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OZET

Cevresel, ekonomik ve toplumsal fayda saglayan turizm, mal
ve hizmet faaliyetlerini gerceklestirirken cevresel kaynaklardan
yararlanmakta ve atiklar olusturmaktadir. Kalabalk ve yetersiz
altyapr olanaklari, hizhh sehirlesme, bitki ortiisiiniin ve hayvan
tirlerinin zarar gormesi, hava ve giriiltii kirliligi, atik olusumu,
kanalizasyon ve kimyasal madde Kirliligi, gorsel bozulma gibi etkiler
turizmin c¢evreye olan olumsuz etkilerinden bazilaridir. Turizmin
cevresel olumsuz etkilerinin en alt diizeye indirilmesi ve siirekli
gelisiminin saglanmasi, siuirdiiriilebilirlik ilkelerine bagh kahnarak

yonetilmesi ile gerceklesecektir.

Bu dogrultuda yapilan c¢alismanin amaci siirdiriilebilir
bolgesel kalkinma icin wuygulanan pazarlama stratejilerinin
isletmeler acisindan ne derecede dikkate alindigimi ve ne tiir katkilar

sagladigim ortaya cikarmaktir.

Turizm alaminda siirdiiriilebilirlik, bolgesel kalkina gibi
konularda arastirmalar yapilmasima ragmen isletmelerin konu ile
ilgili pazarlama stratejilerine deginilmemistir. Bu sebeple, yapilan
arastirmanin daha sonra yapilacak arastirmalara bir temel

olusturabilecegi ve literatiire katki saglayacagi beklenmektedir.

Arastirma bicimsel mulakat yontemiyle gerceklestirilmistir.
Goriismeler Bakii’de faaliyetde bulunan turizm isletmelerinin
pazarlama stratejilerinden sorumlu yoneticilerle yapilmistir. Elde

edilen sonuclar betimsel analiz yontemine tabi tutulmusdur.

Yapilan calisma sonucunda elde edilen  verilere gore,

pazarlama faaliyetlerinden sorumlu yoneticilerde bolgesel kalkinma



ve siirdiriilebilirlik konusunda bilgi eksikligi oldugu tespit
edilmistir. Bu baglamda, isletmelerin siirdiiriilebilirlik kavramim
goz ardi etmeden belirlenen stratejileri dikkate alarak Kkarar
vermeleri faydali olacaktir. Turizm isletmeleri c¢evreyle dost
uygulamalar yaparak ve bunlar1 miisteriler ile paylasarak

farkindalik yaratabilir, bolgesel kalkinmaya katki saglayabilir.

Anahtar Kelimeler: Siirdiiriilebilir Turizm, Bolgesel Kalkinma,

Pazarlama Stratejileri



ABSTRACT

Tourism makes use of environmental resources and creates
wastes when performing goods and services activities that provide
environmental, economic and social benefits. The effects of crowded
and inadequate infrastructure, rapid urbanization, damage to
vegetation and animal species, air and noise pollution, waste
generation, sewage and chemical pollution, visual deterioration are
some of the adverse effects of tourism. It will be achieved by
minimizing the environmental adverse effects of tourism and
ensuring sustainable development by managing sustainability

principles.

The aim of the study in this direction is to reveal how
marketing strategies applied for sustainable regional development
are considered in terms of businesses and what kind of contribution

they provide.

Despite the fact that researches such as sustainability in the
field of tourism and regional development have been carried out, the
marketing strategies related to the subject have not been mentioned.
For this reason, it is expected that the research will be a basis for

further research and will contribute to the literature.

The research was carried out by formal interview method.
Negotiations were held with managers responsible for the marketing
strategies of the tourism enterprises operating in Baku. The results

obtained were subjected to descriptive analysis.

According to the results obtained in the study, managers

responsible for marketing activities were found to lack information



on regional development and sustainability. In this context, it will be
useful for businesses to make decisions that take into account
strategies that are not ignored by the concept of sustainability.
Tourism enterprises can create awareness by making friendly and
friendly practices and sharing them with customers, contributing to

regional development.

Keywords: Sustainable Tourism, Regional Development,

Marketing Strategies
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GIRIS
Diinya niifusunun hizla artmasi ve dogal kaynaklarin tiikenmesi,
insanoglunu siirli kaynaklarin etkin kullaniminin 6nemini anlamaya
yoneltmektedir. Siirdiirtilebilir kalkinma anlayis1 turizm faaliyetlerine de
uyarlanarak, dogal c¢evreye =zarar vermeden, ondan yararlanma
yontemlerinin gelistirilmesi ve tiim yerli halklarin kiiltiirlerini  yok
etmeden, onlarin turizm faaliyetlerinden yararlanmalarinin saglanmasini

miimkiin kilmistir.

Bu dogrultuda yapilan c¢alismanin amaci, turizm isletmelerinin
stirdiiriilebilir bolgesel kalkinma baglaminda uyguladiklar1 pazarlama

stratejilerini ortaya koymaktir.

Calismanin birinci  boliimiinde kalkinma kavrami, bdlgesel
kalkinma kavrami ve kalkinma politikalari, ama¢ ve araglari, bolgesel
kalkinmada siirdiiriilebilirligin  6nemi hakkinda bilgiler verilerek,

kavramsal boyutu incelenmistir.

Ikinci boliimde ise turizm isletmeleri tarafindan uygulanan
surdiiriilebilir pazarlama stratejilerine  deginilmistir. Mevsimlilige
yonelik pazarlama stratejileri, yesil pazarlama stratejileri, biiylimeye
yonelik pazarlama stratejileri, rekabete yonelik pazarlama stratejileri ise

ayrintili olarak agiklanmistir.

Calismanin T{clincli boliimiinde ise otel isletmeleri tarafindan
uygulanan siirdiiriilebillir pazarlama stratejilerinin - uygulanigini tespit
etmek amaciyla bigimsel miilakat yOntemi ile arastirma
gerceklestirilmistir.  Yapilan arastirmanin  evreni, Bakiide faaliyet

gosteren turizm isletmelerinde stratejilerin belirlenmesinde s6z sahibi



olan vyoneticilerle siirlandirilmistir. Elde edilen verilere iliskin

degerlendirmelere, Sonug ve Oneriler béliimiinde yer verilmistir.



BIRINCi BOLUM
BOLGESEL KALKINMA VE SURDURULEBILIRLIK
1.1. KALKINMA KAVRAMI

Teorilerde kullanilan sekline benzer olarak giinliik konusmalarin
icinde de sik-sik bahsedilen kalkinma kavrami, hem sanayilesme hem de
bliyime ve modernizasyon kavramlarinin yerine kullanilmaktadir.
Modernizasyondan  sanayinin  gelismesine, biiyiimeden yapisal
degismeye kadar bir¢cok kavram ile yapilan eslestirme, son derece genis
bir kapsami olan kalkinma kavrami mevzusunda bir anlam karmasasi
yaratmaktadir. Iceriginde iiretim artisini bulunduran kavram bununla
birlikte refah diizeyinin yiikselmesi, sosyo-ekonomik yapinin
iyilesmesini ongormektedir (Manduz, 2014: 3).

Kalkinma, herkesin temel hak, adalet, giivenlik, istihdam, saglik,
egitim hizmetlerine ve bilgi kaynaklarina zorlanmadan ulasimin
miimkiin oldugu, pazar sartlarinin adaletli bir sekilde yiirtitildiigi, kadin
erkek ayrimciligi yapilmadan, katilimci, demokratiklesmeye ve kiiltiirel
gelismelere acik, seffaf yonetimi olan, problemleri ¢ézme kaabiliyeti
giliclii, dogal kaynaklarina sahip ¢ikabilen ve bu kaynaklarin
stirdiiriilebilirligini saglayan, toplumun gelecege giivenerek bakabildigi
toplum veya topluluklar olusturmasi i¢in ¢abalamasidir (Isik ve Kiling,
2011: 12).

Kalkinma “fert bagina diisen iiretimin siirekli genisleyerek ve hizli
olarak artirilmasi, bir baska deyisle calisan niifusun veriminin
yiikseltilmesidir. Verimin artmasi sadece insanin beceri diizeyinin
yiikselmesi degil; emek, dogal ve insani kaynaklarin birlikte yarattigi

beceri diizeyinin yiikselmesi demektir” (ilhan, 2016: 5).



Cok yonlii bir siire¢ olan kalkinma fertleri ayrl-ayr1 etkiliye bildigi
gibi ayni toplum igerisinde bulunan bireyleri degisik sekillerde de
etkileyebilmektedir (Aydinligil, 2009: 229).

Kalkinma kavrami, bazen toplumsal bir sosyal ve ekonomik
degisimi ifade ederken, bazen de bir silirecin sonunda var olan vaziyeti
ifade etmektedir. Bagka bir diisiinceye gore ise ekonomik acidan
kalkinma kavrami az gelisen veya gelismekte olan iilkeler ile ilgili
kavramdir. Kalkinma kavrami kisacasi, bahsedilen iilkelerin sosyo-
ckonomik, siyasi ve kurumsal yapilarindaki esasli degisim diizeylerini

saglayan iktisadi kavramdir (Roney, 2011: 60).

Ekonomi literatiiriinde bilakis ekonomik biiyiimeyle ekonomik
kalkinma kelimeleri siklikla biri digerinin yerine kullanilmaktadir. Fakat
birbirlerini tamamlamakla birlikte tasidiklar1 anlam farklilik arz
etmektedir. Iktisadi biiyiime, ekonomide iiretim esnasinda ortaya c¢ikan
artim veya kisi basma diisen GSYIH (Gayri Safi Yurtici Hasila) oramdir,
yani daha fazla {iriin anlamina gelmektedir. Kalkinma ise, yalnizca daha
fazla iirlin degil, iiretim ve dagitim kanallar1 da dahil, iirtin ¢esitliligini
ifade etmektedir. Bu durumda ekonomik kalkinma kavrami, biiyiime
kavramindan daha genis bir mana ifade etmektedir. Ekonomik kalkinma
hem {iiretimdeki artisi hem de sosyal ve kiiltiirel yapida ortaya cikan
degisimleri ve gelismekte olan tlkelerin yiiz-yiize oldugu vaziyetleri
icermektedir. Dolayisiyla, iktisadi biiyiime daha ¢ok gelismis tilkelerde
goriilmektedir (Ceken, 2008: 295).

Kalkinma kavramini biliylime kavramindan ayiran en temel

kriterler asagidaki gibi siralanmaktadir (Erbay ve Ozden, 2013: 4):

¢ Biiyiimede siirdiiriilebilirligin saglanmasi,



e Uretim ve tiiketim yapisinin degismesi,

e Ekonomik olan ve olmayan yonlerden modernlesmenin

saglanmasi,
e Beseri standartlarin gelistirilmesi.

Anlam ve kapsami genisletildigi zaman kalkinma kavraminin
iligkilendirildigi bir diger 6l¢ii ise gelisme kavramidir. Farkli donemlerde
farkli manalarda kullanilmis gelisme kavrami bir zamanlar ekonomik
bliylime olarak anlamlandirilmis daha sonralar sosyal etkileri de
icerisinde bulunduran refah diizeyi ile oOlgeklendirilmistir. Bahsedilen
refah diizeyi ile hem ¢evresel ve fiziksel hem de sosyo-Kkiiltiirel gevrenin
niteliklerinin  ytikseltilmesi ve bunlarin kullannmina ait olanaklarin

lyilestirilmesi vurgulanmaktadir (Baskaya, 2000: 20).

Kalkinma kavraminin beraberinde ele alinacak diger bir kavram
modernlesmedir. Kalkinma ve modernlesme kavramlari ayni degisim
siireclerini agiklamalarindan dolay1 birlikte kullanilmaktadir. Her iki
kavramin degerlendirilmesine baktigimizda modernlesme geleneksel
yapilardan modern yapilara gecisi, kalkinma ise azgelismislikten

gelismislige dogru gecen siireci ifade etmektedir (Roney, 2011: 61).

Gliniimiizde biiylime ve gelisme, ancak ¢evreyle uyumlu oldugu
siirece  siirdiiriilebilir  olarak nitelendirilmektedir.  Siirdiiriilebilir
kalkinmanin  temelini, kaynaklarin = muhafaza  edilmesi ve
gelistirilmesiyle bagli ¢alismalar olusturmaktadir.  Siirdiiriilebilir
kalkinmada, sosyo-ekonomik politikalarin belirlenip uygulanmaya
koyulmasima, dogal kaynaklarin yonetilmesine, c¢evreyi korumaya

yonelik adimlarin atilmasina, kiiltiirel varligin muhafaza edilmesine ve



gelecek  kusaklarin  ihtiyaclarinin  belirlenmesine 6nem  verilmesi

gerekmektedir (Boz, 2016: 5-6).

Kalkinmanin belirleyici nitelik ve hedefler1 asagidaki gibi
siralanmustir (Tolunay ve Akyol, 2006: 118):

e Kaynaklarinin toplumsal yapi sartlarina adapte olunmasi,
e Uzun doneme yonelik planlarin yapilmasi ve uygulanmasi,
e Uretim yapilan alanlarda maksimum verime ulasma,

o Altyapr yatinmlarinin farkli sektorlerin gelismesine olanak

taniyacak sekilde uygulamaya gecirilmesi,
o Ulusal gelir dagiliminda gelirin adil dagiliminin saglanmast,
o Saglikli beslenme kosullarinin uygulanmast,

e Egitimde uzun donemde nitelikli insan ihtiyacini karsilayacak

sistem gelistirilmesi,

e Insanlarmn saglik ve yasam sartlarinin XXI asir standartlarina

ulastirilmast,

Kalkinma kavrami topluma sagladig: etkiler bakimindan degisik
boyutlarda ele almmaktadir. Bu boyutlar1 bes bashk altinda
inceleyebiliriz (Aksel, 2014: 5):

e Ekonomik Boyut: Toplumdaki refah diizeyinin arttirilmasini ve

esit sekilde paylasimi ifade etmektedir.

e Politik Boyut: Toplumlarda insani haklar1 ve 6zgiirliikleri ifade

etmektedir.

e Sosyal Boyut: Toplumlarin her bireyine esit davranma

yaklasimini ifade etmektedir. Ozellikle vatandaslara saglik, egitim, is ve



barinma gibi temel sosyal dinamigi olan imkéanlarin taninmasini ifade

etmektedir.

e Kiiltlirel Boyut: Kiiltiirel yonii olan kimlik ve onur korunmasini

icermektedir.

e Ekolojik Boyut: Dogal kaynaklarin  siirdiiriilebilirligi
engellemeyecek bicimde kullanilmasini ifade etmektedir. Cevre yonii

agir basan bir boyuttur.

Farkli boyutlar1 olan kalkinma kavramini asagidaki gibi

siniflandirilmak olanaklidir (Yavuz, 2010: 63):
e siirdiiriilebilir kalkinma,
e dengeli kalkinma,
e dengesiz kalkinma.

Stirdiirtilebilirligin son yillarin en ¢ok kullanilan kavramlarindan
biri oldugu sdylenebilir. Strdiiriilebilirlik, bir olayin veya durumun ayni
sekilde devamimin saglanmasi anlamina gelmektedir. Ancak, sosyal
bilimler ve kalkinma acgisindan bakarsak, siirdiiriilebilirligin temelinde
ekoloji  ve ekolojik sistemlerin islevlerinin, siire¢lerinin  ve
tiretkenliklerinin ilerleyen zamanlarda da devam ettirebilme yetenegi
oldugu sdOylenebilir. Sirdiirtlebilir kalkinma, “gelecek kusaklarin
ithtiyaclarini karsilama olanaklarini ellerinden almaksizin; simdiki neslin
ithtiyaglarinin karsilanabildigi gelisim siireci” seklinde tanimlanabildigi
gibi, dogal sermaye stokunda azalma olmaksizin gelecek kusaklarin da
bugiinkii kusaklarin sahip oldugu refah diizeyinde yasayabilmelerini
ifade etmektedir. Siirdiiriilebilir kalkinma, alt boyutlardaki (ekonomik,
sosyal ve gevresel) sistemlerin esnekligi korunarak siirdiirebilir periyotta

insanlarim ve toplumun kendi isteklerini hayata gegirmeleri ve kendi
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potansiyellerini ortaya ¢ikarmalarini saglayacak firsatlarin olusturulmasi

stirecidir (Yavuz, 2010: 64).

Dengeli kalkinma modeline gore, ekonomide yer alan biitiin
sektorler, es zamanl olarak gelistirilmelidir. Dengeli kalkinma, bir
ekonomide sektorlerin birbirini tamamlama unsurunu esas almaktadir.
Ekonomide dengeli kalkinmay1 olusturmak i¢in kullanilabilecek temel
aracin ise planlama oldugu sdylenebilir. Planlama, piyasalarda
yaranabilecek olumsuzluklara engel olabilecek niteliktedir (Alatas, 2014:
9).

Dengesiz kalkinma, dengeli kalkinmanin hakikati yansitamadigi
diisiincesinden hareketle yaranmistir. F. Perroux, yaymnlamis oldugu
“XX Yiizyilin Ekonomisi” isimli eserinde, ekonomilerde esitsizliklerin
ve dengesizliklerin onlenmesi yerine, ekonomilerdeki esitsizlikler ve
dengesizliklerden yararlanilmasi yoluna gidilmesinin daha faydah
olacagini on gormektedir. Diger taraftan, A. O. Hirschman ise, bolgeler
arasinda olan dengesizlikler iizerinde durmus ve kalkinma siirecinde
kimi bolgelerin diger bolgelere kiyasla daha gelismis olabilecegini ve
sonu¢ olarak da dengesizlik durumunun kalkinma siirecini

kolaylastirabilecegini 6ne siirmistiir (Sarthan, 2011: 102).

Ekonomideki mevcut veya bilingli bir sekilde olusturulacak
dengesizlikler araciligi ile yaratilacak sicrama ve dalgalanmalar,
hareketli bir kalkinma ortami olusturabilir. Bu durum, dengeli
kalkinmanin, ekonomideki birbirini tamamlayan sektorler ve uyusmalar
ekonomiyi statik bir duruma getirip, ekonominin biiylime hizim
diisiirebilmektedir. Buna ek olarak, gelismemis iilkelerde i¢ pazar
goreceli olarak dardir. Bu durumun da dengeli kalkinma kavramiyla

bagdasmadigi soOylenebilir. Dengesiz kalkinmada, sektoriin veya



bolgenin oncelikleri goz oniinde bulundurulmaktadir. Bu durumda alt
bolgelere veya sektorlere oncelik verilerek, kalkinma siirecinde onlarin
onde gelen sektorler veya bolgeler olmasi esas alinmaktadir. Dolayisiyla,
se¢ilmesi planlanan bolge veya alan, kalkinma siirecinde itici gii¢ roliinii
istlenebilmektedir. Dengesiz kalkinmada, bir taraftan en verimli
alanlardaki 6l¢ek ekonomisinden en yliksek diizeyde faydalanmaya izin
verilirken; diger taraftan da ekonominin geride kalanini degisken bir
digsal ~ ekonomilerin  g¢esitliliginden  yararlandirmaya  olanak

saglanmaktadir (Savaskan, 2017: 26-28).

1.2. BOLGESEL KALKINMA VE KALKINMA
POLITIKALARI

Bolgesel kalkinmanin amaci bolgesel ve sektorel diizeyde yatirim
oraninin arttirilmasini, yani bolgesel agidan iktisadi kalkinmanin
saglanmasini desteklemektir. Bolgesel kalkinma siirecinin ger¢eklesmesi
icin yatirim kararlarinin farkli yontemler kullanma usulii ile yapilmasi
gerekmektedir. Bu sebepten dolayr Oncelikle bolgenin iktisadi
potansiyelinin tespit edilmesi gerekmektedir. (Arslan, 2005: 93)

Geligsmis tlkelerde yerel ve bolgesel kalkinma hakkinda yapilan
bazi tartigmalar kavramla ilgili birtakim olaylarin ortaya ¢ikmasini
saglamistir. S0z konusu durumlardan ilki,1950 ve 1960’lardaki kent-
odakli ve tarim-disi1 kalkinma, digeri ise halkin yerel ve bolgesel
alandaki kaynak ve aktiviteler lizerinde var olan yetkilerini kaybetmeleri

olmustur (Seker, 2011: 55-56).
Bolgesel problemlerin artmasinin ¢esitli sebepleri bulunmaktadir:

e Yerel/bolgesel iktisadi durum, iktsadi durumun globallesmenin

etkisi ile daha da belirsiz duruma diisen diinya ekonomisinin dolayli ve



dolaysiz etkilerine maruz kalmasi ve giin gectikce daha da asili duruma

gelmesi,

e Yerel ve bolgesel ekonomilerde kari maksimize etmeyi baslica
amag¢ olarak belirleyen CUS (Cok Uluslu Sirketlerin) etkinliginin

artirmasi,

e Merkezi vyetkililer tarafindan yerel faaliyetlerin kontroli

(politik, kurumsal, ekonomik ve mali).

Gelismis iilkeler ile gelismekte olan ve az gelismis iilkeler
arasinda hem sosyal hem de ekonomik agidan ciddi bosluklar mevcuttur.
Kalkinma i¢in sadece gelismemis ve gelismekte olan iilkelerin ekonomik
bliyiimesi yeterli degildir. Kalkinma, sadece toplam {iretimi ve kisi
basina diisen geliri artirmay1 degil, toplumdaki iktisadi ve sosyal yapiy1
gelistirmeyi, sanayi sektoriinii, bilgi ve teknoloji, iiretim ve ticaretin
seviyesini artirmay1 ve ayn1 zamanda tiilkelerdeki yasam standartlarini ve

refah diizeyini gelistirmeyi icermektedir.

