol oynar. Rakiplerin varligi ise uluslararasi otel
isletmelerindeki rekabetin daha da artmasina neden olur. Bunlarin varlig1 uluslararasi
piyasalarda rekabet etmek isteyen otel isletmelerinin siirekli daha iyiyi sunmalarini
ve sunduklar1 hizmeti gelistirmelerini saglar (Demir, 2005). Ayrica isletmenin
iliskide bulundugu tedarik¢i ve tamamlayici isletmelerin memnuniyeti, iyi hizmet

sunumuna, rakiplerine kars1 rekabet tistiinliigii elde edilmese katkida bulunur.
2.1.5.4. Firma Stratejileri, Yapt ve Rekabet

Porter’a (2008) ait olan dinamik elmas modelindeki dérdunci faktor ise firma
stratejisi, yap1 ve rekabettir. Rekabetin yapisi, faaliyet gosterdigi {iilkede otel
isletmesinin sekli ve ortami, o iilkedeki durgunlugu onler ve siirekli gelismeyi saglar.
Otel igletmelerinin hedefleri, stratejileri ve organizasyon yonetimindeki farkliliklar

rekabetciligi etkileyen faktorler olarak vurgulanmaktadir. Faaliyet gosterdigi iilkenin
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pazar yapisi rekabet seklini belirlemektedir. Otelin i¢ hizmet kalitesi, ¢alisanlarin

daha iyiye ve daha iyi bir kaliteye erigsebilmeleri igin ¢aba sarf etmelerini saglar.

Isletmelerin kendi aralarinda anlasmak suretiyle tekel olusturmalari, rekabeti
pazar ortaminda ciddi manada diisiiren bir konudur. Bu tekellesmeyle birlikte
pazarda bir ya da birkag¢ isletme egemen olmaktadir (Dinler 1998). Otel isletmeleri
eksik rekabet kosullarinda galigmaya devam etmesine ragmen, her birinin kurulus
yeri, oda ve hizmet sayisi birbirinden farklidir. Bu sebepten 6tiirii, isletmeler i¢in
farkli pazar kosullar1 gecerlidir. Oligopol piyasasi kosullar1 uluslararasi diizeyde
faaliyet gosteren bes yildizli otel isletmeleri igin gegerlidir ve tekelci rekabet

kosullar ise kiiglik otel isletmeleri i¢in de gegerlidir (Erdogan 1995).

Netice itibariyle, uluslararasi turizm pazarindaki otel isletmeleri hangi pazar
sartlarinda faaliyetlerini surdurlyorsa, strateji ve yonetim bigcimini de bu kapsamda
belirleyecek ve rekabet giictini ylkseltecektir. Turizm rekabeti, fiyat rekabetinden
ziyade, iiriin ve hizmet kalitesinde farklilasmaya dayanmaktadir. Bu manada bu
rekabet icerisinde yer alan isletmeler daha ¢ok yenilik yapma arayis1 i¢inde olurlar.
Bu da uluslararasi pazarlarda faaliyetini siirdiiren otel isletmelerinin rekabet giiciinii

arttirir.

Porter’in (2008) ileri siirdigii dortlii rekabet giicii belirleyenlerine ek olarak
kamu, sans, iilkenin sartlar1 seklinde ana degiskenleri dikkate alan cesitli
aragtirmacilar da mevcuttur. Cok sayida otel isletmesinin var oldugu turizm pazarini
ve bununla birlikte rekabet ortamini meydana gelen gelismeler oldukc¢a hizli bir
bi¢imde etkilemektedir. Pazarda yasanan degisimler 6nceden tahmin edilemez.
Turizm pazarinda meydana gelen degisimlerle birlikte bazi isletmeler avantajlarim
kaybederken, bazilar1 ise avantaj kazanmaktadirlar. Uluslararasi anlamda rekabet
gosteren otel isletmeleri, mevcut oldugu lilkede yasanan terdr olaylariyla turistlerin
baska destinasyonlara yonelmelerine, turizme olan talebin hizli bir sekilde diismesine

ve ekonomik agidan biiylik miktarda doviz kaybina sebep olmaktadir.

2003 yilinin Kasim ayinda Istanbul’da gerceklestirilen terér olaylar otel
isletmelerinde yapilmis olan rezervasyonlarin ¢ogunun iptal edilmesine neden

olmustur. Ayrica faaliyet gosterilen lilkede yasanan beklenmedik bazi olaylar da
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turizm pazarinda ani degismelere yol acarak, rekabeti etkilemektedir. Bunlar (Bahar

ve Kozak, 2005);

e Aniden bas goOsteren Oldiirlicii bir virlis veya salgin hastalik (2005 yilinin

sonunda ve 2006 yilinin baslarinda Tiirkiye’de yasanan kus gribi gibi),

e Deprem, hortum, kasirga gibi ¢evresel faktorler (1999 yilinin Agustos ayinda
Golciik merkezli olarak yasanan deprem, Istanbul’da da sarsintiya neden

olmus ve konuklar tatillerini yarida keserek iilkeden ayrilmislardir),
e Petrol soklar1 ve savaslarin baslamasi,

e Diinya finans piyasalarinda ve doviz kurlarinda meydana gelen ani

degisimler,
e Ulke parasinin bilingsizce devalle edilmesi,
e Politik boykot ve ambargolarin olmasi, seklinde siralanabilir.

Tim bu unsurlar rekabetin otel isletmeleri acgisindan tekrardan
bicimlenmesine sebebiyet vermektedir. Bu isletmelerde yasanacak beklenmedik
degisimlerin iistesinden gelebilecek kriz yonetiminin mevcut olmasi, rekabet giicii
acisindan gelisim saglayacaktir. Bunun yaninda rekabet giiciiniin belirleyicileri
istiinde dolayl bir etkiye sahip oldugu i¢in devlet fonksiyonu son derece dnemli bir
degiskendir. Turizm isletmeleri ile devlet arasinda dogrudan bir etkilesim de
mevcuttur. Bu kapsamda faaliyette bulunulan iilkenin dis pazarinda tanitim
yapilmasi, lilkede turizm biirolarinin kurulmasi, diplomasi ile lobicilik faaliyetleri
buna 6rnek teskil etmektedir. Ote yandan devletin sektdrel politikalari, egitim ve dis
ticarete iligskin faaliyetleri de rekabet giicii lizerinde dolayli olarak etkili unsurlardir

(Bahar ve Kozak, 2012).

Sonug itibariyle Porter (2008), iki icsel ve iki dissal belirleyenin meydana
getirdigi dinamik elmasin karsilikli etkilesim ile birbirini kuvvetlendiren bir yapiya
sahip oldugunun altin1 ¢izmistir. Bir belirleyenin etkisi ise diger belirleyenin

durumuna baghdir. Eger otel igletmelerinin rekabet giiciiniin gelismesi isteniyorsa,
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biitiin belirleyenlerin beraberce ve karsilikli olarak etkilesim igerisinde oldugu bir
sistemin varlig1 gereklidir. Faktorlerin birinde olusabilecek eksiklik veya problem

etkili bir rekabet gliciniin meydana gelmesini engellemektedir.
2.1.6. Michael Porter: Bes Giic Modeli

Porter bes giic modeli, bir endiistri ve is stratejisi gelisimi i¢indeki rekabet
seviyesini analiz etmeye calisan bir ¢ergevedir. Rekabet yogunlugunu ve dolayisiyla
bir endiistrinin ¢ekiciligini belirleyen bes giic modeli, endustriyel organizasyon
ekonomisini kullanir. Bu baglamdaki ¢ekicilik, genel endiistri karliligina isaret
etmektedir. Kot bir endistri, bu bes giiciin kombinasyonunun genel kérlilig
azaltmaya ¢alistig1 bir sektordiir. Cok ¢ekici olmayan bir endiistri, tiim sirketler igin
mevcut karlarin normal kara getirildigi “saf rekabet” e yaklasmaktadir. Bu analiz,

Harvard Universitesi’nin bas yenilik¢isi Michael E. Porter ile iliskilidir.

Porter, bu giic modelleri mikro ¢evre olarak adlandirmistir. Daha genel bir
terim olan makro ortamla karsilastirir. Misterilerine hizmet etme ve kar etme
yeteneklerini etkileyen bir sirkete yakin olan bu giiclerden olusur. Giiglerin herhangi
birindeki bir degisiklik normalde, endiistri bilgilerindeki genel degisiklik géz Oniine
alindiginda, pazar yerini yeniden degerlendirmek i¢in bir is birimi gerektirir. Genel
sektor cekiciligi, sektordeki her firmanin ayni karliligi geri getirecegi anlamina
gelmez. Firmalar yukaridaki kar elde etmek i¢in temel yetkinliklerini, is modellerini
veya aglarimi uygulayabilirler. Bunun agik bir 6rnegi havayolu endiistrisidir. Bir
endiistri olarak, karlilik distiktiir, ancak bireysel sirketler, benzersiz iy modelleri
uygulayarak, sektor ortalamasinin iizerinde bir getiri saglayabilmislerdir (Porter,

2010: 6).

Porter’in bes giic modeli sunlari igerir; 'yatay' rekabetten ¢ kuvvet; ikame
iriinlerin veya hizmetlerin tehdidi, yerlesik rakiplerin tehdidi ve yeni girenlerin
tehdidi ve 'dikey' rekabetten iki gii¢: tedarikgilerin pazarlik giicii ve miisterilerin

pazarlik giicii.
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Sekil 3. Porter’in Bes Gli¢ Modeli
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Porter’in bes gilic modeli, endiistriyel orgiit ekonomisindeki Yapi-Davranis-
Performans paradigmasma dayanmaktadir. Isletmelerin, hiikiimetlerin sanayileri
stabilize etmelerine yardimci olmak igin daha karl hale gelmelerine yardimci olmak
gibi cesitli sorunlara uygulanmustir. Diger Porter stratejik cerceveleri ve genel

stratejiler arasinda deger zinciri bulunur (Porter, 2010).
2.1.6.1. Yeni Girenlerin Tehdidi

Yiiksek getiri saglayan karli pazarlar yeni firmalar1 ¢ekmistir. Bu durum
sektordeki tiim firmalar i¢in karliligi azaltacak olan birgok yeni katilimecr ile
sonuclanir. Yeni firmalarin girisi, Ornegin; telekomiinikasyonda, tipik olarak
“yerlesik  operator” olarak adlandirilan geleneksel telefon sirketi olan
telekominikasyonda, belirli bir sektordeki en biiylik sirketi ifade eder, sirket
tarafindan engellenemezse, anormal kar oranmi sifira dogru egilim saglar (Porter,

2010: 38).

En c¢ekici boliim, giris engellerinin yiiksek ve ¢ikis engellerinin diisiik oldugu
bir bélimdur. Birkag yeni firma girebilir ve performans gdéstermeyen firmalar
kolaylikla ¢ikabilir (Porter, 2010: 8).

Sektore giris engeli olan faktorler asagidaki gibidir (Porter, 2010: 8-16):
e Hiikiimet politikas1

e Sermaye yukumlalukleri
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e Mutlak maliyet

¢ Boyuttan bagimsiz maliyet dezavantajlari
e Olcek ekonomileri

e Uriin farkliliklar1 ekonomileri

e Uriin farklilastirmasi

e Marka degeri

e Maliyetlerin degistirilmesi veya maliyetlerin batmasi
e Beklenen misilleme

e Dagitima erisim

e Yerlesik markalara miisteri sadakati

e Endiistri karlilig1

2.1.6.2. Ikame Uriin Veya Hizmet Tehdidi

Bir sektorde faaliyet gosteren biitliin isletmeler, ikame {iriinler {ireten
isletmeler ile birbirleriyle rekabet halindedirler (Porter, 2010: 28). Uretilen ikame
irlin ya da hizmetler, firmalarin belirlemis olduklar1 fiyatlara bir sinir ¢izerek kari
distirtir. Bu durumun olusmasmin Oniine ge¢mek i¢in isletmelerin ya (iiriin

farklilastirmasi ya da iirliniin niteligini artirmas1 gerekmektedir.

Sanayide uUretilen ve fiyat-performans iligkisinin daha iyi hale getirilmesini
saglayanlar en fazla ilgi c¢eken friinlerdir. Birtakim sebeplerden otiirli rekabet
yukseldiginde ve performansin yiikseltilmesi ya da fiyatin azaltilmasi durumunda

ikame tiriinler hizla rekabetin igerisine girerler (Pearce 1l ve Robinson, 2015: 98).

Eger ikame firiinlerin saptanmasi isteniyorsa, sektdrde yer alan iiriinle ayni
amaca doniik olan iirlinlerin aragtirilmasi gerekmektedir. Bu arastirmalara sektor dist

kamuis isler de ilave edilebilir (Porter, 2010: 29).
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Ikame {iriinlerin meydana getirmis oldugu tehdit, pozitif yonlii olarak degisip
sektor i¢in faydali olabilmektedir. Bu ise ilerleyen donemlerde kéar ile blylme

potansiyelini gostermektedir (Porter, 2010: 48).
Potansiyel faktorler:
e Alic1 degistirme egilimi
e ikame goreli fiyat performansi
e Alict degistirme maliyetleri
¢ Algilanan iirlin farklilasma seviyesi
e Piyasada mevcut yedek liriin sayisi
e Ikame kolaylig1
¢ Standart alt1 iiriin
e Kalite amortismani

¢ Yakin yerine kullanilabilirlik
2.1.6.3. Tedarikcilerin Pazarlik Giicii

Girdi piyasasi, tedarik¢ilerin pazarlik giicii seklinde tanimlanmaktadir. Eger
az sayida ikame mevcutsa hammadde, parca, is¢ilik gibi tedarikgileri isletme icin bir
giic kaynag1 olabilmektedir. Eger bir biskiivi iireticisi iseniz ve piyasada tek bir un
saticist varsa, bu durumda sadece o saticidan aligveris yapmak zorunda olursunuz.
Tedarikciler burada firma ile ¢alismak istemeyebilir ya da orijinal kaynaklar i¢in

oldukga yiksek fiyatlar isteyebilir (Eren, 2013).
Bir tedarik¢inin gucli oldugu kosullar asagidaki gibidir (Porter, 2010: 44-45):
e Tedarik¢i degisimine gore tedarik¢i degisim maliyetleri

e Girdilerin farklilagma derecesi
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¢ Girdilerin maliyete veya farklilagmaya etkisi

e ikame girdilerin varhg

e Dagitim kanalinin giicii

e Tedarik¢i yogunlugunun firma yogunluguna orani
e (alisan dayanismasi (0rnegin, sendikalar)

e Tedarik¢i rekabeti: dikey olarak ilerleyebilme aliciyr entegre etmek ve

kesmek

2.1.6.4. Alicilarin Pazarlik Giicii (Miisteriler)

Cikt1 piyasasi, misterilerin pazarlik giicii seklinde tanimlanmaktadir.
Miisteriler isletmeyi baski altina almakta ne kadar etkiliyse, miisterinin fiyat
degisikligine olan duyarlihigi da o derece etkilidir. Firmalar sadakat programi
uygulamak seklinde alicinin giiciinii diisiirmek gibi tedbirler alabilir (Ozkan, 2007).
Alicinin eger cok sayida alternatifi mevcutsa, alicinin giicii de o denli yiiksektir.
Ornegin, bagimsiz olarak hareket ederlerse, alic1 giicii diisiiktiir. Eger ¢ok sayida
miisteri birlikte hareket eder ve fiyatlarin diisiik olmasini isterse, sirketin ¢ok sayida

miisteri baskis1 nedeniyle baska se¢enegi kalmayacaktir (Porter, 2010: 30).
Asagidaki sartlar olusursa alicilar giiglii olabilirler (Porter, 2010: 30-32):
e Mevcut dagitim kanallarina bagimlilik derecesi
e Pazarlik kaldiraci, 6zellikle sektorlerde yiiksek sabit maliyetler
e Firma anahtarlama maliyetlerine gore alict degistirme maliyetleri
e Alict bilgi kullanilabilirligi
e Fiyatlar diistirmek

e Mevcut yedek drlnlerin mevcudiyeti
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Alict fiyat duyarlilig

Endiistri tirlinlerinin farksal avantaji (benzersizligi)

RFM (miisteri degeri) analizi

Toplam islem miktar1
2.1.6.5. Rekabetci Rekabetin Yogunlugu

Cogu sektorde rekabet rekabetinin yogunlugu endiistrinin rekabet
edebilirliginin temel belirleyicisidir. Isletmelerin birbirleriyle olan rekabeti genel
itibariyle fiyat indirimi, yeni {iriinlerin pazara ¢ikarilmasi ve miisteri hizmetlerinin
yiikselmesi seklinde olmaktadir. Birden ¢ok rakibin baski olusturmasi veya yerlerini
gelistirme imkanlarin1 fark etmeleri sonucu rekabet meydana gelmektedir (Porter,
2010: 21). Eger rekabet oldukga yogun bir sekilde yasaniyorsa, bu durum sektor

Karliligini digiiriir.

Eger sektordeki karlilik arttirilmak isteniyorsa rakipler farkli miisteri

gruplarinin ihtiyaglarin1 degisik bi¢imlerde karsilamalidir (Porter, 2010: 51).

Yogun rekabet, birbiri tizerinde etkili olan birtakim 6geler neticesinde ortaya
cikmaktadir. Bu 6geler asagidaki gibidir (Porter, 2010: 22-25):

e Sayi bakimindan oldukga fazla ve birbirine denk olan rakipler
e Sektorel gelisimin agir olmasi

e Sabit maliyetlerin ve depolama maliyetlerinin fazla olmasi

o Gegcis maliyeti ile farklilagtirmanin mevcut olmamasi

e Kapasitenin yliksek oranlarda artmasi

¢ Rakiplerin degiskenlik gostermesi

e Yiiksek cikis engelleri
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2.2. Konu Hakkinda Daha Once Yapilan Bazi Calismalar

Kaliappen ve Hilman (2014), Malezya’da bir arastirma yapmistir. Bu
arastirmaya 60 adet 3, 4 ve 5 yildizli otel miidiirii istirak etmistir. Bu arastirmada
farklilasma stratejileri, hizmet yenilikleri ve isletme performanslar1 karsilastirilmistir.
Arastirma neticesinde farklilasma stratejisi ile hizmet yeniliklerinin igletmenin
performansini 6nemli derecede etkiledigi ortaya konmustur. Bunun yaninda yeni
hizmetlerin hizlica tanitilmasi, degisik hizmetlerin saglanmasi, bir¢ok sayida hizmet
tercihinin arz edilmesi, hizmetin daha hizli bir sekilde ve daha yiiksek kalitede
verilmesi, satis sonrasi destek gibi Ogeler de bu arastirma stratejisinin tespit

edilmesinde kullanilmustir.

Lo (2012) tarafindan Cin’de 3, 4 ve 5 yildizli 228 otel Uzerinde yine
farklilastirma stratejisine iliskin bir arasgtirma yapilmistir. Arastirma neticesinde,
misteri memnuniyeti izerinde etkili olan tek rekabet stratejisinin farklilagma
stratejisi oldugu ortaya konmustur. Yine arastirmadan ¢ikarilacak bagka bir sonug¢ da
Cin’de yer alan otellerde farklilagma stratejisinin uygulanmasi ile hizmetler daha
cesitli hale gelmis ve daha memnun miisteri kitlesi olusmustur. Ayrica memnun

miisteri kitlesinin artmasi da otellerin karliligini ciddi manada ytiikseltmistir.

Bordean ve digerleri (2010), Romanya’da 69 otel midiiriiniin katilim1 ile
yaptiklar1 arastirma sonucunda farklilastirma stratejisinin otellerde uygulandigi
sonucuna ulasmiglardir. Bu arastirmada farklilasma ve farklilagmaya odaklanma
stratejilerinin oteller tarafindan uygulandigi sonucuna varmislardir. Yapilan bu
aragtirma neticesinde diisiik maliyet ve odaklanma stratejisini uygulayan bir otel
yoneticisinin olmadig1 ortaya konmustur. Bunun yaninda arastirmaya istirak
edenlerin yiizde 73,9’unun bir yildan uzun zamandir otelcilik sektoriinde calistig
ifade edilirken, yiizde 39,13 iiniin ise 5 yil1 askin siiredir ¢alistiklar1 ifade edilmistir.
Miisterilerine kalite acisindan daha iyi hizmet sunan otellerin ise egitim stratejisini

yogunluklu olarak kullandiklar1 saptanmistir.