1950'ler ve 60'larda, bircok kalkinma ekonomisti, yeni kurulan
tilkelerin iktisadi bagimsizliginin yani sira savastan sonra iktisadi
dengeleri bozulan sanayilesmis iilkelerin ekonomilerini yeniden
canlandirmak icin farkl politika dnerileri gelistirdiler. Iktisatcilar, bazen
tilkenin genel iktisadi yapist icin bazen de bolgelerin ekonomik
gelismisligi  i¢in  aktif ve planlamacit devletin gerekli olmasim
savunmuglardir. 1970'lere kadar ¢ok prestijli olan bu bolgesel kalkinma
stratejilerinin amaci, tilkenin dengeli ve siirdiiriilebilir sekilde ekonomik
kalkinmasin1 saglamaktir. Ciinkii sanayilesme siirecinde endiistriyel
faaliyetlerin belli bolgede toplanmasi, bu bolgeyi gelistirirken, bu

faaliyetlerden yoksun kalan bolgelerde duraklama hatta gerileme
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olusmakta, bu da tlkenin genel olarak kalkinmasini olumsuz yonde

etkileyecek kadar 6nemli kutuplagmalara sebep olmaktaydi.

197011 yillara gelindigimiz zaman 1950-1960’11 yillarda popiiler
olan bolgesel kalkinma politikalari, uygulandigr yaklasik yirmi yillik
siire sonunda gelismis ve az gelismis Tllkeler ve bu iilkelerin
bolgelerarasi gelir farkliligini diisiirme mevzusunda basarisiz olmustur.
S6z konusu yillarda ortaya ¢ikan ekonomik kriz bir ¢ok tilkenin bolgesel
planlama siyasetinin stirdiiriilebilirligi acisindan mali olanaklarim
zay1fligi ve ekonominin her alaninda kii¢iilmesini savunan neo-klasik
iktisat politikalarinin  yeniden canlanmasiyla prestijini yitirmeye

baslamistir.

1970’1 yillarin sonlariyla birlikte yeni bir bolgesel kalkinma
kavramimin cekirdegi olusturulmaya baslandi. Bolgesel inisiyatiflere
dayanan kendini gelistirme ve kalkinma girisimlerine dayanan bu yeni
yaklasim, devlet kalkinmasindan ziyade “i¢sel bolgesel kalkinma™ olarak

tanimlanmaktadir.

Bu kalkinma yaklagimi, kendi kaynaklarinin topraklarina dayali
bolgesel refah mekanizmalarim1 tanimlamay1 ve bolgelerin kendi gelisim
siireclerine hakim olmasin1 ve bu siirecin 6zneleri haline gelmesini

amacglamaktadir (Kayasii, 2003: 3).

Daha once de belirtildigi gibi, kalkinma diizeyinden bagimsiz
olarak, her iilkenin bolgeleri arasinda sosyal ve iktisadi farkliliklar var
olmaktadir. Gelismis {ilkelerde oldugu gibi gelismekte olan iilkelerde de
farkliliklar daha belirgin diizeyde hissedilmektedir. Bu farkliliklar
ortadan kaldirmak i¢in yapilan bolgesel kalkinma politikasi, {i¢ temel

ilkeye dayanmaktadir. Bunlar: sosyal karlilik, kalkinma kutbu ve halkin
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katilimi ilkeleri olmakla 3 baslik altinda incelenmektir (Dinler, 2008:
273):

e Sosyal karhhk ilkesi. Toplumsal faydayr artirmak icin
ekonomideki sinirli kaynaklarin aktif olarak kullanilmasi gerekmektedir.
Bununla birlikte, ekonomide kit kaynaklarin alternatif kullanim alanlar
arasinda dagitilmasina yonelik bir karar alinmasina ragmen, kamu yarar1
ve sahsi menfaatler birbiriyle uygunluk teskil etmemektedir. Serbest
piyasanin hakim oldugu tilkelerde girisimciler, sosyal faydalar goz ardi
ederek karlar1 maksimize etme konusunda kararlar almaktadir. Bu, onlari
yiiksek  kar  saglayacak  yatinm  alanlarna  ve  bolgelere

yonlendirmektedir.

e Kalkinma kutbu ilkesi. Bolgesel kalkinma politikasinin
savundugu ikinci ilke, birincinin sonucu diyebilecegimiz bir yapay
kalkinma kutbunun olusturulmasidir. F. Perrot, kalkinma kutbunun
prensiplerini bdyle aciklamaktadir; "Iktisadi gelisme, iilkenin her
bolgesinde ayni anda baslamaz. Gelisim i¢in en elverisli sartlara sahip
baz1 bolgelerde baslayarak burada yogunlagsmaya baslar. Belli bir
yogunluga ulastiktan sonra, farkli kanallardan degisen maksimum etkiyle
ekonomiye yayilmaya baglar. Yeni olusturulan sanayi ve sanayi gruplari,
kendileriyle ilgili yeni ekonomik faaliyetler icin firsatlar yaratabilirler.
Yeni ekonomik birimler ayn1 zamanda tarimin dogal ve gelismekte olan
cevredeki gelisimini de etkilemekte, boylece tarim sektorii icin yeni bir
pazar yaratmanin yani sira, asirt emek yogun islerde yeni istihdam
olanaklar1 yaratmaktadir. Bu gelisme devam ederken, gelisme kutbunun

etrafinda ikinci dereceli yeni merkezler yaratilmaktadir.

e Halkin katilim ilkesi - bolgesel kalkinma siyasetinin sonuncu

ilkesidir. Ilke, bolge halkma has kisilerin fiili veya danisman olarak
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bolgeleraras1 kalkinma faaliyetlerinin, kisacasi bolgelerarast kalkinma

planlarinin karar verme veya uygulanma siirecine katilmalarin1 savunur.
1.2.1. Bolgesel Dengesizlik ve Nedenleri

Gilinlimiizde tiim iilkelerde az veya c¢ok, ama mutlaka bolgesel
dengesizlikler mevcut olmaktadir. Bolgesel dengesizlikler, iktisadi ve
sosyal firsat esitsizlikleri olarak da bilinmektedir. Iktisadi firsat
esitsizligi, cesitli bolgelerdeki insanlarin istihdam ve iicret konusunda
beraber sanslara sahip olamayacag1 gercegi olarak tanimlanabilir. Sosyal
firsat esitsizligi ise, cesitli bolgelerdeki insanlarin eszamanli olarak
egitim ve saglik hizmetlerinden, kiltiirel faaliyet uygulamalarindan
yararlana bilmemeleridir (Dinler, 2005: 97). Ulkenin farkli bolgeleri
arasindaki cografi, iktisadi, sosyal ve kiiltiirel yonden farkliliklarinin
yani sira ¢esitli iilkeler arasinda da farkliliklar olabilir. Bu farkliliklar
bolgesel gelir esitsizligi veya bolgesel iiretim, tiikketim ve dagitimdaki
farkliliklar olarak da adlandirilmaktadir (Giindiiz, 2006: 15). Hem
gelismis hem de az gelismis iilkelerde goézlemlenen bdolgelerarasi
dengesizlik, daha ¢ok azgelismis tilkelerde belirgin  olarak
hissedilmektedir. Geride kalmislik nedenleri genel olarak dogal
kaynaklar, devlet politikasi ve sosyal yapi ile baglantili olmaktadir.
Sektoriin gelismemesi, is olanaklarinin kisith olmasi, kisi basina diisen
gelirlerin  diger bolgelere gore diisik olmasi, isglicliniin  gelismis
bolgelere goc etmesi ve azgelismis bolgelerde gizli ve agik issizlik
artmaktadir. Buna ek olarak, firmalar digsal ekonomilerden faydalanmak
icin ara mallarin veya iiretim faktorlerinin bol oldugu yer segmekle
dengesizligi daha da arttirmaktadirlar. Bu durum devleti bolgedeki
sosyal adalet teorileri gergevesinde gelistirmeye ve kalkinma politikasini

uygulamaya zorlamaktadir (Kiigiikoglu, 2015: 29). Bdlgelerarasi
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dengesizlik sebepleri g6z Oniinde bulunduruldugunda, siirecin
baslangicindaki sebeplerin mevcut zamana gelene kadar farklilastig
goriilmektedir. Sebeplerin igerigi bolgeler arasindaki gelismeye uygun
olarak degismektedir. Zaman gectikce daha belirgin hale gelen
bolgeleraras1 dengesizlik sebepleri, temel olarak {ii¢ ana baglikta

incelenebilir (Pirili, 2011: 19-20):

o iktisadi sebepler; Iktisadi anlasmazliklar, bélgeleraras
dengesizlik agisindan en Onemli nedenler arasindadir. Genellikle;
Isgiiciindeki nitel ve nicel degisimlerden niifus hareketlerine,
girisimcilige ve sermaye yatirimindan kamu yatirimina, talep ve pazar
gelistirmeden altyap: ¢alismasinin dagitilmasina kadar, ¢esitli faktorler,
gelisimsel farkliliklara yol acan iktisadi nedenlerle ilgilidir. Ayrica,
kaynaklar1 eksik veya yanlhis kullanilmak ve kaynak dagiliminda
esitsizlikler, bolgesel farkliliklar1 da hizlandiran diizensiz kentsel
bliyimeye neden olmaktadir. Bolgelerin kalkinmasi ic¢in yapilan
ekonomik caligmalar, ayn1 zamanda diger farkliliklarin nedenlerini de

dikkate almaya baglar.

o Cografi sebepler; Cografi kosullardaki esitsizlikler ve dogal
kaynaklarin yeryliziindeki dagilimi da bolgelerin kalkinmasi kosullar
tizerinde onemli bir etkiye sahiptir. Bolgelerin cografi yapisi ve fiziksel
kabiliyetleri, gelisim diizeyi arasindaki farkliliklarin artis1 veya azalisi
{izerinde dnemli bir etkiye sahiptir. Iklim &zelliklerinden toprak yapisina,
yeralt1 kaynaklarindan yeriistii kaynaklara kadar bir¢cok faktor, bolgelerin
bliylime oranlarini belirlemektedir. Bolgelerin fiziksel olasiliklart ve
cografi oOzellikleri dogru kullanimlarinin yani sira onemlidir. Her ne
kadar baz1 bolgelerde var olan kaynak zenginligi bu bolgenin ekonomik

kalkinma potansiyelini artirsa da, bazi bolgelerde toprak ve iklim yapisi
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icin uygun olmayan tarim politikalar1 nedeniyle kalkinma ve gelisme
eksiktir. Bolgesel kalkinmanin cografi bolgeleri dikkate alindiginda,
cografi degerlendirmelerin 6nemi daha iyi anlasilmaktadir. Az gelismis
tilkelerin tropik bolgelerde yogunlagmasina ragmen, sanayilesmis iilkeler
tam iklim ozelliklerine yakin goriinmektedir. Ayn1 zamanda, tarimsal
tiretimdeki artisin tropikal iklime sahip alanlardan daha hizli ve daha
uzun oldugunu gostermektedir. Bolgesel esitsizliklerin ortaya ¢ikmasiyla
birlikte, cografi kosullar ve bolgesel zenginlik her yerde ayni1 anda fayda
saglamaz. Dengeli kaynak kullanimi ve bunlar1 koruma yetenegi de
onemlidir. Ornegin, madencilik altyapisi acisindan ¢ok zengin olan

Afrika iilkeleri, hala diinyanin en az geligsmis bolgeleridir.

e Sosyal ve kiiltiirel nedenler; Bolgesel dengesizliklerin baglica
nedenlerinin bir diger kismi sosyal ve kiiltiirel farkliliklardir. Egitim
olanaklarindan sosyal hayata kadar genis bir alan1 kapsayan bu nedenler
de ekonomik nedenlerle ilgilidir. Sosyo-kiiltiirel yatirim zayiflarken,
bolgesel gelisme potansiyeli de azalmaktadir. Bolgedeki insanlarin
yetersiz egitimi, yeni fikirler yaratma ve gelismeyi tesvik etme sanslarini
da zayiflatmaktadir. Bolgenin bakis acisin1 olumsuz yonde etkileyen bu
dongii, insanlarin davranist ve deger yargilar1 arasindaki farklilik

seviyesini de artirir (Pirili, 2011: 21).

1.3. BOLGESEL KALKINMA POLITIKALARININ AMAC
VE ARACLARI

Uluslararas1 iktisadi sistemin basinda belirtilen az gelismis,
gelismis lilke farklilastirmasi ulusal ve yerel olarak degerlendirildigi
zaman bolgeler arasindagelismislik, geride kalmishik ayrimeciligini 6n
plana ¢ikariyor. Bolgeler arasindaki cografi konum, dogal zenginlikler

yoniinden ortaya ¢ikan farklar goz oniindebulunduruldugunda kalkinma
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acisindan mevcut farkliliklar daha iyi anlasilmaktadir. Fakat esitsizlik
diizeyinin artmas1 ve siirdiiriilebilir gelisiminkaydedilmemesi bolgesel
kalkinmanin dengeli, planli ve daimi olma geregini ortaya ¢ikarmustir.
Belirlenen hedefler ve bu hedeflerin uygulanmasi iginkullanilacak

saglam araglar basar1 saglamasi beklenen siyasal faaliyetin Onemli

parcalaridir (Susan, 2016: 38).
1.3.1. Bolgesel Kalkinma Politikasinin Amaclari

Ilkelerini belirttigimiz séz konusu politikalarmm maksatlari
hakkinda birden fazla yazarlarin fikirlerine rast gelinmektedir. Jules
Milchau raporunda Fransiz Ekonomik Konseyi'ne s6z konusu politikanin
iki hedefi olmasi1 gerektigini belirtmistir; ilk olarak niifusun rasyonel
dagilimi, ikincisi - geride kalan bolgelerin iktisadi ve sosyal gelisimi

(Dinler, 2008: 275).

Bolgelerarast dengesizliklerin azaltilmasina ilaveten, kalkinma
politikalarinin hedefleri biiylime, istikrar, dengeleme ve esitleme gibi

Ozetlenebilir.

Biiyiilme amaci; bolgelerdeki biiyiimenin gerekli dnkosullarini
olusturmak anlamina gelir, boylece ekonomi biitiinleserek hizla biiyiir.
Gelisen bolgelerle karsilastirildiginda digerlerinin  biiylimesini  ve
gelisimini arttirmak maksadiyla onlemler almak, 6zel yatinm ve kamu
yatinmlarmin  etkin  koordinasyonu, iiretim faktorlerinin optimal

dagilimini saglamak hedeflenmektedir.

Istikrar amaci; Istihdam ve gelir ile bagl problemleri ¢dzmek ve
s0z konusu problemlere iliskin yapilan ¢oziimlerin istikrarli olmasimni
saglamak; bolgesel kurulus yerinin, iiretim yapisinin ve yapisal

dalgalanmalara bagl sekilde degisen siirecin karsisina gegmek temel
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alimmaktadir. Bolgesel istikrar politikasinda, bolgesel ve sektorel yapi
acisindan 6nemli siyasi uyumlar1 saglayarak bolgelerin iktisadi yapilarini

dengeli bir diizeyde yapmaya ¢alismaktadir.

Dengeleme ve Esitleme Amaci; Bolgelerarasi dengesizligin
ortadan kaldirilmasina yonelik politikanin diger amaci azgelismis
bolgelerin iktisadi ve sosyal gelisimini saglamaktir. S6z konusu amag
ulusal kalkinma politikasinda belirlenen hedeflere ulasilmasina katkida

bulunmali ve tiim tlilkenin gelismesini ulusal ¢ikarlar1 zarara ugratmadan

gelistirmelidir (Dinler, 2008: 277).

Bolgeler arasinda iktisadi kaynaklarin dengeli ve nispeten beraber
dagilimi gerekiyor. Bununla bolgelerde gelir ve refah diizeylerini
dengeleyerek, onlarinsaglikli ¢alisma ve yasam sartlarina sahip
olmasinin yani sira sosyal maliyetleri en aza indirmek miimkiin
olacaktir. Buna ilaveten, s6z konusu politikagercevesinde, bolgelerde
altyapini iyilestirmek, sektorel yogunlagmalarin dengesini diizenlemek,
niifusun tlke igerisinde rasyonel dagilimin1 dengelemek vesosyallesme

yaratmak gerekmektedir (Seker, 2011: 56).
1.3.2. Bolgesel Kalkinma Politikas1 Araglari

Bolgesel kalkinma politikalar1 agisindan araglar, gelisen ve az
gelisen llkeler yoniinden farkli olabilir. Gelisen iilkelerdeki kalabalik
bolgelerdeki biliyliksehirlerin sorunlar1 ve gelismekte olan iilkelerdeki

biiyiik sehirlerin sorunlari farklilik gosterecektir.

Bolgeler aras1 gelisimdeki farkliliklar1 azaltmak maksadiyla ilk ve
en onemli kosul, geride kalan bdlgelerin gelisen bolgelerden daha hizli
gelismesini saglamaktir. Boyle oldugunda, bolgelerarasi kalkinmadaki

esitsizlikler azalacak ve gelismis bolgelerdeki her tiirlii kaynak gogiiniin,

17



ozellikle isgilicii hizimin diisiirilecegi, bu da fazla kalabalik bolgelerin

tagmasini engelleyecektir.

Bolgesel Planlama; planlama kavraminmi  kisaca, Onceden
belirlenmis hedefe varmak i¢in, fiili olarak harekete ge¢meden Once
yapilan 6n calisma siireci olarak tanimlayabiliriz. Ulkelerde yapilan
iktisadi planlar belirli makro hedefler dogrultusunda hazirlandig1 i¢in
ekonomik gelismenin diger bolgelerde tam olarak hissedilmemesine
neden olabilmektedir. Bu durumda boélgeler arasi dengesizlik ortaya
cikmaktadir. Iste bu bolgeler aras1 dengesizlikleri en aza indirgeyebilmek

maksadiyla bolgesel planlarin olusturulmasi zorunlulugu dogmustur.

Bolgesel planlamanin  amaci, bdlgelerarast  dengesizlikleri
giderebilmek amaciyla yerel oncelikleri géz 6niinde bulundurarak ulusal
baglamda mekansal biitiin  saglayacak  sektorel  programlari
detaylandirmaktir.  Dolayisiyla  kalkinmaya  pozitif bir deger
kazandirmaktir. Bu ac¢idan bolgesel planlama bolgesel kalkinma

politikasinin 6nemli araglarindan biridir (Akpinar, 2011: 10).

Bolge planlamasinin dayandigi dnemli nedenlerden biri, iktisadi,
toplumsal ve fiziksel planlama caligmalart arasinda uyum saglamaktir.
Bu ac¢idan bakildiginda bolge planlamasinda, oncelikle kalkinmanin
bolgesel, mekansal, cografi boyutlarinin da plana dahil edilmesi geregi
ortaya cikmaktadir. Iktisadi, sosyal ve fiziksel planlama c¢alismalari

koordine edilmelidir.

Ulkeler arasinda farkliliklari belirlenirken, bolgesel planlama
yaklagimlar1 genellikle sinirli kaynaklarin etkin kullanimi, iktisadi
faydalarin maksimizasyonu ve bdlgeler arasinda faydalarin dengeli
dagilimi gibi  ortak hedefler belirlenmektedir. Son yillarda,

stirdiiriilebilirlik, ekolojik yasamin korunmasi ve katilimei planlamaya
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standart yaklasimlar gibi bu klasik hedeflere yeni kavramlar eklenmistir

(Seker, 2011: 59).

e Kamu Yatinmlari; Bolgesel kalkinmayr gerceklestirecek
araclardan biri de, hiikiimetlerin az gelisen veya gelisemeyen bolgelere
yonelik kamu harcamalarini arttirmasidir. Devlet bu bdlgelerden elde
ettigi gelirden fazlasini s6z konusu bolgeye harcayarak oraya ilave satin
alma giicii saglayacaktir. Boylelikle, bolge canlanacak, alt yapi
yatirimlar1 artacaktir ve bolge yatirimcilar agisindan daha cazip hale
gelecektir. Devlet kamu yatirimlariyla geride kalan bdélgelere mutlaka
miidahalede bulunmalidir. Giinlimiizde piyasa ekonomisi uygulanan
tilkelerde devleti geride kalan bolgeye direk iiretici gibi gitmektedir.
Ayni zamanda alt yapi olanaklarmin da devlet eliyle iyilestirilmesi
gerekmektedir.  Altyapt  yatinmlart  bolgenin  sadece yol ve
haberlesmesini degil, su, egitim, saglik gibi isgiliciiniin verimini artiran
tiim yatirimlar1 kapsamaktadir. iktisadi gelismede rol oynayan altyap:
yatimlari; mesleki formasyonla ilgili altyapi1 yatirnmlari, sosyo-kiiltiirel
alt yap1 yatirimlari, ekonomik altyap1 yatirimlar1 olmak iizere ii¢ grupta

nitelendirilebilir (Ilhan, 2016: 16-17):

Mesleki formasyonla ilgili olan altyap1 yatirimlari, sadece isgileri
degil yoOnetici ve girisimcileri de i¢ine almaktadir. Bir bdlgenin
gelismesinde genel niifusun 6grenim ve mesleki tecriibesine bagh
oldugunu savundugundan geri kalmis bolgenin gelismesindeki ilk

basamagin okuma-yazma seferberligi ile miimkiin olacag fikri hakimdir.

Sosyo-kiiltiirel altyapr yatirimlart  boélgenin; eglence, kiiltiir
hizmetleri, saglik personel ve tesislerine yapilan yatirimlar

kapsamaktadir.

19



Iktisadi altyap1 yatirrmlar1 bolgedeki; haberlesme, enerji ve ulasim
ile ilgili yatirimlar1 ifade etmektedir. Her bolgede, iktisadi kalkinma
perspektifine gore altyap1 yatirimlari 6nem sirasina gore siralanmaktadir

(Akpar, 2011: 10):

e Mali ve Vergi Tesvik Onlemleri; Devletin bélgesel
politikalara iligkin amaclarina ulasabilmek amaciyla 6zel sektoriin az
gelisen bolgelere yatirim yapmalarini saglayacak ¢esitli mali ve vergisel
tesvik onlemleri aldig1 goriilmektedir. S6z konusu onlemler, yatirimlarin
maliyetini diisiirmeye ya da karliligmi artirmaya yonelik olmakla
beraber, geri kalmis bolgelerin canlandirilmasi, tilkede iktisadi gelismeyi
saglamak ve sanayi sektoriinlin gelisimini gergeklestirmek maksadiyla
yapilmaktadir. Iktisat Literatiiriinde, "tesvik" kavrami belli iktisadi
faaliyetlerin daha cabuk gelismesini yapmak maksadiyla farkl sekillerde
kamuya verilen maddi ve maddi olmayan yardim seklinde tanimlanir.
Genellikle, tesvikler tarim ve lretim ile bagh faaliyetlerle ilgilidir,
hizmetler sektorii ise daha kiiclik paya sahiptir. Genellikle, iilkede
yapilan sektorel bazdaki tesviklerin bolgesel tesviklere doniistiigii,
ozellikle Avrupa’da tesviklerin tamamiyla  bolgesellestirilmesi
mevzusunda Onemli caba goOstermesi gozlenmektedir Hiikiimetler

tarafindan kullanilabilecek tesvikler su sekilde siniflandirilabilir (Seker,

2011: 62):

e Hibe Yardimlar ve Nakit Tesvikler; hibe yardimlardaki
yatirm finansmani tamamen ve ya kismen devlet tarafindan
istlenilmektedir. Nakit yardimlar i¢inde hibe yardimlar ve ticari faize
yakin kredi uygulamalar1 iki ayr1 ucta yer almaktadir. Hibe
yardimlarinda yatirmmin tasidigi  riski  devlet istlenirken, nakit

tesviklerinde ise yatirimcinin kendisi iistlenmektedir.
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e Vergisel Tesvikler; yatirnmlarin  artirilmasi,  1ssizligin
diistiriilmesi ve baz1 sektdrlerin ya da iktisadi faaliyetlerin desteklenmesi

gibi amaglarla kullanilmaktadir.

e Bolgesel Kalkinma Ajanslari; bir ihtiyaci gidermeye yonelik
kurulmus yar1 O6zerk Orgiitler seklinde ifade edilebilir. Bu ajanslar
merkezi veya yerel hiikiimetlerin faaliyet alanlar1 disinda, sadece
bolgesel diizeyde faaliyet gosteren, bolgesel kalkinmayi gelistirmeyi
hedefleyen ve resmi hiikiimet kuruluslarina gore belli bash avantajlar
sunduklar1 kabul edilen birimlerdir. Belki de s6z konusu ajanslarin
basarili olmasina imkan saglayacak temel oOzellikleri vardir. Kendi
konumlarint kaybetme korkusuna sahip olmayan esnek yapilar
sayesinde uzun vadede basarili politikalar uygulayabilir ve bununla da

basarili olabilirler.

e Organize sanayi bolgeleri; Sektoriin 1ilgili alanlarda
yiriitiilmesi, kentlesmenin  yOnlendirilmesi, g¢evre  sorunlarmin
onlenmesi, teknolojilerden yararlanilmasi, belirlenmis plan dahilinde
imalat sanayisinin tlirlerinin olusturulmas1 ve gelistirilmesi, gerekli
altyapt  hizmetleri ve sosyal tesislerle smirlarin  olusturulmasi
saglanmalidir. XIX asrin sonuna kadar diinya capinda organize sanayi
bolgeleri ortaya c¢ikti ve ilk olarak Ingiltere ve ABD'de gerceklesti.

Organize sanayi bolgelerinin kurulmasiyla alinan cevaplar séyledir:

Sanayi bolgesi, modern kent planlamasinin gerekliliklerine atandi,
boylelikle sehrin tarihi ve kiiltiirel 6zelliklerini koruyarak sanayi ve

yerlesim alanlarin1 ayrilmaya tabii tuttu.

Yatirimlarin artmasi, is yerlerinin acilmasi ve tiretimin artirilmasi

yoniinde tesvikler yapilmaya baslandi.
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Her bir fabrikada yapilmasi gereken altyapi tesislerinin ingaat

masraflari azaltild.

1.4. BOLGESEL KALKINMADA
SURDURULEBILIRLIGIN ONEMi

1.4.1. Siirdiiriilebilir Kalkinmanin Tanim

Siirdiiriilebilirlik sorunlari, Malthus ve Jevons gibi XVIII ve XIX
asrin ekonomistlerine atfedilebilir, ancak “siirdiiriilebilir kalkinma”
anlayisinin ortaya c¢ikisi, yirminci ylizyilldaki ¢evresel sorunlarin
yaranmastyla iligkilidir. “Sirdiriilebilir kalkinma” kavraminin esasi,
Uluslararas1 Doga ve Dogal Kaynaklar Birligi (IUCN) tarafindan
hazirlanmis Diinya Koruma Stratejisine dayanmiyor. Kavramin genel
olarak taninmasi ve genis uygulama yelpazesinin arastirilmasi, “Ortak
Gelecegimiz” baslikli Diinya Cevre ve Kalkinma Komisyonu'nun (1987)
raporunda yapilmistir. Siirdiiriilebilir kalkinma, s6z konusu dokiimanda“
gelecek nesillerin ihtiyaglarii karsilama yeteneginden taviz vermeden

glinlimiiziin ihtiyaglarim1 karsilayan gelisme” olarak tanimlanmaktadir

(Ozmehmet, 2010: 24).
1.4.2. Siirdiiriilebilir Kalkinmanin Asamalari

Munasinghe (2001), siirdiiriilebilir kalkinmaya ulagsmak amaciyla
disiplinler aras1 bir yaklasimla sustanomics olarak adlandirilan yeni
cerceveye ihtiyac oldugunu belirtmistir. Sekil 1°de Munasinghe
tarafindan ileri stiriilen yaklagimda esasen siirdiiriilebilir kalkinmanin
baslica Ogeleri ve onlar arasinda var olan iliskiler goriilmektedir.
Ucgenin koselerindeki alanlarm kendine o6zgii itici gii¢ ve hedefleri
vardir. Iktisat, temel olarak mal ve hizmet tiiketiminin yiikselmesi

yoluyla toplumun refah diizeyinin iyilestirilmesine yoOnelse de; ayni
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zamanda c¢evrenin, ekosistemlerin Dbiitiinliigliniin ve esnekliginin
korunmasma odaklanmistir. Sosyal alan ise toplumdaki iliskilerin
zenginlestirilmesi ve giiclendirilmesi  yoniinde c¢alisarak toplumun
bireysel ve grupsal sekilde amacglarina ulasmasini vurgulamaktadir

(Yeni, 2014: 185).

Sekil 1: Siirdiiriilebilir Kalkinma Uggeni
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Kaynak: Yeni, 2014

Iktisadi, sosyal ve cevresel sektorleri birbirine baglayan yontemler
asirt derecede Oneme sahip olmaktadirlar. Sirdiriilebilir kalkinma
oncelikle Brezilya'nin Rio de Janeiro'daki Birlesmis Milletler Cevre ve
Kalkinma Konferansi'nda ticgenin i¢ ve kenarlarinin 6nemini gostermek
maksadiyla sunumu yapilmustir. Ornekle agiklayacak olursak, yoksulluk,

iklimin degiskenligi gibi mevzularin {iggenin tam ortasinda olmasinin
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sebebi; bu problemlerin her li¢ boyutta da g6z 6niinde bulundurulmasinin

gerekli olmasidir (Yeni, 2014: 186).

Sustainomics’in  g¢ercevesine gore, bahsi gecen kavramin
ekonomik, sosyal ve g¢evresel boyutlarinin detayli ve onemli sekilde

incelenmesi gerekmektedir (Yeni, 2014: 187).

e Ekonomik: Ekonomik agidan siirdiiriilebilirligi saglayan
sistem, mal ve hizmetleri verimlilik esaslarina dayanarak {iretmeli;
yapilan yatirnmlarin gelecege yonelik fayda saglamali, tarima ve

sanayiye zararl olan faaliyetlerden uzak durmalidir.

e Cevresel: Cevresel acidan siirdiiriilebilirligi saglayan sistem,
dogal kaynaklar1 koruyan, yenilenebilir kaynak kullanimina 6nem veren,
cevreye zararli Uriinlerin kullanimimi minimum diizeye indiren bir
sistemdir. Bu sistem ayni zamanda biyolojik cesitliligi, atmosfer
dengesini  ve diger ckosistem islevlerinin muhafazasini  da

kapsamaktadir.

e Sosyal: Sosyal agidan siirdiiriilebilirligi saglayan sistem,
toplumsal saglik ve egitim, cinsiyet esitligi, siyasal sorumluluk ve
toplumsal kriterlere saygi gostermek gibi faktorleri i¢inde bulunduran

sosyal hizmetlerin yeterli seviyede hayata gecmesini gerceklestirmelidir.

1.5. TURIZM ISLETMELERINDE SURDURULEBILIR
TURIZM ILKELERI, AMACLARI

Stirdiirtilebilirlik kavram, iktisadi gelisimin ¢evredeki kaynaklarin
muhafaza edilmesi ve gelecekteki kusaklara otiirlilmesi prensibine
dayaniyor. S6z konusu kavram turizme uyarlandigi zaman, turizmdeki

kaynaklarin tahribe ugratilmadan, kirletilmeden ve zarar gormeden
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gelecekteki  kusaklarin da  kullanmasimi  saglayacak  bicimde

diizenlenmesi seklinde belirtilmektedir (Birkan 2001: 17).

Turizmde siirdiiriilebilirligi saglayabilmek i¢in faaliyet esnasinda
dogal kaynaklarin zarar gorecek sekilde degil, dengeli olarak
kullanilmasi, fiziki ve sosyal tasima kapasitesinin sinirlarinin
gecilmemesi esas kural olarak kabul edilmelidir. S6z konusu sebepten
dolay1 turizmde “tasima kapasitesi” bolgelerin dogal kaynaklarina, yerel
halkina, ekonomisine ve kiiltiiriine negatif etki olusturmadan ve
turistlerin - memnuniyet oranini diisiirmeden maksimum diizeyde
kullanilmasini belirleyen orandir. S0z konusu oranin iizerinde yapilan
turistik faaliyet “stirdiiriilebilir” olarak goriinse de, aslinda siirdiiriilemez
bir diizeye gelmektedir. Bolgenin tasima kapasitesi, onun dogal
kaynaklarini, niifusunu, ekonomisini ve kiiltiiriinii kot yone dogru
etkilemeden boélgenin maksimum Kullanimini belirleyen diizeydir (Can

2013: 26).

Stirdiiriilebilir turizm kavramini daha iyi anlayabilmek ve cevreyle
uyumlu sekilde gelisim saglamak amaciyla gelecege yonelik kurallar

belirlenmistir.

o Faaliyete gecmek i¢in ihtiyaglari belirlemek

Zayif bolgeler i¢in destek saglamak,

Gelistirme hedeflerini diizenli olarak tanimlamak,

Sektorel ve bolgesel baglamda aktif politikalar gelistirmek,

Cevreyi korumak,

Tarimsal ve ormanlik bolgelerin kullanilmasimi giiclendirmek,

Iktisadi faaliyetlerin kapsamini genislendirmek,
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e Kiiltiirel miras: korumak,
e Turizmin gelistirilmesini ve tanitimini saglamak.

Turizmin var olmasi ve siirdiiriilebilirlik, turizm potansiyeline
sahip bolgesel ve yerel alanlardaki dogal ve kiiltlirel mirasin
korunmasiyla gergeklestirilebilir. Kisacasi turizmin fiziksel planlamasi,
tesislerin gerektigi gibi kullanilmasi, acente ve tur operatorlerinin mali
ve iktisadi a¢idan kar elde etmesi gibi bir siirii kriterlere bagh
olmaktadir. Bunun disinda, siirdiiriilebilir kalkinma ve ¢evresel acidan
zararsiz hayat icin ekolojik ve iktsadi kararlarin toplu sekilde ele

alinmas1 gerekmektedir (Beyhan ve Uniigiir, 2005: 80).

Stirdiirtilebilir turizm, belirli hedeflerin uygulanmasiyla beklenilen
faydalarin en yiiksek diizeyde saglanmasinin miimkiinliiglinii savunuyor.

S6z konusu hedefler asagidakilar i¢erir (Diizgiin, 2007: 67):

e Toplumun refah diizeyini iyilestirmek,

e Esitlik ilkesinin korunmasi,

e Ekolojik sistemleri ve biyocesitliligi koruyarak c¢evrenin
surdiiriilebilirligini saglamak,

e Toplumlarin sosyal ve kiiltiirel entegrasyonunu temin etmek,

e Turistlerin memnuniyet oranini yiiksek tutmak.

Turizm sektoriinde istikrarli olmak icin esas prensiplerin
tanimlanmast ve s0z konusu prensiplere yonelik uygulamalarin
gerceklestirilmesi gerekli olmaktadir. Bu sebepten dolayr Mbayva ve
Sitole turizme yon verecek bazi esas ilkeler ireli siirmiistiir. S6z konusu

ilkeler agsagidakilari igerir (Otan, 2007: 102):

e Kaynaklarin siirdiiriilebilir kullanilmasi,
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e Fazla tiiketim ve atiklarin minimuma indirilmesi,
e Cesitliligin siirdiiriilmesi

¢ Turizm faaliyetlerinin planlanmasi,

¢ Yerel ekonomilerin desteklenmesi,

e Yerel toplumun kapsami,

e [lgili gruplara ve halka danisma,

e Personelin egitilmesi.

S6z konusu ilke ve wuygulamalardan da anlagilacag gibi,
stirdiiriilebilir turizmin basarili olmasi ¢evreye dayali gelisim sayesinde
miimkiindiir. Turizmin surdirtlebilirligi, turizmin kaynagini olusturan
dogal, kiiltiirel ve sosyal kaynaklarin korundugu ve gelistirildigi olciide

saglanacaktir. (Duran, 2011: 303-304)
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IKINCi BOLUM
TURIZM iSLETMELERINDE SURDURULEBILIR
PAZARLAMA STRATEJILERI

Pazarlama stratejileri, isletmelerin secilmis pazarda Onceden
belirlenmis pazarlama hedeflerine ulasilmasini  saglayan ilkeler
toplusudur. (Otan, 2007: 99) Diger bir tanima gore pazarlama stratejisi,
“igletme yOnetimini piyasadaki miisteriler ve {rlinler/hizmetler
konusunda, onceden hedefler belirlemeye yonelten, dis ve i¢ g¢evre
etkileri géz oniinde bulundurularak firma agisindan alternatif firsat ve
risk faktorlerinin analizi” seklinde tanimlanmaktadir (Harman, 2007:
34).

Pazarlama stratejisi belirlerken igletmelerin fonksiyonel boliimleri
dikkate alinmali ve koordinasyon ihmal edilmeden ozellikle cevre
faktorii goz onilinde tutulmalidir. Pazarlama stratejileri isletmelerin esas
hedeflerine gore belirlenmeli fakat bazi durumlarda farkli pazarlama

stratejileri uygulanabilmelidir (Diizgiin, 2007: 59).

Turizm isletmelerinde pazarm durumu devamh degisiklik
gosterdiginden Onceden belirlenmis pazarlama stratejilerinin - uzun
donemde gecerliligini  siirdiirmesi  engellenmektedir. Dis  ¢evre
faktorlerinde ortaya ¢ikan degismeler turizm isletmelerinin pazarlama
faaliyetlerinde olumlu veya olumsuz etkiler dogurabilir. Degisime
ugrayan dis cevre faktorlerinin karsisinda turizm isletmeleri farkli
stratejiler uygulayabilir, hatta dis ¢evrede ortaya ¢ikan degisimleri firsata
doniistiirerek yararlanabilirler. Aksi halde, pazarim duragan oldugu
zamanlarda ise firmalar yeni pazarlama stratejileri gelistirebilir (Otan,
2007: 102).
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2.1. MEVSIMSELLIGE YONELIK PAZARLAMA
STRATEJILERI

Turizm isletmelerinde mevsimsellige yonelik uygulanabilecek
stratejileri, arz kapasitesini degistirmeye ve talep seviyesini degistirmeye
yonelik stratejiler olarak 2 bagshikta ele almak miimkiindiir. Birinci
stratejide arz kapasitesi esnek hale getirilerek veya degistirilerek,
dalgalanan talep seviyesine esit duruma getirilmeye c¢alisilir. Ikinci
stratejide ise talep seviyesi mevcut arza denk getirilmeye calisilarak
degistirilir.

Mevsimsellige yonelik pazarlama stratejilerinin donemlere gore
farklilik gosterecegi  diisliniildiiglinden, yiiksek ve diisiik sezon
pazarlama stratejileri olarak iki bashik altinda incelemek daha uygun

goriilmektedir (Ulama, 2008: 78).

2.1.1. Mevsimsellige Yonelik Yiiksek Sezon Pazarlama

Stratejileri

Yiiksek sezon, talebin arzdan daha yiiksek oldugu donemi ifade
etmektedir. Talep arzdan daha fazla oldugu donemde, arz ve talebi esit

hale getirmek i¢in ti¢ strateji uygulaniyor ( Koenig, 2005: 210).
o talebi azaltmak,
o talebi yeniden dagitmak,
e arzi artirmak.
2.1.1.1.Yiiksek Sezonda Talebi Azaltma Stratejisi

Yiiksek sezonda turizm isletmeleri tarafindan sunulan hizmetlere
olan talep arzi1 onemli Ol¢iide asabilir. Asir1 talebi azaltmak ig¢in

yapilacak stratejilerden biri pazarlamamadir. Pazarlamama, talebin arzi
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asir1 astig1 donemlerde turizm miiessiselerinin pazarlama faaliyetlerinden
timiinli veya bazilarim1 uygulamamalar1 seklinde tanimlanabilir.
Pazarlamama yOntemlerinden olan secici pazarlama, daha az kar
saglayan pazar boliimlerini ihmal ederek, bu bolimlere yonelik

pazarlama ¢abasinin gosterilmemesi bi¢giminde olabilir (Kozak, 2006: 7).

Miisterilerin sayis1 isletme kapasitesini astig1t zaman talebi
azaltmak gerekli olabilir. Hi¢bir eylemde bulunmamak (“odamiz yok”
demek veya higbir bilgi vermemek) bile talep faktoriiniin azalmasini
saglayabilir. Ancak, bu durumun miisterileri sinirlendirecegi ve
gelecekteki talepleri olumsuz yonde etkileyecegi dikkate alinmalidir. Bu
nedenle, yiiksek sezonda talebi azaltirken olusabilecek olumsuz etkileri
telafi edebilecek olumlu etkilerin var olmasi gereklidir. Yiiksek sezonda
talebi azaltmak i¢in kullanilacak en etkili strateji fiyatlarin

yiikseltilmesidir (Koenig, 2005: 210).

Yiiksek fiyat stratejisi uygulanirken miisterilerin 6demek icin hazir
olduklar1 kadar yiliksek fiyat diizeyi belirlenmelidir. Fiyat1 belirlemek
icin talep fiyatlamasi kullanilabilir. Talep fiyatlamasi, fiyatlama
yontemleri arasinda en ¢ok pazar odakli olamidir. Bu yontemde
gerceklestirmek amaciyla miisterilere veya aracilara sunulan hizmet
karsiliginda 6demek i¢in hazir olduklar1 fiyatlar sunulur ve her fiyat
seviyesini kag¢ kisinin sectigi tespit edilir. Farkli fiyat seviyelerindeki
talepler degerlendirilir ve kapasite dikkate alinarak isletme acisindan

uygun diizeyde fiyat belirlenir (Ulama, 2008: 80).
2.1.1.2.Yiiksek Sezonda Talebi Yeniden Dagitma Stratejisi

Miisteri sayis1 isletme kapasitesini astigt donemde talebi
azaltmaya calisirken, aym1 zamanda miisterilerle 1yi iligkileri stirdiirmek,

asir1 talebi bos donemlere kaydirmak yoluyla kar elde edilebilir.
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Miisterilere yiiksek sezonda yasanan kalabalik yliziinden daha sakin bir
donemde (ara veya diisiik sezon) sunulan hizmetlerden yararlanmalari
icin Onerilerde bulunulabilir. Reklam veya diger tutundurma araglarini
kullanarak, yiliksek sezon disinda da isletmenin sunabilecegi yararlar

konusunda miisteriler bilgilendirilebilir (Zeithaml vd, 2006: 459).