Rekabet¢i davraniglari otelcilik endiistrisi agisindan degerlendiren McCann ve
Vroom, (2010) isletmelerin sahiplik yapisi ve rekabet¢i davranislart arasindaki

iliskileri incelemislerdir. Texas’taki bireysel ve bagimsiz oteller ile zincir oteller
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lizerinde yiiriittiikkleri arastirma, sahip ve yoneticilerin c¢ikarlarinin isletmenin
rekabet¢i davramiglarinda farkliliklara yol agtigini ortaya koymustur. Yazarlar
otelcilik endustrisinde, imtiyaz sézlesmelerinin (franchising) olmasi, yerel 6lcekte
rekabetin kisitlanmasi, pazar giris engellerinin olmamasi ve 6zel yeteneklere olan
gereksinimin diisiik olmasinin faaliyette bulunulan cevreyi, kar hedefi diisiik olan
sahip-yoneticiler igin elverisli kildigin1  belirtmislerdir. Yazarlarin yaptiklar
arastirma, yonetici kontrollerinin baskin oldugu otellerin, pazar kosullar1 ve rekabetgi
davraniglar arasindaki iliskiyi daha giiclii bir sekilde kurabildiklerini ortaya
koymustur. Diger bir ifadeyle yonetici kontroliiniin daha fazla oldugu Texas’taki

otellerin daha aktif rekabetgi davraniglar sergiledigi sonucuna ulasilmistir.

Hamel ve Prahalad (1994), 1980 yilinda yapilan bir arastirmanin
sonuclarindan yola ¢ikarak kalitenin bir rekabet giicii belirleyicisi olarak dneminin
azalabileceginin goz Oniinde bulundurulmas: gerektigini belirtmektedirler. Bu
aragtirmanin sonuglarina gore Amerika Birlesik Devletleri’ndeki yoneticilerin
neredeyse %80’i 2000°1i yillarda en 6nemli rekabet giicii faktorlerinden birinin kalite
olacagi goriisiinii benimsemislerdir. Ancak Japonlarin yalnizca yartya yakini bu
gorilisii desteklemistir. Japon yoneticilerin {izerinde durdugu rekabet giicii faktori
2000’1 yillar igin yeni {iirinler ve is alanlar1 olusturmak seklindedir. Onlara gore

kalite, rekabet belirleyicisi degil pazara girig yapabilmenin bir geregidir.

Koroglu ve digerleri (2011) tarafindan Marmaris’teki otel isletmelerine
yonelik yapilan aragtirmada otel isletmeleri i¢in maliyet kontroliiniin rekabet
Ustiinliigii aract oldugu belirtilmis ve maliyetlerini kontrol edemeyen otel
isletmelerinin rekabet edemedikleri ifade edilmistir. Yazarlara gore otelcilik
sektoriindeki rekabetin ana sebebi; otel isletmelerinin igerisinde oldugu piyasa
tirindn bolgesel, Ulkesel veya kiresel seviyede tekelci rekabet ve oligopol piyasa

Ozelligi gostermesi seklinde agiklanabilmektedir.

Cosar (2008) tarafindan otel rekabet giicii faktorlerine yonelik 4 ve 5 yildizh
otel isletmeleri yoneticileri iizerine yapilan arastirma sonuglarina gore, otel
yoneticilerinin rekabetci avantaj saglamak icin rekabet stratejisi belirledikleri ancak

ar-ge caligmalarina yeterince 6nem vermedikleri belirtilmistir.
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BOLUM III

3. YONTEM
3.1. Arastirmanin Yontemi

Bu arastirmada nitel arastirma yontemi kullanilmistir. Arastirma verileri, nitel
arastirma yontemleri icerisinde en sik kullanilan teknik olan goriisme teknigi
kullanilarak elde edilmistir. Arastirma tiimevarim yaklagimi temel alinarak

yiiriitiilmiis ve veriler bu yaklasima uygun olarak toplanmistir.

Nitel arastirma, aragtirma konusunu veya dogal ortamindaki konular1 uzun,
sofistike ve derin bir sekilde inceleyen, arastirmacinin fenomen ve arastirma
konularindan elde edilen verileri yorumlama c¢abasina girmeye zorlayan bir

yontemdir (Ekiz, 2009; Saban, 2007).

Uzun siireli bir literatlir taramasindan sonra, kalitatif bir yaklasimin bu
aragtirmaya daha uygun oldugu sonucuna varilmistir. Clnki konuyla ilgili yapilan
calismalar bu arastirmanin problemini ve sorularini cevaplamak icin yeterli
bulunmamistir. Kalitatif arastirma, ¢oklu bakis agilar1 ve ayn1 zamanda bir anlayis
uygulayarak derin bilgi saglamaktadir (Jennings, 2012: 309). Nitel arastirmanin
amaci, belirli bir icerigi derin ve detayli bir sekilde incelemektir (Yildirim ve
Simsek, 2011: 57). Bu sebeple, konuyla ilgili daha detayli veri elde etmek ve turizm
endiistrisi agisindan rekabet anlayisini saglamak icin nitel bir arastirma uygulamak

daha uygun olarak kabul edilmektedir.

Nitel arastirmanin temelleri; dogal c¢evreye duyarlilik, aragtirmacinin
katilimer rold, biitiinsel yaklasim, algilarin ortaya ¢ikarilmasi, arastirma tasariminda
esneklik ve nitel verilerdir (Patton, 1990). Ayrica, nicel arastirma yiizeysel ama
genellestirilebilir sonuglar verirken, nitel arastirma derin ve aciklayic1 bir anlayis
getirmektedir (Yildirim ve Simsek, 2011: 55). Nitel arastirmada veri toplama, veri
analizi ve teori olusturma siiregleri nicel arastirmalardan daha tutarli ve birbiriyle

iliskilidir (Glaser ve Strauss, 1967).
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Niteliksel arastirma, genellikle ¢esitli kosullar altinda meydana gelen olaylari
incelemek ve bir seyin meydana gelmesine neden olan belirli bir olaya dikkat
cekmek amaciyla yapilir. Nitel aragtirmalarda konularin kapsami smirsizdir (Lindof

ve Taylor, 2011).

Aragtirmada niteliksel bir yaklagimin kullanilmasi, bir pazarlama
arastirmacisinin, miisterilerin veya isletmelerin kii¢iik bir goriis 6rnegini dlgmesine
ve motivasyonlarini, duygularini, miisterilerin satin alma davraniglarini iyice
incelemesine yardimci olur (Valenti ve Riviere, 2008). Tiim bu nedenlerden dolayz,
nitel bir arastirmanin bu c¢aligmanin problemine daha uygun olduguna Kkarar

verilmigtir.
3.2. Verilerin Toplanmasi

Sorunu tamimladiktan, kavramsal c¢erceveyi olusturduktan ve nitel
arastirmalarda 6rneklem sectikten sonra veri toplama siireci baglar. Bu arastirmada
veri toplamadan ©nce veri toplama yontemleri belirlenmis ve daha sonra bu

yontemleri uygulamak i¢in veri toplama araclar1 gelistirilmistir.

Arastirmada Ornek olarak ele alinan Bodrum ilgesinde faaliyet gosteren
konaklama isletmelerinin secilmesinde etkili olan unsurlar; bolgenin Tiirkiye’nin
Onde gelen turizm destinasyonlarindan biri olmasi, bolgede ¢ok sayida konaklama
isletmesinin faaliyet gostermesi ve bunun sonucunda pazardaki rekabetin {ist diizeyde

yasanmasidir.
3.2.1. Yar1 Yapilandirilmig Goriisme Yéontemi

Nitel arastirmalarda gbzlem, digerlerine gore daha az yapilandirilmistir. Bu
g0z Oniine alindiginda, arastirmaci daha 6nceden saptanmis 6l¢iit ve siniflandirmalari
uygulamaz. Arastirmaci, daha dogal, ucu agik bir sekilde gozlemini gergeklestirir.
Gozlem gergeklesirken hangi kayit teknigi kullanilirsa kullanilsin, davranislar bir
dizi hareket ve olaylarin kendilerine 6zgii hali igerisinde degerlendirilir. Belirtilmeye
calisilan mantik, gbézlem verilerini degerlendirmek ve siniflandirmak icin gereken
kategori ve terimlerin en bastan verilere veya arastirmaya dayandirilmasi disinda,

arastirma devam ederken ortaya ¢ikarilmasini saglamaktir (Punch, 2014:176).
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Nitel arastirma yoOntemiyle yiriitilen bu g¢alismada yar1 yapilandirilmig
goriisme yontemi ile veriler toplanmistir. Katilime1 ve goriismeci yari yapilandirilmig
goriisme yonteminin ana unsurlaridir. Yar1 yapilandirilmig goriisme yontemi esnek
ve etkilesimlidir ayrica tekrar edilmesi miimkiin olmayan sosyal bir siirectir. Yari
yapilandirilmig arastirmalarda kullanilan veriler, arastirmaci ve arastirilan arasinda
gelisen sosyal etkilesim sonucu meydana ¢ikar ve somutlukla ilgisi yoktur. Sonug
olarak da bu etkilesim, aragtirmanin sonuglarini etkiler ve yazim asamasinda dahi
etkili olur. Yar1 yapilandirilmig goriisme yontemi nitel arastirma ydntemlerine
girmektedir. Nitel arastirma yontemleri, gozlem, goriisme ve dokiiman analizi gibi
nitel aragtirma yontemleri kullanildig1 ve algilar, olaylar dogal ortamda gercekei ve
biitiinciil olarak kondugu bir arastirma yontemidir (Aslan, 2008: 75-76). Bu
arastirmada nitel yontemlerden yari yapilandirilmis goriisme yontemi kullanilarak,
katilimcilarin hem sorulara bagli yorum yapmasi hem de serbest yorum yapmasi

saglanmistir.
3.2.2. Goriisme Formunun Hazirlanmast

Gorligme formu hazirlarken, sorular yari yapilandirilmig goriigme ydntemi
formatina gore hazirlanmistir. Sorularin hazirlanmasinda oncelikle ilgili literattr
taramasi yapilmistir. Literatiir taramasi ile soru havuzu olusturulmustur. 10 adet agik
uclu soru hazirlanmistir. Uzman goriisii dogrultusunda 10 adet soru igeren goriisme

formu son halini almistir. Goériismeye dahil edilen sorular su sekildedir:

1. Bulundugunuz pazarda rekabetin genel gercevesini (rekabet yogunlugu ve

rekabeti etkileyen faktorler) nasil tanimlarsiniz?

2. Isletmenizin kurulus yeri ve konumun size rekabet avantaji sagladiginiz

diisiiniiyor musunuz?

3. Rakiplerinizden farkli olugunuzu diisiindiigliniiz konular var m1? Bunlarin

sizi rekabette 6n plana ¢ikardigini diistiniiyor musunuz?

4. Calisanlarinizin bilgi ve yeteneklerinin isletmenize rekabet istiinligi

sagladigini diistinUyor musunuz?
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5. Tedarikgilerinizle olan iliskilerinizin (tedarik¢ilerinizin gii¢lii yonlerini
dikkate alarak) rekabet lstlinliigii elde etmenizde etkisi var midir? Bu

etkiyi nasil degerlendirirsiniz?

6. Miisteri (bireysel ve kurumsal misterilerinizi dikkate alarak) istek ve
beklentilerinin  de8ismesi  uyguladigimniz  stratejileri ne  yonde

etkilemektedir?

7. Miisterileriniz i¢in deger olusturmada hangi konular onceliginiz olarak

ortaya ¢ikmaktadir? (Orn: Fiyat, kalite, vb.)

8. Otellere alternatif (ikame) olabilecek olan pansiyon, apart vb. isletmelerin
sektorde karliligimizi ve rekabet durumunuzu etkiledigini diisiiniiyor

musunuz?

9. Bulundugunuz pazarin genisleme durumu hakkinda ne diisiiniiyorsunuz?
Yeni ve giicli oyuncularin girmesi olasi midir? Rekabet stratejinizi

gelistirirken potansiyel girisimcileri dikkate alir misiniz?

10. Otelcilik endiistrisinde siirdiiriilebilir rekabet iistiinliigli elde etmek i¢in ne

tdr rekabet stratejileri izlemektesiniz?

Goriisme formundaki 1. ve 3. sorular Porter’in Bes Gilic Modeli’ndeki
“Pazardaki Rekabetin Yogunlugu”, 5. soru “Tedarik¢ilerin Pazarlik Giici”, 6. ve 7.
soru “Alicilarin Pazarlik Giicii”, 8. soru “Ikame Uriinlerin Tehdidi”, 9. soru “Yeni
Rakiplerin Girme Potansiyeli” 6gelerini 6lgmek iizere hazirlanmigtir. Diger sorular
da arastirmanin konusuna yardimci olacak sekilde destekleyici nitelikte

hazirlanmstir.
3.2.3. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Kiiltir ve Turizm Bakanligi’nin verilerine goére Mugla ilinde 871 tane
belediye belgeli, 400 tane bakanlik belgeli ve 83 tane de yatirim belgeli konaklama
tesisi faaliyet gostermektedir. Bu konaklama tesislerinin ¢ogunlugu Bodrum
ilgesinde yogunlasmis durumdadir. Bu tesis sayilar1 ile Mugla ve Bodrum Tiirkiye’de

en ¢ok konaklama tesislerinin bulundugu ilk 3 turizm destinasyonundan biri
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konumundadir. Yine Kiiltiir ve Turizm Bakanligi’nin verilerine gére Mugla ili 2018
yilt i¢inde konaklama tesislerine gelen turist sayisi ve tesislerde geceleme sayisi
olarak Tiirkiye’de ilk 3 il icerisindedir. Bodrum ilcesi de konaklama tesislerine gelen
turist sayis1 ve tesislerde geceleme sayisi olarak diger ilgelerle karsilastirildiginda ilk
10 ilge arasina girmektedir. Bu sayisal verilerden yola c¢ikarak Bodrum’un
Tiirkiye’nin 6nde gelen turizm destinasyonlarindan biri oldugunu ve konaklama

isletmeleri arasindaki rekabetin Ust seviyelerde yasandigini sdyleyebiliriz.

Arastirmanin evrenini Bodrum ilgesinde faaliyet gosteren 5 yildizli otel
isletmeleri olusturmaktadir. Bodrum ilgesinde isletme belgeli, isletme belgesiz,
biiylik ve kiiciik bir¢ok otel isletmesi oldugu icin sadece isletme belgeli 5 yildizli

oteller tercih edilerek arastirmanin evreni olusturulmustur.

Mugla il Kiiltiir Ve Turizm Bakanlhigi’ndan alinan bilgiye gére Bodrum’da
“Tatil Koyii” kapsamina giren 13 tane, 5 yildizli otel olarak hizmet veren 30 tane
isletme faaliyet gostermektedir. Tatil kOyii kapsaminda faaliyet gosteren otellerden 2
tanesi 4 yildizli oldugu i¢in evrenden ¢ikarilmistir. 5 yildizli olan toplam 41 tesisten
5 tanesinin arastirma yapildigi sirada faaliyette olmadigi Ogrenilmistir. Faaliyette
olan 5 yildizli 36 otel isletmesinden 16 tanesi goniilliiliik esasina dayali olarak rastsal

sekilde secilerek arastirmanin 6rneklemi olusturulmustur.
Bodrum’un Tarihi

Halikarnassos’ta (Bodrum‘un eski adi) M.O. 484 yilinda dogan ve "Tarihin
Babasi1" olarak bilinen Heredet’a gore Bodrum Dor’lar tarafindan kurulmustur. Daha
sonra Karya ve Leleg’ler bu bolgeye yerlesmislerdir. M.O.650 yilinda Megeralilar
gelerek sehri genisletmisler adin1 da Halikarnassos olarak degistirmiglerdir. Bodrum
M.O. 386 yilinda Persler’in egemenligine girmistir. Halikarnassos en parlak devrini
M.O. 353 yilinda Karya bolgesinin baskenti olunca yasamistir. Diinyanin yedi
harikasindan biri olan Mausoleum bu déonemde Kral Mausolos’un anisina kiz kardesi
ve ayn1 zamanda karisi olan Artemisia tarafindan yaptirilmistir. Bodrum M.O.
192°de Romalilarin eline ge¢mis ancak bu donemde Onemli bir gelisme
gostermemistir. M.S. 395 yilinda Bizanslilarin, M.S. XI. yiizyilda Tiirklerin eline

gecmistir. 1. Hagli savaslarinda Bizanshilarin, XIV. yiizyilda tekrar Tiirklerin eline
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geemistir. 1415 yilinda Rodos Sovalyeleri’nin eline gegmis, 1522 yilinda ise (Kanuni
Sultan Siileyman déneminde) tekrar Osmanli Imparatorluguna katilmistir.
Cumhuriyetin ilanindan sonra adi Bodrum olarak degistirilmistir (Bodrum

Kaymakanligi, 2018).
Bodrum’un Demografik Yapist

Tiirkiye'nin uluslar arast Oneme sahip turizm merkezlerinden biri olan
Bodrum Yarimadasi, giineybati kiyilarinda Giilliik ve Gokova Korfezleri arasinda
Akdeniz ve Ege'nin birlestigi noktada yer almaktadir. Mugla ilinin bir ilgesidir,
yuzolgimi 557 km?'dir. Bu alanin %27,6’s1 tarim arazisi, %61,3’ti ormanlik sahadir
[92]. Denize dik uzanan daglara, yaklasik 175 km uzunlugunda bir kiy1 seridine
sahip yarimadada ¢ok sayida koy, liman ve ada bulunmaktadir. Tarihte Mentese
bolgesi olarak adlandirilan bolge i¢indedir. Bodrum Yarimadasi; Bitez, Goltiirkbiikii,
Glmislik, Gilindogan, Konacik, Bodrum-Merkez, Mumcular, Ortakent-Yahsi,
Turgutreis, Yali ve Yalikavak olmak tizere 11 adet belde, 19 kdy yerlesimi ve 12'si
merkez ilgede olan 36 adet mahalleden olusmaktadir (Yetim, 2014: 51-52).

Turizm sektoriiniin Bodrum ilgesinde gelismeye gostermeye bagladigi 1960’1
yillara kadar il¢gede ekonomik yapi, balik¢ilik, tekne yapimi, siingercilik, gibi denize
bagimli faaliyetlerden olusmaktaydi. Tarimda biiyiik gelismeler yoktu. El sanatlart ise
simirli sayilarda gelismis ve sadece yakin ¢evreye hizmet iiretmekteydi. Oldukc¢a kapali
bir ekonomik yapiya sahip olan ilge, 1980°li yillarda turizmin gelisme gdstermesine

paralel olarak gelismeye ve disa agilmaya baglamistir (Ozok, 2015: 62-63).
Bodrum’da Turizm

Tiirkiye’de turizm faaliyetlerinin gelistigi en dnemli merkezlerden biri olan
Bodrum, sahip oldugu dogal ve beseri 6zellikleri ile turizm faaliyetleri acisindan
cekim merkezi olarak 6nemli bir potansiyele sahiptir. Bodrum’un Tiirkiye’nin en ¢ok
turist alan sehirleri arasinda olmasi, son yillarda bolgeye milyonlarin akin etmesi
cekicilik unsurlarmin gesitliligini ve dzgiinliigiinii ortaya koymaktadir (Oncii, 2019:

62)



60

Bodrum Yarimadasi, dogal ve arkeolojik sit alanlarinin yogun oldugu bir
bolgedir. Zengin ve koklii bir tarihe sahip Yarimada'da kentsel, arkeolojik ve dogal
sit alanlarmin haricinde; sarniglar, ¢esmeler, antik yapi1 kalintilari, surlar, kaya
mezarlari, tliimiiliisler, dini yapilar, kaleler, burclar, deniz fenerleri, agaglar,
hamamlar, hanlar, magaralar ve yel degirmenleri gibi ¢ok sayida korunmas1 gerekli

kiiltir ve tabiat varligi bulunmaktadir (Yetim, 2014: 52-53).

Bodrum ilgesi ya da yarimadasi, turizm sektoriinde Tiirkiye’nin uluslararasi
oneme sahip merkezlerinden biridir. Yarimada, deniz, doga ve Kkiiltiir turizmi
potansiyeli agisindan zengindir. Ilge ekonomisinde lokomotif sektdr turizmdir. 1970
yillarindan itibaren, turizm sektoriiniin sagladigi istihdam olanaklarina bagl olarak,
ilce merkezi ile birlikte yarimadadaki belde ve kdyler 6nemli 6l¢lide go¢ almis ve
almaktadir. Boylece tarihteki adi ile Halikarnasos, kiiciik bir sahil kasabasindan,
turizm sektoriiniin en 6nemli noktalarindan biri haline gelmistir. Buna son yillarda
yayginlasan, yabanci uyruklularin ilgeye yerlesmeleri ile ikinci konut sahiplerinin bir
boliimiiniin siirekli olarak burada yasamaya baslamalar1 da eklenince Bodrum’un

hem kis hem de yaz niifusu artmaya devam etmistir (Ozkan, 2018: 50).
3.2.4. Veri Toplama Sureci

Veri toplama siirecinde ilk olarak alan yazin taramasi yapilmalidir ve
sonrasinda arastirmanin amaci yoniinde sorular hazirlanmalidir. Boylece arastirma
daha saglikli ve icerik bakimindan da daha zengin olacaktir. Ayrica goriisme
yapilacak kisi hakkinda bilgi edinilmesi ve demografik ozellikleri belirlenmesi
arastirma i¢in onemlidir (Kozak, 2014: 91). Nitel arastirmalarda hedef, elde edilen
bulgularin genellemesi degil, tercihen spesifik konunun agiklamasinin yapilmasidir

(Creswell, 2016: 157).

Derin bir gerceve olusturmak acisindan az sayida kisiyle ve gozlem alaniyla
tekrar eden uzun siireli bir zaman ayirmak gerekir. Genis ancak digerlerinde gore
daha yiizeysel bir kuram igin daha ¢ok durum igerisinde daha az gozlem yapmak ve
daha fazla kisiyle bir defalik goriismeler gerceklestirilir. Nitel aragtirmada
katilimcilarin belirlenmesi teknigi, aydinlatma, yorumlama ve anlamanin g¢oklu

hedeflerine ve arastirmacinin hayal giiciine ve degerlendirmelerine baghdir (Glesne,
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2012: 62). Goriisme yapilacak kisiler belirlenirken géz Oniinde bulundurulmasi

gereken sorular sunlardir:
e Kiminle neden goriisme yapilmaktadir?
o Kag kisi ile ka¢ defa goriisme yapilmalidir?
e Ne zaman ve ne kadar siirede goriigme yapilacaktir?
e Goriisme nerede yapilacaktir?
e (Gorlismeye nasil baglanacaktir?

Biitiin bu sorular, goriismenin yapilandirilmis ya da yapilandirilmamig
olmasina ve arastirmada belirlenen bakis acisina gore degismektedir. ilk iki soru,
aragtirmanin sorularina ve amaglarina gore degiskenlik gosterir. Zaman ve mekan ise
orgiitlenmenin ¢ok énemli unsurlaridir ve arastirmanin kalitesini etkiler. Bu konulara
dikkat etmek ve goriisme yapilacak kisilere yonelik ahlaki gdrevlerimiz agisindan,
goriismenin kalitesini yiikseltecek durumlarin olusmasini saglar. Son soru ise
goriismemiz agisindan 6nemlidir (Punch, 2014: 171). Bu bilgilere bagli kalinarak

arastirmaya yonelik sorular hazirlanmistir.

Bircok kisi, ses kaydi ile goriismenin yapilmasina izin verir. Arastirma
konusunun 6nemi ve katilimcilarin tedirginligine bagl olarak ses kaydi ile goriigme
yapilmasi i¢in izin istenir (Glesne, 2012: 156). Goriismelerde veri kaybini 6nlemek
amaciyla ses kayit cihazi kullanilmistir. Ses kayit cihazinin kullanilmasi igin
katilimcilara bu kaydin sadece arastirmaci tarafindan kullanilacagi taahhiidiinde

bulunulmus, Katilimcilarin onay1 alinmistir.

Bu c¢alismada goriismeler 2018 yilinin Mayis ay1 igerisinde Bodrum’da
faaliyet gosteren 16 konaklama isletmesinin yoneticileri ile yliz ylize
gerceklestirilmistir. Katilimcilarla arastirma konusu olan otel isletmelerinde

goriisiilmiistiir. Katilimcilarla yapilan goriismeler 10-40 dakika stirmiistiir.

Veri toplama sirecinde goriisiilen otel, goriisiilen kisi, gériisme tarihi ve

goriisme siirelerine dair bilgiler asagidaki tabloda verilmistir.



Tablo 2. Goriisme Yapilan Oteller, Kisiler ve Goriismeye Dair Bilgiler

62

Gériigiilen Otel Gériigiilen Kisi ?;’rrl';ﬁme gj’:e“sfme
Azka Otel Selin Karatz 08.05.2018 25 Dakika
Bodrium OTel & You Spa Yigit Girgin 11.05.2018 27 Dakika
Caresse Resort & Spa Bodrum Seher Tiirkmen 12.05.2018 25 Dakika
Doria Hotel Bodrum Berna Barutcu 05.09.2018 30 Dakika
Ersan Resort & Spa Bodrum Ozkan Kose 05.05.2018 38 Dakika
Isis Hotel Serdar Sofuoglu 08.05.2018 25 Dakika
La Blunche Resort Bodrum Tolga Kigik 07.05.2018 30 Dakika
Labranda TMT Bodrum Mustafa Hocaoglu ~ 06.05.2018 40 Dakika
Mandarin Oriental Bodrum Osman Akman 10.05.2018 35 Dakika
Nikki Beach Resort & Spa Bodrum  Yasemin Ozdere 10.05.2018 27 Dakika
Ramada Resort Bodrum Emrah Uyanik 07.05.2018 33 Dakika
Royal Arena Resort & Spa Bodrum  Ulki Kutsal Onder  09.05.2018 38 Dakika
Salmakis Beach Resort & Spa Ayhan Sdylemez 05.05.2018 34 Dakika
The Marmara Bodrum Figen Ar 11.05.2018 30 Dakika
Thor Exclusive Hotel Bodrum Namik Giirhan 06.05.2018 40 Dakika
World Of Wonders Bodrum Resort Mehmet Uygun 07.05.2018 39 Dakika

3.2.5. Verilerin Analizi

Analizlere baslayabilmek i¢in ilk dnce ses kayitlart yaziya gegirilmistir. Daha

sonra elde edilen verilerin analiz edilmesinde icerik analizi teknigi kullanilmistir.

Nitel arastirma yontemlerinde yaygin olarak kullanilan veri analiz yontemi

icerik analizi teknigidir. Igerik analizinin arastirmaciya bircok avantaji vardir. Bu

analiz siirecinde elde edilen bulgular1 diizenlemede ve yorumlamada igerik analizi

kolaylik saglar. Bununla birlikte ilk olarak yapilmasi gereken siirecte betimsel analiz
i¢in kavramsal ¢ergeve olusturulur ve elde edilen veriler mantikli ve anlasilir bigcimde

betimlenir. Sonra yapilan bu betimlemeler analiz edilir ve yorumlanir. En son olarak
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neden-sonug iligkileri belirlenir ve yorumlama ile birlikte bazi sonuglara ulasilir
(S1gr1, 2018: 308).

3.2.6. Gegerlilik ve Guivenirlik

Giivenirlik, acisindan bakildiginda nitel arastirmalar bir¢ok agidan
degerlendirilebilir. Eger arastirmaci, yaptigr arastirmada aldigi notlar1 yiiksek
kalitede olan ses kayit cihazi ile gergeklestirdiyse ve daha sonra bunlar yaziya
cevirdiyse guvenirlik yuksektir (Creswell, 2016: 253). Gegerliligi ger¢eklestirmenin
yontemlerinden higbiri kusursuz degildir. Olgmeyi gegerli saymak igin, segilen
yontemler aragtirmanin niteligine gore degisir. Her yontem kapsaminda sinirlamalar
vardir. Gegerli bir ¢ikarim, farkli yontem bilimsel tarzlar kullanilarak elde edilen
bilgiler arasinda higbir ¢eliski olmadiginda gerceklesir (Punch, 2014: 98). Gozlem,
arastirma hedefi tasiyorsa, saptanmis bir biligsel boyutta planlanirsa, sistematik bir
sekilde kaydedilirse, gegerlik ve giivenirlik agisindan incelenirse, bilimsel agidan bir

Ozellige sahip olur (Bas ve Akturan, 2013: 99).

Arastirmada goriisme sorularinin gecerlilik ve gilivenirliginin olusturulmasi
icin Oncelikle arastirma konusuna uygun literatiir taramas1 yapilmistir. Literatiir
taramasindan sonra icerige uygun goriisme sorulart hazirlanmistir. Bu sorular uzman

iki akademisyen tarafindan degerlendirilmis ve son halini almistir.

Arastirmaya katilan kisilerle farkli yerlerde, farkli giin ve farkli saatlerde
goriisiilmiistiir. Goriisme esnasinda cevaplarin birbiriyle tutarli olup olmadigim
kontrol etmek amaciyla aynm1 konularda farkli sorular katilimcilara sorularak
gecerlilik saglanmistir. Katilicilarin izni dogrultusunda goriismeler sesli olarak kayit
edilmistir. Bu kayitlar sonrasinda arastirmaci tarafindan kendi yargilar1 eklenmeden

yazili belgeler haline dontstiiriilmiistiir.
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BOLUM IV

4 BULGULAR

Bu boélimde yapilan goériismeler sonucunda elde edilen bulgular zerinde
durulmustur. Arastirmaya dahil edilen isletme yoneticilerinin goriisme formundaki
10 adet soruya ait goriis ve degerlendirmeleri bu bolimde verilmistir. Goriisme
yapilan isletme yoneticilerinin gizliligine onem verilmesinden dolay1 yonetici
isimleri kodlama yapilarak verilmistir. Toplamda 16 yonetici ile goriistildiigii icin “I.
Katilimei, 2. Katilimei...16. Katilimer” olarak sadece arastirmacinin bilecegi sekilde

siralanmustir.

Goriismeye katilan  yoneticilerin  arastirma konusuna dair bilgilerini

gostermesi acisindan tecriibe durumlari asagidaki tabloda verilmistir.

Tablo 3. Katilimcilarin Tecriibe Durumlari

Turizm Bodrum Isletme
Sektoriindeki Destinasyonu I¢erisindeki
Tecriibesi Tecriibesi Tecriibesi

1. Katillma 16 Y1l 10 Y1l 3Y1l
2. Katihma 10 Yil 5Yil 2Y1l
3. Katilimci 14 Y1l 11 Yil 1Yil
4. Katilmci 30 y1l 10 Yil 1Yl
5. Katilimci 15 Y1l 5Y1 1Y1l
6. Katihma 13 Yil 13 Yil 6 Yil
7. Katihhma 22 Y1l 8 Yil 3Y1l
8. Katilimci 30 Y1l 19 Y1l 1Y1l
9. Katihhma 32 Y1l 17 Y1l 12 Yil
10. Katilime1 19 Yil 6 Yil 6 Ay
11. Katiima 25 Y1l 8 Yil 3Y1l
12. Katilhhmax 15 Y1l 9Yil 8 Y1l
13. Katilimei 20 Y1l 20 Y1l 5Yil
14. Katilimci 9Yil 9Yil 2Y1
15. Katilhhmax 12 Y1l 6 Yil 5Y1

16. Katilimci 10 Y1l 10 Y1l 1Yl
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4.1. Rekabetin Genel Cergevesine Yonelik Bulgular

Bu boliimde arastirma kapsaminda isletmenin ig¢inde bulundugu pazardaki

rekabetin genel cercevesine yonelik katilimer goriisleri yer almaktadir. Elde edilen

bulgular Tablo 4’te ayrintili olarak verilmistir.

Tablo 4. Bulunulan Pazarda Rekabetin Genel Cergevesine Yonelik Katilimer

Goriisleri

Soru

Bulundugunuz pazarda rekabetin genel cercevesini (rekabet
yogunlugu ve rekabeti etkileyen faktorler) nasil tanimlarsimiz?

1.Katihma1

Ilk once kiiciikten baslayalim. Bardak¢1 Koyu olarak baktigimiz zaman
rekabet oldugunu diisiinmiiyorum. Biz yarim pansiyon olarak calisan, 12
ay acik bir oteliz. Bolgemizde 4 tane otel var bizimle beraber. Bir tanesi
her sey dahil. Salmakis Otel. Voyage Otel de her sey dahil. Ancak ¢ocuk
almayan “adult” dedigimiz konsepteler. Bir diger otel Mavi Kumsal Otel’i
4 yildizl1 oldugu icin bizim sinifimizda kabul edemiyoruz. Kapasite olarak
da konum olarak da baktigimiz zaman 100 metre sahil uzunluguna sahip
tek otel bizim otelimiz. Ayrica bu seneyi de dahil edersek 28 yildir 12 ay
365 giin boyunca bir giin dahi kapali olmayan tek tesis bizim otelimiz. Bu
ylizden diger otelleri rakip olarak gérmemiz pek olast degil. Yogun bir
rekabet olmas1 miimkiin degil. Kalite, lirlin segmenti, miisteri profili, talep,
calisanlar vs. olarak tamamen farkliyiz. Bardak¢i Koyu olarak yani yakin
cevre olarak baktigimiz zaman rekabet oldugunu sdyleyemeyiz. Bodrum
destinasyonu olarak baktigimiz zaman yarim pansiyon otelcilik sahil
boyunda kalmadigi i¢in (Sahil boyundaki otellerin ¢ogu her sey dahil
sistemine dondiigii icin) yine yogun bir rekabetin oldugunu sdyleyemem.
Franchising otellerle genelde rekabet s6z konusu.

2.Katilimel

Otelimizi baz alirsak Bodrum’un en gézde mekanlarindan marinaya ¢ok
yakin ve yuriime mesafesindeyiz. Bu bdlgede bizim gibi Ust diizey kalitede
hizmet vermeye calisan oteller belli. Rekabet c¢etin. Bence turizmde
rekabeti olusturan en Onemli unsur arz talep dengesi. Bulundugunuz
bolgede ne kadar ¢ok otel ve ne kadar az talep varsa rekabet o kadar
artiyor. Otel sayis1 az ve talep fazla ise rekabet olmuyor ve istediginiz
fiyata oday1 satabiliyorsunuz. Bodrum’da 6zellikle kis aylarinda talebin
azalmasi ve otel sayisinin artmasi nedeni ile rekabetin fiyat olarak diigiik
noktalarda dolastig1 bir doneme giriliyor. Bu da rekabeti iist noktalara
¢ekiyor. Oteli doldurmak igin farkli pazarlama stratejilerine girmemiz
gerekiyor. Bu durum yaz donemi icin de gecerli. Oda-kahvalt tesisler, her
sey dahil tesisler, merkezi tesisler, sahil kenari tesisler... Yani sehir
otelciligi ile resort otelciligi stirekli rekabet igerisinde birbiriyle kesisen
noktalarda biiyiik bir efor harciyor. Biz sehir otelciligi kisminda kaliyoruz.
Resort olabilmemiz i¢in denize yakin olmamiz lazim. Daha biiyiik
kapasitede olmamiz lazim. Biz oda-kahvalt1 ve sehir mantig1 ile hareket
ediyoruz. Biiyiik otellerle rekabet ederken zorlaniyoruz. Sehir otelciligine
geldigimiz zaman da rakiplerin ¢ok olmasi nedeni ile yine zorluk
cekiyoruz. Kisacas1 yogun bir rekabet s6z konusu.
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3.Katihmci

Yogun bir rekabet icerisindeyiz. Ve her gegcen gin daha da artmakta.
Ciinki farkli konseptte calisan siirekli yeni oteller ve tatil kdyleri rekabete
dahil oluyor. Rekabet giderek artacak gibi de duruyor. Yakin gevremizi
baz alirsak rekabet ¢cok da yogun degil. Pek ¢ok otele gore rekabette 6n
plandayiz diyebiliriz.

4.Katilimci

Bizim otelimiz oda-kahvalt1 ¢aligan bir otel. Cevremizdeki oteller daha
cok her sey dahil ¢alisan oteller. Bu yiizden bizi etkileyen bir rekabet fazla
yok. Yakin ¢evremizde zincir biiyiik bir otel olan Caresse Otel var. Bu
otelin fiyatlariin yiiksek olmasi bizim yararimiza oldu. Bu otel sayesinde
rezervasyon sayimiz artti diyebiliriz. Caresse Otel de oda-kahvalti
caligiyor. Bu otel ayrica bolgenin de degerlenmesini sagladi.

5.Katilimci

Hangi siklette durdugumuza bakiyoruz. Biz bu sene otel olarak
“exclusive” konseptine gectik. Buradaki amacimiz daha kaliteli bir hizmet
vererek misafirlerimize daha iyi bir deneyim yasatabilmek. Rekabette
biiyiik otellerle yarisiyoruz. Bodrum yarimadasindaki biiyiik oteller bizim
rakibimiz. Biliyorsunuz pazarlar var. Bu pazarlarin igerisinde Titanic’in en
etkili oldugu pazar Ortadogu pazari. Bu pazarda bizim de aktif bir sekilde
yer alabilmemiz i¢in onlarin verdigi hizmete yaklagmak zorundayiz.
Rakibimiz belki bize gore bir tik daha iyi hizmet vermeye ¢alistyor. Bizim
de bu yil amacimiz onlar1 yakalamak. Bu dogrultuda bir seyler
yapabilmek. Ve oradan da biraz misafirlerimizi alabilmek. Biz oradan
misafir aliyorsak da rekabet var demektir. Cevremizde artik rakiplerimiz
artiyor. Mesela gelecek sene Maxx Royal geliyor. Bu rakiplerin hepsi de
her sey dahil ¢alisan tesisler oldugu i¢in kendimizi gelistirmek zorundayiz.
Kendimizi gelistirmezsek diger otellerin gerisinde kaliriz.

6.Katilimel

Cok yogun, asir1 derecede yogun. Ciinkii iilkemizde amagsizca artan bir
otel sayist var. Yatak kapasitesi amaglarmin ¢ok ¢ok iistiinde yapilmig
oteller var ve artik bunu karsilayamiyorlar. Cogu isletme amagsizca 5
yildiz her sey dahile geciyor. Biz merkezdeyiz ve sadece yetiskinlere
calistyoruz. Otelimizin bir hedefi var ve bu dogrultuda ilerliyoruz. Mayis
ayinda olmamiza ragmen su an i¢in tamamen doluyuz. Amagsizca bir
rekabet var. Herkes birbirinin pastasindan pay almaya calisiyor. Pasta da
giderek kiculuyor.

7.Katilimci

Rekabeti etkileyen en 6nemli etken fiyat. Cogu otel ya da acenta 1. 2. ve 3.
evrelerde %.50’lere varan indirimler yapiyor. Bu durum da otelleri
rekabette zor durumda birakiyor. Bir diger etken de personel. Bodrum
genelinde Kkaliteli personeli yakalayabilmek, bunlar1 yetistirip kendi
biinyenizde tutmak ¢ok zor. Sezon yaklastik¢a oteller personel maaslarim
arttirtyor. Tabii herkes i¢in gelir 6nemli. Personel aninda daha iyi maas
veren otellere kayabiliyor.

8.Katilimel

Fiyat 6nemli. Kalite fiyat dengesini yakalamak onemli. Piyasada bize
benzer 5 yildizli oteller var. Bu otellerin belirledigi fiyatlar bu bolgenin
fiyatin1 belirlemektedir. Bulundugumuz bolgede fiyati ve standartlari
belirleyen otellerden biriyiz. Bu fiyat ve standartlar1 belirleyen otellerle de
yogun bir rekabet icindeyiz.
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9.Katilimci

Oncelikle kayda baslamadan 6nce de sdylemistim. Bizim otelimizin biiyiik
bir avantaj1 var. Biz ¢ok gii¢lii bir tur operatoriiniin kardes firmasiyiz. Ayni
holdinge bagliyiz. Bir ayagimiz tur operatorii bir ayagimiz otel. Diger
rakip otellerde de bizim firmamizin birgok misafiri konaklama yapiyor.
Sektore baktigimiz zaman rekabet yogun. Elmay1 elma ile armudu armutla
kiyaslamak lazim. Mesela Mandarin Otel de 5 yildizli biz de 5 yildizliy1z.
Ancak onlar bu sektoriin Maserati’si, Ferrari’si. Biz daha uygun bir
konseptiz. Bizim rekabetimiz bizim klasmanimizdaki otellerle.

10. Katilma

Otelimizin bulundugu bolgede yogun bir rekabet yok. Bunun nedeni yakin
cevremizde ayn1 klasmanda 5 yildizli otel yok. Merkezi bir oteliz.

11.Katilima1

Bardak¢1 Koyu’nda 4 tane otel var. Bir tanesi hari¢ hepimiz oda-kahvalti
calisiyoruz. Bu yiizden rekabet var. Diger oteller de bizim konseptte
oldugu i¢in yogun rekabet halindeyiz.

12.Katilima1

Biz oda-kahvalti ¢alisan 12 ay acik bir oteliz. Rakiplerimiz var. Ancak 12
ay acik olan otel sayis1 6zellikle 5 yildizli olarak fazla yok. O yiizden bizi
cok etkileyen bir rakip ve rekabet yok.