Talebi yliksek sezondan ara veya diisiik sezonlara kaydirilmaya
calisilan miisterilerin zaman konusunda bir kisitlamaya tabi olmamalari
onemlidir. Ornegin, is amacli seyahat edenler konaklama hizmetlerini
kesin bir tarih i¢in talep ederken, tatil amacli seyahat edenler icin tarih
degisken olabilir. Bu nedenle, talep kaydirma calismasi1 yapilirken
miisterilerin ziyaret amaclar1t goz Oniinde bulundurulmalidir. Ayni
zamanda misterilerin ziyaret zamanini degistirmeleri cazip hale
getirilmelidir. Eger miisteriler i¢in yliksek sezonda kalabaliktan
kacinmak yeterince cazip gelmiyorsa, ara veya diislik sezonda uygulanan
indirimli fiyatlar Onerilebilir. Yiiksek sezonda, ylksek fiyat 6demeye
hazir miisterilere hizmet sunarken; fiyata duyarli miisterilere ara veya
diisiik sezonda uygulanan indirimli fiyatlarla hizmet sunmak kapasitenin
verimli olarak kullanilmasini saglamaktadir (Lovelock ve Wright, 2002:
297-298).

2.1.1.3.Yiiksek Sezonda Arzi Artirma Stratejisi

Konaklama isletmesinin kapasitesi, dnceden planlanan ve uzun
vadede etkileri olan karardir. Yeterli kapasitenin belirlenmesi, verimlilik
icin oldukga biiyiik 6neme sahiptir. Biiyiikliigiin belirlenmesinde 6nemli
faktorlerden biri, ilk kurulus sirasinda oda sayist dogru olsa dahi bunun
zamanla gecerliligini kayb edebilmesidir. Talep yiikseldigi zaman
kapasiteyi genisletmek her zaman miimkiin degildir. Isletmenin

etrafindaki araziler bos ya da satilik olmayabilir veya ek tesisler
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olusturulmasi, isletmenin 6zelligini ve cekiciligini negatif etkileyebilir.
(Met ve Erdem, 2006: 62). Bu nedenle, yiiksek sezonda arzi gegici

olarak artirmaya yonelik uygulamalara ihtiya¢ vardir.

Hizmet kaynaklarimi esnek hale getirmeye yonelik bu stratejiler

sOyle siralanabilir (Ulama, 2008: 84-85):

e baska tesisler kiralama,

kapasiteyi uyarlama,

tiiketici katilimini artirma,

e gecicl veya yarl zamanli isgoren caligtirma

calisanlar ¢cok yonlii egitme.

Baska Tesisler Kiralama: Yiksek sezonda arzi1 artirmak ig¢in ek
tesislerin kiralanmasi miimkiindiir. Bu yolla yeni tesis insa etmeden arz
artirilmis olur. Ornegin, isletme yakinlarinda bulunan ve bos olan ikincil

konutlar kiralanarak kapasite artirilabilir.

Kapasiteyi Uyarlama: Talep dalgalanmalari yasandiginda iyi bir
tasarim vasitasiyla, hizmet kapasitesinin bir kismi degistirilerek talep
seviyesine uyarlanabilir. Ornegin, konaklama isletmeleri iki oda arasinda
kilitli kap1 birakarak, yiiksek sezonda oday1 iki ayr1 miisteriye satarken,
talebin diisiik oldugu donemlerde ortadaki kapiy1r agarak orayi suit oda

haline doniistiiriilebilmektedir.

Tiiketici Katihmimi Artirma: Yiiksek sezonda is yogunlugunun
artist nedeniyle hizmetin sunumunda tiiketici katilimi artirilabilir.
Onbiiroda giris kartlarinin miisteri tarafindan doldurulmasi, yiyecek-
icecek birimlerinde yiyecek ve iceceklerin seg-al yontemiyle miisteri

tarafindan alinarak masaya gotiiriillmesi yaygin olan uygulamalardandir.
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Gecici veya Yar1 Zamanh Isgoren Cahstirma: Isletmeler
yiiksek sezonda hizmet arzini artirabilmek i¢in gegici veya yar1 zamanl
isgoéren calistirma yoluna gidebilirler. Boylece yiiksek sezonda ihtiyag

duyulan insan kaynagini gegici olarak saglarlar.

Cahsanlari Cok Yonlii Egitme: Isgorenlerin konaklama
isletmesinde farkli boliimlerdeki isleri yapabilecek sekilde egitilmeleri,
yiiksek sezonda karsilagilan artan is yiikii sorununun asilmasini
saglayabilir. Yogun olmayan boliimiin ¢alisanlar1 gecici olarak yogun

boliimlere kaydirilabilir.

2.1.2. Mevsimsellige  Yonelik Diisiik Sezon Pazarlama

Stratejileri

Diisiik sezon, talebin arzdan daha diisiik oldugu donemi ifade
etmektedir. Talep arzdan daha az oldugu zaman, arz ve talebi esit

duruma getirmek i¢in ii¢ strateji uygulanabilir (Koenig, 2005: 210):
e arzi azaltmak,
e arzi1 yeniden yapilandirmak
e talebi artirmak.
2.1.2.1.Diisiik Sezonda Arz1 Azaltma Stratejisi

Bu strateji hizmet zamanii degistirme stratejisi olarak da
tanimlanabilir. Ornegin, sayfiye konaklama isletmeleri, talep diisiik
oldugu zaman basabas noktasina ulagamadiklar1 i¢in igletmenin bazi
boliimlerini veya tamamini kapatabilirler. Boylece isletmeler faaliyet
gosterdikleri zamanlar degistirerek ek maliyetten kurtulabilirler (Ulama,
2008: 87). Yiiksek sezon disinda talebi artirma imkani olmadigi halde
genellikle bu tiir radikal strateji kullanilmaktadir. Ancak isletmenin bazi

boliimlerinin gecici olarak kapatilmasi, diisiik sezonda isletmede kalan
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miisterilerin memnuniyet diizeyinin azalmasma neden olabilir (Koenig,

2005: 213).
2.1.2.2.Diisiik Sezonda Talebi Artirma Stratejisi

Mevsimsellik ile ilgili en 6nemli sorunlardan biri diisiik sezonda
talep oranmin kapasitenin altinda olmasidir. Bu stratejide talep seviyesi
farkli araclar kullanilarak arz kapasitesiyle esit duruma getirilmeye
calisthr. Isletmeler yiiksek sezonda talebi, ara ve diisik sezonlara
kaydirarak veya yeni talep yaratarak mevsimsel dalgalanmalari
dengelemeye calisir. Fakat s6z konusu vaziyet bazi tiiketiciler agisindan
uygun olmayabilir. Ornekle agiklayacak olursak, is amacli seyahat
edenlerin konaklama hizmetleri i¢in taleplerini belli doénemlere
kaydirmak miimkiin olmayabilir. Talebin seviyesini kapasiteyle
beraberlestirmek maksadiyla talebi kaydirmak veya artirmak maksadiyla

farkl:r stratejiler uygulanabilir. Genellikle firmalar bu yaklasimlarin

karisimini kullanabilir (Atay ve Dilek, 2013: 203).
2.1.2.3.Diisiik Sezonda Arz1 Yeniden Yapilandirma Stratejisi

Diisiik sezonlarda arzi yeniden yapilandirmak i¢in yeni {iriin
gelistirme ve lriin cesitlendirme stratejileri uygulanmaktadir. Diisiik
sezonlarda sadece talep artirilmaya calisilmamali, ayn1 zamanda arzin
yeniden yapilandirilmas1 gerektigi de gozden kacirilmamalidir. Yeni
riinlerin gerektirdigi fiziksel diizenlemelerin yapilmasinin yanisira bu
yeni Uriinleri sunacak olan iggiiciiniin egitimden gecirilmesi de gereklidir

(Ulama, 2008: 108).

Diisikk sezona 0zgii arz ve talep faktorleri Sekil 2’de
Ozetlenmistir. Sekilde arz ve talebi olusturan unsurlar ve bu unsurlarin

sinirhiliklart belirtilmistir. Sonugta sunulacak iiriiniin (tatil paketinin) bu
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faktorler dikkate alinarak gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi

ve dagitilmas1 miimkiin olacaktir.

Sekil 2: Mevsimselligin Talep ve Arz Fakorleri

TALEF ARE
Masreriler Lriinler
Cocuksuz aileler Saghkla ilgili (fermal, SPA)
Usgiincii yag maristleri Spor
Ozel ilzi graplan Eiilvar
Tesvik sevahatgileri Ozel ilgi
Toplann kanlmcilan Toplanty
I¢ mekin eglenceleri
& [
Fiyat, kalite ve sansg gelisumme
ilegenlerine wygun olarak diizenlenmig
L gl TATIL PAKETLERI

Swnrlamalar Semirlamalar
Okul tatilleri Hava durnmmm
Iy tatilleri Dribgiik fiyat
Hawa dumomu Tiiksek malivet
Gelanekler Diger pekiciliklerin kapal olmas
Yetersiz bilz
Olumsuz imaj

Kaynak: Ulama, 2008:109.
2.2. YESIL PAZARLAMA STRATEJILERI

Toplumun dogal ¢evreye karsi ilgisi arttikga, isletmelerin de
toplumun isteklerini gerc¢eklectirebilmesi i¢in stratejilerini degistirmeleri
gerekmektedir. Bazi isletmeler tarafindan ¢evre yonetim sistemleri, atik
yonetiminin uygulanmasi ve ¢evresel konularin tiim kurum faaliyetlerine
dahil edilmesi gibi faktorlere daha duyarli davranilmaktadir. Cevresel
konularin dikkate alindig1 ve profesyonel basinda en fazla ilgi goren
bilimdali ise pazarlamadir. Basinda artik “Yesil Pazarlama” veya
“Cevresel Pazarlama” kavramlar1 daha fazla yer almaktadir. Diinya

capinda bircok isletme yesil pazarlama faaliyetleriyle yakindan
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ilgilenmekte ve bu faaliyetleri uygulamak i¢in girisimlerde
bulunmaktadir (Aydin ve Akyol, 2013: 40).

e Turizm isletmelerinin yesil pazarlama uygulamalarina yonelme

nedenleri asagidak: sekilde sirlanmaktadir (Atay ve Dilek, 2013: 207);
o Tiiketicilerin ¢evresel konularla daha fazla ilgilenmesi,
e (evresel diizenlemelerin artmasi,
e Turizm isletmelerinin ¢evreye yonelik konulara ilgi gdstermesi,

e Turizm isletmelerinin miisterileri daha fazla memnun etme
istegi,

Bu sebeplerden dolay1 turizm isletmelerinin yesil pazarlamaya
daha fazla ihtiya¢c duyduklar goriilmektedir. Cevre faktoriiniin turizm
acisindan vazgecilmez olmasi, turizm isletmeleri tarafindan cevreye
karst duyarlilik ilkesinin benimsenmesine ve  “Yesil Pazarlama”

kavraminin gelisimine neden olmaktadir (Atay ve Dilek, 2013: 209).

Konuyla alakali literatur taramasi yapildiginda kavramin,
ckolojik pazarlama, ¢evresel pazarlama/yesil pazarlama ve siirdiiriilebilir

pazarlama kavramlariyla birlikte ele alinmasi goriilmektedir (Oztas ve

Karabulut, 2006: 20):

e Ekolojik Pazarlama- gevre ile ilgili sorunlar1 ve bu sorunlarin
var olan teknolojiler ile Onlenmesine yonelik pazarlama faaliyetlerini
tanimlamak acisindan kullanilmaktadir. Genellikle, zararli oldugu
bilinen iriinlere karst bagimliligt minimum diizeye indirmeyi

odaklanmaktadir.

e Cevresel Pazarlama/Yesil Pazarlama- daha genis iriin/hizmet

yelpazesini iceren yonetsel bakis acisi sahip olmaktadir. Yesil tiiketici
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taleplerini ve rekabet avantajlarini kullanarak cevreye vurulan zarari

indirebilen daha genis girisim alanidir.

e Siirdiiriilebilir Pazarlama- siirdiiriilebilir kalkinma kavrami
kapsaminda pazarlama faaliyetlerinin ele alinmasini yansitmaktadir.
Siirdiiriilebilir bir ekonomi yaratmak ic¢in pazarlamaya daha koktenci bir
yaklasim sergileyerek, liretim ve tiiketimin c¢evresel maliyetlerinin

tiimilinii karsilamaya ¢alismaktadir.

Andrew Crane yaptigi bir arastirmada miiessiselerin iginde
bulunduklar1 vaziyete gore farkli yesil pazarlama stratejileri
gelistirdikleri  belirtilmistir. S0z konusu stratejiler 1990°lh  yillarin
ortasindan itibaren ortaya ¢ikarak ve pasif, sessiz, nis ve isbirlik¢i

yesillik olmakla dort boliimde toplanmaktadir (Kacur, 2008: 121-122):

e Pasif yesillik-"yesil" pazarlari aramayan ve triinlerinin ¢evresel
performansinmi iyilestirmek icin ¢aba gostermeyen sirketler tarafindan
uygulanan bir stratejidir. Bu sirketlerler sadece onemli paydaslarin
baskis1 sonucunda ¢evre sorunlarina ilgi gostermektedir. Literatiirde bu
“diisiinmeden yapilan” bir strateji olarak tanimlanmaktadir. Isletmeler bu
plani sadece diizene uymak ve dig baskinin artmasini engellemek i¢in
se¢mektedir. Genellikle bu strateji tiiketicilerin satinalma davranislarinda
cevresel etkilerin 6n planda tutulmadigi tiriinleri lireten isletmeler tercih

ediyorlar.

o Sessiz Yesillik- bu stratejiyi kullanan isletmeler ¢cevreye duyarl
davranmaktadir, hatta yesil iirlinler iiretmeye bile tesvik edebilir. Bu
stratejiyi tercih eden ve uygulayan sirketler bunun “Toplam Kalite Cevre
Yonetimi” stratejisi olmasimi iddia etmektedirler. Bu tiir sirketler,
tiketicilerin ve toplumun goziinde i1yi bir imaj elde etmek i¢in

konumlandirma ve iletisim amaclarint yerine getirmek igin c¢evresel
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sorunlar1 kullanabilirler. Genel olarak 6zetleyecek olursak, ¢evre onlar

acisinda toplumun goziinde iyi yer edinebilmek i¢in 6nemli bir unsurdur.

e Nis Yesillik- isletmeler tarafindan tiiketicilerinin gii¢lii ¢evresel
tercihleri olan kisiler olarak konumlandirildig1 ve tiriinlerini/hizmetlerini
rakiplerle rekabet edebilecek seviyede giiclii yesil Ttriinler olarak
siniflandira bildigi strateji tiiriidiir.Bu isletmeler i¢in ¢evresel yonetim
stratejiler1, rakiplerle rekabet edebilecek anahtar roliinii {stlenecek
onemli faktordiir. Genellikle, bu stratejiyi uygulayan isletmeler
tarafindan {retilen trlinler benzersiz, cevreye duyarli ve reklam

amaclidir.

e Isbirlikci Yesillik- yesil pazarlama stratejisini yapabilmek icin
biitiin paydaslarin bu konuyu desteklemesi gerekir. Ornekle agiklarsak,
tedarik¢i firma miiessiseye yesil hammadde saglamakta isteksiz
davranirlarsa isletmelerin yesil {riin iiretmek istegi bosa ¢ikar. Ayni
sekilde dagitimi iistlenen firmalarin da bu stratejiyi benimseyen
miuessiseyle isbirligiyi yapmasi gerekmektedir. Diger stratejilerden ¢ok
daha zor olmasina ragmen, isletmeler agisindan uygulanmasi en avantajh
yesil stratejilerdendir. Bahs edilen stratejiyle isletmeler hem tiiketicilerin
glivenini saglayabilecek, hem de etkili tedarik ve dagitim zinciri

kurabilecektir.

2.2.1. Cevreye Duyarh Turizm Hizmetleri Ve

Degerlendirilmesi

Turizm sektdriinde rutin hale gelen dinlenmek, eglenmek ve
gezmek gibi tiiketim kaliplarinda 6nemli degisiklikler saptanmaktadir.
Hem liiks hem kitle turizmine katilim zamanla diiserek, doyma haddine
gelmis alisilan turizm merkezlerinden biraz da olsa uzaklagma

istikametinde yeni egilim yasanilmaktadir. Cevreye duyarli faaliyetleri
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icinde bulunduran c¢evreye duyarli turizm-ekoturizm tiirleri kitle
turizmine karsi tepki ve alternatif olarak 1990’11 yillarda geliserek ortaya
cikmustir. Siirdiiriilebilir turizm politikalarinin  sayesinde, ekoturizm

kavraminin mevcutlugu ve gelistirilmesi sans1 yiliksek olmaktadir

(Kaypak, 2017: 3).

Hem ¢evreye karsi duyarli hem de stirdiiriilebilir turizm hizmetleri

asagidaki sekilde siralandirilarak degerlendirilmistir.

Saghk ve Termal Turizm- teknolojinin hizli gelisimi, insanlarin
yasamini kolaylastirmakla birlikde toplumun sagligini tehlikeye atan
gelismeleri de yaninda getirmektedir. Insanlar karsilastiklar1 bu olumsuz
durumlar aradan kaldirmak i¢in en eski donemlerden beri saglik amacl
Seyahatler icin, Ozellikle termal sularin oldugu bdlgelere gitmislerdir
(Oztas ve Karabulut, 2006: 24 ). Saglik turizmine bu amagla birtakim
hastaliklarin 1yilestirilmesi i¢in kaplicalar, 1ilicalar, denizler, daglar,
magaralar, 0zel hizmetler sunan “giizellik ve kiir merkezleri” gibi
tesislerden faydalanmak icin gelistirilen bir turizm c¢esidi diyebiliriz
(Koyunoglu, 2003: 42).

Yayla Turizmi- dogayla i¢ ige yasamay1 sevenlerin veya maceraci
ruha sahip olanlarin genellikle bir ve ya birka¢ giinliik konaklama
sebebiyle, yiiksek bolgelerde gergeklestirdikleri turizm ¢esididir. Yayla
turizmine katilmada maksat, destinasyonun kendisine has dogal ve

kiiltiirel degerlerine, oralardaki yasamin kosullarina yakindan taniklik

etmekdir (Oktayer vd, 2007: 137).

Kus Gozlemleme Turizmi- tabiati kuglarin diinyasindan
taniyarak Ogrenmeyi saglayan kus gozlemciligi bir gozlem sporudur.
Diinyada ¢ok cesitli kus tiirleri ve bu durumu yakindan takip eden bircok

yabanci gozlemci bulunmaktadir. Bu yabanci turistler ilgili yorelere
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gelerek, kuslar1 gozlemleyip tilkelerine geri donmektedirler (Akat, 2000:
29).

Dagcihik Turizmi- dag turizminin potansiyel pazar dilimini,
kentsel alanlarin giiriiltiilii ve yorucu ortamindan kurtulmak isteyen,
daglik yorelerin sahip olduklar1 dogal ¢ekiciliklerinden faydalanmak
isteyen kisiler olusturmaktadir. Daglarda yliriiylis, kamp, tirmanma gibi
spor tiirlerini kapsayan dagcilik bu spor ile ilgilenenlerin ilgisini ¢ekerek

zirve tirmanislar1 yapilmasina imkan saglamaktadir (Ulusan, 2009: 50).

Hava Sporlar1 Turizmi- Hava sporlari-ticari maksat giitmeden
devamli yasanilan ve c¢alisilan yerin disinda hava aracglarindan birinin
veya birden fazlasmin birlikte yaptigo spor faaliyetlerine katilmak,
izlemek ya da etkinliklere katilmak amaciyla yapilan seyahatlerdendir
(Diker, 2016: 89). Hava sporlar1 turizminde ana faaliyet konusunu
saglayan araclar ziyaretgilerin isteklerine gore farklilika gostermektedir.
Balonculuk, yelken kanat, yamac parasiitii, ultralight, aerobasi, parasiitle

atlama gibi ¢esitli tiirleri mevcuttur (Albayrak, 2013: 190).

Su Sporlar1 Turizmi- Bu turizm c¢esidi turistlere son derece
zevkli akarsu turizmi deneyimi yasatmaktadir. Akarsularin 6nemli kismi
rafting, kano, nehir kayagi agisindan oldukc¢a kullanisli konumda
bulunmaktadir. Rafting sporu akarsu tlizerinde yapilan ve bu spora ilgisi
olan sahislarin katilimi ile gerceklesen sportif bir turizm c¢esididir.
Kisacasi rafting, vahsi nehirleri amaca uygun sekilde botla, akis yoniinde

kat etme olarak da tanimlanabilir (Unliiénen vd, 2007:24).

Gol Turizmi- goller de denizler gibi suya dayali rekreasyonel
etkinliklere imkan tanirlar. Goller deniz kiyisindan uzakta yerlesen
bolgelerin bu ihtiyacini karsilayarak, katilimcilara sessiz, sakin bir ortam

ve ekoturizm olanagi da sunmaktadir (Doganer, 2001:81).
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Doga Yiiriiyiisii (Trekking)- giinlimiizde trekking alternatif
turizm tiiri olarak biiyiiyen, dogaseverlerin tabiatin giizelliklerini
gormek, dogada bulunmak maksadiyla bireysel veya gruplar sekilde
hayata gecirdikleri faalyetleri kapsayan ekoturizim c¢esididir.
Gilintimiizde trekking, kentsel alanlarin stresli yasamindan kurtulmak
isteyenlerin, sehir kenarindaki parkurlarda bir ve ya birkag¢ giinliik ya da
yabanci iilkelerde 2-3 haftalik paket turlar seklinde, profesyonel bir
rehber esliginde gergeklestirilen spor tiiriidiir (Ulusan, 2009: 59).