13.Katilmc1

Bodrum’u tam bir otel olarak diisiinebilirsiniz. Tiim boélgeler de Bodrum
otelinin outletleri. Gumbet marketi, Tirkbuki kuaforii, Yalikavak oyun
salonu vb. gibi. Her bolgenin farkli 6zellikleri var. Biz Gimbet’de yer
aliyoruz. Glimbet’deki otellerin en biyiik ozelligi her sey dahil ve
ekonomik olmasi. Uygun fiyatla daha ¢ok hizmet vermesi ve genelde
kiiciik oteller. Yatak kapasiteleri 300’ti gegmez. Bizim rekabetimizde
fiyatlar ve yildan yila misafir memnuniyeti dnemli. Glimbet bolgesinde
yeni misafirler pek yoktur. Belirli bir sabit kitle vardir. Gelen her sene
gelir her sene ayni zamanda gelir. Gliimbet misafiri baska yerlere gitmez.
Bodrum, Antalya ve Marmaris gibi ¢ok fazla alana yayilan ve ¢ok fazla
konsepti olan bir yer degil. Bu yiizden bulundugunuz boélgedeki rakip
otellerdeki misafir memnuniyetine baglisiniz. Buradan memnun kalmayan
bir misafir yan otele gider. Bolgeyi terk etmez. Yaz-kis bu boyledir. Bu
nedenle yakin ¢evremizdeki otellerle zorlu bir rekabet i¢indeyiz.

14.Katilimc1

Tabii ki rekabet igerisindeyiz. Ulkemizde turizm gelisiyor. Otel sayilar1 da
artryor. 15 sene onceki Bodrum ile simdiki Bodrum arasinda ¢ok fark var.
Pazar yine ayni pazar. Gelen turist sayisinda yeterince artis yok. Isletme
sayisi ise gittikce artryor. Bunun sonucu olarak oteller artik kaliteli olmak
ve c¢ok vermek zorunda kaliyor. Kardan zarar etme durumlar1 ortaya
cikiyor. Personel eksiltmeye gidilebiliyor. Giiglii firmalar ise ellerindeki
kaliteli personeli diger isletmelere kaptirmamak adina daha yiiksek maas
ve daha iyi caligma sartlar1 sunuyor. Bu da rekabeti kizistirtyor. Bardake1
Koyu olarak baktigimizda kendimize rakip olarak gordiigiimiiz tek bir
isletme var. 5 yildizli 3 otelden sadece biri bizim gibi her sey dahil
calisiyor. Diger isletmeleri rakip olarak pek gérmiiyoruz.

15.Katilima1

Diger tim oteller gibi ¢evremizdeki otellerle rekabet igerisindeyiz.
Avantajimiz 12 ay acgik olmamuz. Liiks bir hizmet veriyoruz. Misafir
memnuniyeti en dnemli konudur bizim i¢in. Memnuniyet anketleri yapan
web sitelerine baktigimiz zaman rakiplerimizin ¢ok 6niindeyiz.

16.Katilimc1

Buras1 Asarlik Mevkii olarak gecer. Rekabet yogunlugu ¢ok fazla. Birgok
destinasyon ve tesis var. Cemberi ne kadar daraltsak da genisletsek de her
tirld rekabetin icerisindeyiz.
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Arastirma kapsaminda rekabetin genel gercevesiyle ilgili soruya 14 katilime1

yogun rekabet igerisinde olduklar1 ve rekabetten etkilendikleri yoniinde goriis

belirtirken, 2 katilimer ise Bodrum genelinde rekabetin oldugunu ancak yakin

cevrelerinde kendilerini etkileyen bir rekabetin olmadigini ifade etmistir.

4.2. Tsletmenin Kurulus Yeri ve Konumunun Rekabet Avantajina

Etkisine YoOnelik Bulgular

Bu boliimde isletmenin kurulus yeri ve konumunun rekabet avantajina

etkisine yonelik katilimci goriisleri yer almaktadir. Elde edilen bulgular Tablo 5°te

ayrintili olarak verilmistir.

Tablo 5. Isletmenin Kurulus Yeri ve Konumunun Rekabet Avantajina Etkisine

Yonelik Katilimc1 Goriisleri

Soru

Isletmenizin kurulus yeri ve konumun size rekabet avantaji
sagladiginiz diisiiniiyor musunuz?

1.Katihma1

100 metre uzunlugunda sahilimiz var Bardak¢i Koyu’nda. Buraya Zeki
Miiren Koyu denir. 1990 yilinda bu otel kuruldu ve 28 yildir araliksiz
devam ediyoruz.

2.Katilimci

Merkezi konumdayiz. Marinaya yiiriime mesafesinde olmamizin da bize
kattig1 bir avantaj var. Park probleminin olmamasi, gerek 6zel aragla gerek
minibiislerle ulagimin rahat olmasi da ayri1 bir avantaj. Denize uzak
olabiliriz. Ancak otelimizin denize dort ay ihtiyaci var. Dort ay boyunca
anlagsmali oldugumuz bir plaj var. O plaja servisimiz de var. Bu yiizden
olumsuzluk olarak goérmiiyorum. Misafirlerimizi tek bir sahile bagh
olmaktan da kurtarmis oluyoruz.

3.Katihmci

Avantaj sagladigini diisiinmiiyorum. Zor bir lokasyondayiz. Giimbet’de yer
aldigimiz i¢in. Eglence yerlerini seven misafirlere hitap etmiyoruz.

4.Katilimel

Kurulug yerimizin aslinda olumsuz yonleri var. Bodrum ve Bitez’e yakin
olmasi avantaj da sagliyor. Tam ortada konumlanmig bir otelimiz var.
Sehrin merkez giiriiltiistinden uzaklagmak, kafa dinlemek isteyen insanlar
bizim otelimizi tercih ediyor. Denize kiyimizin olmamasi, uzak olmasi ve
ulagim olarak tepede yer almasi olumsuz etkiliyor. Otelin 6niinden minibus
gegmesi ve taksi duraklarma yakin olmasi avantajlar arasinda. Gilimbet
barlar sokagina yakin olmasi sayesinde eglence seven gengler otelimize
yogun ilgi gdsteriyor.

5.Katilimci

Kesinlikle. Sakin bir bolgedeyiz. Aslinda Bodrum merkeze de ¢ok yakiniz.
Yaklagik 4 km. En biiyiik avantajimiz da denize sifir konumda olmamiz.
Cok glizel kumsal ve plajimiz olmasi. Bodrumda kumsali olan ender
tesislerden bir tanesiyiz. Geneli platform seklinde. Bizde gercek kum ve
plaj var.

6.Katilimel

Kesinlikle. Bodrum merkeze en yakin oteliz. Bu biyiikliikteki bir tesis
olarak bodrum merkeze en yakin oteliz. Sahil kendimize ait. Plajimiz
kendimize ait.
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7.Katilimci

Kesinlikle. Glimbet’de sahili olan iki tane tesis var. Bunlardan biri de biz.
Bu bizim igin ¢ok biiyiik bir avantaj. Bodrum genelinde zaten kumsali olan
ya da kendine ait plaji olan ¢ok az otel var. Bir diger avantajimiz da barlar
sokagina ¢ok yakin olmamiz. Eglence yerlerine yakin olmamiz 6grencileri,
Tiirk ve yabanci misafirlerimizi cezbediyor. Bodrum merkeze de oldukca
yakiniz. 13 km’lik 25-20 dakikalik bir mesafe. Sahsi aracla daha da yakin.

8. Katilimci

Denize olan konumu itibariyle bu bdélgenin en iyi oteliyiz diyebilirim.
Denize sifir konumdayiz ve kendimize ait plajimiz, yiizme alanimiz var.
Cocuklu aileler tarafindan tercih ediliyoruz. Bu aileler i¢in bir takim
caligmalarimiz var. Mini club, aqua park, mini disko vs. Aile oteli olarak
taniniyoruz. Bu arada denizimiz mavi bayrakli.

9.Katilimci

Bu bolgede otellerin bitis noktasinda yer aliyoruz. Bu anlamda dezavantaj
olarak goriinebiliriz. Bu durum degiskenlik gosterecektir. 10 sene oncesi
konum olarak ¢ok daha kotii durumdaydi. Belki 5 sene sonra bu bolgenin
merkezinde yer almis olacagiz. Aslinda cok da kotii sayilmaz. Ciinki
rakiplerimizle havaalanina uzakligimiz hemen hemen ayni. Misafirlerin en
cok dikkat ettigi seyler havaalanina, Bodrum merkeze olan uzaklik. Bizim
havaalanina olan Bodrum merkeze olan uzakligimiz bu lokasyondaki tiim
oteller icin gecerli. Bizim rakiplerimizle olan uzakligimiz 600-700 metre
civarinda. Kendimize ait plajimiz var.

10. Katilimal

Diislinliyorum. Dedigim gibi merkezi bir oteliz. Bodrum merkezde yer
aliyoruz. Denize kiyimiz yok ancak sahil 300 metre yakinlikta. Bodrum
barlar sokagina yakiniz. Araca ihtiyag olmadan her yer yiiriyis
mesafesinde. Zaten bizim otelimize gelen misafir denize kiyis1 olan otel
istemeyen kisiler.

11.Katilhmcl

Kesinlikle lokasyon olarak iyi bir yerdeyiz. Cogu misafirimiz bu yiizden
tercih ediyor bizi. Bardak¢i Koyu mavi bayraklidir. Koyu bilen misafirler
yogun olarak tercih ediyor bu koyu. Biz bu koyda yer aldigimiz ve merkeze
de yakin oldugumuz igin avantajliyiz. Ayrica bot taksiler var. Yaz
mevsiminde siirekli ¢alisirlar. iskelemizden direkt olarak Bodrum marinaya
gidebiliyorlar ve bu yolculuktan keyif aliyorlar. Yiiriime mesafesi olarak 15
dakika siiriiyor merkez. Kumluk alani olan bir plajimiz yok ancak derine
dalmak isteyenler i¢in oldukca avantajli.

12.Katilhmcl

Tesisin denize kiyis1 yok. Tek dezavantajimiz da bu zaten. Bunun disinda
konum olarak rakiplerimize gore cok avantajli bir yerdeyiz. Ciinkii
Bitez’deyiz. Ve Bitez Bodrum’un tam merkezi. Her yere esit mesafedeyiz.
Bodrum merkeze yakin, sahile yakin, Giimbet’e yakin ve yiirlime
mesafesinde.

13.Katilimc1

Isletme olarak avantaji da var dezavantaji da. Isletme hedeflerini bu konuma
gore yonlendirmek lazim. Denize sifir konumda degiliz. 200 metre
mesafede kendi plajimiz var. Servis sagliyoruz. Tiim otellerde oldugu gibi
sabah 8.00’dan aksam 6.00‘a kadar a¢ik plajimiz.

14.Katilimca1

Kesinlikle sagladigimi diislinliyorum. Bardak¢i Koyu’nda giizel bir
konumdayiz. Sahilimiz ¢ok diizgiin. Plajimizda kumluk alanimiz var. Rakip
olarak gordiigiimiiz otelin kum alan1 yok. Bodrum merkeze ¢ok yakiniz,
eglence yerlerine yakiniz. Yiiriiyerek istediginiz yere gidebilirsiniz.
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15.Katilme1r  Bodrum merkeze ¢ok yakimiz. Tepeden biitiin Bodrumu goéren bir
konumdayiz. Denize kiyimiz yok ancak kendimize ait bir plajimiz var. Bu
plaja Ucretsiz servisimiz var. 15 dakika surlyor. Dezavantaj olarak
gormiiyorum bunu. Cocuk kabul etmiyoruz. 13 yas sinirimiz var. Burasi
dinlenmeye yonelik bir otel. insanlarm gelerek huzurlu bir tatil gegirmesini
amaclayan bir oteliz.

16.Katihmec1  Evet diigiiniiyorum. Burasit Bodrum merkeze de eglence yerlerine de gok
yakin. Ulagim ¢ok rahat. Denize sifir konumdayiz ve sahilimiz giizel.

Arastirmada isletmenin kurulus yeri ve konumunun rekabet avantajina
etkisini 6lgmeye yonelik soruya 15 katilimci avantaj sagladigi yoniinde goriis
bildirmistir. 9 katilimer denize sifir konumda yer aldiklarini ve kendilerine 6zel sahili
olduklara vurgu yapmistir. 6 katilimei ise isletmenin denize sifir konumda yer
almamasinin dezavantaj kadar baska avantajlar1 da getirdigini belirtmistir. Bir
katilimci ise kurulus yeri ve konumun rekabette avantaj saglamadigi yoniinde goriis

bildirmistir.
4.3. Rakiplerden Farkh Oldugu Diisiiniilen Konulara Yoénelik Bulgular

Bu boliimde rakip isletmelerden farkli oldugu diisiiniilen konularak yonelik
katilime1 goriisleri yer almaktadir. Elde edilen bulgular Tablo 6’da ayrintili olarak

verilmistir.

Tablo 6. Rakiplerden Farkli Oldugu Diisiiniilen Konulara Yo6nelik Katilimci

Gortsleri
Soru Rakiplerinizden farkhh olugunuzu diisiindiigiiniiz konular var mm?
Bunlarin sizi rekabette 6n plana ¢ikardigimi diisiiniiyor musunuz?
1.Katihmel Arz ve talep meselesi. Az once de bahsettigim gibi en dnemli farkimiz

yarim pansiyon olarak c¢alismamiz. Bazen bizi geri plana attigim
diigtiniiyorum. Ciinkii musteriler artik her sey dahil otellere daha g¢ok
yonelmeye bagladi.

2.Katilime1 Gegen sene yenilenmemizi tamamladik. Bir yildir alt ve st yap1 olarak
yenilenmis bir sekilde hizmet vermekteyiz. Bodrum’da ilk 5 sirada yer
alabilecek bir spa salonumuz var. Spa kullammmi otel misterilerimiz
ticretsiz(masaj haric). Cok yeni bir Italyan restoranimiz var. Bunlarmn bizi
rakiplerimizden ayirt eden farkliliklar oldugunu diisiiniiyorum.

3.Katihmc1 Rakip olarak gordiigiimiiz oteller bizim gibi oda kahvalt1 ¢alisan oteller. iki
sene iist iiste Avrupa’nin en iyi oteli 6diliinii aldik. Bu bize giizel bir
avantaj sagliyor.
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4.Katilimci

Rakiplerimizin ¢ogu her sey dahil ¢calisirken bizim oda-kahvalti caligmamiz
en belirgin farkimiz. Ayrica 5 yildizli olmamiz, iinlii bir insaat firmasinin
oteli olmamiz da farkliliklarimizdan. Cok bilinir ve giivenilir bir markanin
oteliyiz. Farkli bir yoniimiiz de kendimize ait plajimizin olmasi. Denize
kiyis1 olmayan diger oteller genelde bir plaj isletmesi ile anlasarak bu
sorunu ¢oziiyorlar. Bizim direkt olarak kendimize ait bizimle ayni adi
tagtyan bir plajimiz var. Bu plaji iicretsiz kullanabiliyorlar. Otele 2,5 km
uzaklikta. Her giin sabah 10.00’dan aksam 19.00’a kadar iicretsiz servisimiz
var. Otelimizde kalmayan kisilere de agik bir plaj ancak oncelik otel
misafirlerimiz.

5.Katilimci

Konum olarak ¢ok avantajliyiz. Bir¢ok tesis ya denize uzak ya da ulasim
sikintis1 yasiyor. Mesela Titanik’in Bodrum’a mesafesi yaklasik 30 km.
Bizim otelimiz ise 4 km. Ornegin, misafirlerin burada aksam yemeginden
sonra Bodrum merkeze inmesi 10 dakika. En blylk kids clublardan bir
tanesini yapiyoruz. En biiyilk aqua parklardan bir tanesini yapiyoruz.
Bodrum’daki ikinci en biiyiik aqua park bu tesiste. En biiyiigi Dedeman
Otel’deki. Oray1 da sadece aqua park olarak c¢alistirtyorlar. Otel biinyesi
olarak bakarsak en biiyiigii bizimkisi. Kids club bélimimiz 3 doéniim
uzerine kurulu biyuk bir club.

6.Katilimci

Kumsali olan plajimiz var. Cocuk kabul etmiyoruz. Biifemizin cesitliligi
cok fazla. Rakiplerimize gore biifemiz ¢ok daha iyidir diyebilirim.

7.Katilimci

Az Once sahil demistim. Misafir istek ve beklentilerini aninda
giderebiliyoruz. Herhangi bir sorunda F&B middri, 6n biro mudir ya da
ben hemen yardimci oluyoruz. Dezavantaj olarak otelin girisindeki yolun
cok yiiksek olmasim sdyleyebilirim. % 60’a yakin dik bir a¢1 var o yolda.
Biz de bu sorunu “shuttle” dedigimiz araglarla ¢ozdiik. 20 dakika araliklarla
stirekli caligiyorlar.

8.Katilimci

Az Once dediklerimi buraya da yazabilirsin.

9.Katilimel

En basta da sdyledigim gibi tur operatorii kaynakliyiz. Misafiri buraya
getiren firma da biziz. Gelen bir misafiri Kos Adasi’ndaki, Rodos’taki La
Branda Otel’e gonderip orada da konaklama yaptirabiliyoruz. Yani gelen
bir misafir tek bir tatilde iki farkli iilkede konaklamis oluyor. Bu da farkh
bir avantaj sagliyor.

10. Katilima

Sehir merkezinde yer almamiz en O6nemli farkimiz. Bize gelen misafir
ulagim sikintis1 yasamayacak, trafik sikintis1 yasamayacak. Her otelin
kendine gore bir hizmeti var. Hizmet kismina deginmek istemiyorum.

11.Katilmc1

Bot taksileri tum oteller kullanabiliyor. Bardak¢1 Koyu kigiik bir yer. Bize
sundugu tiim avantajlart tiim rakiplerimize de sunuyor. Buraya gelen
misafir genelde deniz icin geliyor. Diger isletmelerin belki meniisii daha
genistir.

12.Katilimc1

Cok iyi bir mutfaga sahip alakart restoranimiz var. On plana c¢ikan
iriintimiiz de susidir. Bodrum’un en iyisi oldugu konusunda iddialiy1z. 12
ay acgik bir spa salonumuz var. Bahsettigim restorana otel misafirleri
haricinde digsardan misafir de kabul ediyoruz.

13.Katilima1

Isletme olarak avantaji da var dezavantaji da. Isletme hedeflerini bu konuma
gore yonlendirmek lazim. Denize sifir konumda degiliz. 200 metre
mesafede kendi plajimiz var. Servis sagliyoruz. Tiim otellerde oldugu gibi
sabah 8 den aksam 6 ya kadar acik plajimiz.
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14. Katthme1  Biz ultra her sey dahil ¢alisiyoruz. Rakiplerimizden konum ve alan olarak
onlardan daha avantajliyiz. Bizim ¢ocuklu aileler i¢in olanaklarimiz var.
Mini Club, ¢ocuk havuzu vs. Rakiplerimiz ¢ocuklu aile kabul etmiyor.

15.Katilme1  Dedigim gibi rakiplerimizin ¢ogu sezonluk ¢alisan oteller. Biz kis aylarinda
da calisiyoruz. Kis aylarinda is sebebiyle gelen misafirlerimiz ¢ok oluyor.
Bodrum merkeze yakin olmamiz bunu sagliyor. Misafirlerimizin 6zel istek
ve beklentilerine cevap verebilecek ¢ok fazla odasi olmayan bir isletmeyiz.

16.Katihme1  Mesela bizim verdigimiz yemegi hi¢bir igletme veremez. Temizligimiz ¢ok
iyidir. Ultra her sey dahil oteliz. Kalite dedigimiz sey ihtiyaglarin
karsilanma oranidir. Biz de kaliteli olmak istiyorsak misafirlerin
ihtiyaglarini karsilamak zorundayiz.

Arastirmada rakiplerden farkli oldugu diisiiniilen konularin rekabet avantajina
etkisini 0lgcmeye yonelik soruya katilimcilar ¢ok farkli goriisler bildirmislerdir.
Alinan cevaplardan benzerlik gosteren bazi konular ise Bodrum merkeze yakinlik,
restoran kalitesi, biiylik bir firmanin biinyesinde olmak ve ultra her sey dahil
konseptinde faaliyet gostermek seklinde 6ne ¢ikmigtir. Diger konular ise rakiplerden
farkli konsept olarak calismak, cocuklara yonelik aktiviteler sunabilmek, ¢ocuk kabul

etmemek, Avrupa’da en iyi otel ddiilii almis olmak seklinde siralanabilir.

4.4. Cahsanlarin Bilgi ve Yeteneklerinin Rekabet I"Jstiinliigiine Katkisina

Yonelik Bulgular

Bu béliimde isletme ¢alisanlarinin bilgi ve yeteneklerinin rekabet listiinliigline
katkisina yonelik katilimc1 goriigleri yer almaktadir. Elde edilen bulgular Tablo 7°de

ayrintili olarak verilmistir
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Tablo 7. Calisanlarin Bilgi ve Yeteneklerinin Rekabet Ustiinliigiine Katkisina

Yonelik Katilimc1 Goriisleri

Soru

Calisanlarimizin bilgi ve yeteneklerinin isletmenize rekabet iistiinliigii
sagladigim diisiiniiyor musunuz?