Spor Turizmi- genel olarak agiklayacak olursak, spor turizmi
kavramu i¢in, spora ilgi duyan kisilerle, aktif olarak spor yapan kisi, grup
ya da takimlar ile bunlarin idarecileri ve seyircilerinin turizm faaliyetine
katilmalar1 sonucu ortaya ¢ikan olaylarin ve iliskilerin biitiinii, seklinde

bir yaklagimda bulunmak miimkiindiir (Ulusan, 2009: 61).

Golf Turizmi- Turizmin ¢esitlenmesi, istihdam avantaji
saglamasi, gelir getirici etkisinin olmasi ve yesil alanlarin yaratilmasi
gibi nedenlerden dolay1 son yillarda golf turizmine Onem verilmeye
baslanmistir. Bu turizm tiriine katilm amaciyla yer degistiren
tilketicilerin  yarattigi seyahat ve tatil anlayisina golf turizmi
denilmektedir. Golf turizmi, refah diizeyi yiiksek olan, orta yaslardaki
turistler tarafindan tercih edilmektedir (Ulusan, 2009: 61).

Tarmm ve Ciftlik Turizmi- kirsal bolgelerde ekonomik refah
diizeyini ylikseltmek icin kullanilan tarim ve ¢iftlik turizminin farkl
tanimlar1 mevcuttur. Ciftlik alanlarin turizm sektoriine agilmalarinda
onemli amag; kitle turizminin sebep oldugu biiyiik turizm isletmelerinin
yapay goriintiisiine alternatif olusturmak, istthdam sorununu giderererk
dis goeii azaltmak, yerel toplumu isgiiciine katmak, yoreye ait kiiltiirler

tanitmak, kentsel ve kirsal yasam seviyeleri arasindaki farkliligi en az
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diizeye indirmek ve kirsal mekanlarin yeniden canlanmasini saglamaktir

(Dinger, 2010: 56).

Gerekli kontroller ve izleme mekanizmalar1 olusturulmadikca kitle
turizmi konusunda ne ekonomik ne sosyo-kiiltiirel ne de ¢evresel
stirdiiriilebilirlikten bahs edilemez. Siirdiiriilebilir turizmde sertifikasyon
araciligiyla kitle turizminin olumsuz etkileri en az diizeye indirilebilir.
Sertifikasyon programlari ile saglanan; bir otel personelinin kalifiye ve
egitimli biri olmasi, hizmetlerin ve teknik donanimin kontrol ediliyor
olmasi; otellerin kendi operasyonlsrint diizene sokabilmesine ve yapilan
isin en 1yl sekilde olmasina yardimci olur. Ayrica sertifikasyon
programlari; standardizasyonu, seffaflifi ve gilivenceyi saglayarak

miisteri memnuniyetini de esliginde getirir (Poser, 2009: 13).

e Yesil Kiire (Green Globe)- Uluslararas: turizm sertifikasyon
programi olan yesil kiire, kitlesel turizm ve siirdiiriilebilir turizm iizerine
odaklanmistir. Turizm alaninda faaliyetde olan; konaklama, yiyecek-
icecek, rekreasyon isletmeciligi, ulasim ve tur operatorligii gibi alt
sektorlerin programa bagvuru yapmasit miimkiindiir. Yesil Kiire, ona
tiyeler arasinda iletisim kurmayir daha da etkinlestirmek igin onlar
internet ortaminda bir araya getirmektedir. Internet sayfasinda, iiyeler
tarafindan ¢esitli su ve enerji tasarruflartyla ilgili uygulamalar, yaratici
fikirler  herkesle paylasilarak  diger iye isletmelere  Ornek
olusturmaktadir. Yesil Kiire, uluslararas1 alanda {inlii bir ¢ok turizm,
ticaret fuarmna katilmakta ve gOriiniirliiglini bu alanlarda da
hissettirmektedir. Ayrica uluslararasi alanda aralarinda Yesil Anahtar’in
da bulundugu diger sertifika programlariyla da birlikler yaratmakla
isbirligi yapmaktadir (Font, 2002: 198).
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e Yesil Otelcilik (Green Hotels)- bu proje, bir sertifika programi
olmak iizere uluslararas1 diizeyde o©nde gelen bir akreditasyon
firmalarindan biri Bureau Veritas ile yapilmis anlagsma sonucu ortaya
cikmistir. Turizm sektoriinde eko tesisler yaratmay1 ve bu tesisleri belli
standartlarda bulusturmay1 hedefleyen tiim akreditasyon programlari
gibi, Yesil Otelcilik Projesi; turistik isletmelerde siirdiiriilebilir ¢evre

konusundaki farkindalig1 ve ¢evreye duyarlilig1 artirmak amacina hizmet

etmektedir (Satar, 2016: 74).

e Mavi Bayrak (Blue Flag)- Gerekli standart1 kendinde tasiyan
kaliteli plajlara, marina ve yatlara verilmis uluslararast c¢evre
odillerindendir. Bu 6dil plajlar agisindan deniz suyunun temizligini,
cevresel egitimi ve bilgilendirmeyi onemli kilmayi, siki bir cevre
yonetimini temsil etmektedir. Mavi Bayrak, uluslararasi niteligiyle
turizm sektoriinde kendine 6zgii 6nemlilik arz etmektedir. Bu uygulama,
tatile gitmek isteyenlerin tanimadifi, yeni taniyacagi bir destinasyona
degil, uluslararasi giivence saglayan ve ozelliklerinden haberdar oldugu
plajlara gitmesi agisindan avantaj saglamaktadir. Mavi Bayrak
sertifikasyonu bu sebepten dolay1 etkili bir ara¢ ve yonlendiricidir

(Ayan, 2014: 510).

Yatlarin belgelendirilmesinde kriterlere ilaveten uyulmasi gereken
davranis kurallari bulunmaktadir. Plajlar ve marinalar acisindan gecerli
olan standartlar c¢esitli olmak tlizere asagida yazildigi gibi

gruplandirilmaktadir:
¢ Yiizme maksadiyla kullanilan suyun niteligi,
e (Cevre egitimi ve bilgilendirme ¢aligmalariin koordinasyonu,

¢ Plajlarin diizenlenmesi ve emniyet faktoriiniin dikkate alinmasi,
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e Cevresel yonetim.

Yatlar agisindan gecgerli olan davranig kurallari; hiz limitinin
uygulanmasi, giiriiltii kirliligi, atik yonetimi, yesil tirlinlerin kullanilmasi,
yatlarin lavobo ve mutfak iinitelerinin temizligine ve bakimli olmasina

dikkat edilmesi gibi zorunlu maddeleri kapsamaktadir (Satar, 2016: 77).

Yesil Yildiz- siirdiiriilebilirlik kapsaminda ¢evrenin korunmasini,
cevre bilincinin yayginlagmasun, turizm tesislerinde ¢evresel agisindan
olumlu katkilarin tesvik edilmesi saglayan sertifikasyon programini ve
tesislere verilen “Cevreye Duyarli Konaklama Tesisi” belgesini ifade
eder. Yesil Yildiz sertifika programinin hedefleri asagidaki gibidir
(Ayan, 2014: 513):

e Cevreyi korunmak,
e (Cevre bilincini yayginlagtirmak,

e Turizm tesislerinde c¢evresel alanda duyarli yapilasmani ve

isletmecilik 6zelliklerini tegvikini saglamak.

Yesil Yildiz sertifika programinin kapsamini enerji tasarrufu,
verimliliginin  arttirilmasi, ¢evresel acgidan  zararli  driinlerin
kullanimasinin  azaltilmasi, atik yOnetimi, yenilenebilen enerji
kaynaklarinin  kullanilmasinin  tesviki, dinlenme tesislerinin ¢evre
acisindan duyarl olarak planlanmasi, turistik tesislerin ¢evreye uyumlu
olmasi; cevreyi canlandirict diizenlemeler ve etkinlikler, ¢cevreye karsi
duyarli olma konusunda bilin¢lendirme ve ilgili kurumlarla isbirliginin

yapilmasi olusturmaktadir (Satar, 2016: 78-79).

TUROFED “Beyaz Yildiz” Siirdiiriilebilir Cevresel Proje-
Turizm Otelciler Federasyonu (TUROFED) tarafindan, c¢evresel

konularda ve ¢evreyi korumaya yonelik etkinliklerde, otellerde
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konaklayan miisterilerin dikkatini ¢eken ve aymi zamanda konaklama
tesislerinin, destinasyon ve tur operatorlerinin se¢ilmesinde rol oynadigi
distiniilen “Beyaz Yildiz-Siirduriilebilir Cevresel Proje” programi
uygulanmaya baglanmistir. Turizm tesislerinde kullanilan su, elektrik,
kimyasal ve kat1 atiklarin minimum diizeye indirilerek ¢evreye ve dogal
kaynaklara olan zararin azaltilmasi, temiz ve yasanilabilir bir ¢evrenin
olusturulmast ve kaliteden 0diin vermeden tasarruf saglayarak

maliyetlerin azaltilmasi projenin temel amaglaridir (Seyhan, 2010: 65-

66).

Yesil Anahtar (Green Key)- Bu sertifikasyon programi ¢evreyi
koruma amaciyla yapilan girisimleri odiillendirme sistemiyle destek
olan, elektrik ve su tasarrufu, ¢evre yonetimi gibi konularla iklim
degisikliginin onlenmesini ve siirdiriilebilir turizm agisindan katki
saglamay1 hedefleyen uluslararas1 diizeyde bir eko-etikettir. Bu eko-
etiket uygulamasinin temel hedefleri asagidak: gibidir (Satar, 2016: 84-
85):

e Isletmelerin gevreye kars1 olumsuz etkilerini minimum diizeye

indirmek,

e Isletmelerin daha fazla sorumluluk iistlenerek turizm

sektoriiniin giiclendirmek

e Odiil alan isletmelerin Yesil Anahtar etiketini kullanarak

pazarlama stratejisi yapmasi,

e Isletmelerin sahiplerinin, calisanlarn ve miisterilerin cevre

bilincinin arttirilmasi.

Yesil Anahtar programinda genel olarak konaklama isltemeleri,

rekreasyon alanlar1 ve yiyecek-icecek isletmeleri sertifikasyona tabi
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tutulmaktadir. Yesil Anahtar 6diiliinde gecerli siire bir y1l oldugundan

her yilin sonunda bagvuru igslemi yenilenmektedir.
2.2.2. Yesil Uriin

Uriin; ambalaji, dizayni, markasi ve satis sonrasinda sundugu
hizmetler gibi cesitli 6gelerden meydana gelir. Bu 6gelerin tiimiinde
yesil yaklasim oOncelikli yer almalidir (Torlak, 2007: 51). Cevresel
bilingli iiretim, atiklar1 azaltan ya da yok eden, enerji kullanimini
diisiiren, malzemelerin kullanim verimini gelistiren ve orgiitsel glivenligi

arttiran liretim siiregleri gelistirmeyi ve yiiriitmeyi icermektedir.

Yesil iirtin, yasam dongiisii tamamlandiktan sonra geri doniisiime
giden iirlindiir. Bu iriinler cevreyle dosttur. Cevre dostu iiriinler;
dayanikli, zehirsiz, kirlilige yol agmayan, geri doniisiimii olabilen ve
cevreye zararl bulunmayan tiretim teknikleri ve teknolojileriyle iiretilen
trlinlerdir. Yesil {riinlin asagida belirtilen oOzellikleri tasimasi

beklenmektedir (Uydaci, 2011: 114);
e Insan saghgini tehdit etmemelidir,

e Uretim, kullamm veya ortadan kaldirma siirecinde cevreye

zarar1 bulunmamalidir,

e Uretim, bu siiregte daha fazla enerji ve oteki kaynaklari

kullanmamalidir,

e Fazla ambalaj ve kisa hayat siiresinden dolay1 gereksiz ¢ope yol

agmamalidir,

e Gereksiz kullanima neden olmamali ve hayvanlar iizerinde test

edilmeden iiretilmelidir,

e (evreye ve kainata zararli materyaller kullanilmamalidir,
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2.2.3. Yesil Fiyat

Yesil pazarlama bakimindan fiyat, yesil pazarlama faaliyetlerinin
gerceklestirilmesinin meydana getirecegi diisliniilen ek maliyetin buna
dahil edilmesidir. Cogunlukla firmalar, bu maliyetleri iiriiniin fiyatina
ekler. Ciinkii ¢evresel firmalar, miisterilerin ¢evre dostu {liriinlere daha
cok 6deme yapmaya razi olduklan fikrine sahiptir (Varinli, 2008: 43).
Fakat bu miisteri tercihlerini olumsuz etkilemektedir. Firmalarin kisa
donemde karsilastigi ek maliyet, yesil politikanin neticesinde uzun
vadede azaltilabilir.Baz1 tiiketiciler ¢evre dostunu fazladan olarak
algilamakta ve yesil iirlinlerin diger lriinlerden pahali olabilecegini

diistinmektedirler (Karacan, 2007: 86).

Yeni yesil iiriin gelistirme ve tretiminde yiiksek sabit maliyetleri
ve yeni Urinlin disik satis oranlar yiliksek maliyet yaratmaktadir.
Isletmenin kisa vadede maruz kaldig1 ekstra maliyet, yesil politikalarin
bir sonucu olarak uzun dénemde diisiiniilebilmektedir. Isletmelerin kisa
zamanda mecbur kaldig1 ekstra maliyet, yesil politikalarinin bir sonucu

olarak uzun vadede diisiiniilebilmektedir (Uydaci, 2011: 126).

Isletmelerin yesil fiyatlandirma yaparken dikkat etmesi gereken

Olctitler su sekilde siralanabilir (Yamak, 2011: 106);

Kalite: Uriin tiiketicileri memnun edecek bir sekilde iyi ve kaliteli
olmalidir. Kalite icin yapilan harcamalar ve ¢abalar bosa gitmez ve geri
doner. Sonu¢ olarak tiiketiciye sunulan kalite, pazarlamaciya da

karsiligini verir.

Inandinahik: Uriin tiiketiciyi yesil karakteri ve ¢evreye faydasina

ikna etmelidir.
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Basitlik: Kullanici tarafindan yesil iirlin sade ve kolay bir sekilde

anlasilabilir olmalidir.

Pazarlanabilir olma: Pazarlar bolgelere ayrilmali ve bolgelere

uygun bir sekilde stratejiler olusturulmalidir.
2.2.4. Yesil Tutundurma

Yesil pazar yonli bir firmanin, faydalanacagi tutundurma aracglari
cevreye zarar vermemelidir. Bu amagla da isletmeler cevre odakli
reklamlar kullanmalidir. Bunun icin de silire¢ asagidaki gibi takip

edilmelidir (Uydaci, 2011: 125);

Bilgilendirme: Yesil {iriiniin nasil ¢alistigi, hem gevreye yonelik

hem de diger yararlar1 hakkinda bilgi vermek,

Inandirma: Tiiketicileri yesil markaya inandirarak onlarm iiriine
iliskin yanls diisiincelerini degistirmek i¢in etkin tamitim araglar

kullanmak,

Hatirlatma: Tiiketicilerin gerek duydugu cevre dostu iiriinleri
kolayca nereden saglayabileceklerinin animsatilmasiyla ilgili ¢aligmalar

yapmak.

Tanitim c¢alismalar1 yapilirken ne tiir cevresel bilginin nasil
verilecegi isletmeler acisindan c¢ok Onemlidir. Baslangigta bir ¢ok
isletmelerin iriiniin ¢evresel olarak kiiciik bir anlami varsa, bunu
kullanarak yaptigi tanitimlar sahte ¢evrecilik olarak nitelendirilmistir. Bu
yiizeysel taktiksel yesillenme yaklagimi tiiketicilerin tepkilerinden dolay1
fazla siirmemistir. Bu nedenle sunumda verilen malumatin gercekgi ve
onem arz eden cevresel degisiklikleri igermesi ve miisterinin s6z konusu
bilgiyi dogru anlamasina imkan taniyacak sekilde verilmesine dikkat

etmelidir (Esty ve Winston, 2008: 97). Yesil pazarlamay1 benimsemis
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isletmeler iki sekilde tutundurma politikas1 kullanabilir (\Varinli, 2008:
84).

e Korumaci Tutundurma Politikasi:

Kimyasal madde kullanicilar1 veya enerji Ureticileri, cevreye zarar
vermemek i¢in gergeklestirdikleri faaliyetler ve bu faaliyetlerle
yakaladiklar1  basarilarla  ilgili  treticileri  bilgilendirmelidirler.
Bilgilendirmeden amaclanan, firmalarin toplumsal ylkiimliiliikklerini

gerceklestirdiklerini gostermesi seklinde kabul edilebilir.
e Aktif Tutundurma Politikasi:

Cevre dostu lriin ve hizmetlerin reklam ve tanitimin1 yaparak bir
cevre bilinci yaratilmalidir. Uzerinde c¢evre dostu gibi etiketler
bulunduran mallarin ¢ogalmasi, miisterilerin akillarinda soru isaretlerine
yol agtigindan gercek ¢evreci reklam kampanyalar1 yapilarak firmalarin
gercek bir sekilde ¢cevre dostu imaj1 miisteride olusturulmalidir. Aslinda
burada firma agsisindan 6nem arz eden husus, yesil iiriin markasin
miisterinin aklina kazimaktir. Marka imajinin gergeklestirilmesinde kitle
iletisim araglarindan faydalanilmasi son donemde siklikla kullanilan

tekniklerdendir.
2.2.5. Yesil Dagitim

Yesil dagitim olabilmesi igin ¢evresel etkilerin asgariye
indirilmesi gereklidir. Cevresel etkilerin azaltilabilmesi i¢in verimliligi
arttirarak hammadde kullaniminin azaltilmasi ve dagitim esnasinda daha
temiz teknolojilerin kullanilmasi1 gerekmektedir (Esty ve Winston, 2008:
102). Dagitimin temel fonksiyonu, c¢evresel maliyetleri en aza
indirmektir. Yesil dagitimda, fiziksel dagitim daha fazla Gnem tasir.

Ciinkii yesil trlniin teslim yerine yakinlhigi, pazara yakinlik, zorunlu
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hizmetler gibi bir dizi siire¢ daha kapsamli olarak ele alinmasi gerekir.
Yesil {irtin olarak tanimladigimiz {iriiniin i¢inde, kati hammaddesi ve

koruyucu maddeler olmadigi veya en asgari diizeyde oldugu i¢in, iiriin
daha dayaniksiz olabilmektedir (\Varinli, 2008: 40).

Yesil dagitimda, basarili sayilabilmek, ¢evreci pazarlama
stratejilerinin, dagitim politikalarina yansitilabilmesi, bu politikalarin
kanallar tarafindan benimsenmis olmasi demektir. Yesil dagitimda

isletmelerin yapmasi gerekenler ise su sekilde siralanabilir (Grant, 2008:
121);

e Dagitim giizergah1 araglarin  enerjiyi minimum diizeyde

harcayacagi bicimde planlanmalidir,
e Dagitim araclarinda daha temiz yakitlar kullanilmadir,

e Dagitim c¢evreye az bir sekilde zarar veren araglarla

gerceklestirilmelidir,

e Cevreye cok daha az emisyon veren ve ¢ok daha az giiriiltiiye

neden olan yesil motor araglar tercih edilmelidir.
2.2.6. Yesil Tiiketici

Yesil pazarlamanin bilesenleri arasinda en 6nemlisi bilingli yesil
tiiketicilerdir. Onceki seneler tiiketiciler, yalmzca satin almakla ve
tilkketmekle ilgilenmekte iken, giinlimiizde artik bilingli yesil tiiketiciler,
isletmelerin {iretim sistemleri, tirlinleri ve atiklarinin ¢evreye etkilerine

ilgi duymaktadirlar (Varinli, 2008: 33).

Cevre gibi 6nemli sosyal konularda tiiketiciler ii¢ ayr1 tutum

sergilemekte ve li¢ ayr1 asamadan gecmektedir (Aytekin, 2008: 351);
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e Birinci asama, tedirginliktir ve g¢evreci faaliyetler disiik

orandadir.

e [kinci asama, insanlarin konu hakkinda daha fazla bilgiye sahip
olmalar1 ve endiselerini yenerek c¢evresel uygulamalara katilmaya

baslamalaridir.

e Uciincii asama, g¢evresel uygulamalar artik insanlarin yasam

bigimleriyle biitlinlesmeye baslar.

Yesil tiikketim biiylik oranda ikinci asamada baslamaktadir. Ayrica
turizm isletmelerinin  giderek artis gosteren yesil pazarlama
uygulamalari, hiikiimetlerin konuya iliskin olarak gerceklestirdigi
anlagmalar, ¢evreci Greenpeace gibi sivil toplum oOrgiitlerinin isletmeler
ve hiikiimetler iizerindeki baskilarindan dolay: tiiketiciler, bu konuda
daha cok bilgilenmekte ve bilinglenmektedirler. Buna paralel olarak,
yesil tilketimin hizlanarak artik tigiincii asamaya gecmeye basladig: ifade
edilebilir. Bu asamada artik cevre, insan hayatinin odaginda yer
almaktadir. Her tiirlii etkinliklerde de c¢evre ilk planda yer almaktadir.
Bununla birlikte bu asamanin heniiz yeterli diizeyde olmadig
sOylenebilir. Bunun tam olarak gergeklesebilmesi i¢in, tiiketicilerin
giivenilir bilgi, saglam bir altyapt ve teknolojiye sahip olmalari
gerekmektedir (Varinli, 2008: 35).