1.Katilmc1

Muhasebe miidiirii 27 yildir bu otelde. Asct bast 18 yildir bu tesiste. HK
mudiirii 20 yildir bu tesiste. I¢inde bulundugumuz zamanlarda turizm
sektoriinde cok fazla calisanin siirekli degistigini goriiyoruz. Bizim
tesisimizde siirekliligi olan bu caliganlarla bir aile olduk.

2.Katilimci

Elbette calisanlar isini iyi yaptigi siirece avantaj saglar. Calisanlarimizi
egitmek ve onlar1 gelistirmek icin siirekli bir takim egitimler planliyor ve
uygulamaya galisiyoruz. Calisanlarin isini iyi yapmasi direkt olarak miisteri
memnuniyeti sagliyor. Siirekli caliganlar devamli gelen misafirlerimizi
taniyor. Ve ayni sekilde misafirin de calisani tanimasi memnuniyet
saglamamiz1 kolaylastirtyor. Calisanlarimizi degistirdigimiz zaman her sey
sil bastan oluyor. Tiim departmanlarda isleri strdiren bilincli personelimiz
var. En tepeden en alta kadar kemik bir kadromuz var.

3.Katihmci

Elbette var. Yillardir bizimle birlikte olan c¢alisanlarimiz ¢cogunlukta. Bu da
tabii ki misafir memnuniyetini arttirtyor. Bu da bize rekabette avantaj
sagliyor.

4.Katilimci

Otelimizin bahsettigim biiylik bir insaat firmasmin bir oteli olmasi kaliteli
personel temin etmemize sagliyor. Zincir otellerden de ekibimize katilanlar
oluyor. Bu kisilerin tecriibeleri bize katki sagliyor. Calisanlarimizdan bir
seyler dgreniyoruz. Ozellikle ydnetim kismindaki personel uzun yillardir bu
otelin bunyesinde. En yeni personel benim, ben de 5 senedir bu oteldeyim.
Uzun yillardir bu otelde calisan personel oteli iyi taniyor. Misafirleri iyi
tantyor. Misafirlerin ne istedigini iyi biliyor. Bu sayede misafir
memnuniyetimiz artarak devam ediyor. Bu da rekabette avantaj sagliyor.

5.Katilimci

Kesinlikle. Gegen sene bu tesiste 11 yillik bir ekip vardi. Bu ekip tamamen
gonderildi. Genel miidiiriinden en alttaki kisiye kadar. Tiim ekip yoneticileri
yeni, tiim ekip yoneticileri dinamik ve geng. Ben de yeniyim. Cogu kisi
mart ayinda basladi. Daha bir sene bile olmadi. Bizim buraya gelme
nedenimiz de sOylemis oldugunuz o yetenekler. Ve bizim cevrede yapmis
oldugumuz etki. Buraya gelen bir kisi X kisi orada c¢alisiyor B kisisi oraya
gelmis, demek ki bir degisiklik var dedirtebilmemiz. Ve bizim burada alt
kadrodaki kisilere vermis oldugumuz egitimler. Bunlarin farkindaligini hem
misafirlerimize hem de diger kisilere ¢ok rahat hissettirebiliyoruz.

6.Katilimel

Caliganlar ¢ok Onemli. Soyle sodyleyeyim. Restoran sefimiz mesela
rezervasyon getirir. 15 senelik misafir cep telefonuyla restoran sefini
arayarak rezervasyon kaydi yaptirabiliyor. Whapsapptan rezervasyon
bilgilerini yazarlar, fiyat bile sormazlar. Bu sekilde rezervasyon veren yerli
de var yabanci da. Calisanlarimiz ¢ok eskiden beri bizimle beraber. 10
senedir 15 senedir. Hatta otelin ilk agildigi giinden bu yana burada
calisanlar var. Bir nceki sene gelen misafirler tekrar geldiginde tamdik yiiz
gordiigii zaman memnun oluyor. Her misafirin beklentisi farklidir. Herkesi
memnun edemezsiniz. Insanlarin birbiri ile olan etkilesimi eksileri her
zaman goturar. Mesela yemek bir gun koéti olabilir. Ama misafir surekli
gelen biriyse ve personeli taniyorsa bunu dert etmez. Hizmet isletmelerinde
calisanm etkisiz kilmak miimkiin degildir.




74

Tablo 7. Devami

7.Katilimci

Bizim bir kalite giivence miidiiriimiiz var. Ozlem hanim personele rutin
olarak haftalik egitimlerini veriyor. Garson, HK vs. her personel haftalik
olarak kendini gelistirmeye ¢aligiyor. Personel bu sektdrde cok dnemli.

8.Katilimci

Kesinlikle bilginin giiciine inanan bir isletmeyiz. Calisanlarimizi siirekli
egiterek islerinde daha iyi olmalarini saglamaya calisiyoruz. Universite ve
turizm meslek liselerinden personel temin ediyoruz. Turizm egitimi almig
ya da turizm sektoriinde deneyimi olan personelleri tercih ediyoruz. 2006
yilinda yapilmis olan bir otel olarak buranin kemik bir kadrosu ve istikrarli
bir yapisi var. Personelle ilgili uzun vadede ¢aligmalar yapiliyor.

9.Katilimci

Cok onemli. Bu sene profesyonel bir ekip kuruldu otelimizde. Genel
midiriimiiz, sefimiz, F&B midiiriimiiz olsun, tecriibesi iyi olan kisiler. Bu
sezon misafir memnuniyetini daha da arttirmak adma yapilan c¢alismalar
bunlar. Bilgi ve yetenek olarak bolge otelleri icerisinde en kalifiye
ekiplerden biriyiz. Bu sene ekip yeni ancak tecrubesi fazla olan
personellerden kuruldu.

10. Katilime

Tabii ki. Her boliim miidiirii kendi personelini secerken tecriibeli ve egitimli
kisileri almayi tercih ediyor. Personelin tecriibeli ve egitimli olmas1 direkt
olarak tesisin bagarisini etkiliyor. Yaz-kis agik oldugumuz i¢in kemiklesmis
saglam bir kadromuz var. Bu da bize olumlu yansiyor. Misafirlerin
soyledikleri de bu yoénde.

11.Katilma1

Yaz kis acik bir oteliz. Kis mevsiminde kalan bir kemik kadromuz var. Yaz
mevsiminde ise siirekli bir sirkiilasyon var. En uzun siiredir ¢alisanimiz 10
senedir burada. Dedigim gibi kis mevsiminde otelde kalan personel kemik
kadromuz.

12.Katilmc1

Tabii ki. Hizmet sektoriinde isletmeyi One ¢ikaran etmenlerden biri
calisanlarin kalitesidir. Calisanlarin yeterli is becerisine ve bilgisine sahip
olmasi isletmeyi her zaman bir adim 6n plana ¢ikarir. 12 ay acik bir otel
oldugumuz i¢in belirli bir kadromuz var. Yogun sezonda stajyerler vs.
sayesinde a¢ig1 da kapatiyoruz. Her personel kendi boliimiinde gayet iyi.

13.Katilimc1

Bizimle c¢alismaya bagslayan herkes belirli bir hedef icin gelmistir. Sirketin
bu kisilerden beklentileri vardir. Sartlar1 vardir. 12 ay acgik bir otel
oldugumuz i¢in egitimlerimizi 12 ay devam ettirebiliyoruz.

14.Katilhmc1

Ornek vermek gerekirse genel midiriimiiziin acentelerle aras1 cok iyi. Bes
senedir bizimle birlikte ¢alisiyor ve bu bes senede otelimize ¢ok sey
kazandirdi. Onun déneminde 5 yildiza gectik. Kalitemizi yiikseltti ve dogal
olarak fiyatlarimiz da yiikseldi. Diger calisanlarimiz da ¢ok iyi. Otelden
memnun ayrilan bir misafir bizi pazarda giiclii kilar. Bu memnuniyet de
calisanlarla oluyor.

15.Katilmcl

Bu otelde calisanlar en az bes senedir burada ¢alisan kisilerdir. Kemik bir
kadromuz var. Cogu kisi bu otelin kurulusundan bu yana burada calisiyor.
Calisanlar oteli sahiplenmisler ve i¢ten hizmet veriyorlar.

16.Katilimc1

Hizmet sektoriinde calisiyoruz. Calisanlarimiz  olmadan yapamayiz.
Guvenmedigimiz kimse ile ¢alismayiz. Departman amirlerinin isletmedeki
calisma ortalamalarina bakarsak 10 senenin tizerindedir. Bu da bize avantaj
sagliyor.

Arastirmada calisanlarin bilgi ve yeteneklerinin rekabet avantajina etkisini

O0lcmeye yonelik soruya katilimcilarin tamami personelin ¢ok o6nemli oldugu
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yoniinde goriis bildirmistir. 16 katilimecidan 15°1 igletme biinyesinde uzun yillardir
calisan personellerin oldugunu belirtmistir. Bir katilimct ise tiim g¢alisanlarin yeni
oldugunu sdylemis, bunun sebebinin de eski calisanlarin yeterli hizmet kalitesini

verememesi oldugunu belirtmistir.

45. Tedarikcilerle Olan Iligkilerin Rekabet Ustiinliigiine Etkisine
Yonelik Bulgular

Bu bolimde tedarikgilerle olan iliskilerin rekabet {istiinliigiine etkisine
yonelik katilimer goriisleri yer almaktadir. Elde edilen bulgular Tablo 8’de ayrintili

olarak verilmistir.

Tablo 8. Tedarikgilerle Olan iliskilerin Rekabet Ustiinliigiine Etkisine Y&nelik

Katilimc1 Gortisleri

Soru Tedarikgilerinizle olan iliskilerinizin (tedarikcilerinizin giiclii yonlerini
dikkate alarak) rekabet iistiinliigii elde etmenizde etkisi var midir? Bu
etkiyi nasil degerlendirirsiniz?

1.Katilimci Kesinlikle vadeli calismiyoruz. Cek senet vs. kullanmiyoruz. Her hafta
cuma giinleri 6demeleri yapariz. Her tedarik¢i ile de calismayiz. Belirleyici
olarak ISO Kkalitesini baz aliyoruz. 2015°den bu yana ISO tarafindan iki
haftada bir denetimler yapilir. Y1l olarak diisiindiigiimiiz zaman 52 haftanin
26 haftas1 denetimdeyiz. Durum bdyle olunca tedarikgileri de denetlemek
zorunda kaliyoruz. ISO standartlarina uymayan tedarikgilerle hemen ilisik
kesiyoruz.

2. Katilmai En iyi kaliteyi kullanmaya g¢alisiyoruz. Su ana kadar tedarik¢ilerimizden
gayet memnunuz. Marka ile hizmet vermedigimiz icin, rekabette pek etkili
oldugunu diigiinmiiyorum.

3.Katimci Yillardir aymi tedarikgilerle galisiyoruz. Onlar bizi taniyor biz de onlari
taniyoruz. Rekabet iistiinliigii sagladigini tam olarak bilemiyorum.
4.Katihimei Biinyesinde bulundugumuz insaat firmasinin calistigi biiylik firmalar var.

Onlardan tedarik sagliyoruz. Tedarik i¢in merkez ofisimiz var. Merkez ofis
bilinyesindeki tiim oteller i¢in tedarikte karar verici. Her sey dahil bir otel
olmadigimiz i¢in ¢ok fazla bir tedarik¢imiz de yok.

5.Katilimci Tedarikgiler olduk¢a fazla. Cok ciddi bir alim séz konusu.
Her sey dahilde tiiketim c¢ok fazla. Kapasitemiz de ¢ok yiksek.
Tedarikgilerle bize rekabet saglayan en 6nemli sey tiim alimlarimizi nakit
olarak yapmamiz. Nakit olarak ve diizenli araliklarla 6deme yaptigimiz i¢in
hicbir sikint1 yasamiyoruz. Bu da tedarikgiler arasinda bizi birka¢ adim 6ne
¢ikartyor. Durum bdyle olunca higbir tedarik¢imiz de bizi yari yolda
birakmiyor. Kazan-kazan mantiginm uyguladigimiz siirece iki taraf da zarar
gormez.
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6.Katilimc

Otelimizin her alanda tedarikgisi var. Gunliik gelen standart Grunlerimiz
var. Ornegin en basitinden domates aliyoruz. Bu bize anlasmali oldugumuz
bir manavdan geliyor. Bu manav bize Urini kot ve gec de getirebilir.
Tedarikgilerimizle ilgili sikintt yagamiyoruz. Tedarik¢ilerinizin iyi olmasi
misafir memnuniyetini etkiliyor. Surekli tedarikgilerimiz var. Onlarla
calistyoruz. Tatil giinlerinde bile yardimci olurlar. Gegenlerde fotokopi
makinamiz bozuldu. Pazar giinii olmasina ragmen firmanin miidiirii geldi ve
sorunu kisa bir siire iginde ¢ozdii.

7.Katilimci

Tedarikcilerimiz yillardir galistigimiz firmalar. Gecenin geg¢ saatlerinde
gerekirse diikkan bile acarlar. Bu da bize rekabet avantaji kazandirtyor.
Tedarikcilerimizi secerken de kaliteli Uriine énem veriyoruz.

8.Katilimci

Turizm sektoriintin 37 isletme kalemiyle baglantis1 bulunuyor. Tamir-tadilat
igleri, yeme icme vs. Temel prensibimiz galistigimiz tedarikgilerin kalite
sistemlerinin olmasi, bakanliklar tarafindan onayli {iriinlerinin olmasi,
depolama-tasima kosullarinin diizgiin olmasidir. Odemelerimizi diizgiin
yapiyoruz. Tedarikgiler elbette ki dnemlidir.

9.Katilimci

Ben sahsen tedarikgilerle ilgilenmiyorum. Bu tiir islerden her zaman uzak
durmusumdur. Bu konu ile alakali pek bir sey sdyleyemeyecegim. Bu sene
tedarikgiler de degisti. Diinya genelinde taninan markalarla ¢alisiyoruz
artik. Gegen senelerde adi duyulmayan iiriinler kullaniliyormus. 5 yildizli
bir otelseniz markas1 taninmis iirlinler almak zorundasiniz.

10. Katilima

Cok fazla etkisi oldugunu diisiinmilyorum. Zaten iyi olan tedarikgilerle
calisiyoruz. Uygun degilse c¢alismiyoruz zaten. Dedigim gibi ¢ok etkili
degildir bence.

11.Katilima1

Izmir’deki merkez yonetimin karar verdigi ve yonlendirdigi tedarikgilerle
calisiyoruz. Rekabete bir etkisi oldugunu diigiinmiiyorum.

12.Katilmc1

Tedarikgiler elbette 6nemli. Tedarikgilerin sagladig: iriinler dogal olarak
bizim iriinlerimizin kalitesini belirliyor. Yillardir birlikte c¢alistigimiz
tedarikgilerimiz var. Su ana kadar bir sorun yasamadik. Bunu avantaj olarak
gorebiliriz.

13.Katilhmcl

Tedarikgilerimiz bizi asla yar1 yolda birakmiyor. Odemelerimizi diizgiim
yapiyoruz. Bu yiizden ikili iliskilerimiz iyidir. Tedarik¢ilerimiz bizim
reklamimiz1 yapar. Biz de onlarin reklamini yapariz. Tedarik¢ilerimizle
ortak is yapiyoruz denebilir. Tedarik¢ilerimizden bahsederken hi¢bir zaman
tedarikci kelimesini kullanmayiz. Is ortagimiz deriz.

14.Katilima1

Tabii ki. Kaliteye 6nem veriyoruz. Kalitesi yliksek drtnleri tercih ediyoruz.
Misafirlerimiz isletmede kaliteli {irlinleri gordiikce memnun oluyor.
Tedarikgilerimiz bizi zor durumda birakmiyor. Bizimle g¢aligmak isteyen
ok fazla tedarikgi var. Odemelerimizi zamaninda yapariz.

15.Katilimc1

Cok fazla etkisi oldugunu diisinmiiyorum. Her sey dahil ¢alisan bir otel
degiliz. Bu yizden de ¢ok fazla tedarikgimiz yok.

16.Katilimci

Sagliyor. Biz onlan tedarik¢i olarak degil bir partner olarak goriiyoruz.
Kazan-kazan mantigiyla calisiyoruz. Fiyat-kalite dengesini gozeterek
tedarikgcilerimizi seciyoruz.

Arastirmada tedarikgilerin rekabet avantajina etkisine yonelik soruya 12

katilimc tedarikgileriyle ikili iligkilerinin iyi oldugunu, bunun da rekabette avantaj
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sagladigin1  belirtmistir. Bu katilmcilarin  galistigi isletmelerin  her sey dahil
konseptinde c¢alisan otel isletmeleri oldugu goriilmistiir. Tedarikgcilerin rekabet
avantajina etkisi oldugu yoniinde goriis bildiren katilimcilar ikili iligkilerini 1iyi
tutmak i¢in nakit ve pesin 6deme yaptiklarini, kazan-kazan mantig ile ¢alistiklarini
ifade etmislerdir. 4 katilimci ise tedarikgilerin rekabette etkili olmadigi yoniinde
goriis bildirmistir. Bu katilimcilarin ¢alistigi otel isletmelerinin oda-kahvalti seklinde

hizmet verdikleri goriilmiistiir.

4.6. Miisteri istek Ve Beklentilerinin Stratejiler Uzerine Etkisine Yonelik
Bulgular

Bu bolimde miisteri istek ve beklentilerinin izlenilen stratejiler tzerine
etkisine yonelik katilimci goriisleri yer almaktadir. Elden edilen bulgular Tablo 9’da

ayrintili olarak verilmistir.

Tablo 9. Miisteri Istek ve Beklentilerinin Stratejiler Uzerine Etkisine Yonelik

Katilimc1 Gortisleri

Soru Miisteri (bireysel ve kurumsal miisterilerinizi dikkate alarak) istek ve
beklentilerinin degismesi uyguladigimiz stratejileri ne yonde
etkilemektedir?

1.Katihmel Bireysel olsun kurumsal olsun devamli miisterilerimiz var. Bu
misterilerimizin isteklerini otelimizin genel kurallarini bozmadan
kargilamaya calisiyoruz. Ancak temel stratejimizi degistirmiyoruz.

2.Katilimei Bazen misafirler diger otellerde sunlar bunlar var siz neden
yapmiyorsunuz gibi seyler soyleyebiliyor. Her otelin kendine ait bir takim
standartlar1 ve kurallart var. Bu noktada otel en iyiyi vermek ister. Hizmet
konusunda sinir yok. Elma ile elmay1 kiyaslayabilmek 6nemli. Her otelin
kendine gore standartlart var ve bu standartlar fiyatlarma yansir. “Ne
veriyoruz ne aliyoruz?” sorusunu cevaplamak oOnemli. Fiyat-fayda
dengesini gézetmek lazim. Otelimiz fiyat denge olarak baktigimiz zaman
Bodrum otelleri igerisinde ilk 10’da yer almaktadir. istek ve beklentiler
standartlarimizi bozmadig: siirece ufak degisiklikler yapiyoruz.

3.Katimeai Tabii. Buna yonelik aksiyon almak lazim. Gelen pazar iyi degerlendirmek
lazim. Rus, Arap veya Avrupa pazari. Her milletin beklentisi farkli oluyor.
Buna gore iyi bir durus almak gerekiyor.

4.Katilimeal Boyle bir degisim yok. Aykir istekleri olan misafirlerimiz de yok zaten.
Yapabilecegimiz kiiciik istekleri elbette yerine getiriyoruz.
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Tablo 9. Devami

5.Katilimci

Biraz 6nce de bahsettigim gibi ekip degisti, tesis degisti. Tesis bizimle
birlikte biiyiik bir inavosyana girdi. Artik turizm 6yle bir sey oldu ki. Tatil
amach gelen misafirlerimiz yorumlara bakarak otel hakkinda bilgi ediniyor.
Bizim de bu amaca girmemizin sebebi gegen yilki kotii yorumlar, misafir
istekleri. Odalarla ilgili sikintilar vardi. Odalarin %382 si yenilendi. Plajla
ilgili sikintilar vardi. Gerekli diizenlemeler yapildi. Sezlonglarla ilgili
sikintilar vardi. Hepsi giderildi. Yemeklerle ilgili sikinti vardi. Hepsi
diizeltildi. Bu sorunlarin giderildigini de yorumlara bakarak anliyoruz.

6.Katilimc1

Gecen senelerde internetle ilgili sikintilar vardi. Misafir anketlerimizde bu
sorunu gordik wve bu sene tamamen vyenilendi. Ufak yenilikler
gelistirmeler yapiyoruz fakat tam olarak stratejilerimizi degistiriyoruz
denemez.

7.Katilimci

Bu istek ve beklentilere aykiri hareket ederseniz tesisi gelecege
tastyamazsimz. Tesis ilk baslarda oda-kahvalt1 calisan bir oteldi. Istekler
karsisinda Once yarim pansiyon sonra her sey dahil konsepte gegtik.
Misafir isteklerine gore davranmak zorundasiniz ki siirekli misafir
kitlesini olusturabilesiniz. Sadik kitleyi olusturmak 6nemli.

8.Katilimci

Misafir iligkileri ile ilgilenen bir birimimiz var. Gelen sikayet ve Onerileri
aninda degerlendiririz. O anda yapilamayan seyler ileriki donemlerde
yapilir. Misafir beklentilerine gore hareket etmekteyiz.

9.Katilimci

Misafirlerimizin istek ve beklentilerinin degismesi elbette ki tiim
stratejimize yansiyor. Gelen misafir profilleri her sene degisebiliyor. Ya
da farkli milletlerin farkli beklentileri oluyor. Biz de tiim farkliliklar1 ortak
bir noktada bulusturarak hepsini mutlu edebilmek i¢in ugrasiyoruz.

10. Katilimal

Buraya gelen misafir neyi satin aldigimi bilerek geliyor. Odamizi satan
acentenin bunun bilgisini iyi vermesi gerekiyor. Otelimizin belirli bir
politikas1 var. Bunun disina ¢ikmiyoruz. Konseptimizin disina ¢ikilacak
istekler olmuyor.

11.Katilmcl

Ufak teknik degisiklikler yapiyoruz. Komple bir strateji degisiklik s6z
konusu degil. Kaliplasmis bir standardimiz var. Zaten misafirlerimizin
geneli stirekli gelenler. Geldigi zaman 1 ay 1,5 ay kalan kisiler. Bir aile
oldugumuzu diisiindiigiimiiz insanlar. Bu kisiler de otelin konseptini
bilerek geliyorlar zaten.

12.Katilimal

Feedback’ler sonucunda iyilestirmeler yapiliyor. Biiylik anlamda bir
strateji degisikligi olmuyor. Bunu yapmak zor zaten.

13.Katilhmcl

Fiyat ve misafir memnuniyeti olarak 6n plandayiz. Fiyata gore kaliteli bir
hizmet veriyoruz. Strateji degisikligini gerektirecek istek ve beklentilerle
karsilasmiyoruz.

14.Katilhmcl

Misafir kendi ekonomisine gore hareket ediyor. Buraya gelen misafir 5
yildizli bir otelde gérmek istedigi her seyi burada gorebiliyor. Bizden
gelen istek ve Dbeklentileri sezon sonunda personelle birlikte
degerlendirmeye aliriz. Cogunlugun istegi yoniinde degisiklikler yapariz.
Istek ve arzular1 bizim igin ¢ok énemli.

15.Katilimc1

Anketler yaptyoruz. Misafirlerimizin doldurdugu anketler dogrultusunda
bir takim ¢alismalar yapiyoruz. Ornegin, bu anketler dogrultusunda adult
konsepte gecerek cocuk almamaya karar verdik.

16.Katilimel

Etkileyebilir. Turizm her sene degisiyor. Artik sosyal medya iizerinden
donmeye basladi isler. Buraya gelmek isteyen oOncelikle yorumlara
bakiyor. Bu yorumlara cevap vermek icin 6zel bir ekibimiz var. Herkese
geri doniis yapmak zorundayiz.




79

Aragtirmada miisteri istek ve beklentilerinin rekabet stratejisine yonelik
soruya 3 katilimer misteri istek ve beklentilerinin izledikleri stratejiyi etkilemedigi
yoniinde gorlis bildirmistir. 5 katilimci misteri isek ve beklentilerine gore ufak
degisiklikler yaptiklarim1i ancak strateji degisikliginin s6z konusu olmadigim
belirtmistir. 6 katilimer miisteri istek ve beklentilerine gore hareket ettiklerini
belirtmistir. 2 katilimer misteri istek ve beklentilerine gbre tamamen strateji
degisikligine gittiklerini belirtmistir.

4.7. Miisteriler I¢cin Deger Olusturmada Oncelik Verilen Konulara

Yonelik Bulgular

Bu boliimde miisteriler i¢in deger olusturmada Oncelik verilen konularak
yonelik katilimc1 goriisleri yer almaktadir. Elde edilen bulgular Tablo 10°da ayrintili

olarak verilmistir.

Tablo 10. Miisteriler i¢in Deger Olusturmada Oncelik Verilen Konulara Y6nelik

Katilimc1 Gortisleri

Soru Miisterileriniz icin deger olusturmada hangi konular 6nceliginiz olarak
ortaya ¢ikmaktadir? (Orn: Fiyat, kalite, vb.)

1.Katilimel Tamamiyla kalite. Soyle bir ornek verebilirim. Bodrum’daki higbir 5
yildizli otel yaz sezonunda canli konser diizenlemez. Bizim tesisimizde
sezon boyunca birgok konser veriliyor. Konserlerin tamami miisterilerimize
ucretsiz veriliyor. Linet, Cockun Sabah, Rober Hatemo, Ayla Celik, Hakan
Altun, Yildiz Tilbe gibi Gnli isimler bu konserlerde sahne aliyor.

2.Katilimei “Misafir neden terk eder?” adli bir arastirmaya bakmistim. Fiyat 8. sirada
yer aliyordu. Yani fiyat misafir i¢in 6nemli degil. Personel bu noktada ¢ok
etkili. Personel iyiyse, isini severek yapiyorsa, guler yizlii ise, misafirin
sorununu ¢6zmede etkili ise bu otele fiyat fayda dengesini getirir. Otelde
sizi karsilayandan sizi ugurlayana kadar gecen siirede is bitmez. O ylizden
ben burada c¢alisanlarin etkili oldugunu diisiiniiyorum. Olumsuz bir
durumda bir personelin giiler yiizlii bir sekilde hareket etmesi tiim olay1
tersine ¢evirir ve misafirin memnuniyetini saglar.

3.Katilhmci Kesinlikle kalite.

4.Katilme1 Fiyat olarak genelde iki rakip oteli takip ediyoruz. Bu oteller de oda-
kahvalt1. Bu otellerin arasinda bir fiyat uygulamaya calisiyoruz. Bir tanesi
zincir otel oldugu icin fiyatlar1 ¢ok yiliksek. Diger otel fiyat olarak onun
biraz altinda. Bizi tercih etmelerinin en 6nemli nedeni biiyiik bir firmanimn
biinyesinde olmamiz. Fiyatlarimiz alinabilir diizeyde. Odalarimiz genis ve
ferah. Otelde kullanilan beyaz ve mavi renkler Bodrum’u ¢agristirtyor. Oda-
kahvalt1 ¢alistigimiz igin kahvaltiya ¢gok 6nem veriyoruz. Cok giizel bir agik
biife kahvaltimiz var. Pide, lahmacuna kadar cesitli iriinler koyuyoruz.
Bizim igin kahvalti ¢ok Onemli. Tim odalar deniz manzarali. Aksam
saatlerinde 6zellikle odalardan sehir 1siklan giizel bir manzara olusturuyor.
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Tablo 10. Devami

5.Katilimci

Exclusive demistik. Fiyat ve kalite yazmigsiniz buraya. Kalite dyle bir sey
oldu ki misafirler igin. Herkesin farkli bir kalite anlayis1 vardir. Kendi
¢izgimiz dogrultusunda fiyat ve kalitemizi tutarak yol aliyoruz. Fiyat-kalite
orani nasil olacak? Otelimizin bir degeri var. Misafir otele geldi. Diyelim ki
100 TL verdi. Gergekten Misafir bu 100 TL’nin karsihigini alabiliyor mu ?
Biz buna bakiyoruz. $dyle bir baktigimiz zaman aldigini goriiyoruz. Bizim
amacimiz misafir buraya geldigi zaman “wow effect” dedigimiz etkiyi
yaratmak. Gegen senelerde fiyat diisiiriilerek bir deger olusturmak istenmis.
Biz bunu degistirdik.

6.Katilimc

Bizim farkliligimiz ¢ocuk kabul etmememiz, siirekli bir personelimizin
olmasi. Anketlerde ¢ikan en iyi yanlarimizdan biri personel. Personelin
giiler ylizlii olmasi. Bizim otelimize gelen misafirlerin ¢ogunlugu siirekli
misafirler. 16 senedir gelenler var. Neden buraya geliyorlar? Oteli taniyor,
personeli tantyor. Kisacasi kalite diyebiliriz. Toplam kalite dedigimiz
sundugumuz olanaklar bizi tercih nedenleridir. 5 Euro’ya da oda satan var
15 Euro’ya da satan var. Bizim fiyatlarimiz ortalamanin biraz {izerinde
olmasina ragmen dolulugu yakalayabiliyoruz.

7.Katilimci

Kalite. Fiyattan Once kalite. Kaliteyi ne kadar {istte tutarsaniz, misafir
memnuniyetini saglarsamz siirekli misafir elde etmis olursunuz. Insanlar
artik iletisimde iist diizeyde. Sosyal medya burada ¢ok énemli. Facebook’da
burayla ilgili bir sey paylasildigi zaman bu durum otelimize olumlu ya da
olumsuz donebiliyor.

8.Katilimci

Fiyat-kalite dengesinin yerinde olmasi. Verdigimiz hizmet ¢ok Onemli.
Guler yazlu personel 6nemli. Denize konumumuz da énemli bir etken.
Fiyatlarimiz standartlarimiza ve rakiplerimize gore biraz daha yiksek.

9.Katilimci

[k basta dedigim gibi giiclii bir tur operatorii ile birlikteyiz. Firma olarak
gecen sene 46 olan otel sayimiz bu sene 60’1 buldu. Karayip Adalari’ndan
Yunanistan’a, Ispanya’ya vb. birgok lokasyonda otelimiz var. Gelecek sene
bu say1 daha ¢ok artacak. Cok fazla otelimiz oldugu i¢in misafirlerimize ¢ok
fazla secenek sunabiliyoruz. Bu otel icin konusacak olursak en 6nemli sey
fiyat-fayda dengesidir. Bu tim ticarethanelerde gecerlidir. Ne kadar verdim,
ne aldim? Misafir ne ister? Giizel oda mesela. Bizim odalarimiz genis.
Eskisi gibi 15 metrekare odalar artik yok bizde. En kiicilk odamiz 26
metrekare. Genis, temiz oda, lezzetli ve saglikli bir yemek, hijyen
kurallarina uyulmus havuz, plaj vs. Bunlar sagladiginiz zaman ufak hizmet
aksakliklar1 olsa bile insanlar memnun kaliyor. Toparlayacak olursak
verdigimiz fiyattan daha yiiksek kalitede hizmet vermeye calistyoruz. Bizim
icin 6nemli olan bu.

10. Katilimcal

Burada hepsini de soyleyebiliriz. Fiyat da dnemli. Sezon olarak fiyatlarimiz
degisiyor. Asir1 yiiksek fiyatlar uygulamiyoruz. Fiyat-fayda dengesini
gozetiyoruz.

11.Katilhmc1

Daha o6nce dedigim gibi koy ¢ok 6nemli. Burada samimi bir aile ortami
olusturduk. Bunu bildikleri igin bizi tercih ediyorlar. Huzurlu bir otel
oldugu i¢in genelde orta yas iistii kisiler ¢ok tercih ediyor. Fiyat olarak ¢ok
diisiik degiliz ama astronomik bir rakam da yok. Orta diizey ve orta diizeyin
biraz iistiine hitap ediyoruz. Direkt rakip olarak gordiigiimiiz otel her sey
dahil galigtigi i¢in fiyatlar yiiksek zaten.
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Tablo 10. Devami

12.Katilimci

Misafir memnuniyetini yliksek tutmaya calisiyoruz. Web ortaminda
otelimizle ilgili yorumlara baktigimiz zaman iyi yorumlar aldigimizi
gorliyoruz. Luxury kalitesinde hizmet verdigimiz igin fiyatlarimiz biraz
daha yiiksektir.

13.Katilimci

Fiyat ve misafir memnuniyeti olarak 6n plandayiz. Fiyata gore kaliteli bir
hizmet veriyoruz.

14.Katilmc1

Fiyat olarak ucuz bir otel degiliz. Bizim dengimizdeki otellere gore
fiyatimiz yiiksektir. Konum olarak iyi yerdeyiz. Konumumuz bize avantaj
sagliyor. Calisanlarimizin misafirlere karsi tutumu ayr1 bir avantaj. Otelde
kullandigimiz iirlinlerin kaliteli olmasi bir avantaj. Tiim bunlara toplamda
kalite diyebiliriz.

15.Katilimal

Fiyat ve kalite dengesi oldugu igin bizi tercih ederler. Odedigi iicretin
karsihigini aldigim1 diislindiikleri icin bizi secerler. Kalite 6n planda
diyebiliriz.

16.Katilmc1

Kaliteye Onem veriyoruz. Buraya gelen misafirlerin tim ihtiyaglarin
karsilamaya c¢aligiyoruz. Dedigim gibi tiim ihtiyaclar1 karsilayabiliyorsaniz
kalitelisinizdir. Biz de bunu sagliyoruz.

Arastirmada miisteriler i¢cin deger olusturmada Oncelik verilen konulara

yonelik sorulara katilimcilar genel olarak fiyat, kalite ve personel olarak goriis

bildirmislerdir. Fiyat ve kaliteden s6z eden katilimcilar fiyat-kalite dengesini goz

oniinde bulundurduklarini ifade etmislerdir.

4.8. Otellere Tkame Olabilecek isletmelerin Rekabet Duruma Etkisine

Yonelik Bulgular

Bu béliimde otellere ikame olabilecek isletmelerin rekabet duruma etkisine

yonelik katilimcer goriisleri yer almaktadir. Elde edilen bulgular Tablo 11°de ayrintili

olarak verilmistir.
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Tablo 11. Otellere Ikame Olabilecek Isletmelerin Rekabet Durumuna Etkisine

Yonelik Katilime1 Goriisleri

Soru Otellere alternatif (ikame) olabilecek olan pansiyon, apart vb.
isletmelerin sektorde karhihgimzi ve rekabet durumunuzu etkiledigini
diisiiniiyor musunuz?

1.Katihmel Bu tip isletmelerin uzun 6miirlii oldugunu diistinmiiyorum. Bir siire sonra

hepsi lojman olacaktir.

2.Katilimel

Kesinlikle. Herhangi bir kiginin evinin bir odasimi istedigi gibi kiraya
verebilmesi haksiz rekabete neden olmakta. Bu tip isletmeler kalitenin
yani sira fiyatlar1 da asagiya ¢ektigi i¢in bizi zor durumda birakmakta. Bu
sOylediklerim isini illegal yapan kisiler i¢in. Legal yapanlar ayr1 tutmak
isterim. Kanunsuz yapilan isler sektdriin dengesini bozuyor.

3.Katihmci

Bu otelin karsilig1 pansiyon ve apart olamayacagi icin etkilemez.

4.Katilimci

Bizi kesinlikle etkilemiyor. Bizim misafir portféyimiz ile bu tip
isletmelerin misafir portfoyleri ¢cok farkl.

5.Katilimci

Bu isletmelerin her sey dahil konseptle ilgisi yoktur zaten. Buralari segen
misafirler oda-kahvalt1 alir ve daha sonra Bodrum cevresini gezmek
isterler. Her sey dahil sisteminde olay tamamen farkli. Misafir otele gelir
ve otelden c¢ikmaz, her sey vardir ve keyfine bakar. Ailesiyle vakit
gecirmek ister. Kisacast bizim misafir kitlemiz ile onlarin kitleleri ¢ok
farkli yerlerde. Bu yiizden bu tip isletmeleri segenler bizi etkilemiyor
diyebiliriz.

6.Katilimci

Hayir. Genel tercih bizim gibi oteller. Apart otel ve pansiyonlar bizim gibi
otelleri etkileyemez. Bizim misafirlerimiz bu tir yerlere ancak
rezervasyon tarihinden bir giin dnce gelip otelde yer bulamazsa tek gece
icin gidebilir. Bunu da ancak Tirk misafir yapar.

7.Katilimci

Belki geng misafirlerimizi etkiliyordur. Gen¢ misafirler eglence amagl
tatil yapabiliyor. Sadece yatak ve dus bunlar i¢in yeterli olabiliyor. Ancak
bu durum bizi kayda degecek kadar etkilemez.

8.Katilimcl

Fiyat-kalite dengesi burada da etken. 5 yildizli otelleri tercih eden
misafirlerin beklentisi bellidir zaten. Ve bu tip misafirler apart otel,
pansiyon vb. yerlerde kalmazlar. O yiizden bizi etkilemezler. Ayni
standartlar1 vermedigimiz i¢in bize rakip olamazlar.

9.Katilimel

Bizi etkilemez. Bu tiir yerlere genelde 18 yaslarindakiler, biitcesi az olan
gengler gidiyor. Ya da soyle diyebiliriz. 5 yildizli her sey dahil bir otele
gelip tiim zamanini orada gecirmek istemeyen kisiler buralara gider.
Bunlarin iginde yetiskin kisim da var ama ¢ogunluk gencler. Bizi rekabet
olarak da kazang olarak da etkilemez. Ancak sunu da sdylemek lazim. Bu
tip butik isletmelerin kontrol edilip belirli kriterler belirlenmesi lazim.
Oniine gelen otel aciyor ve bu oteller ve verdikleri hizmetler, iiriinler
yeterince denetlenmiyor.

10. Katilma

Bizim igin etkilemez. Her tesisin hedef kitlesi farkli. Bu tesisler biitcesi
diisiik insanlar i¢in. Baz1 insanlar otele az para verip disarda harcamay1
tercih ediyor. Bizim misafirlerimiz farkli oldugu icin bizi etkilemez. Uriin
cesitliligi de her zaman iyidir. Benim sahsen tatillerde tercih ettigim yerler
kicik oteller, pansiyonlar, apart otellerdir.

11.Katillma1

Yok. Bize gelen misafirler belli zaten. O tir yerleri tercih eden buraya
gelmez. Buraya gelen de o tir yerleri tercih etmez. Kiigiik isletmelere
gidenler biit¢esi az olan ya da tatile daha az biitge ayiran kesim oldugu
icin bizi direkt olarak etkilemez.
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12.Katilimci

Diistinmiiyorum. Ciinkii tamamen farkli profillere hitap ediyoruz. Bizi
secen misafir profili ayri. Onlar1 secen misafir profili ve tatilden
beklentileri ¢ok farkli.

13.Katilmc1

Bizi etkilemiyor. Bizim kulvarimiz farkli. Bu isletmeler bizim ve Bodrum
isletmeleri igin gilizel bir olay. Buralara gelenler sonugta bizim icin
potansiyel misafirdir.

14.Katilmc1

Bu tarz isletmeleri tercih eden kisiler bizim hedef kitlemiz icerisinde yer
alan kisiler degiller. Bu isletmelere yonelen kisiler aslinda bizim
misafirlerimizin oniinli agiyor. Bize daha kaliteli misafirler geliyor. Nasil
bir misafirin beklentisi kaliteli otel ise, bizim de beklentimiz kaliteli
misafirdir. Bu isletmeler bizi olumsuz olarak asla etkilemez. Sadece
avantaj saglar.

15.Katilima1

Higbir sekilde etkilemez. Bizim bir misafir portfoylimiiz var. Bu kiigiik
isletmelerin de misafir portfdyleri var. Birbiriyle alakasiz isletmeleriz.
Kesinlikle etkilemez.

16.Katilimc1

Herkesin bir hedef kitlesi var. Bizim hedef kitlemiz onlarin hedef
kitlelerinden tamamiyla farkli. Bu yiizden bu isletmeleri rakip olarak
degerlendiremeyiz.

Arastirmada otellere alternatif olabilecek apart, pansiyon vb. isletmelerin

Karlililk ve rekabet durumuna etkisine yonelik soruya 15 katilimer kesinlikle

etkilemeyecegi yoniinde goriis bildirirken 1 katilimci ise bu kiiciik isletmelerin

fiyatlar1 asagi ¢ekmesinden dolayr karlhiligir ve rekabeti etkiledigi yoniinde goriis

bildirmistir.

4.9. Bulunulan Pazarin Genisleme Ve Yeni Rakiplerin Dahil Olma

Durumuna Yo6nelik Bulgular

Bu béliimde bulunulan pazarin genisleme ve yeni rakiplerin pazara girme

durumuna yonelik katilimer gortisleri yer almaktadir. Elde edilen bulgular Tablo

12’de ayrintili olarak verilmistir.
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Tablo 12. Bulunulan Pazarin Genislemesi ve Yeni Rakiplerin Girmesinin Rekabet

Stratejisine Etkisine Yonelik Katilimer Gortisleri

Soru

Bulundugunuz pazarin  genisleme durumu hakkinda ne
diigiiniiyorsunuz? Yeni ve giiclii oyuncularin girmesi olast1 midir?
Rekabet stratejinizi gelistirirken potansiyel girisimcileri dikkate ahlr
misiniz?