Yesil miisteriler ¢ogunlukla, iiretimle tiikketimi cevre ve sosyal
maliyetlerle biitiinlestiren hizmetler i¢in talep ve istihdam olanaklari
olustururlar. Bu miisteriler, ¢evreyi korumak amaciyla gergeklestirilen
miicadelede, ¢alismalarin hayati bir rolii bulundugunu diislinen siradan
insanlardir. Bununla birlikte kendi tiiketim kaliplarinin  ¢evre

konularinda farklilik olusturacagini diistiniirler (Varinli, 2008: 36).
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Yesil tiiketici; iiretim asamasi, kullanim ve kullanim sonrasinda
cevreye zararli, liretim boyunca haddinden fazla ambalaja sahip, liretim
siirecinde ve test asamasinda hayvanlarin kullanildigi triinleri tercih
etmeyenlerdir. Yesil tiiketiciler bu {iriinleri daha yiiksek fiyat1 olmasina

ragmen satin almaya hazirdirlar (Uydaci, 2011: 51).

Tiketicilerin bazilar1 organik gidalar1 satin almak i¢in dogal
tirinleri tercih ederler. Bunlar ¢evre dostu tiiketicilerdir. Daha az ¢evre
dostu olarak ifade edilen diger tiiketiciler ise zamanla bu konuda
bilgilendik¢e harcama yapilarinda ve yasam bi¢imlerinde giderek ¢evre
dostu iiriinleri satin almaya veya kullanmaya baslarlar (Tek ve Ozgiil,
2007: 76). Buradan yola ¢ikarak, bir toplumda yer alan tiiketiciler, gevre
dostu friinleri satin alan veya kullanmalarina bagli olarak
siniflandirilabilir. Ginsberg ve Bloom, 2004 yilinda yapmis olduklar
caligmalarinda toplumda digerlerinden daha fazla ¢evreci davranmaya

istekli belli bir grup tiiketici bulunmaktadir (Giinay, 2017: 26).
2.2.7. Yesil isbirlikler

Stirdiirtilebilir turizm pazar1 olusturulurken, pazardaki aktorlere
bliyiik roller diismektedir. Bu aktorler basta kamu kesimi olmak iizere,
ozel sirketler, ulusal ve uluslararas1 diizeyde c¢evreyi koruyan ve bu
konuda faaliyet gisteren organizasyonlar, ¢esitli lobiler, medya, tiiketici

birlikleri ve sivil toplum o6rgiitleridir (Demir ve Cevirgen, 2006: 117).

Sirketler yesil pazarlama taktiklerini ve stratejilerini olustururken,
cevreyle ilgili kendi uzmanlik alanlarim1 asan durumlarda, g¢evreci
gruplardan yardim ve destek alabilirler. Cevreci gruplar konular
anlamak, uygun ¢oziimler iiretebilmek ve baglantili strateji ve taktiklerin
olusturulmasina yardimei olmak icin degerli birer kaynaktirlar. Benzer

sekilde pek c¢ok ¢evreci grup da tanmirhiklarimi arttirmak,
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kendilerini toplumun daha biiylik bir kesimine hitap edecek sekilde
yeniden konumlamak, faaliyetlerinin finansmani ig¢in gelir elde etmek,
toplumu egitmek ve g¢evrenin iyilestirilmesine katkida bulunmak gibi
nedenlerle sirketlerle stratejik ortakliklar kurmak konusunda isteklidirler

(Tirkes, 2008: 53).

Cevreci gruplarla kurulabilecek olan stratejik ortaklik tiirlerinden

bazilar1 sunlardir (Tirkes, 2008: 52-55; Marangoz, 2003: 194-197):

Tanmitim: Sirketin imajinin “yesil” olarak yayilmasina yardim eder.
Cevreci gruplar hizmetin belli Olgiitlere uygun olarak sunuldugundan
emin olduktan sonra tanitip kullanimini tavsiye edebilirler. Bu
onaylamalar, resmi bir anlasma ve licret 6denmesini kapsar. Sunulan
hizmet, taraflardan birinin anlasma kosullari ihlal etmesi durumunda
digerine bu isbirligini sona erdirme hakki verir. Bu tiir ortakliklarda
turizm hizmeti sunan isletmeler diizenli olarak her yil denetlenir ve
cevreyle ilgili baz1 faydalar tasiyip tasimadigi kontrol edilir. Boylece her

iki taraf da kendini ve birbirini stirekli denetim altinda tutar.

Sponsorluklar: Sponsorluk, ¢evreci gruplar tarafindan uyulmasi
zorunlu kurallar gerektirmez. Bu tip isbirlikleri turizm isletmesinin
imajinin iyilestirilmesine katkida bulunur. Isletmeler tiim durumlarda,
cevresel isbirligi ortagina parasal olarak veya benzer bir yolla direkt
destek saglamaktadir. isletmelerin taninmak icin gerceklestirmek istedigi
faaliyet tiirleri; belirli cevresel amaglara dogrudan katilim, cevresel
amaclar i¢in fon saglama ve tiim faaliyetleri ¢evresel olarak daha az

zararl bir sekle sokmaktir (Can, 2013: 91).

Gecici Isbirligi: Belirli sorunlar ¢oziim getirmek icin cevreci
gruplar ve turizm isletmeleri arasindaki isbirlikleridir. Cevreci gruplarin

uzmanlari, sunulan hizmet faaliyetlerinin cevreye =zararsiz sekilde
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yapilandirilmasi igin tavsiye gelistirirler. Bir ¢evreci grup ile bir veya
daha fazla isletme arasinda, isletme wuygulamalarimin c¢evreye
uygunlugunu gelistirmek i¢in ¢ozliimler getiren isbirligidir ve iizerinde
calisilan sorun (proje) giderilince bu isbirligi sona ermektedir (Seyhan,

2010: 132).

Yesil Kamu Politikas: Isbirligi: Cevreyle ilgilenen sivil toplum
kuruluglarinin, o6zellikle kiy1 alanlar1 yonetimi, nesli tehlikede olan
tirlerin muhafaza edilmesi, erozyon, madencilik ve niikleer enerji
konularin1 giindeme getirme agisindan basarili olmustur. Yasanilan
sorunlar ise, devletle iliskilerde, orgiitsel dayanigsmada, tiyelerle iliski ve
tiyelerin harekete gecirilmesinde, yonetim yapilart ve yonetmeliklerinde,
sorun alaniyla ilgili somut yaklasimlarin ve ¢éziimlerin gelistirilmesinde,
medyayla iligkilerde, finansmanda, teknik donanimda ve O&zgiivende
odaklagmaktadir (Y1lmaz,2008:72).

2.3. BUYUMEYE YONELIK PAZARLAMA
STRATEJILERI

2.3.1. Biiyiime Stratejileri

Sirketlerin ¢ogunun stratejilerinde ve misyonlarinda satiglarin,
pazar paymnin, karmn ya da isletmenin biiyiimesi gibi biiyliime amaglari
yer almaktadir (Odabasi, 2001: 42). Turizm isletmeleri, mevcut
misterilere mevcut lriinlerden daha fazla satarak, mevcut miisterilere ek
Uriinler satarak ya da yeni miisterilere yeni iirlinler satarak biiylime
stratejisi uygulayabilirler. Konaklama miiessiselerinde ise, belirlenen
pazarlama hedeflerinin gerceklestirilmesi, daha ¢ok sunulan hizmetlin
satisina baghdir. Bu amagla yoneticiler, satiglarin artirilmasina iliskin
farkl1 bliyime stratejileri uygulamaktadirlar (Gokge, 2013: 39).

Konaklama isletmelerin amagclari, politikalar1 ve i¢inde bulundugu
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pazarin yapisi dogrultusunda farklilik gdsteren bu stratejiler, yogun,
biitiinlesmeye dayal1 ve ¢esitlenerek biiyiime stratejileri olmak iizere ii¢

baslik altinda toplanabilir (Tek ve Ozgiil, 2010: 99).
2.3.1.1.Yogun Biiyiime Stratejisi

Yogun biiylime stratejisinin temel amaci pazarda genisleme
imkan1 saglamaktir. Otel isletmeleri, bu stratejiler ile sunulan hizmetlerin
satisini, turizm ve otelcilik faaliyet alani disina ¢ikmadan artirmay:
amaglarlar. Ug¢ grupta incelenen bu stratejiler pazara niifuz etme, pazar

gelistirme ve hizmet gelistirme stratejileridir (Gokge, 2013:39).
2.3.1.1.1. Pazara Niifuz Etme Stratejisi

Pazara niifuz etme stratejisi, mevcut pazarlarda iirlinlerinin daha
cok talep edilmesini saglamaya calismanin yani sira, rakiplerin
misterilerini kazanmay1 veya turizm iirliniinii kullanmayanlar1 miisteri
yapmay1l amaglamaktadir. Bu strateji ile otele daha ¢ok miisteri
gelmesini saglamak, miisterilerin tekrar gelmesini saglamak, kalis

siiresini uzatmak ya da oteldeki harcamalarim1 artirmak amaclanabilir.

(Kozak, 2006: 59).

S6z konusu strateji uygulanirken bagvurulacak ilk yontemlerden
biri mevcut miisterilerle satiglar1 artirma yontemidir. Bu startejinin
uygulanmasinda maksat daha once sunulan hizmetlerden daha once
faydalanan turistlerle daha fazla satis yapabilmektir. Daha 6nceden
konaklama tesisinin kayitlarinda yer alan turistlere, kabul fiyatlarinin
tizerinden yapilan iskonto oranlari artirilabilir, sunulmasi planlanan diger

hizmet tiirleri i¢in Gicret istenmeyebilir vb.

Yapilabilen diger yontem ise yalniz mevcut miisterilerle degil ayni

zamanda potansiyel miisterilerle de pazarlama faaliyetini artirarak
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doluluk oranlarini yilikseltmeye g¢alismaktir. Bu yontemin uygulanmasi
i¢in, pazarda konaklama tesislerinin hizmetlerini satinalan her miisteriyi
farkli pazarlama taktikleri ile s6z konusu igletmenin hizmetlerini satin

almaya ikna etmek gerekmektedir (Giinay, 2007:125).
2.3.1.1.2. Pazar Gelistirme Stratejisi

S6z konusu stratejinin maksadi, sunulan hizmet tiirleri ile
ihtiyaglarin giderilebilecek yeni miisterilerin bulunmaya calisilmasidir.
Bu strateji ile mevcut iriiniin yeni kullanim alanlarini belirleyerek,
piyasan1 yeni demografik, psikografik ve cografik degiskenler
dogrultusunda tanimlamak gerekmektedir (Otan, 2007: 120).

Pazar1 gelistirme stratejisi sayesinde konaklama isletmeleri var
olan iriinlerini yeni pazarlara sunarak satislarini artirmaya c¢alisirlar.
Pazar1 gelistirme stratejisinde Onemli husus, muessisenin kendisine
uygun piyasay1 belirleyerek, hedefledigi satis diizeyine uzun dénemde
ulasabilmesidir. Kisa donemli kar hesaplarinin yapilmasi miiessiseyi
uzun dénemlerde riskli durumlara diisiirebilmektedir. Otel isletmeleri iki
farklh sekilde pazar gelistirme stratejisini uygulayabilirler. Bunlar ek ya
da yeni cografi pazarlara acilmak ve baska pazar boliimlerine girmektir

(Islamoglu vd., 2006: 90).
2.3.1.1.3. Yeni Hizmet Gelistirme Stratejileri

Bu strateji sayesinde mevcut miisteriler i¢in yeni hizmet tiirleri
gelistirilmeye c¢alisilir. Bu maksatla konaklama isletmeleri, var olan
hizmet tiirlerini farklilagtirabilir, yeni hizmet tiirleri sunabilir, farkl
bolge veya iilkelerde yeni konaklama tesisleri acabilir. Lakin s6zkonusu
stratejiler uygulandig1 zaman ¢evre faktorleri ve miisterilerin beklentileri

g6z oniinde bulundurularak analiz edilmelidir. (Tiiremez, 2012: 18)
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Hizmet gelistirme stratejisinde, mevcut hizmet tiirleri
farklilasabilir, yenileri eklenebilir, ayn1 veya farkli yildizlardaki otelleri
baska bolgelerde ve hatta bagka iilkelerde agabilirler. Hizmet gelistirme
stratejisi uluslararasi konaklama igletmeleri tarafindan basarili bir sekilde
uygulanmaktadir. Faaliyetde bulunduklan iilkelerde cesitli nitelikleri
olan oteller agmaktadirlar (Gokce, 2013: 44).

2.3.2. Biitiinlesmeye Dayal Biiyiime Stratejileri

Biitiinlesmeye dayal1 biiylime stratejisi, tiretim miktarini artirarak
maliyeti diistirmek, daha genis pazarlara ulasmak, piyasada gii¢lii olmak,
farkl1 sektorlere girmek, rakip firmalarin pazara dahil olmasini 6nlemek
veya pazara giris kolayligi elde etmek gibi biiylimeye yoOnelik
sebeplerden dolay1 uygulanmaktadir (Tek ve Ozgiil, 2010: 102).

Otel isletmeleri dikey biitiinlesme ve yatay biitiinlesme yoluyla,
satis ve karini artirarak biiyliyebilir. Dikey biitlinlesme, ileriye ve geriye
yonelik olabilir. Ileriye yonelik biitinlesme, dagitim kanalinda
kendinden sonraki kanal diizeyinde olan bir isletmeyi; geriye yonelik
biitiinlesme ise, dagitim kanalinda kendinden onceki kanal diizeyinde
olan isletmeyi ele gecirmektir. Yatay biitlinlesmede ise ayni kanal

diizeyindeki firmalar arasinda birlesme saglanmasi s6z konusudur (Pelit

vd, 2015: 41).

Dikey biitiinlesme, konaklama miiessisesinin seyahat acenteleri
veya tur operatdrleri gibi aracilik yapan firmalarla biitiinlesmesi seklinde
gergeklesmektedir. Giinlimiizde, birgok biiyiik otel zincirlerinin kendine
has aract firmalarin1 kurduklarini veya tam tersini yaptiklarina rast

gelinmektedir (Gokge, 2013: 45).
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Yatay biitiinlesme de ise, firmanin kendisiyle aymi alanda
faaliyetde bulunan rakiplerinin miilkiyet veya denetimini ele

gecirilmektedir (Tek ve Ozgiil, 2010: 105).

Biitiinleserek biiylime stratejisinin en Onemli giicligii, biiyiik
Olglide finansal kaynaga ve teknik bilgiye ihtiyag gdstermesidir
(Islamoglu vd., 2006: 94).

2.3.3. Cesitlenerek Biiyiime Stratejisi

Isletmenin yeni pazarlarda yeni iiriinlere yonelme stratejisidir.
Turizm isletmelerinin degisik alanlardaki firsatlardan yararlanmak i¢in
Urlin ve hizmetlerini, faaliyette bulunduklar1 sektorleri, hizmet
sunduklar1 tiiketicileri ¢esitlendirmeleridir. Ancak isletmenin bu
cesitlendirmeyi gerceklestirebilmesi i¢in genis ve yeterli imkanlarinin
olmasi gerekir (Pakiinlii, 2010: 81). Cesitlenerek biiyiime stratejisi, tek
yonlii g¢esitlendirme ve ¢ok yonlii ¢esitlendirme olmak iizere iki farkl
bicimde uygulanabilir. Ancak otel isletmeleri ac¢isindan en uygun olan
cesitlendirme stratejisi tek yonlii ¢esitlendirme stratejisi olmakla birlikte,

cok yonlii ¢esitlendirme stratejisi de uygulanabilir (Duran, 2011: 294).
2.3.3.1.Tek Yonlii Cesitlendirme Stratejisi

Tek yonlii gesitlendirme, bir isletmenin hizmet-pazar, teknoloji ve
pazarlama alaniyla alakali faaliyet alaninin genisletilmesi demektir. Bu
strateji sayesinde konaklama isletmeleri, pazarlama stratejileri benzeyen,
birlikte yiiritildiigii zaman yiiksek fayda saglayan ve yeni miisteri
kesimine hitapeden yeni hizmet ¢esitleri gelistirmeye c¢alismaktadirlar.
Omnek verecek olursak, bir otel isletmesinin konaklama hizmetleri

yaninda eglence ya da spor hizmetleri sunmasi, seyahat acentesi alaninda
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faaliyet gostermesi veya miisterilerin giyim-kusam ya da gilizellesme

ihtiyaclaria yonelik hizmet birimi olusturmasi (Ar ve Uguz, 2017: 524).
2.3.3.2.Cok Yonlii Cesitlendirme Stratejisi

Cok yonlii cesitlendirme stratejisi, mal, pazar ve teknoloji
iligkilerine degil de cesitli alanlarda yatan firsatlara dayanmaktadir
(Islamoglu, 2008: 192). Bahs edilen strateji sayesinde konaklama
isletmeleri, pazarlama faaliyetleri benzer olmayan, ortak ylriitiliildiigi
zaman ek faydanin beklenmeyen ve sunum sekli tamamen farklilik

igeren hizmet tiirlerinin gelistirmesini amaclamaktadir (Gokge, 2013:

47).

S6z konusu stratejinin uygulanmasi ile satiglari, kar1 ve giicii
artirmak, ekonomik potansiyeli etkin ve verimli bigimde kullanmak
miimkiindiir. Isletmelerin gelecegini farkl1 faaliyet alanlarma baglayarak,
risk seviyesini minimum diizeye indirmek ve sinerjiden yaralanmak
miimkiindiir.Siralanan  avatajlarin =~ yaninda, yonetimdeki  birligi
saglayamamak, merkezi yoOnetime kaymak, etkili bir esgidim
kuramamak ve denetim yetersizligi yasamak gibi olumsuzluk yonleri

vardir (Islamoglu vd., 2006: 92).
2.3.4. Karma Biiyiime Stratejileri

Karma biiylime stratejileri uyumlu, yatay ve ¢oklu karma
stratejileri  olmak tizere ¢ grupta incelenmektedir. Konaklama
isletmeciligi acisindan uygulanmasi en uygun strateji, uyumlu ve yatay

karma stratejilerdir.

Uyumlu karma stratejileri sayesinde otel yoneticileri, yeni miisteri
kitlesini ele alan yeni hizmet cesitlerinin  gelistirilmesini

amagclamaktadirlar. Ornekle aciklayacak olursak, otellerde yer alan spor
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merkezi, restoran isletmeciligi onlar agisindan ¢esitlendirme stratejisi

sayilmaktadir.

Yatay karma stratejileri sayesinde otel yoOneticileri, pazarlama
stratejileri benzer olmayan, ortak yiiriitiildiigli zaman ek faydasi olmayan
ve sunum sekli farklilik arz eden hizmet tiirlerinin gelistirilmesini

hedeflemektedirler (Otan, 2007: 120-122).

2.4. REKABETE YONELIK PAZARLAMA
STRATEJILERI

Rekabet stratejilerinde, isletmelerin gruplandirma yaparken esas
aldig1 kriter pazar payidir. Pazar paymnin yaninda karhilikta giic
konumunu etkileyen 6énemli bir faktordiir (Aydin, 2009: 290). Pazarda
giic konumuna gore isletmelerin pazarlama stratejilerini, pazara egemen
olma, pazar paymi artirma, pazar payini koruma, kiigiik pazar rine hitap
etme, pazara meydan okuma ve pazari izleme olmak iizere alt1 ana bashk

altinda toplamak miimkiindiir (Alkan, 2015: 69).
2.4.1. Pazara Egemen Olma Stratejisi

Bu strateji tiirli mali olanag1 yiiksek, gii¢lii imaja sahip, dagitim
aglar1 gelisen biiylik otel isletmeleri tarafindan uygulanmaktadir. Bu
strateji piyasada lider olan firmalar tarafindan uygulanmaktadir. Bu
oteller gilicli imaja sahip olmalar1 nedeniyle miisteriler tarafindan
siklikla tercih olunan konaklama isletmeleridir. Teoriye bakacak olursak
piyasada lider olan konaklama isletmelerinin, pazarlama karmasi
elemanlarini etkili bir bi¢imde kullanmasi beklenmektedir (Binbay,
2007: 69). Pazara egemen olma, pazar payi yiiksek olan, yani lider
konumundaki firmalar tarafindan yapilmaktadir. Lider, piyasada biiyiik

bir imaja ve genis paya sahiptir. Rekabetin temelini, hizin1 ve
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ozelliklerini belirler (Akar, 2009: 229). Pazarda lider olmanin en 6nemli
avantaji, yaratilan degerdir. Pazar liderleri farkli diisiliniir, gelismeleri
farkli  degerlendirir ve  sektériin  bliyiime hizim1  tetikler.
Yaklagimlarindaki en Onemli Ozellik, tim faaliyetlerine miisteriyle

baslamalaridir. Amaclar1 miisterinin gonliinii fethetmektir (Aydin, 2009:

291).
2.4.2. Pazar Payin Arttirma Stratejisi

S6z konusu stratejiyi en sik uygulayan konaklama miiessiseleri,
pazardaki lideri takip etmekte olan, doluluk orani agisindan liderlerin
arkasindan ikinci sirada yer almaktadir. Bahs1 gecen isletmeler pazardaki
pay1 ve doluluk oraninmi yiikselterek yakinen takip ettikleri lider firmay1
yakalamak ve liderlik mertebesine yiikselmek istemektedirler. So6z
konusu isletmeler liderler ile siirekli rekabet ederek onlara karsi tehditler
olusturmaktadirlar. Pazardaki lideri takip eden ve onunla rekabetde
bulunan isletmeler, lider isletmeye karsi onemli bir mevzuda tstiinliik
saglayabilmelidir. Konaklama miiessiseleri hizmet sunan isletmeler
olduklart i¢in yeni hizmet tiirlerinin gelistirmesi i¢in g¢alismalidirlar
(Binbay, 2007: 70). Bu strateji yeni hizmetler gelistirmek, hizmet
kalitesini yiikseltmek, pazarlama giderlerini artirmak ve rakip isletmeleri
satin almak gibi yontemlerle uygulanir. Ozellikle imtiyaz (franchising)
sistemi ile faaliyetde bulunan otel zincirlerinde bu strateji yaygin olarak
kullanilir (I¢dz, 2001: 200).