1.Katilimal

Yeni oyuncularin girmesi bizim i¢in aslinda bir avantaj olur. Ancak yeni
oyunculart kaldiracak bir altyapi yok. Bardak¢i Koyu’nu diisiindiigiimiiz
zaman toplamda 1000 yatak kapasitesi var. Bunun tlizerine ¢ikildig1 zaman
deniz, su, elektrik vb. tiim altyapilar yetersiz kalacaktir. Bu yiizden biiyiik
otellerin bu bolgeye girmesi miimkiin degil. Baska bolgelere girebilirler,
ancak bu bizim otelimizi etkilemez. Zaten miisterilerimizin % 80’1
devamli miisterilerden olugsmaktadir. 20 senedir siirekli aynm odada
kalmak isteyen miisterilerimiz var.

2.Katilimci

Bizim ayarimizda otellerin girmesi aslinda kalitenin yilikselmesi agisindan
iyi olur. Yeni rakiplerin gelmesi su an i¢in pek olasi goriinmiiyor.

3.Katihmci

Olasidir ve giriyorlar zaten. Biz de buna gore kendimizi daha da
gelistirmeye ¢alisiyoruz.

4.Katilimci

Bulundugumuz boélgede boyle bir durum yok. Konumumuz itibari ile bizi
etkileyen rakipler gelmiyor.

5.Katilimci

Pazar siirekli genisliyor ve degisiyor. Yeni rakipler ortaya cikiyor. Yeni
rakiplerle birlikte bizlere ¢ok gorev diistiyor. Rus ugaginin diistiriilmesi ile
Antalya turizmi biraz ¢okiis yasadi. Birgok isletme kapatildi. Biz otelciler
olarak, satig-pazarlamacilar olarak yapmamiz gereken farkli pazarlar
aramaktir. Farkli pazarlar olarak alternatif pazarlari olusturmak lazim.
Yelpazeyi genis tutmak lazim. Sadece Rus misafirlerden ibaret bir
pazarimiz olmamali. Polonyalisi, Azeri’si, ingiliz’i, Bulgaristanlisi vs. var.
Yerli turist var. Herkes o dénemde yerli turiste dondi. Geminin yoni bir
anda degisti. Memurlara taksitle satiglar basladi. Yeni rakipler girdikce
yeni pazarlara yonelmek ve bu pazarlardan en iyi pay1 almak gerekmekte.

6.Katilimci

Siirekli bir gelisme oluyor. Aslinda sektoriin komple gelismesi, degismesi
lazim. Bu adim1 atacak, attiracak birileri yok. Devlet cok geride kaliyor,
takip edemiyor. Bodrum’da 1000 tane otel yapilsa bile bu otelleri
dolduracak potansiyel yok. Bunu kaldiracak alt yap1 yok. Her sene
kanalizasyonlar tagar, sular kesilir, elektrikler yetmez.

7.Katilimci

Tesisin  bulundugu c¢evreyi diigiiniirsek boyle bir sey pek olasi
goranmuyor.

8.Katilimci

Su anda boyle bir durum yok. Zaten destinasyon tamamiyla tesis dolu.
Bos yer yok.

9.Katilimel

Giriyor zaten. Bodrum, Antalya vs. ¢ok gerisindeydi. Sezonun daha kisa
olmasinin da etkisi var bunda. Simdi bugiin bakiyoruz. Yakin ¢evremizde
blyuk bir rakip var. Diinyanin en iyi 3 markasindan biri olan Mandarin
Oryantal Resort burada. Swiss Otel var. Marriott Otel geldi, ikinci
otellerini de agacaklar. Bunlar muhakkak ki etkileyecektir. Bu otellerde
calisan insanlar buralardan ayrilip bagka otellere girdigi zaman bizim
otelimiz gibi vizyonlar1 da degistirecektir. Bulundugumuz pazar surekli
geligiyor.

10. Katilimal

Su anda yok. Ciinkii merkezde yeni tesis i¢in bos alan yok. Ancak ¢evre
oteller, rakipler iyilestirme yapabilir. Bu da su an i¢in olas1 gériinmiiyor.
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11.Katilima1

Bardak¢t Koyu tamamen dolu. Yeni rakiplerin girebilecegi bir bosluk
kalmadi. Bizi direkt olarak etkileyecek bir rakibin girecegi yer yok.
Genelde merkeze yeni rakipler geliyor. Onlar da bizi direkt olarak
etkilemez.

12.Katilimci

Bodrum’a her yil yeni ve biiyiik markalar geliyor. Ama aradiklarin
bulamryorlar. Ozellikle son 2 yildaki kriz etkili bu olayda. Bizim
konseptimiz oda-kahvalti. Bizim konseptimizde bizi etkileyecek bir
rakibin girmesi olduk¢a zor goriiniiyor. 12 ay Bodrum’da otel agik tutmak
oldukga zor. The Marmara ve Doria Hotel var bizim disimizda. Bizim gibi
5 yildizli olup oda-kahvalti calisan 12 ay agik 3 oteliz.

13.Katillmc1

Yeni rakipler giriyor. Siirekli yatirimlar yapiliyor. Ancak bizim
konseptimizde rakipler gelmiyor. Bizi olumlu yodnde etkileyenler var.
Kapanan oteller ve acilmayan oteller. Mesela yan tarafimizda 2 tane otel
vardi ve yikildi. Yeni bir otel yapiliyor. Muhtemelen 2 seneye agilir.
Bizim konseptimizde agilirsa bizi etkiler ancak su anda bununla ilgili bir
bilgi yok.

14.Katilima1

Yeni rakipler geliyor zaten. Bizden uzak konumda oteller aciliyor. Bu
isletmeler tabii ki bize gelecek misafirleri ¢ekmek istiyor. Bu g¢ekisme
kalitede rekabeti getiriyor. Rekabet arttikga kalite de artiyor. Bu da
misafirlere yariyor. Biz de kalitemizi yiikseltiyoruz. Ataga karsi atak
yapiyoruz. On biiro miidiiriimiiz siirekli rakipleri takip ediyor. Fiyatlarini
inceliyor.

15.Katilimc1

Pazarin genislemesini c¢ok isterim. Pazarin genislemesi demek turizm
gelirlerinin artmast demektir. Rekabet ayrica kaliteyi getirir. Bizi
etkileyecek sekilde yeni rakiplerin girmesi biraz zor goriiniiyor.

16.Katilimci

Pazar ¢ok genislemez. Gii¢lii oyuncular girebilir. Potansiyel girisimcileri
dikkate aliyoruz ancak biz kendi dogrultumuzda ilerlemeye devam
ediyoruz. Verdigimiz hizmetin kalitesini korumaya caligiyoruz.

Arastirmada pazarin genisleme ve yeni rakiplerin pazara dahil olmasina

yonelik soruya katilimcilarin ¢ogunlugu pazarin genisleme ve yeni rakiplerin girme

thtimalinin olmadig1 yoniinde goriis bildirmistir. Gortismelerde 11 katilimc1 pazarin

genisleme durumunun olmadigini, yeni ve giicli rakiplerin girme ihtimalinin

olmadigini ifade ederken, 5 katilimer ise yeni ve giglii rakiplerin girdigini, pazarmn

genisledigini ifade etmistir.

4.10. Otelcilik Endiistrisinde Siirdiiriilebilir Rekabet Ustiinliigii Elde

Etmek Icin izlenilen Stratejilere Yonelik Bulgular

Bu boliimde otelcilik endiistrisinde siirdiirtilebilir rekabet ustiinliigii elde

etmek i¢in izlenilen stratejilere yonelik katilimci goriisleri yer almaktadir. Elde

edilen bulgular Tablo 13’te ayrintili olarak verilmistir.
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Tablo 13. Otelcilik Endiistrisinde Siirdiiriilebilir Rekabet Ustiinliigii Elde Etmek i¢in

Izlenilen Stratejilere Y&nelik Katilimei Goriisleri

Soru Otelcilik endiistrisinde siirdiiriilebilir rekabet iistiinliigii elde etmek
icin ne tur rekabet stratejileri izlemektesiniz?
1.Katihmel Marka yatirimi yapiyoruz. Cevre duyarliligiyla ilgili ¢alismalarimiz var.

flerleyen donemlerde 7 yildiza dogru gitme planlarimz var. Kendi
kurallarimizin disina ¢ikmadan miisteri geri doniislerini degerlendirmeye
calisiyoruz.

2.Katilime1 Reklam, sosyal medya, teknolojik faaliyetler. Feedback’ler, internet
ortamindaki yorumlar. Bunlara ¢ok dikkat ediyoruz. Fiyatlandirmada ¢ok
dikkatli hareket ediyoruz. Pazardaki payimizi korumaya c¢alisiyoruz.
Miisteri istek ve beklentilerine anlik cevap vermeye calisiyoruz.

3.Katilimci Siirekliligi saglamaya ¢alisiyoruz. Calisanlarimiz burada énemli. Personel
stirekliligini saglamaya galisiyoruz. Feedback’lere 6nem veriyoruz. Her
soruya cevap veriyoruz.

4.Katihimei Eskiden yabanc1 agirlikli ¢alisan bir oteldik. Siyasi olaylar nedeniyle artik
yerli misafirlere yonelmeye basladik. Yabancilar pek tercih etmiyor son
zamanlarda. Pazardaki istedigimiz konuma heniiz gelemedik.

5.Katihmci Uc yil igerisinde bildigim kadariyla 4 tane yeni tesis agilacak. Bunlarin
hepsi de zincir tesisler. Maxx Royal, Four Season. Maxx Royal her sey
dahil konsptinde. Four Season oda-kahvalti. Accor olarak 2 otel gelecek.
Bunlar da her sey dahil. Bu tesislerin timi bizi etkileyecek cevrede
acilacak. Biz de bunun i¢in exclusive segmentine gectik. Bu stratejik bir
yapilanma. Gelisimimiz duracak mi1? Hayir. Oniimiizdeki yil yine bir
degisim var. Kaliteli markalarin olmasi buna neden oluyor. Aslinda bu iyi
bir sey. Dismanin bile kalitelisi iyi derler ya. Rakiplerin kalitelisi bizi
belli bir yerlere getiriyor.

6.Katilmci Bizim en c¢ok dikkat ettigimiz nokta “repeat guest” dedigimiz siirekli
misafirler {izerine calismalarimiz. Ornek vermem gerekirse disardan en
¢ok misafir Hollanda’dan geliyor otelimize. Bu siirekli misafirlerimiz i¢in
gelecek sene Hollanda’da otelimiz tarafindan bir fuar dizenlenecek.
Surekli misafirler tesisi bilir, oteli yormaz. Ayn1 zamanda istikrar1 getirir.
Her sene yeni kisilere odani satmak ¢ok zordur. Yeni kisiler demek yeni
istekler demektir. Bunu karsilamak da ayr1 zorluk getirir. Butik oteller
bunu yapabilir fakat bizim gibi oteller icin oldukca zordur.

7.Katihmeci Her sene Bodrum’da Unli bir “yaza merhaba” partimiz oluyor. Bu olay
bizi ¢ok yiksek bir yere tasiyor. Tiim acenteler, tiim otelciler bu agilisa
davetli oluyor. Diinya mutfaklarindan yemekler, ¢esitli icecekler oluyor.
Eski bir otel olmamiz yine 6nemli etken. Ayrica feedback’ler cok 6nemli.
Bunlara gore hareket edebilmek Onemli. Kalite, fiyat politikasi ve
devamlilik yine onemli. Devamlilig1 saglamak zorundasiniz.

8.Katilimeal Ik onceligimiz hizmet standartlarimizi  korumak. Bu standartlari
gelistirebilmek icin misafirlerden gelen feedback’lere cok Gnem veriyoruz.
Misafirlerin  Onerilerini, sikdyet ve yorumlarmi dikkate aliyoruz.
Standartlarimizi koruyarak bunun iizerine ¢ikmaya c¢alistyoruz. Misafir
memnuniyeti odakli hareket ediyoruz.

9.Katilimci Fiyat-fayda dengesi, giiler yliz, hizli ve dogru hizmet. Bunlar1 saglamak ¢ok
onemli. Bunlar1 yaparsaniz zincir otel olun ya da olmayin fark etmez. insanlar
sizi bir sekilde hafizasinda tutar. Feedback’ler bizim i¢in ¢ok degerli.
Misafirlerimizin isteklerini bilmek ve hatalarimizi gérmek zorundayiz.
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10. Katihmer  En basta yaptigimiz sey buraya gelen misafirin siirekliligini saglamak.
Elimizdeki misafirleri tutmak, bir daha gelmelerini saglamak 6nemli. Bizim
zaten ¢ok fazla siirekli misafirimiz var. Bunu saglayabilmek en iyi rekabettir
bana gore. Pazar arastirmasimi iyi yapmak lazim. Hangi iilkenin Tiirkiye’ye
daha ¢ok ilgi gbsterecegini sezon baglamadan aragtirmak lazim.

11.Katime1  Bizim yerlesmis bir misafir kitlemiz var. Bu misafirlerimizle siirekli iletisim
halindeyiz. Fiyat gilincellemelerimiz siirekli olarak iletilir. Bu kisiler siirekli
otelden haberdar oluyorlar. Iletisimde kaldigimiz siirece rekabette kaliriz.
Rakiplerimizin de rekabette bir hamle yapmasi soz konusu degil. Her otel
kendi misafirlerini elinde tutmak istiyor. Samimi, sicak bir aile ortami
olusturduk. Bu aileye yeni misafirler katmaya da c¢alistyoruz.

12.Katithmer ~ Bizim 150 metrekarelik toplanti salonumuz var. Konusmamizin basinda
sOyledigim gibi giizel bir restoranimiz var. Spa salonumuz var. Spa
salonumuz disardan gelenlere de acik. Uyeliklerimiz var. Bunlar bize
rakiplerimize gore avantajli oldugumuz konular. Bodrum pazarindaki en
blyuk artilarimiz. Kendi i¢imizde olusturdugumuz bir misafir geri doniis
sistemimiz var. Ayni zamanda misafirlerin otelden ayrildiktan sonra web
ortaminda yaptiklar1 yorumlara da dikkat ediyoruz.

13.Katilme1  Her gelen misafirin buradan memnun ayrilmasi i¢in ¢alistiyoruz. Tiim
misafirlerle iletisim halinde olmaya c¢alisiyoruz. Geri doniislere 6nem
veriyoruz. Bizde eksik gorilen seyleri Ogreniyoruz ve bunu tiim
departmanlarla seffaf olarak paylasiyoruz. Bunlar yaptigimiz zaman
rekabetten kopmuyoruz. Ornek vermek gerekirse gegen sene birkag yorum
yataklarin eski oldugunu sdyliiyordu. Ve gecen yaz sezonunun sonunda
yataklarin tamami degisti. Plajimiz uzak bir yerdeydi. Yorumlardan yola
cikarak bu sene daha yakin bir plaj ayarlandi.

14. Katihmc1  Surekli olarak rakiplerimizi kontrol ediyoruz. Acentelerle olan ikili
iliskilerimizi ¢ok iyi tutmaya calistyoruz. Feedback’ler ¢cok onemli. Iyi
yorumlar1 daha da iyi hale getirmek igin c¢aligmalarimiz oluyor. Kotii
yorumlarin da kaynaklandigi departmani bularak gerekli ¢oziimleri
yapiyoruz. Dogru ya da yanlis her tiirli geri doniisleri dikkate alir ve
degerlendiririz.

15.Katilme1  Gegen senelere baktigimizda turizm sektoriinde c¢ok parlak donemler
gecirmedik. Bu donemlerde birgok otel isletmesi kapanirken biz ayakta
kalmaya devam ettik. “Repeat guest” dedigimiz kitleyi arttirmaya
calisiyoruz. Bu dogrultuda bizden talep edilen her seyi vermeye
calisiyoruz. Feedback’lere 6nem veriyoruz. Sadik bir kitle olusturmak i¢in
misafir memnuniyetini Gst diizeyde tutuyoruz.

16.Katihmc1  Misafirin sizi birgok otelin arasindan segmesi gerekli. Bunun igin
misafirlerin istedigi seyleri verebilmeniz lazim. Bu acgidan anketler,
yorumlar ¢ok onemli. Belirli bir kaynagimiz var. Bu kaynagi bu istek ve
beklentilerin karsilanmasinda kullaniyoruz.

Arastirmada otelcilik endiistrisinde stirdiiriilebilir rekabet iistiinliigii elde
etmek icin izlenilen stratejilere yonelik soruya katilimcilarin geneli geri bildirimlere
onem vermek, miisteri memnuniyetini en iyi sekilde saglamak, stirekli miisteri

Kitlesini olusturmak seklinde cevap vermistir.
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BOLUM V

5. SONUC VE ONERILER

Arastirmanin son kismi olan bu boliimde yapilan miilakatlardan elde edilen

bulgular 1s18inda varilan sonuglara ve 6nerilere yer verilmistir.

Bu arastirma ile isletmeler arasindaki rekabette avantaj saglayan kaynaklarin
turizm sektoriinde yer alan konaklama isletmeleri acisindan belirlenmesine
caligilmistir. Calismanin saha kismi Mugla’nin Bodrum ilgcesinde faaliyet gdsteren
konaklama isletmeleri temel alinarak yiiriitiilmiistiir. Bodrum ilgesinin Tiirkiye’nin
onde gelen turizm bdlgelerinden biri olmasi ve bunun sonucunda igerisinde ¢ok
sayida konaklama isletmesi barindirmasi ve bu konaklama igletmelerinin aralarindaki
rekabetin st diizeyde olmasi tercih sebeplerinden en énemlisidir. Bodrum ilgesinin
arastirmay1 yapan kisi tarafindan taniniyor olmasi ve bunun getirisi olarak da saha
calismalarmin daha kolay yapilabilmesi bir diger tercih sebebi olmustur. Tkinci tercih
sebebi ayn1 zamanda arastirma bulgularinin degerlendirme asamasinda daha dogru
sonuclara ulasilmasimi da saglamistir. Arastirma kapsaminda Bodrum’da faaliyet
gosteren 5 yildizli oteller arasindan 16 tanesi arastirmaya dahil edilmistir. Arastirma
kapsaminda 16 otel yoneticisi ile 10 adet agik u¢lu sorudan olusan goriisme formuna

dayali olarak gorlismeler yapilmigtir.

Aragtirma sonuglarina gore otel isletmelerinin biiyiik boliimii bulunduklar
pazarda yogun bir rekabet igerisinde olduklar1 goriilmiistiir. Bodrum pazarina biiytik
otellerin giris yapmasi, pazarda ¢ok sayida otel isletmesinin faaliyet gdstermesi,
mevcut otellerin siirekli olarak kendini gelistirmeye devam etmesi yogun rekabeti
getiren nedenler olarak 6ne ¢ikmaktadir. Diger yandan Bodrum’u tercih eden turist
sayisinin beklenilen diizeyde yiikselmemesi rekabeti daha da giiclendirmektedir. Bu
yogun rekabet icerisinde her bir isletme kendi pazar paymi korumaya ¢alismaktadir.
Rekabet icerisindeki isletmelerin biiyiik bir kismi1 Bodrum’un genel rekabetinden ¢ok
yakin cevrelerinde yer alan rakipleri ile daha yogun bir rekabet icinde olduklarini
belirtmislerdir. Bu rekabette her isletmenin kendi rakiplerini belirlemis durumda

oldugu ve belirledikleri bu rakipleri gz 6niine alarak hareket ettigi gdzlemlenmistir.
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Isletmelerin rakiplerini belirlerken ayn1 miisteri kitlesine hitap etme, birbirlerine gok
yakin konumda yer alma, ayni otel konseptinde calisma gibi etmenlere dikkat

ettikleri ortaya ¢cikmustir.

Bu sonug, Koroglu ve digerleri (2011) tarafindan yapilan arastirmanin
sonuglar1 ile zithk gostermektedir. Koroglu ve digerleri (2011), yaptiklar
aragtirmada otelcilik sektoriindeki rekabetin ana sebebini otel isletmelerinin
igerisinde oldugu piyasa tiiriiniin bolgesel, iilkesel veya kiiresel seviyede tekelci
rekabet ve oligopol piyasa Ozelligi gostermesi seklinde agiklamiglardir. Oysa bu
arastirmada ¢ok fazla saticinin oldugu, bunun da rekabeti daha da arttirdig1 sonucuna
ulasilmistir. Tekelci ve oligopol piyasa yerine tam rekabet piyasasinin oldugu

sOylenebilir.