2.4.3. Pazar Payim Koruma Stratejisi

Bu strateji lider ve onun rekabetde bulundugu, pazar payim
arttirma stratejisi uygulayan firmalarin ardindan gelen, rekabetden
kacman ve var olan istihdam potansiyelini ve doluluk oranini koruma

yoniinde karar alan firmalar tarafindan uygulamaktadirlar. Pazardaki
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pay1 korumak i¢in stratejiler gelistiren miessiseler aldiklar1 kararlarin
kisa vadeli olmasina dikkat etmelidirler. Aynm1 zamanda bu firmalar

doluluk oranlarinin seviyesini yiikseltmekten ziyade kar payinin

yiikseltilmesini de hedeflemektedirler (Akar, 2009: 231).

Isletmelerin savunma stratejilerinde {ic temel ilkeyi tarif

edilmektedir. Bunlar (Gokge, 2013: 52);

Savunma stratejisi lider i¢indir. Savunma stratejisi uygulayacak
isletmelerin pazar lideri olmasi yeterli degildir. Asil liderlik algilarda
olan liderliktir. Burada tek bir liderden degil her sektor i¢in birden ¢ok

lider (performans lideri, satig lideri vb.) s6z konusu olabilir.

En iyi savunma stratejisi kendine yapilan saldiridir.
Savunmadaki isletme musteri zihninde gii¢lii bir yere sahiptir. Konumun
tyilestirilmesi siirekli ona saldirmaya baglhdir. Siirekli mevcut iiriin ve

hizmetleri asan yeni iirlin ve hizmetler gelistirilerek konum gii¢lendirilir.

Rakiplerin giiclii girisimlerinin 6nii kesilmelidir. Savunmadaki
isletme kendine saldirma cesareti gosteremedigi zamanlarda, giiclii algi
dolayis1 ile tiiketici ona piyasadaki yeniliklere uyum saglamasi i¢in

zaman verecektir. Isletmenin bu yeniliklere kayitsiz kalmamas: gerekir.
2.4.4, Kiiciik Pazar Boliimlerine Hitap Etme Stratejisi

Biiylik turizm miessiseleri tarafindan dikkate alinmayan veya
hedef kitle seklinde belirlenmeyen ve higbir pazarlama stratejisi
uygulanmayan kiiclik miisteri kitlesine hitap etme stratejisidir. So6z
konusu miisteri grupu yiiksek kazanc saglamayan yani biiylik oteller
tarafindan cazip goriilmegen kitledir. Bu strateji genellikle kiiciik 6l¢ekli

turizm igletmeleri tarafindan uygulanmaktadir (Binbay, 2007: 69-71).
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2.4.5. Pazara Meydan Okuma Stratejisi

S6z konusu stratejiyi uygulayan isletmeler ikinci plandaki
isletmeler olup rakiplerine agresif sekilde saldir1 yaparak daha fazla

pazar pay1 koparmak icin ¢alismaktadirlar (Tek ve Ozgiil, 2010: 124).

Konaklama isletmeleri agisindan olaya bakilirsa, bir bolgede ayni
nitelikteki otellerinin ortalama doluluk oranlar1 biiylikten kiigiie dogru
siralandiginda ikinci durumda olan ve doluluk oranini artirmaya ¢alisan
otel isletmeleri, bu tiir stratejiyi izlemektedirler. Bu tiir otel isletmeleri
bolgede en yiiksek doluluk oranini saglayan otel isletmesi ile rekabete
girismekten ¢ekinmemekte ve siirekli olarak lider otel isletmesini

tedirgin etmektedirler (Gokge, 2013: 53).
2.4.6. Pazan Izleme Stratejisi

Baz1 firmalar rakipleriyle dogrudan karsilasarak rekabet aparma
yerine onlar1 izlemeye ve taklide calisirlar. Rakibin fiyat, tirtin/hizmet
sunumlari, pazarlama programlarini izleyerek istikrarli sekilde pazardan
pay ve kar elde etme pesinde kosarlar. Amaclar1 simdiki miisterilerini
elde tutmak ve liderden veya bagka rakiplerin saldirisina ugramadan yeni

miisterilerden makul bir pay elde etmektir (Tek ve Ozgiil, 2010: 124).

Piyasada rakipleri izleyerek taklit edebilecek dort yayilmis strateji
vardir. Birincisi, piyasa liderinin {iriinlerini, ambalajlarn1 oldugu gibi
taklit ederek kara borsada satmaktir. Ikincisi, kii¢iik degisiklikler
yaparak liderin iriinlerini, ambalajlari1 ve marka ismini benzeterek
kullanmaktir. Ugiinciisti, baz1 kriterleri liderden kopyalayarak paket,
reklam ve fiyat gibi mevzularda farklilik olusturarak taklit etmektir.
Sonuncu olarak lider firmanin irlinlerinde c¢esitli uyarlamalar yapip,

gelistirerek farkli pazar dilimlerinde satmaktir. Otel isletmeleri bu
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stratejiyl yaygin olarak kullanmaktadirlar. Ayrica, otel isletmelerinden
cok azinin rekabet edici reklama bagvurduklarini, ¢ogunun lider olan
isletmenin yaptiklarim kismen veya tamamen taklit etmektedirler

(Alagdz vd, 2015: 85).
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UCUNCU BOLUM
TURIZM ISLETMELERINDE SURDURULEBILIR BOLGESEL

KALKINMA BAGLAMINDA UYGULANAN PAZARLAMA
STRATEJILERI

3.1. ARASTIRMANIN AMACI VE ONEMI

Bilimsel literatiir incelendigi zaman siirdiiriilebilir kalkinma ve
siirdiiriilebilir turizm kavraminin son dénemlerde yapilan arastirmalarda
cok oOnemli bir konu haline geldigi goriilmektedir. Arastirma
kapsaminda; sirdiiriilebilir bolgesel kalkinma agisindan turizm
miiessiselerinin  hangi pazarlama stratejileri uyguladigini  ortaya
cikarmak amaclanmistir. Literatiir taramasi yapildiginda
surdiiriilebilirlik, bolgesel kalkinma gibi konularda yapilmis c¢esitli
arastirmalara rast gelinmektedir. Ancak, turizm isletmeleri tarafindan
uygulanan siirdiiriilebilir pazarlama stratejileri konusunda caligmalarin
az olmasi, bu arastirmanin daha sonra yapilacak ¢alismalara bir temel

olusturmasi ve literatiire katki saglamasi agisindan 6nemlidir.

Bu ihtiyaca karsilik vermek amaciyla hareket eden bu arastirma;
siirdiiriilebilirlik kapsaminda bir ara¢ olan pazarlama stratejilerinin
isletmeler acisindan ne derecede dikkate alindigimi ve ne tiir katkilar

sagladigini ortaya ¢ikarmay1 amaglamaktadir.

Bu amacla bolgesel kalkinma ve siirdiiriilebilir pazarlama
stratejileri ile ilgili literatiir kapsamli bir sekilde irdelenerek konuya

iliskin teorik ¢erceve olusturulmaya calisilmstir.
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3.2. ARASTIRMANIN YONTEMI

Arastirma yOntemi olarak bu calismada nitel arastirma
yontemlerinden olan “bigimsel mulakat” kullanilmistir. Gortismeler
esnasinda agik uglu sorular yoneltilmis bu sorulara verilecek cevaplarda
konunun dagilmamasi i¢in alt sorular da yoneltilerek katilimcinin
konuyla 1ilgili fikir ve diisiincelerinin ayrintili bir sekilde ortaya

koyulmasi saglanmaya caligilmistir.

Literatiir taramasit yapilarak konunun boyutlar1 ortaya konulmus,
uzman hocalarla goriisiilerek katilimcilara yoneltilmek tizere goriisme
sorularinin  bulundugu bir form hazirlanmistir. Degerlendirmeler
yapildiktan sonra bu goriisme forumundaki bir otel i¢in hazirlanmis
sorular, seyahat acentalarina uygun olacak sekilde diizenlemeye tabii

edilmistir.

Daha sonra hazirlanmis miilakat formuyla katilimcilarla yiiz yiize
ve telefonla goriismeler gerceklestirilmistir. Goriismeler randevu alma
usuliine gore yiirttilmiistir Bu goriismeler siiresince katilimcilarin
verdigi cevaplar kayda gecirilmistir, kayit icin izin vermeyen
yoneticilerin yanitlar1 el ile not edilmistir. Goriigmeler katilimcilarin
kendi ofis ve birimlerinde gerceklestirilmis ve goriismelerin siiresi
ortalama 20-30 dakika siirmiistiir. Yiiz yiize goriisme tekniginin tercih
edilmesi, katilimcilarin verdigi cevaplarin daha iyi analiz edilmesi
imkanim1 saglamigtir. Mulakat aracilifiyla toplanan verilerin analizinde

nitel analiz yontemlerinden betimsel analiz kullanilmistir.
3.3. ARASTIRMANIN EVREN VE ORNEKLEMIi

Bakii’de bulunan tiim turizm isletmelerinin tiimiiniin arastirmaya

tabii tutulmasi zaman ve maliyet gerektirecegi i¢in ana Kitleyi temsil
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edebilecek bir orneklem belirlenmesi uygun goriilmiistiir. Arastirma
ornekleminin belirlenmesinde esas alman Kriter acentelerin Turizm
Bakanlig1 tarafindan isletme belgeli, otellerin ise 4-5 yildizli olmalaridir.
Bu dogrultuda arastirma oOrnekleminin Dbelirlenmesinde kolayda

ornekleme kullanildig1 sdylenebilir.
3.4. ARASTIRMANIN SINIRLILIKLARI

Maliyet ve zaman etmenlerinden dolay1 arastirmanin evreni Bakii kenti
ile smirlandirilmistir. Dolayisiyla arastirma sonucunda ortaya c¢ikan
bulgular Bakii kentinde faaliyetlerini silirdiiren turizm isletmelerinin
pazarlama faaliyetlerinden sorumlu yoneticilerin goriisleriyle siirhdir.
Zaman yetersizligi, bazi isletmelerden randevu alamamak, bazi
yoneticilerin mulakata katilmak istememesi sonucu 10 kisiyle mulakat
gerceklestirilmistir.  Gergeklestirilen  biitlin =~ goriismelerin  turizm
isletmelerindeki pazarlama stratejilerini belirlemede s6z sahibi olan
yoneticiler ile yapilmasi planlanmistir. Ancak yoneticilerin yogunluk
sebebi goriismelerin 4 tanesi yardimci pozisyonundaki personel ile 1

tanesi ise telefonla gortstilerek yapilmustir.

3.5. TURiZM ISLETMELERINDE SURDURULEBILIR
BOLGESELL. KALKINMA BAGLAMINDA UYGULANAN
PAZARLAMA STRATEJILERINE YONELIK BULGULAR

Gorlisme esnasinda turizm isletmelerine sorulan sorular ve
katilimcilar tarafindan verilen cevaplar asagidaki baghklarda yer

almaktadir.
3.5.1. Isletmelerin Uyguladiklar Biiyiime Stratejisi

Katilimeilara ilk olarak “Isletmenizde biiyiime stratejilerinden

hangisini uyguluyorsunuz?”’ sorusu yoneltilmistir.
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ABDU Travel: “Rakiplerin miisterilerini kazanmak ve acentaya

daha ¢ok miisteri gelmesini saglamak”,
SF Travel: “Diisiik fiyatlar uygulayarak miisteri kazanmak”,

Favorite Travel: “Onceden hizmetlerden yararlanan miisterilerin

tekrar gelmesini saglamak”,

Rayda Travel: “Farkli hizmetler sunarak rakiplerin miisterilerini

kazanmak”,

Baku Holiday Travel: “Var olan paket turlar1 farklilastirmak,
hem iilke i¢ide hem de iilke disinda yeni tur ¢esitleri sunmak, rakiplerin

hizmet sunmadig farkl bolge veya tilkelere turlar diizenlemek™,

Baku City Hotel: “Farkli bolgelerde farkli hizmetler sunan ve

farkli kesime hitap eden oteller agmak™,

Excelsior Hotel: “Mevcut ve yeni acentalarla isbirligi saglayarak

yeni miisteri elde etmek”,

Winter Park Hotel: “Booking.comdan gelen miisterilerin
memnuniyet diizeyini yiiksek tutarak reyting siralamasinda 6nde olmak,

bu yolla yeni miisteriler kazanmak”,

Sapphire Hotel: “Turizm sektoriinde faaliyet gosteren rakip

isletmenin miilkiyet ve denetim haklarini satin almak™ ,

Divan Hotel: “Rakiplere oranlara daha diisiikk fiyata daha iyi

hizmet sunarak miisteri kazanmak” seklinde cevaplar verilmistir.

3.5.2. Biiyiime Stratejilerinin Sosyal, Cevresel ve Ekonomik

Boyutlar:

Katilimcilara, “Biiyiime stratejileri uygularken sosyal, c¢evresel,

ekonomik boyutlar: dikkate altyyormusunuz?” sorusu yoneltilmistir.
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ABDU Travel, SF Travel, Favorite Travel, Rayda Travel,
Baku Holiday Travel: “Sosyal ve ¢evresel agidan boyutlar1 dikkate

almiyoruz. Sadece ekonomik boyuta dikkat ediyoruz”,

Baku Holiday Travel, Baku City Hotel, Sapphire Hotel, Divan
Hotel: “Sosyal ve ¢evresel boyutlari degil ekonomik boyutlar1 goz
oniinde bulunduruyoruz. Dengeli harcamalar yapiyor, giderleri minimize

ediyoruz”

Excelsior Hotel, Winter Park Hotel: “Cevresel boyutu dikkate
alarak atik yonetimi yapiyor, atiklarin tekrar kullanima gitmesini
plastik,cam ve sise atiklarin ayrilmasini saglhiyoruz. Dokunmatik
lambalar kullanarak enerji tasarrufu sagliyoruz. Su tasarrufu yapiyor,

29

kimyasal madde kullanimini kontrol altinda tutuyoruz. seklinde

cevaplar verilmistir.
3.5.3. isletmelerin Mevsimsellige Yonelik Pazarlama Strajileri

Katilimcilara, “Mevsimsellige yonelik hangi pazarlama stratejileri

uyguluyorsunuz?” sorusu yoneltilmistir.

ABDU Travel, SF Travel, Favorite Travel, Rayda Travel,
Baku Holiday Travel: “Yiiksek sezonda tiiketiciler tarafindan talep
edilen otel veya tatil koyleri kapasiteyi asmissa onlar1 alternatif
olusturacak baska bir konaklama isletmesine yonlendiriyoruz. Diisiik
sezonda ise rakiplerden daha az fiyatla tur gesitleri sunarak miisteri

kazaniyoruz” ,

Baku City Hotel: “Yiiksek sezonda vardiya siireleri artirilarak
mevcut personelin daha fazla calisiyor, turistler Onceden anlagma

yapilan, otelimiz ile aym dilizeyde hizmet sunan otel isletmelerine
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yonlendirilmektedir. Diisiik sezonda ise acentalarla isbirligi yapilarak

miisteri kazaniyoruz”,

Excelsior Hotel, Divan Hotel: “ Yiiksek sezonda kapasite asildigi

zaman miisteriler kabul edilmiyor, diisiik sezonda fiyatlar diistiriiliiyor” ,

Winter Park Hotel, Sapphire Hotel: “Aynmi diizeyde hizmet
sunan otel isletmelerine yonlendiriliyor. Otelimiz sehir merkezinde
yerlestigi icin diisiik sezonda doluluk oraninda ciddi degisiklik

yasamiyoruz” seklinde cevaplar verilmistir.

3.5.4. Mevsimsellige Yonelik Stratejilerin Sosyal, Cevresel ve

Ekonomik Boyutlar:

Katilimcilara  “Mevsimsellige yonelik stratejiler uygularken
sosyal, g¢evresel ve ekonomik boyuta dikkat ediyormusunuz?” SOrusu

sorulmustur.

ABDU Travel, SF Travel, Favorite Travel, Rayda Travel,
Baku Holiday Travel: “Sosyal ve ¢evresel agidan boyutlar1 dikkate

almiyoruz. Sadece ekonomik boyuta dikkat ediyoruz”,

Baku City Hotel, Sapphire Hotel, Divan Hotel: “Sosyal ve
cevresel boyutlar1 degil ekonomik boyutlar1 goz 6niinde bulunduruyoruz.

Dengeli harcamalar yapiyor, giderleri minimize ediyoruz” ,

Excelsior Hotel, Winter Park Hotel: “Cevresel boyutu dikkate
alarak atik yonetimi yapiyor, atiklarin tekrar kullamima gitmesini
plastik,cam ve sise atiklarin ayrilmasimi sagliyoruz. Dokunmatik
lambalar kullanarak enerji tasarrufu sagliyoruz. Su tasarrufu yapiyor,

2

kimyasal madde kullanimini kontr6l altinda tutuyoruz. seklinde

cevaplar verilmistir.
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3.5.5. Isletmelerin Rekabete Yonelik Pazarlama Stratejileri

Katilimcilara “Rekabete yonelik hangi pazarlama stratejisi

uyguluyorsunuz?” sorusu sorulmustur.

ABDU Travel, Favorite Travel, Rayda Travel, Baku Holiday
Travel: “Misterilerin istek ve ihtiyaglarint maksimum diizeyde
karsilayarak, ortaya ¢ikan sorunlari hemen ¢ozerek miisteri memnuniyeti
sayesinde mevcut miisteri kitlesini rakiplere kaptirmamak, ayn1 zamanda
rakiplerin takip ederek daha uygun fiyata, daha az komisyon tutari

belirleyerek piyasadaki miisterileri kazanmak” ,

SF Travel: “Rakip acentalar tarafindan yapilmayan bolgelere
(Bora-Bora, Srilanka, Japonya, Kuba) turlar hazirlamaktadirlar. Bu turlar
cok az kesim tarafindan tercih edilse bile her zaman reklam ve

brostirlerinde yer aliyor” ,

Baku City Hotel, Sapphire Hotel, Divan Hotel, Excelsior
Hotel, Winter Park Hotel: “Miisteri memnuniyetine énem vererek,
uygun fiyata yiiksek kalitede hizmet sunarak rakiplerle rekabet

ediyoruz” seklinde cevaplar verilmistir.

3.5.6. Rekabet Stratejilerinin Sosyal, Cevresel ve Ekonomik
Boyutlar:

Katilimcilara, “ Rekabet stratejileri uygularken sosyal, ¢evresel,

ekonomik boyutlar: dikkate altyyormusunuz?” sorusu sorulmustur.

ABDU Travel, SF Travel, Favorite Travel, Rayda Travel,
Baku Holiday Travel: “Sosyal ve ¢evresel agidan boyutlar1 dikkate

almiyoruz. Sadece ekonomik boyuta dikkat ediyoruz”,
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Baku City Hotel, Sapphire Hotel, Divan Hotel: “Sosyal ve
cevresel boyutlar1 degil ekonomik boyutlar1 géz oniinde bulunduruyoruz.

Dengeli harcamalar yapiyor, giderleri minimize ediyoruz”,

Excelsior Hotel, Winter Park Hotel: “Cevresel boyutu dikkate
alarak atik yonetimi yapiyor, atiklarin tekrar kullanima gitmesini plastik,
cam ve sise atiklarin ayrilmasmi sagliyoruz. Dokunmatik lambalar
kullanarak enerji tasarrufu sagliyoruz. Su tasarrufu yapiyor, kimyasal
madde kullanimim1  kontrél altinda tutuyoruz” seklinde cevaplar

verilmistir.
3.5.7. Pazarlama faaliyetinde ulasmak istenilen amacglar

Katilimcilara “Pazarlama faaliyetlerinde ulasmak istediginiz

amaclar nelerdir? ” sorusu sorulmustur.

ABDU Travel, SF Travel, Favorite Travel, Rayda Travel,
Baku Holiday Travel: “Daha fazla miisteri kazanmak dolayisiyla elde

edilen kar miktarini artirmak” ,

Baku Holiday Travel: “Hem yeni hem de rakiplerin miisterilerini

elde etmek™ ,

Baku City Hotel: “Piyasada daha fazla pay elde etmek,kar

miktarini artirmak” ,

Excelsior Hotel: “Siirdiiriilebilirligi saglamak, miisteri ve kar

miktarmni artirmak” ,

Winter Park Hotel: “Liderligi kayb etmemek, daha fazla tanina
bilmek”,

Sapphire Hotel: “Miisteri kazanmak, piyasada yer edinmek” ,
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Divan Hotel: “Kar maksimizasyonu, miisteri kazanmak™ seklinde

cevaplar verilmistir.
3.5.8. Cevreye duyarh pazarlama stratejileri

Katilimcilara “Cevreye duyarl hangi stratejiler

uyguluyorsunuz? ” sorusu sorulmustur.

ABDU Travel, SF Travel, Favorite Travel, Rayda Travel,
Baku Holiday Travel: “Yesil tiiketici kavraminin yeterince gelismemesi
nedeniyle ¢cevreye duyarli konaklama isletmeleri ile ¢alismiyoruz. Bu tiir
isletmeler tarafindan sunulan hizmetlerin fiyat1 yiiksek oldugu i¢in talep
edilmiyor. Genellikle 3S turizmi, is turizmi bazi durumlarda kiiltiir

turizmine yonelik turlar tercih ediliyor” ,

Winter Park Hotel, Sapphire Hotel: “Isletme dahilinde atiklarin
geri  doniisime  kazandirilmasi  i¢in  geri  donilisim  kutular
olusturulmustur. Isletme dahilinde c¢evreye zarar verecek kimyasal
triinlerin  kullanimina dikkat etdiyor, daha az kullanilmasi i¢in

personellere egitimler veriyoruz” ,

Baku City Hotel: “Zarar verecek kimyasal iirlinlerin kullanimina
dikkat etdiyoruz, dokunmatik lambalar kullanarak enerji israfi

yapmiyoruz” ,

Divan Hotel: “ Otelimizde geri doniisiim kutulari mevcuttur, su
ve enerji tasarrufuna dikkat ediyoruz. Aym1 zamanda otelimizin ¢evre
politikalar ile ilgili personeli bilgilendiriyor ve bu kurallar ¢ercevesinde

hareket ediyoruz”,

Excelsior Hotel: “Personelimize su ve enerji tasarrufu, atik

yonetimi  konulariyla ilgili egitimler veriyoruz. Isletme dahilinde
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dokunmatik lambalar kullaniyor, plastik,kagit bardaklar, tek kullanimlik

esyalar tilketmiyoruz” ,
3.5.9. Cevreye duyarhhgi simgeleyen belge ve sertifikalar

Katilimcilara ~ “Cevreye  duyarlihigi  simgeleyen belge ve

sertifikalariniz var mi?” sorusu sorulmustur.

ABDU Travel, SF Travel, Favorite Travel, Rayda Travel,
Baku Holiday Travel: “Hayir” ,

Baku City Hotel, Excelsior Hotel, Winter Park Hotel, Divan
Hotel, Sapphire Hotel: “Evet, ¢evreye duyarliligi belirleyen “cevre

politikalarimiz” isimli belgelerimiz var” .
3.5.10. Cevre duyarh egitim ve seminerler

Katilimcilara “Personele c¢evreye duyarli egitim ve seminerler

veriyormusunuz?”’ sorusu sorulmustur.

ABDU Travel, SF Travel, Favorite Travel, Rayda Travel,
Baku Holiday Travel: “Hayir”,

Winter Park Hotel, Sapphire Hotel, Divan Hotel: “Evet,
personele enerji ve su tasarrufu, kimyasal maddelerin dogru kullanimi

ayn1 zamanda atik yonetimi ile ilgili egitimler veriyoruz”,
Baku City Hotel, Excelsior Hotel: “Hayir” .
3.5.11. I"Jye olunan cevresel kuruluslar

Katilimeilara “Uyesi oldugunuz ¢evre ile ilgili kurulus var mi?”
sorusu sorulmustur. Gorligme yapilan yoneticilerin tamami soruya

“hayir” cevabi vermistir.
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3.5.12. Cevresel kuruluslarla yapilan ortak faaliyetler

Katilimcilara  “Cevresel kuruluslarla ortak faaliyet veya
calismalariniz  varmi?” sorusu sorulmustur. Mulakata katilan

yoneticilerinin hepsi bu soruya “hayir” cevabi vermistir.

3.5.13. Yeni hizmet stratejileri gelistirilirken dikkat edilen

noktalar

Katilimcilara “Yeni hizmet stratejileri gelistirirken hangi boyuta

daha ¢ok dikkat ediyorsunuz ?” sorusu sorulmustur.

ABDU Travel, SF Travel, Favorite Travel, Rayda Travel,
Baku Holiday Travel: “Rakiplere oranla daha diisiikk fiyat diizeyinin
olmasina, farkli bolgelere yonelik her kesime hitap edebilecek turlarin

duzenlenmesine 6nem veriyoruz” ,

Winter Park Hotel, Sapphire Hotel: “Miisterilerin memnuniyyet

diizeyinin en yiiksek seviyede tutulmasina onem veriyoruz”,

Baku City Hotel: “Rakiplerden daha iyi hizmet kalitesinin

olmasina dikkat ediyoruz”,

Divan Hotel: “Daha uygun fiyata rakiplerden daha iyi hizmet

sunmaya énem veriyoruz”,

Excelsior Hotel: “Miisterilerin beklentilerine cevap verecek

kalitede hizmet sunmaya calistyoruz” seklinde cevaplar verilmistir.
3.5.14. Uygulanan stratejilerin isletmeye sagladig1 fayda

Katilimcilara  “Uygulanan  stratejilerin  isletmenize sagladigt

faydalar nelerdir” sorusu sorulmustur.

ABDU Travel: “Yeni miisteri ve gelir elde etmek” ,
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SF Travel: “Pazar paymin ve satigslarin artmasi, daha genis

miisteri kitlesine hitap etmek™ ,

Favorite Travel: “Tiiketicilerin memnun kalmasi, isletmeyi

tekrak ziyarete gelmesi”,

Rayda Travel: “Satiglarin artmasi, pazarda yer edinme, rekabet

yapabilme™ ,

Baku Holiday Travel, Baku City Hotel: “Siirdiiriilebilirlik,

sadece yliksek sezonda degil, yilboyu miisterilerin ve gelirin olmas1” ,

Excelsior Hotel: “Yeni miisteriler elde etmek, isletme

memnuniyyet diizeyinin yliksek olmas1”,

Winter Park Hotel: “Kar kazanma, satislarin mevsimsel degil, yil

boyu olmasi, piyasada lider olma” ,

Sapphire Hotel: “Pazar paymi korumak, yeni miisteri kitlesi

kazanmak”,

Divan Hotel: “Pazarda rekabet edebilme, siirdiriilebilir olma,

misteri kitlesini genisletme” seklinde cevaplar verilmistir.
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SONUC VE ONERILER

Ulkemizde turizm isletmelerinin say1 ve turizmin gelisimi son
yillarda artmakta ve bunun sonucunda turizm sektoriiniin gevreye
etkilerinin kontrol altina alinmasi, giin gecgtikge daha ¢cok 6nem verilen
bir konu halinde gelmektedir. Ziyarete gelen turist sayr ve konaklama
isletmlerinin kapasitesinin artmasi sonucunda olusabilecek c¢evresel
sorunlarin minimize edilmesi, turizminin siirdiiriilebilirligi acisindan

onem arz etmektedir (Can, 2013: 91).

Bu calismada, turizm isletmeleri tarafindan uygulanan pazarlama
stratejilerinin = neler oldugu arastinlmis ve bu  stratejilerin

sirdiiriilebilirligi 6n plana ¢ikarilarak ortaya koyulmustur.

Isletmeler tarafindan uygulanan biiyiime stratejilerini belirlemek
amactyla sorulan soruya seyahat acentalarmin 2 tanesi rakiplerin
miisterilerini kazanmak ve acentaya daha c¢ok miisteri gelmesini
saglamak, onceden hizmetlerden yararlanan miisterilerin tekrar gelmesini
saglamak seklinde cevap vermistir. Dolayisiyla, s6z konusu acentalar

pazara niifiis etme stratejisi uygulamaktadir.

Acenta yoneticilerinden 3 tanesi ise var olan paket turlan
farklilastirmak, hem iilke i¢ide hem de {iilke disinda yeni tur gesitleri
sunmak, rakiplerin hizmet sunmadig1 farkli bolge veya iilkelere turlar
diizenlemek olarak cevaplamistir. Bu baglamda s6z konusu acentalarin
bliyimek i¢in yeni hizmet gelistirme stratejileri uyguladiklar

goriilmektedir.

Soruyu otel isletmeleri acisindan ele alacak olursak, yoneticilerin
3-i mevcut ve yeni acentalarla isbirligi saglayarak yeni miisteri elde

etmek, rakiplere oranlara daha diisiik fiyata daha iyi hizmet sunarak

77



misteri kazanmak olarak cevaplamislardir. Yani, bu oteller biiylime
stratejilerinden pazar gelistirme metodunu uygulamaktadir. Gorlisme
yapilan katilimcilardan 1-1 farkli bolgelerde farkli hizmetler sunan ve
farkli kesime hitap eden oteller agtiklarini, yani yeni hizmet gelistirme
stratejisi uyguladiklarini sdylemistir. Diger 1 katilimc1 ise, yatay
biitlinlesme strateji uyguladiklarin1 yani, turizm sektoriinde faaliyet
gosteren rakip isletmenin miilkiyet ve denetim haklarin1 satin aldiklar

ifade etmistir.

Isletmelerin mevsimsellie yonelik uyguladiklar1 pazarlama
stratejilerini belirlemek amaciyla sorulan soruya cevap olarak acente
yoneticilerinin hepsi yliksek sezon arz artirma stratejisi uyguladiklarini
sOylemislerdir. Yani tiiketiciler tarafindan talep edilen otel veya tatil
koyleri kapasiteyi asmissa onlart alternatif olusturacak baska bir
konaklama isletmesine yonlendirmektedirler. Diisilk sezonda ise
rakiplerden daha az fiyatla tur c¢esitleri sunarak miisteri
kazanmaktadirlar. Kisacasi, diisik sezonda talebi artirma stratejisi

uygulamaktadirlar.

Otel yoneticileri agisindan verilen cevaplar incelendigi zaman
onlarin da hepsinin yliksek sezonda arz artirma stratejisi uyguladiklari,
yani doluluk orami kapasiteyi astigt zaman miisterilerini Onceden
anlastiklari, kendileri ile ayn1 diizeyde hizmet sunan otel isletmelerine
yonlendirdikleri tespit edilmistir. Ayn1 zamanda yliksek sezonda doluluk
orant fazla oldugu icin otellerde gecici siireligine personel alinarak
calistirilmaktadir. Alinan personeller arasinda stajyerlik yapmak isteyen
ogrenciler de bulunmaktadir. Bunun disinda vardiya siireleri artirilarak
mevcut personelin  daha fazla ¢alismasi saglanmaktadir. Disiik

sezonlarda ise yapilan mevsimsellige yoOnelik yailan stratejilere
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katilimcilarin 4-U fiyatlar1 diisiirerek, acenterlerle anlasarak miisteri
kazanmaya c¢alistiklarini, yani diisiik sezonda arzi1 yeniden yapilandirma
stratejisi uyguladiklarini belirtmislerdir. Diger 1 katilimer ise ise miisteri
memnuniyeti ve otelin merkezi alanda yer almasi nedeniyle diisiik

sezonda da doluluk oraninda ciddi azalma olmadigini belirtmistir.

Isletmelerin rekabete yonelik pazarlama stratejilerini belirlemek
amactyla sorulan soruyu acente yoneticilerinin 4-ii miisterilerin istek ve
ithtiyaclarimi maksimum diizeyde karsilayarak, ortaya ¢ikan sorunlari
hemen ¢6zerek miisteri memnuniyyeti sayesinde mevcut miisteri kitlesini
rakiplere kaptirmamak seklinde cevaplamiglardir. Aymi zamanda
rakiplerin takip ederek daha uygun fiyata, daha az komisyon tutari
belirleyerek piyasadaki misterileri kazanmaya c¢alisirlar. Diger 1 acenta
yoneticisi ise ayni zamanda rakip acentalar tarafindan yapilmayan
bolgelere (Bora-Bora, Srilanka, Japonya, Kuba) turlar
hazirlamaktadirlar. Bu turlar ¢ok az kesim tarafindan tercih edilse bile
her zaman reklam ve brosiirlerinde yer aliyor. Verilen cevaplar
dogrultusunda acentalarin 4-niin pazari izleme, pazar paymni koruma,
digerinin ise bu stratejilerin yaninda kii¢iik pazar dilimlerine hitap etme
stratejisi uyguladigi goriilmektedir. Otel isletmelerinin tamami soruya
miisteri memnuniyetine onem vererek, uygun fiyata yiiksek kalitede
hizmet sunarak rakiplerle rekabet ediyoruz seklinde cevap vermistir.
Dolayisiyla, onlar da acentalar gibi pazar payin koruma, pazari izleme

stratejilerini uygulamaktadir.

Isletmelerin pazarlama faaliyetinde ulasmak istedigi amagclari
belirlemek i¢in sorulan soruya Bu soruya hem acenta yoneticileri hem de
otellerde pazarlama stratejilerinden sorumlu yoOneticiler daha fazla

miisteri kazanmak dolayisiyla elde edilen kar miktarim1 artirmak,
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isletmenin strdiiriilebilirligini saglamak olarak cevap vermislerdir.
Stirdiiriilebilirlikte amag¢ ¢evreye duyarli olmaktan daha ¢ok isletme

faaliyetinin uzun donemli olmasidir.

Cevreye duyarl pazarlama stratejileri ile ilgili soruya ise acente
yoneticileri yesil tiiketici kavraminin yeterince gelismemesi nedeniyle
cevreye duyarli konaklama isletmeleri ile ¢alismadiklar1 seklinde cevap
vermistir. Bu tiir isletmeler tarafindan sunulan hizmetlerin fiyatinin
yiiksek olmasi1 nedeniyle talep bulunmamaktadir. Bunun disinda
acentalara miracaat eden turistler ¢evreye duyarli turizm ¢esitlerini
degil, genellikle 3S turizmi, is turizmi bazi durumlarda kiiltiir turizmini

tercih etmektedirler.

Otel yoneticilerinin 3-ii isletme dahilinde atiklarin geri doniisiime
kazandirilmas: i¢in cam, plastik ve metal i¢in olduklar1 iizerlerinde
belirtilen geri doniisiim kutular1 olusturduklarini belirtmistir. Diger 2-si
otelde geri doniisim kutulart mevcut degildir. Fakat isletme dahilinde
cevreye zarar verecek kimyasal iirlinlerin kullannomina dikkat etmekte,
daha az kullanilmasi icin personellere egitimler verilmektedir. Ayni
zamanda isletme dahilinde sensorlu ampuller kullanarak enerji israfi
yapmamaktadirlar.  Otellerin  hepsinde yazili c¢evre politikalar

bulunmaktadir.

Isletmelerin cevreye kars1 duyarlilig: simgeleyen
belge/sertifikalar1 ile ilgili soru soruldugunda acentelerin tamami
“hayir”, otel isletmelerinin tamami “evet” cevabimi vermistir. Miilakata
katilan otellerin hepsinde personele enerji ve su tasarrufu, kimyasal
maddelerin dogru kullanimi, 3-linde ise ayn1 zamanda atik yonetimi ile

ilgili egitimler verilmektedir.
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Isletmelerin her hangi cevresel kurulusa iiye olmasi ve yapilan
ortak faaliyetler ile ilgili sorulan sorulara goriigme yapilan acenta

yoneticilerinin tamamui, “hayir” cevabi vermistir.

Gorlismeye katilan isletmelerin yeni hizmet gelistiriken nelere
dikkat edildigi sorulmus, acente yoneticileri rakiplere oranla daha diisiik
fiyat diizeyinin olmasina, farkli bolgelere yonelik her kesime hitap
edebilecek turlarin diizenlenmesine dikkat ettikleri seklinde cevap
vermistir. Otel yoOneticileri ise rakiplerden daha iyi hizmet kalitesinin
olmasina, fiyatinin daha diisiik olmasina, miisterilerin memnuniyyet
diizeyinin en yiiksek seviyede tutulmasina daha c¢ok dikkat ettiklerini
belirtmislerdir.

Isletmelere bu stratejileri uygularken siirdiiriilebilirlik agisindan
sosyal, ¢cevresel ve ekonomik boyutlara dikkat etmeleri ile ilgili sorular
sorulmustur. Katilimcilarin tamami sosyal boyutu dikkate almadiklarini,
sadece otel isletmeleri ¢evresel boyutu dikkate alarak atik yonetimi,
enerji ve su tasarrufu, kimyasal madde kullanimini kontrdl altinda
tuttuklarini belirtmistir. Katilimcilarin hepsi ekonomik boyuta dikkat
ettiklerini, dengeli harcamalar yaptiklarimi ve giderleri minimize

ettiklerini sOylemistir.

Son olarak uygulanan stratejilerin isletmeye sagladig1 faydalar
sorulmusdur. Yoneticilerin hepsi uygulanan pazarlama stratejilerinin
onlara pazarda rekabet edebilme, kar kazanma, satiglarin mevsimsel
degil, y1l boyu olmasi, pazar payini korumak, yeni miisteriler elde etmek,
isletme memnuniyyet diizeyinin yiiksek olmas1 gibi faydalar sagladigini

belirtmisdir.

Arastirmanin sonuglarina gore, turizm isletmelerinde pazarlama

faaliyetlerinden sorumlu yoneticilerde genel anlamda bolgesel kalkinma
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ve siirdiriilebilirlik konusunda bilgi eksikligi oldugu gozlenmistir.
Arastirma 6rnekleminde bazi bilingli ve konuya ilgi gosteren yoneticiler
de yer almasma karsin bu yoneticilerin de c¢esitli nedenler ile
stirdiiriilebilir uygulamalar gergeklestiremedikleri anlasilmistir. Bunun
disinda turizm isletmelerinin genel olarak kar kazanma, yeni miisteriler
elde etme, pazar payim artirma gibi faktorlere daha cok dikkat ettigi,
siirdiiriilebilirlik kavramini ¢evre agisindan ele almamasi 6n plana
cikarilmistir. Toplumda ¢evre korumaya yoOnelik bilinglendirmenin
olmamasi sonucu bu tiir iirlin ve hizmetlere talep miktarinin ¢ok az
seviyyede oldugu tespit edilmistir. Piyasadaki talep dogrultusunda arz
olusturan turizm isletmeleri de bu sebeple, cevre duyarliligi arka plana
itmistir. Fakat yoneticilerin bu tiir uygulamalara aslinda acik oldugu

gorilmektedir.

Aragtirma  kapsaminda  turizm isletmelerinde  pazarlama
stratejilerinin  belirlenmesinden sorumlu ydneticiler ile yapilan
goriismelerden elde edilen bilgiler ve yapilan alan taramasi sonucu
turizm  igletmelerinde  siirdiiriilebilir  pazarlama uygulamalarinin

gelistirilmesi i¢in isletmelere su Oneriler sunulabilir:

e Miisterilere yakin uzaklikta ve yeterli sayida geri donilisiim

kutulart saglanmalidir,

o Sirdiiriilebilirlik ilkesi gozetilerek Azerbaycan’in turizm
acisindan isletmelerin s6z konusu ilkeyi benimseyerek stratejiler

gelistirmeleri gerekmektedir,

e [sletmelerin gevreci 6zellikleri, isletme igerisindeki panolar ve

brosiirler yardimiyla miisterilere siirekli olarak aktarilmalidir,

82



e Miisterilere c¢evre konusunda egitim verilmeli ve cevre
uygulamalar1 konusunda goniilliiliik esasina dayanan organizasyonlar

diizenlenmelidir,

e Miisterilere ve calisanlara su ve elektrik tasarrufu yapmanin

onemi belirtilerek ne sekilde tasarruflar yapilabilecegi aciklanmalidir,

e Cevreci dernek ve kuruluslara iiye olunmali onlarin faaliyetleri

yakindan takip edilmelidir,

o Uluslararasi ¢evre koruma kuruluslariyla isbirligi saglayarak,

Azerbaycan’da benzer kuruluslarin olusturulmasi saglanmalidir,

e Yoneticilerin uzun vadeli planlar yaparak, cevreyi korumak

amacli hedefler belirlemeleri saglanmalidir.
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EK 1. Miilakat Formu

7.
8.
9.

Isletmenizde biiyiime stratejilerinden hangisini uyguluyorsunuz?
Biiylime stratejileri uygularken sosyal, ¢cevresel, ekonomik
boyutlar1 dikkate aliyormusunuz?

Mevsimsellige yonelik hangi pazarlama stratejileri
uyguluyorsunuz?

Mevsimsellige yonelik stratejiler uygularken sosyal, ¢cevresel ve
ekonomik boyuta dikkat ediyormusunuz?

Rekabete yonelik hangi pazarlama stratejisi uyguluyorsunuz?
Rekabet stratejileri uygularken sosyal, ¢cevresel, ekonomik
boyutlar1 dikkate aliyormusunuz?

Pazarlama faaliyetlerinde ulagsmak istediginiz amaclar nelerdir?
Cevreye duyarli hangi stratejiler uyguluyorsunuz?

Cevreye duyarliligr simgeleyen belge ve sertifikalariniz var mi?

10.Personele ¢evreye duyarli egitim ve seminerler veriyormusunuz?

11.Cevresel kuruluslarla ortak faaliyet veya calismalariniz varmi?

12.Yeni hizmet stratejileri gelistirirken hangi boyuta daha ¢ok dikkat

ediyorsunuz ?

13.Uygulanan stratejilerin isletmenize sagladigi faydalar nelerdir?
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