Arastirma bulgularindan yola ¢ikilarak otel isletmelerinin bulundugu pazara
yeni ve giiclii rakiplerin girmesinin zor oldugu sonucuna ulagilmistir. Yeni ve gugl
rakip isletmelerin girme olasiliginin olmadig1 yoniinde goriis bildiren katilimeilarin
¢ogu bunun nedenini bulunduklar1 konumda yeni tesisler icin bos yerlerin
olmamasina baglamislardir. Birkac katilimci pazarda iyi bir konumda olduklari igin
kendilerini etkileyecek rakiplerin girmesinin miimkiin olmadig1 yoniinde goriis
bildirirken birkag¢ katilimei da altyap: yetersizliklerinden dolayi1 yeni rakiplerin girme
olasiliginin olmadigini belirtmislerdir. Yeni rakiplerin girebildigi yoniinde goriis
bildiren katilimcilar da buna kars1 siirekli olarak kendilerini gelistirdiklerini ifade
etmislerdir. Bu baglamda Porter’in bes giic modelinde yer alan “yeni giren firmalarin
tehdidi” gucu maddesinin  Bodrum ilgesinde faaliyet gosteren konaklama

isletmelerinin izledikleri stratejiler iizerinde fazla etkisinin olmadig s6ylenebilir.

Arastirmada Porter’in bes giic modelindeki “tedarik¢ilerin pazarlik giicii”
unsurunun turizm endustrisindeki isletmelerin rekabet stratejileri iizerinde de etkisi
oldugu sonucuna varilmistir. Ozellikle her sey dahil seklinde calisan otel
isletmeleriyle yapilan goriismelerde katilimcilar tedarikgilerin kalitesinin otel
isletmesinin hizmet kalitesini etkiledigini ifade etmislerdir. Tedarikgilerin otel
isletmelerine sundugu hizmet ve iriin kalitesinin yiliksek olmasmin da rekabet
avantaji sagladigin1 belirtmiglerdir. Oda-kahvalti seklinde faaliyet gosteren otel

isletmelerinde ise tedarikgilerin rekabet avantajina etkisi olmadig1 yoniinde goriisler
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almmistir. Bu durum oda-kahvalti seklinde hizmet veren isletmelerde miisterilerin
tiketim agirlikli konaklama yapmamasi ve dolayisiyla isletmenin fazla tedarikgiye

sahip olmamasi ile agiklanabilir.

Arastirmada misteri istek ve beklentilerinin izlenilen rekabet stratejisinde
degisiklige neden olabilecek kadar etkili bir unsur oldugu da goriilmiistiir.
Katilimcilardan az bir kesiminin misteri istek ve beklentilerinin izledikleri stratejiyi
degistirecek etkide olmadigini sdylemesine karsilik katilimeilarin ¢ogunlugu miisteri
istek ve beklentilerine gore hareket ettikleri yoniinde goriis bildirmistir. Miisteri istek
ve beklentileri karsisinda isletmenin konsept olarak degisiklige gittigini ifade eden
katilimcilarin olmasi miisteri istek ve beklentilerinin konaklama isletmeleri agisindan

¢ok 6nemli oldugunu desteklemektedir.

Katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugu kendi isletmelerine ikame olabilecek kiiciik
konaklama isletmelerini potansiyel bir tehdit olarak gérmedikleri yoniinde goriis
bildirmislerdir. Otellerin alternatifi olarak goriilebilecek pansiyon, apart otel vb.
isletmelerin ayni pazar igerisinde bulunan ve rekabette On siralarda yer alan
isletmeler tarafindan rakip olarak goriilmedigi sonucuna ulasilmistir. Katilimcilarin
tamamina yakmi bu tip kiiciik isletmelerin kendi isletmelerini olumsuz yodnde
herhangi bir sekilde etkilemedigi ve bu tip isletmelerle ayni kategoride yer
almadiklar1 yoniinde ifade belirtmislerdir. Bu tarz kiiciik isletmeleri tercih eden turist
kitlelerinin kendi hedef Kkitlelerinden farkli olduklarini belirtmislerdir. Sadece bir
katilimer bu kiigiik isletmelerin fiyatlar1 asagi ¢ekmeleri nedeniyle Kkarliliklarini
etkilediklerini belirtmistir. Bu sonug Porter’in modelindeki “ikame Urtinlerin tehdidi”

unsurunun turizm endiistrisinde dnemli olmadiginm gostermektedir.

Bu sonu¢ Anolay (2015) tarafindan yapilan calismada varilan sonuglardan
biri ile benzerlik gostermektedir. Anolay (2015), oteller iizerine yaptig1 arastirmada
ikame triinlerin tehdidi ile rekabet stratejileri arasinda pozitif bir iligki bulamamis ve
otellere ikame olabilecek apart, pansiyon vb. isletmelerin otellerin rekabet stratejileri
tizerinde dikkate alinacak bir etkisinin olmadig1 sonucuna varmistir. Bu baglamda iki

calisma da birbirini desteklemektedir.
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Kurulus yeri ve konum olarak rakiplerine gore avantajli konumda olduklarin
sOyleyen katilimcilar rekabette rakiplerine gore onde olduklarini belirtmislerdir.
Katilimcilarin avantaj olarak gordikleri konular da denize yakinlik, Bodrum merkeze
yakinlik ve eglence yerlerine yakinlik olarak 6ne ¢ikmistir. Bu 6ne ¢ikan ogelerin
licine birden yakin konumda yer alan isletmeler konum olacak ¢ok avantajli
olduklarini belirtmislerdir. Kurulus yeri ve konum olarak rakiplerine kiyasla geri
planda olduklarini kabul eden isletmeler de rekabette yer almak adina baska konulara
yogunluk gosterdiklerini ifade etmislerdir. Bu katilimcilar isletmenin bulundugu
konumun en basta olumsuz olarak goriindiigiinii ancak baska avantajlari oldugunu
belirtmislerdir. Bu isletmelerin toplant1 odalari, spa salonlar1, mutfaklar ile 6n plana
cikmaya c¢alistiklar1 ve sessiz, sakin bir tatil vaadi ile miisteri gekmeye calistiklar

gOriilmiistiir.

Gortismeye dahil olan katilimcilarin tamamu igletme ¢alisanlarinin bilgi ve
yeteneklerinin rekabette 6nemli bir paya sahip oldugu yoniinde goriis belirtmistir.
Rekabette 0n planda oldugunu iddia eden isletmelerde ¢alisanlarin ¢ogunlugunun
uzun yillardir igletme biinyesinde bulunduklari vurgulanmigtir. Goriisme yapilan otel
isletmelerinden bir tanesinin tiim personel kadrosunun goriisme yapilan yil igerisinde
yeni bastan olusturuldugu belirtilmis ve bunun nedeni olarak da eski personel
kadrosunun rekabette isletmeyi zor durumda biraktiklar1 ve geri planda tuttuklar
ifade edilmistir. Bu da otel ¢alisanlarinin rekabet anlaminda en 6nemli etmenlerden

biri oldugunun kaniti niteligindedir.

Bu sonug¢ Tifekgiyasar (2019) ve Akdemir (2018) tarafindan yapilan
arastirmalarin sonuglarin1 desteklemektedir. Tiifek¢iyasar (2019), Istanbul’daki 5
yildizl1 oteller iizerine yaptig1 arastirmada insan unsurunun konaklama isletmelerinde
oneminin yiikksek olduguna wvurgu yapmis ve kaliteli personelin misafir
memnuniyetini arttirarak igletmeye rekabet avantaji sagladigini belirtmistir. Akdemir
(2018) de Mugla ilinde yapmis oldugu arastirmada nitelikli is giicliniin miisteri
memnuniyeti ve hizmet kalitesini arttirdigini, dolayisiyla isletmenin rekabet

istlinliiglinii etkiledigini belirtmistir.

Gorlisme yapilan katilimcilarin blylk bir kesimi misterileri agisindan bir

fiyat-kalite dengesi saglamaya calistiklart yoniinde goriis belirtmistir. Miisterilerine,
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aldiklar fiyatin daha iizerinde bir hizmet vermeye ¢alistiklarini belirten katilimcilarin
cogunlugu fiyatlandirma konusunda da rakiplerini temel aldiklarini ifade etmislerdir.
Katilimcilar rakiplerine kiyasla daha kaliteli bir hizmet vermeye calistiklarin
belirtmiglerdir. Bu acgidan arastirma Lo (2012), tarafindan yapilan arastirmanin
sonuclart ile farklilik gostermektedir. Lo (2012), Cin’deki aragtirmasinda miisteri
memnuniyetine etki eden tek rekabet stratejinin farklilagsma stratejisi oldugu
sonucuna ulasmistir (Y1lmaz, 2016). Bu arastirmada ise rakiplerin kendi aralarinda
rekabet ederken iirin farklilastirma yerine daha c¢ok kaliteli bir hizmet sunmaya
odakli stratejiler izledikleri goriilmiigtiir. Bu farklilik Cin ile Bodrum arasindaki
destinasyon, turistik triin, konaklama isletmeleri, miisteri beklentileri vs. gibi

farklardan kaynaklaniyor olabilir.

Goriigmeye dahil olan katilimcilar rekabet iginde bulunduklari konumlari
korumak adma yogun c¢aba harcadiklarin1 belirtmislerdir. Bu konuda Uzerinde
durulan en Onemli husus misteri geri bildirimleri olarak 6n plana ¢ikmistr.
Katilimcilarin biiylik ¢ogunlugu miisteri geri bildirim sisteminin sonuglarina goére
hareket ettigini belirtmis ve strateji belirlerken ilk olarak bu geri bildirimlerin g6z
ontine alindigim1 vurgulamistir. Siirdiiriilebilir rekabet {istiinliigii elde etmek igin
kullanilan yontemlerden bir diger onemli olan1t da her otelin kendi sadik miisteri
kitlesi iizerine yaptiklari ¢alismalardir. Bu dogrultuda katilimcilar ilk olarak kendi
miisteri kitlelerini elde tutmaya c¢alistiklarini hemen arkasindan da yeni kitleler
bulmaya calistiklarin1 belirtmislerdir. Odemis (2019) de, otel isletmeleri {izerine
yaptig1 ¢alismasinda igletmelerin siirdiiriilebilir rekabetciligini korumasi i¢in mevcut
pazar payimin korunmasinin hayati 6neme sahip oldugu sonucuna ulasmistir. Bu

baglamda ayn1 sonug sebebiyle iki ¢alismanin birbirini destekledigi goriilmektedir.

Aragtirmanin bazi sonuglart Samur’un (2009) miisteri iligkileri yonetiminin
rekabet istiinliigiine etkisini arastiran calismasi ile uyum gostermektedir. Samur
(2009), Nevsehir otelleri iizerine yaptigi c¢alismasinda rekabet¢i ortamda miisteri
isteklerinin goz ardi edilemeyecegini belirtmistir. Bununla birlikte Samur (2019),
miisteri iliskilerinin rekabet iistiinliigli acisindan 6nemli oldugunu gézlemlemis ve
misteri sadakati olusturmanin rekabet yarisinda ayakta kalabilmenin temel

sartlarindan biri oldugunu belirtmistir. Bu ¢alismada da otel isletmelerinin miisteri
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istek ve beklentileri dogrultusunda hareket ettikleri tespit edilmistir. Ayrica,
isletmelerin rekabette One gecmek adina sadik miisteri kitlelerini olusturmaya
calistiklar1 ve bu kitlenin memnuniyetini en iist diizeyde tutmaya calistiklari

gorilmistiir.

Ayrica bu arastirma Bordean ve digerleri (2010) tarafindan yapilan arastirma
ile karsilastirildiginda benzer sonuglar ortaya ¢ikmistir. Bordean ve digerleri (2010),
yaptiklar1 arastirmada otel isletmelerinin farklilasma ve farklilasmaya odakl
stratejiler uyguladiklart sonucuna ulasmislardir (Seving ve Gilizel, 2016). Bu
arastirmada da otel isletmelerinin izledikleri tek rekabet stratejisi olmasa da

farklilagma stratejileri izledikleri goriilmiistiir.

Diger yandan c¢aligmadaki bulgulardan yola ¢ikilarak varilan bazi sonuglar
Kilig ve Uslu (2019) tarafindan yapilan g¢alismanin baz1 sonuglarn ile farklilik
gostermektedir. Kilic ve Usta (2019), Istanbul’daki otel isletmelerine yonelik
yaptiklar1 ¢aligmada isletmelerin farklilasmaya odaklanmalar1 gerektigi ve maliyet
liderligi elde ederek rekabeti siirdiirebilmelerinin miimkiin oldugu sonucuna
varmiglardir. Oysa bu ¢aligmada otel isletmelerinin kaliteye 6nem vererek ve miisteri
odakli faaliyet yiirliterek rekabet {stiinligli elde etmeye c¢alistiklar1 sonucuna
ulagilmigtir. Bu farkliligin, iki ¢alismanin farkli turizm destinasyonlar1 {izerine
yapilmis olmalarindan kaynaklandigi soylenebilir. Istanbul ve Bodrum’un farkli
turizm pazarlart olmasi, faaliyet gosteren konaklama isletmelerinin farkliliklar
gostermesi ve bu iki turizm bolgesini tercih eden turistlerin ve isteklerinin farkliliklar

gostermesi iki ¢calismanin sonuglarinin farkli olmasina yol agmis olabilir.

Bu c¢alisma konaklama isletmeleri arasindaki rekabetin avantajlarini
belirlemeye yonelik olarak Bodrum ilgesinde yapilmistir. ileride yapilacak rekabet
avantaji  kaynaklarinin belirlenmesine yonelik ¢aligmalara yol gosterebilir.
Bodrum’daki 5 yildizli oteller yerine daha kii¢iik otel isletmelerine yonelik
arastirmalar yapilabilir. Rekabetin zayif yonlerinin belirlenmesine yonelik
aragtirmalar yapilabilir. Bodrum disinda Tirkiye’nin 6nde gelen diger turizm

bolgeleri secilerek aragtirmanin evren ve drneklemi degistirilebilir.
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Rekabetin giin gectikge arttig1 turizm sektoriinde rekabette onlerde yer almak
isteyen konaklama isletmelerinin dikkate almasi gereken konularin en baginda
miisteri memnuniyeti gelmektedir. Rakiplerine kiyasla avantajli konuma gegmek
isteyen isletmeler ilk 6nce kendi konumlarin1 korumaya calismali daha sonrasinda
rakiplerinden siyrilarak one ge¢meye calismalidir. Bu dogrultuda uygulanmasi
gereken en 6nemli konulardan biri de miisteri istek ve beklentilerini en iyi sekilde
belirleyebilmektir. Bu da miisteri geri bildirimlerini dogru sekilde takip etmekten ve
kayit altina alabilmekten ge¢mektedir. Bu dogrultuda her konaklama isletmesinin
mutlaka kendi geri bildirim sistemini olusturmasi gerekmektedir. Bunu dogru
bicimde yapan isletmelerin rekabet icerisinde rakiplerine gore avantajli konumda

bulunduklar1 gézlemlenmistir.

Konaklama igletmelerinin kurulus yerinin ¢ok énemli oldugu yadsinamaz bir
gercektir. Deniz kenarinda konumlanan konaklama isletmelerinin kurulus yeri
avantaj1 olarak one gegecegi dogru olsa da deniz kenarinda yer alamayan konaklama
isletmelerinin bu a¢ig1 kapatmast mimkindir. Denize uzak olan konaklama
isletmelerinin kendi bulunduklari konumlara uygun olarak rekabet stratejileri

olusturmalart gerekmektedir.

Isletmelerin rekabet yarisi icerisinde devam etmeleri icin dikkat etmeleri
gereken bir diger nokta da kaliteli personel temini ve bu kaliteli personelin isletme
blnyesinde devaminin saglanmasidir. Hizmet sektoriinde iriinli  miisteriye
calisanlarin sunuyor olmasi, {iretim ve tiikketimin es zamanli olmasi personel
kalitesinin 6nemini arttirmaktadir. Otel ¢alisanlarmin giiler yiizlii hizmet vermesi,
otele gelen miisteriyi taniyor olmasi ve tanimasmin verdigi avantaj ile miisteri
isteklerini  6nceden tahmin edebilmesi, bu isteklere hizli bir sekilde cevap
verebilmesi otel isletmesinin hizmet kalitesini arttiracaktir. Bu baglamda maliyetleri
diisiirmek adina ucuz is giliciine yonelmek yerine turizm alaninda egitim gérmiis ve
bu sektor igerisinde belirli bir altyapisi olan personeli isletme biinyesine dahil etmek
akillica bir se¢im olacaktir. Kaliteli personeli isletmeye kazandirmak da yeterli
degildir. Bu kaliteli personelin isletme igerisinde devamliliginin saglanmasi da

hizmet kalitesinin siirekliligi agisindan dnemlidir.
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Yogun rekabette rakiplerinin Oniine ge¢cmek isteyen konaklama isletmeleri
tedarikgileriyle iyi ikili iliskiler gelistirmek zorundadirlar. Ozellikle her sey dahil
olarak hizmet veren konaklama isletmeleri yogun sekilde tiiketim yapmakta ve bu
nedenle de yine yogun bir sekilde tedarikgilerinden alim yapmaktadirlar. Dogal
olarak da tedarik¢ilerin isletmeye sundugu hizmetin kalitesi direkt olarak konaklama
isletmesinin sundugu hizmetin kalitesini etkilemektedir. Tedarikcileriyle kazan-
kazan mantig1 ile c¢alisan ve tedarikgilerini is ortagi olarak goren konaklama

isletmeleri rakiplerinin 6niine gegmek adina avantaj elde edecektir.

Rekabette tutunabilmek ve rakiplerin 0nlinde devam edebilmek adina
isletmelerin  fiyat-kalite dengesini belirli bir oranda tutmaya c¢aligmalari
gerekmektedir. Fiyat-kalite dengesini saglayabilen otel isletmeleri miisterilerine
Odedikleri tlicretin karsiligini ve hatta daha fazlasini aldiklarini hissettirebileceklerdir.
Miisterilerin bu hisle igletmeden ayrilmalari isletmenin siirekli miisteri kitlesini
olusturabilmesi agisindan onemlidir. Bunu basarabilen otel isletmeleri rakipleri ile

rekabet ederken mutlaka avantaj elde edecektir.
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EKLER
Ek 1. Goriisme Sorulart
GORUSME FORMU

Konaklama Isletmelerinde Rekabet Avantajinin Kaynaklari: Bodrum’daki

Konaklama Isletmelerine Yénelik Bir Arastirma
Goriismenin Amaci:

Bu goriismede otel isletmelerinin rekabet istiinliigiinii etkileyen faktorlerin otel
isletmeleri agisindan incelenmesi amaglanmistir. Bu amagla siz degerli yoneticilerin
goriigleri calismanin sonuglart agisindan olduk¢a Onemlidir. Calismanin sonuglari
yalmzca akademik amaclar cercevesinde kullanilacaktir. Ilginiz ve desteginiz igin

tesekkiir ederim.
Hakan Cakarh
Diizce Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii

Turizm ve Otel Isletmeciligi Bilim Dali

GORUSME SORULARI

1. Bulundugunuz pazarda rekabetin genel cercevesini (rekabet yogunlugu ve
rekabeti etkileyen faktorler) nasil tanimlarsiniz?

2. Isletmenizin kurulus yeri ve konumunun size rekabet avantaji sagladigini
diisiiniiyor musunuz?

3. Rakiplerinizden farkli olugunuzu diisiindiigiiniiz konular var m1? Bunlarin
sizi rekabette 6n plana ¢ikardigini diistiniiyor musunuz?

4. Calisanlarmizin bilgi ve yeteneklerinin isletmenize rekabet {stiinligi

sagladigimi diigiiniiyor musunuz?
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5. Tedarikgilerinizle olan iligkilerinizin (tedarik¢ilerinizin giicli yOnlerini
dikkate alarak) rekabet iistiinliigii elde etmenizde etkisi var midir? Bu etkiyi
nasil degerlendirirsiniz?

6. Misteri (bireysel ve kurumsal misterilerinizi dikkate alarak) istek ve
beklentilerinin degigmesi uyguladiginiz stratejileri ne yonde etkilemektedir?

7. Miisterileriniz i¢in deger olusturmada hangi konular dnceliginiz olarak ortaya
cikmaktadir? (Om: Fiyat, kalite, vb.)

8. Otellere alternatif (ikame) olabilecek olan pansiyon, apart vb. isletmelerin
sektorde karliligmizi ve rekabet durumunuzu etkiledigini diisiiniiyor
musunuz?

9. Bulundugunuz pazarin genisleme durumu hakkinda ne diisiiniiyorsunuz?
Yeni ve giicli oyuncularin girmesi olast midir? Rekabet stratejinizi
gelistirirken potansiyel girisimcileri dikkate alir misiniz?

10. Otelcilik endiistrisinde siirdiiriilebilir rekabet iistiinliigii elde etmek icin ne tiir

rekabet stratejileri izlemektesiniz?

Isletmedeki Konumuz:

Otelcilikteki Deneyiminiz(Yil):
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